
Manta, noviembre 15 de 2003

MAESTRIA ENADMINISTRACION 
DE EMPRESAS Y PROMOCION

ESCUELA DE POSTGRADO EN 
ADMINISTRACION DE EMPRESAS

PROFESOR:
DR. RODRIGO VARELA

INTEGRANTES:
Ing. Carlos Delgado M.

Ing. Hugo Vargas C.
Ing. Juan C. Degenna B.

TUTOR:
Ing. Ana Jaramillo, MBA

3SP ~=
ESCUELA DE POSTGRADO EN 

ADMINISTRACldN DE EMPRESAS

■lllllll
DP-07289

PROYECTO:
((CON JUNTO HABITACIONAL”



PLAN DE NEGOCIOS

PROYECTO:

“CONJUNTO HABITACIONAL”



DEDICATORIA

A NUESTRAS FAMILIAS, FOR LA COMPRENSION Y APOYO A NUESTRAS 
ASPIRACTONES DE SUPERACION.



DKW©



PLAN HABITACIONAL EN LA CIUDAD DE MANTA

CAPITULO I
RESUMEN EJECUTIVO

1.1. Resumen Ejecutivo

2.1. Analisis del sector.

2.2.1 Situacion del Entomo Economico.

2.2.

2.4.1

2.4.2

2.5. Tamano de Mercado Global.
2.5.1 Tamafio de mi mercado.

2.6.

CAPITULO II
ANALISIS DE MERCADO

Plan de Mercadeo.

2.6.1 Estrategia de Precios.

2.6.2 Estrategia de Ventas.

2.6.3 Estrategia de Promocion.

2.6.4 Politica de Servicios.

El producto.

2.2.1 Productos Principales

2.2.2 Elementos especiales del Producto y Factores a destacar.

2.2.3 Productos de la Competencia.

2.2.4 Fortaleza y Debilidades de nuestros Productos frente a la competencia.

2.3. Clientes.

2.3.1 Tipos de Compradores Potenciales.

2.3.2 Caracteristicas basicas de esos clientes.

2.3.3 Localizacion geografica de los clientes.

2.3.4 Bases de decision de compra de los Clientes.

2.3.5 Proyeccion de la base de Clientes

2.4. Competencia.

Desempeno de los productos de la Competencia

Limitaciones en la Satisfaccion de los deseos de los Clientes

2.4.3 Mercado de la Competencia

2.4.4 Precios



3.1. Analisis del Producto.

3.1.1

3.1.2

3.1.3

3.1.4

3.1.5

3.2.

3.5.

3.5.3 Calculo del tamano optimo del Plan Habitacional.

4.1.

CAPITULO IV

ANALISIS ADMINISTRATIVO Y LEGAL

CAPITULO III

ANALISIS TECNICO

Especificaciones del Producto final.

Analisis y Selection del Proceso de construccion de Viviendas.

Diagrama de Flujo del Proceso de Construccion.

Cronograma de desarrollo de Construccion.

Recursos requeridos.

Materias primas Basicas.

Facilidades.

Tamano del Plan Habitacional.

3.5.1 Determinacion de la capacidad minima de construccion.

3.5.2 Calculo del tamano minimo rentable.

Grupo Empresarial.

4.1.1 Miembros del Grupo Empresarial.

4.1.2 Experiencia y Habilidades.

4.1.3 Nivel de Participacion en la Gestion.

3.4.1 Distribucion fisica y anteproyecto del Plan Habitacional.

3.4.2 Areas de Construccion.

3.4.3 Areas de Distribucion del Plan Habitacional.

3.2.1 Localizacion Geografica del Plan Habitacional.

3.2.2 Facilidades de Servicios.

3.2.3 Facilidades de Trasporte y Disponibilidad de vias de comunicacidn.

3.3. Equipos y Maquinarias.

3.3.1 Selection de los Accesorios y Equipos.

3.4. Distribucion de los Pianos.



4.2.

4.5.

4.5.1

4.5.2

CAPITULO V
ANALISIS ECONOMICO

5.1 Inversion Total.

5.2.

5.2.1

5.2.2 Construcciones.

5.3.

5.4.

5.5.

5.5.3 Condiciones del Prestamo.

5.7.

Inversion en Activos Fijos.

Terrenos.

5.2.3 Accesorios y Equipos.

Inversion en Capital de Trabajo.

Calendario de Inversiones y Financiamiento.

Financiamiento.

4.4.1 Empleados

Marco Legal y Politico

Aspectos legales del Proyecto

Aspectos ambientales

Personal Ejecutivo.

4.2.1 Personal que ocuparan cargos basicos.

4.2.2 Politica de administracion de personal.

4.3. Organizacion

4.3.1 Organizacion y Administracion del Proyecto

4.3.2 Estructura basica de la Empresa

4.4. Recursos Humanos

5.5.1 Necesidades de Capital.

5.5.2 Fuentes de financiamiento.

5.5.4 Caracteristicas del prestamo.

5.5.5 Garantias requeridas del Prestamo.

5.6. Presupuesto de Ingresos.

Presupuesto del Componente.

5.7.1 Presupuesto de Costos y Gastos.

5.7.2 Costo de Construccion de Viviendas.

5.7.3 Costos Operacionales.



CAPITULO VI
ANALISIS FINANCIERO

6.1. Estrados Financieros Proformas
6.2.

6.3.

CAPITULO VII
EVALUACION FINANCIERA Y RENTABILIDAD DEL

PROYECTO

7.1.

7.2.

7.3.

7.3.1 Tasa de Rendimiento sobre la Inversion: ROI
7.3.2

7.3.3

7.4 Evaluacion de la tasa de Retorno Financiera: TIRF.
7.5 Razon de Dependencia Bancaria.

BIBLIOGRAFIA.

CUADROS.
ANEXOS.

Punto de Equilibrio.

Periodo de Recuperacion de la Inversion. 

Rentabilidades.

Evaluacion financiera sobre los recursos de capitales propios: RF 

Rentabilidad sobre las ventas: RSV

Estados de Perdidas y Ganancias

Flujos de Fondos Efectivos: Cash - Flow





-1 -



CAPITULO I

RESUMEN EJECUTIVO

1.1 RESUMEN EJECUTIVO
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Contara con todos los servicios que requerira una ciudadela privada, y el precio de venta 
de las casas -Have en memo- sera de veinte mil dolares americanos, financiadas a traves de 
cedulas hipotecarias.

El presente Plan de Negocios, consiste en la creacion de un nuevo grupo inmobiliario, que 
se establecera en la ciudad de Manta, Manabi. Con el proposito de construir “Viviendas 

familiares”, con capacidad maxima de 85 soluciones habitacionales de 42, 83 y 93 mts2 de 
construccion en un area de 12.709,11 mts2, que permitan cubrir el deficit habitacional 
existente.

El nuevo grupo empresarial estara conformado por cuatro personas quienes tienen 
experiencia directa en el establecimiento de “Planes de Vivienda” asi como una excelente 
formacion, tanto en las areas de ingeniaria civil como en las areas administrativas.

El segmento del mercado a captar seran personas con niveles socioeconomica medios y 
medios tipicos, tales como ejecutivos, comerciantes, empresarios, industrials, emigrantes 
y turistas que tengan intenciones de compras y con ingresos iguales o superiores a los 
ochocientos dolares mensuales.
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La rentabiiidad del proyecto sobre la inversion total, es del 28.1%, sobre el capital propio 

del 47.00%, y sobre las ventas del 16.40%, muy superior a cualquier opcion bancaria 

existente en el mercado financiero, el proyecto cumpliendo el 35.54% de sus metas de 

mercado, logra un equilibrio economico. Con lo cual se puede apreciar las bondades del 
proyecto en un mercado en expansion.

Frente a estos resultados se concluye que el proyecto es factible y viable economicamente, 

generando riqueza al inversionista, con un riego del proyecto muy bajo, asi como bajas sus 
barreras de salida.

El grupo inmobiliario, requiere una inversion total de $ 994.001, de los cuales el grupo 

empresarial aporta $ 594.001, y busca socios que aporten $ 400.000, con el proposito de no 
incurrir en obligaciones financieras.

El proyecto tendra un VAN de $ 253.554 dolares y una TIRF de 90.40%, se recuperara el 

capital de inversion en 2 anos y medio en un Horizonte de evaluacion de 10 anos, con 

planes de reinversion a futuro.
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CAPITULO II

ANALISIS DE MERCADO

2.1.
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ANALISIS DEL SECTOR

2.1.1 SITLACION DEL ENTORNO ECONOMICO

A los largo de sus 80 anos de cantonizacion, esta ciudad se ha preparado para ser 

una de las mas importantes del Ecuador en el proximo milenio, la inversion 

nacional y extranjera, asi como el asentamiento de nuevas y modernas fabricas 

procesadoras de productos del mar y las actividades del sector de la construccion 

de elegantes edificios y urbanizaciones asi lo determina.

Manta, capital atunera del mundo es una puerta abierta a toda posibilidad de 

desarrollo planificado y acelerado, que tenga como base el aprovechamiento de 

potencialidades de la ciudad que giran entomo a las actividades pesqueras, 
turisticas e inmobiliarias.

Manta, con una ubicacion geografica privilegiada frente al Oceano Pacifico, tierra 

de clima calido, vientos frescos y abundante luz solar, sustentadas en el fuerte 

atractivo de sus hermosas playas con latitud 00°55' 35” S, longitud 80° 43' 02” W, 

correspondiente a la zona central de la Provincia de Manabi, cuenta con un 

Aeropuerto Intemacional “Eloy Alfaro”, cuya pista se reconstruyo con las ultimas 

tecnologia de aeronavegacion preparado para recibir los aviones mas grandes del 

mundo y con una via puerto-aeropuerto, arteria que enlazara directamente al 

muelle y puerto de trasferencia que brindara la oportunidad para que la carga a 

exportarse no tenga que cruzar la ciudad y que mediante una adecuada red de 

carreteras esta conectada con las principales ciudades del pais tales como 
Portoviejo, Guayaquil, Quito, Cuenca, etc.
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Asi como Manta, crecera en infraestructura, el elemento humano tambien ira a la 

par, es decir, la poblacion aumentara gradualmente de acuerdo a los grandes

La imagen dada por las autoridades municipales, la comunidad, el turismo y el 

sector empresarial local, le han permitido la apertura de la inversion nacional y 

extranjera al mantener la mayor flota atunera del Pais y de Sudamerica, 

considerandose a la Ciudad de Manta y sus alrededores como la mayor generadora 

de Fuentes de trabajo, siendo un verdadero polo de desarrollo.

Manta se abre al mundo a traves de su puerto mercante de funcionamiento 

permanente, habilitado con toda la infraestructura y equipamiento para atender la 

flota naviera de Ultramar, considerandoselo en la actualidad como el puerto de 

transferencia intemacional de carga estrategicamente ubicado que se encuentra a 

tan solo 25 millas de la linea de trafico intemacional, es decir de la ruta maritima 

Norte-Sur del Oceano pacifico, cuenta con la mayor flota atunera del Pais y una de 

las mas grandes del America que realizan la mayor captura y procesamiento de 
atiin.

El Sector empresarial local y nacional, ha permitido que la ciudad de Manta, sea 

privilegiada con la construccion de un Hotel cinco estrella como el “Oro Verde”, 

el centro comercial “Paseo Shopping”, el Malecon Escenico, la Via de 

(ircunvalacion, la Via Puerto-Aeropuerto, el Puerto de transferencia y 

actualmente en construccion la cadena de Hoteles Intemacional Howard Johnson, 

entre otras obras, permitiendo que inversionistas y millares de turistas arriben a esta 

ciudad para disfrutar de sus atractivos turisticos, sustentados en el fuerte atractivo 

de sus hermosas playas de fina arena banadas por el Oceano Pacifico y temperadas 

por la abundancia de luz solar durante todo el ano.

La ciudad esta suficientemente servida con agua potable, energia electrica y 

telecomunicaciones. Tiene cobertura de las cadenas nacionales de radio y 

television, al igual que todos los periddicos de mayor importancia de la region y del 
pais.



2.2. EL PRODUCTO
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proyectos o inversiones locales. Esta realidad se dara porque Manta es considerada 

actualmente como la ciudad del futuro de Manabi y del Ecuador, hecho que dara la 

pauta para que se siga impulsando un prolongado y sostenido crecimiento basado 
en la inversion economica.

Dentro del crecimiento poblacional que la ciudad de Manta esta teniendo en los 

actuales momentos y ante la falta de infraestructura habitacional, ha motivado que 

se enfoque su vision hacia dicho mercado, por ello el presente proyecto nace ante la 

necesidad de satisfacer los requerimientos de la demanda de infraestructura 

habitacional para cientos de familias radicadas en la ciudad, asi como para los 

miles de turistas que visitan las costas manabitas con una vision de urbe modema.

El producto en referencia del proyecto es un -“PLAN HABITACIONAL EN LA 

CIUDAD DE MANTA”-, para satisfacer la gran demanda Potencial de Terrenos e 

infraestructura de Vivienda residencial de cientos de hogares locales y de la 

Provincia de Manabi, asi como de turistas y personas radicadas en la ciudad por 

diferentes razones, especialmente de negocios, estara enfocado a un segment© de 

mercado con niveles socioeconomicos medios y medios tipicos.

El plan habitacional consiste en un cuerpo de terreno de 12.709,1 Imts2, ubicado en 

el barrio Altagracia de la Parroquia Tarqui en el Canton Manta, Provincia de 

Manabi, siendo totalmente privado, consta con cerramiento y estan lotizados en

Manta ademas, es vision de urbe modema en donde surgen vertiginosas ciudadelas 

residenciales que se extienden hacia el sur, en medio de un entomo paradisiaco de 

singular belleza natural, contrastado por el mar, la playa y la ruta del sol. Ha sido 

catalogada como una de las ciudades del Ecuador, en auge que ha tenido mayor 

crecimiento economico en los ultimos anos. Este crecimiento acelerado en las 

ultimas decadas, ha permitido que se convierta en un polo de desarrollo Industrial, 
Comercial y Turistico.



para construir 85 Viviendas familiares de 42, 83 y 93 mts2 de

2 2 1. PRODUCTOS PRINCIPALES:

VIVIENDAS TIPO 1.

VIVIENDAS TIPO 2.
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cinco cuerpos 

construccion.

Se considerara en el plan todos los servicios basicos que un proyecto urbanistico 

requiere para su buen desarrollo, de tai forma que se logre la aceptacion de 

potenciales compradores, as! como la captacion del mercado potencial disponible 
que existe en la ciudad de Manta

El Segundo producto a obtenerse son viviendas de 83 rrr de construccion, que se 

van a construir con una distribucion arquitectonica tipo duplex, constan 

basicamente de Planta Ba/a: Sala, Comedor, Cocina y Medio bano. La Planta Alta. 

consta de un Dormitorio Principal y de 2 dormitorios secundarios con 1 bano 

complete y una sala de estar. Ademas cuenta cada vivienda con patio, garaje, 
lavanderiay Bbq.

A la -“Vivienda Tipo 2”-, se la denominara tambien como segundo producto o 

Vivienda Tipo “11”, utilizando en su construccion materias primas nacionales y 

construidas bajo normas de calidad INEN. Se construiran 30 unidades del tipo T2.

A la -“Vivienda Tipo 1”-, se la denominara tambien como primer producto o 

Vivienda Tipo “I”, utilizando en su construccion materias primas nacionales y 

construidas bajo normas de calidad INEN. Se construiran 28 unidades del tipo Tl.

Aquellas que van a ser construidas con una distribucion arquitectonica de Bloques 

independientes de dos Plantas, de cuatro departamentos por Bloque, consta cada 
departamento de 42 m2 de construccion que incluyen: Sala, Comedor, dos 

dormitorios, un bano completo, Cocina, Lavanderia y Parqueo.



VIVIENDAS T1PO 3,

2 2 2 ELEMENTOS ESPECIALES DEL PRODUCTO Y
FACTORES A DESTACAR

Presentacion No.l.

Presentacion No. 2.

Presentacion No. 3.
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Viviendas Tipo I.

Viviendas Tipo II.

Viviendas Tipo III.

El Plan Urbanistico Habitacional del proyecto dependera exclusivamente de su 

destino final, buscando sus canales de compra por medio de la generacion propia 

de la masa monetaria de la poblacion econdmicamente activa y de los vastos 

recursos de inmigrantes principalmente radicados en Espana y los Estados Unidos, 

tendran las siguientes presentaciones definidas anteriormente:

El tercer producto a obtenerse es una vivienda de 93 m2 de construccion, va a ser 

construida con una distribucion arquitectonica de Tipo Duplex de Dos Plantas, 

constan basicamente en Planta Baja\ Sala, Comedor, Cocina, Lavanderia, Medio 

Bano Social. Plant a Alta-. 1 Dormitorio Master con vestidor y su bano complete, 2 

Dormitorios que compartiran un bafio complete y sala de estar. Ademas las casas 
contaran con su patio, garaje y Bbq.

A la -“Vivienda Tipo 3”-, se la denominara tambien como tercer producto o 

Vivienda Tipo “III”, utilizando en su construccion materias primas nacionales y 

con accesorios importados y construidas bajo normas de calidad INEN. Se 

construiran 27 unidades del tipo T3. ?

La fabricacion y construccion de estas Viviendas se lo haran en dos etapas de un 

ano, en una primera fase de elaboracion de un semestre se construiran 43 viviendas, 

en la segunda etapa se construiran 42 viviendas en forma progresiva hasta que"hr 

empresa haya cumplido el 100 % de su capacidad Instalada en construccion de un 
ano calendario.



Consta ademas de:

□
□
□
□
□
□

2.2.3 PRODUCTOS DE LA COMPETENCIA
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A nuestro criterio tanto la infraestructura basica proyectada de las viviendas, asi 

como las fachadas y sus presentaciones son de calidad, cuentan con sistemas de 

AA.PP, AA.SS, e instalaciones electricas y telefonicas, por lo tanto son de optima 
calidad.

Los lotes donde se desarrollan las urbanizaciones de la competencia son de facil 

accesos, existen lineas de trasportes urbanos que pasan por dichas urbanizaciones, 

cuentan con calles y avenidas de hormigon hidraulico de F'C =(210 Kg. /cm2) 

cuyas dimensiones son de 6,50 mts. de ancho con un espesor de 15 mts.

De las investigaciones realizadas a las urbanizaciones de la competencia se pueden 

destacar que la mayoria de ellas estan situadas en sectores residenciales ubicados al 

sur de la ciudad, que entre sus productos principales ya no existen terrenos de 

grandes extensiones disponibles, la mayoria estan vendidos, existiendo pequenas 

reservaciones pertenecientes al grupo VIPA de la segunda etapa de la urbanizacion 

Manta 2000 y del grupo carranza con su proyecto Manta Beach.

Accesos Principales.

Disenos Arquitectonicas.

Aceras, Bordillos y Calles.

Areas Lotizadas con cerramientos total.

Servicios Basicos.

Zona de recreacion adicional.

Sin embargo; las presentaciones finales seran de acuerdo a las investigaciones de 

campo y del sondeo de Marketing que arrojen una buena aceptacion de los 

consumidores por su forma de presentacion.



Enlucido exterior de mediana calidad.

Las puertas son de madera de buena y mediana calidad

2.2.4 FORTALEZAS Y DEBILIDADES DE NUESTROS
PRODUCTOS FRENTE A LA COMPETENC1A

FORTALEZAS
□
□
□
□
□
□

OPORTUNIDADES
□
□
□
□
□
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Las casas, villas y los departamentos construidos, ofertados y vendidos poseen 

buenas caracteristicas entre los cuales podemos resalta los siguientes:

Algunas casa son entregadas con cistemas, otros no, ni equipos de bombeo.

Pinturas de buena calidad.

Estructuras de cubierta metalica y cubierta de planchas de etemit.

Pisos de marmot y marmettone.

Dos y medio banos con sanitarios de calidad y economicos.

Cielo raso de planta alta con yeso corrido asemejando a losa

Patio trasero con lavanderias

Estructuras de hormigon armado de 2 plantas y de 1 planta.

Enlucido interior de buena calidad.

Negocios relacionados con creditos a compradores finales.

La titularizacion hipotecaria que reactivaria el sector inmobiliaria.

Crecimiento del financiamiento a traves de las cedulas hipotecarias.

La estabilidad que provee la dolarizacion al sector de la construccion 

Estabilizacion economica.

Experiencia en el sector de la construccion 

Costos bajos respecto a la competencia.

Generadores de empleo.

El sector de la construccion se presenta como la mejor opcion.

Mano de obra barata y calificada.

Necesidad de atender el deficit de vivienda



DEBILIDADES
□
□

Altos costos de infraestructura.□

Descenso del poder adquisitivo de la poblacion.□

AMENAZAS
□
□
□
□

2.3. CLIENTES

2 3 1 TIPOS DE COMPRADORES POTENCIALES
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De la investigacion de mercados efectuada se logrd recabar los siguientes datos de 

la poblacion entrevistada:

Los clientes potenciales de nuestro producto representaran todos los ciudadanos 

ecuatorianos, especialmente los habitantes de la ciudad de Manta, asi como las 

colonias de inmigrantes que se encuentran radico en Espana, Italia, EE.UU Chile y 

otros paises que no poseen viviendas propias y que muestran claras intenciones de 

comprar o de adquirir casas en un tiempo proximo a los 3 anos y que se encuentran 

dentro de los niveles socioeconomicos medios, media tipicos y medios bajos.

Continuos incrementos de precios en los servicios basicos.

Incrementos de impuestos municipales.

Falta de planificacion urbana.

Falta de estudios de mercado del sector de la construccion y de 

proyectos inmobiliarios.

Alta sensibilidad ante inestabilidades politicas.

Reduccion del 38% de la construccion hace dos anos por inestabilidad 

econdmica.

La demanda del mercado inmobiliario representara, el volumen total que se 

compraria de viviendas por el grupo encuestado seleccionados en la muestra. El 

mercado potencial estara conformado por los hogares de la ciudad de Manta, de



2 3 2 CARACTERISTICAS BASICAS DE ESOS CLIENTES
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los diferentes niveles socioeconomicos, y La demanda Potencial sera el conjunto 

de hogares que tienen un gran interes en adquirir viviendas (casas o departamentos) 

en un periodo de tres (3) anos.

Segun informacion base del I NEC y de acuerdo a las proyecciones realizadas, se 

estimo que en el ano 1999, existian 35.550 hogares o Viviendas en la ciudad de 

Manta, hoy en el ano 2003, se ha incrementado hasta alcanzar unos 42.000 hogares.

Por tanto; la Demanda de Compradores Potencial Insatisfecha en la ciudad de 

Manta, se enfocaria en todos los hogares socioeconomicos con intenciones de 

comprar Viviendas, especialmente la PEA, desde los 25 anos hasta los 55 anos o 

mas, cuyos ingresos sean constantes y estables y cuyos habitantes: hombres y 

mujeres tengan requerimientos y aspiraciones de estar interesados en adquirir 

viviendas en los proximos tres (3) anos. Bajo estas condiciones de mercado, se 

puede asegurar que la demanda insatisfecha se encuentra asegurada y garantizada 

por parte del mercado consumidor, mostrando una tendencia creciente.

De lo expuesto anteriormente, los tipos de compradores potenciales se los 

considerara en base a la Poblacion de la Provincia de Manabi, especificamente a las 

Ciudades de Portoviejo y Manta, y en fonna exclusiva a la Poblacion 

Econbmicamente Activa -PEA de Manta-, con sus niveles de ingresos per-capita, 

la tendencia, sus predileccion de demanda de Viviendas para su determinacion 
final.

Ademas de los posibles compradores a demandar terrenos y Viviendas para nuestro 

proyecto que representa a la Poblacion Econbmicamente Activa, -PEA-, 

especificada para la ciudad de Manta. Tambien los posibles compradores 

potenciales son los habitantes de la ciudades de Quito, Guayaquil, Manta y 

Portoviejo, asi como los turistas que visitan las playas de nuestra ciudad definidos 

como poblacion flotante.



CUADRO No. 1
TAMANO DE LA MUESTRA
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Del 52,2% que arriendan Viviendas, el 27% pertenece a un nivel social de clase 

alto y medio alto, el 47.9% de ellos pertenecen a un nivel medio y el 55.9% de ellos 

pertenecen a un nivel medio bajo.

Del 47.8% que poseen Vivienda propia, el 73% pertenece a un nivel social de 

clase alto y medio alto, el 52.1% de ellos pertenecen a un nivel medio y el 44.1% 

de ellos pertenecen a un nivel medio bajo.

Se realizaron un total de 877 entrevistas para obtener la muestra planificada de 318, 

siendo el universo de la muestra hombres y mujeres de niveles socioeconomicos 

altos, medios altos, medio tipico y bajos, de una edad comprendida entre los 25 y 

55 anos que basicamente piensan adquirir vivienda en el corto y mediano plazo.

No. De CASOS

154
T7~

20
’ll

25
21
38

32

318

GRUPO OBJETIVO

Manteses residcntes en Manta.

Residentcs en Chone. que trabajan en Manta.
Residcntes en Portoviejo, que trabajan en Manta.

Residentes on Bahia, que trabajan en Manta.
Quitenos residentes on Manta.
Guayaqui lenos residentes on Manta

Residentes en Manta quo provicnen de otras ciudadcs del pais.

Residentes on el Extranjero con familias en Manta.

TOTAL:

De la encuesta se obtuvieron las siguientes conclusiones: En promedio, menos de 

la mitad de los entrevistados que representan el 47.8%, de la muestra, habitan en 

viviendas propias y por lo general, esta condicion de tenencia para la vivienda es 

mayor a medida que mas alto es el nivel socioecondmico del encuestado, la 

diferencia del 52.5% corresponde a aquellos hogares que arriendan vivienda. Segun 

se puede observar en el presente Cuadro No. 2.

FUENTE: PROPIA
ELABORACION: AUTORES.



CUADRO No. 2

No. %

TOTAL: 100%
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1

2

PROPIA

ARRENDADA

47.8%

52.2%

De los encuestados, quienes tienen intencion en adquirir Viviendas en los 

proximos tres (3) anos, el 5,2 % de la muestra representan a aquellos que piensan 

hacerlo en un plazo de 6 meses, el 29.5% de ellos consideran de 6 meses a 1 ano, 

el 26% de ellos creen tiene intenciones de adquirir viviendas en mas de un ano 

hasta dos anos y el 38.5% de ellos en mas de dos a tres anos. Segun se pueden 

observar en el presente Cuadro No. 4, que se muestra a continuacion.

FUENTE: INVESTIGACTON DE MERC ADOS

El ABRACION. PROPIA

CONDICIONES DE £/l ACTUAL VIVIENDA

(Total)

TIPO DE VIVIENDAS

En cuanto a las intenciones de adquirir Viviendas por parte de los entSVIstifips^bL. 

de acuerdo a la piramide poblacional en el Nivel Socioeconomico Medio Bajo y 

Bajo se concentran mas de la mitad de los interesados en adquirir sus viviendas en 

los proximos 3 anos, dicha intencion es mas alta que en los Niveles 

Socioeconomicos Altos / Medios Altos y Nivel Medio tipico. De igual manera es 

mayor para el grupo de edad que se representan entre los 35 y 55 anos. Segun se 

puede observar en el Cuadro N. 3. que se presentan a continuacion.

PROPIA (1)
47.8%

ARREDADA(2)

52.2%

CONDICIONES DE LA ACTUAL 
VIVIENDA



CUADRO No. 3

INTERES EN ADQUIRIR VIVIENDAS MEDIOS

(Tiempo 3 arios)

No. NTVELES SOCIOECONOMICOS %

1 ALTOS Y MEDIOS ALTOS 5.7%

2 MEDIOS TIPICOS 27.2%

3 MEDIOS BAJO Y BAJO 67.1%
□ 1 D2 D3

TOTAL: LQCU)%

FUENTE: INVESTIGACION DE MERCADOS

H.ABRACfON, PROPI.A

Los que piensan adquirir Viviendas nuevas en un periodo de hasta 1 ano, el mayor
requerimiento esta dado por los NSE mas altos y mantienen un peso similar para
los otros NSE parametros.

El 94.6% de los entrevistados o sea casi la totalidad, piensan adquirir Viviendas
para residir en ellas, y la compra de Vivienda para Inversion es mas significativa
para el NSE Alto y Medio Alto.

CUADRO No. 4

TIEMPO EN EL QUE VAN A ADQUIRIR

VIVIENDAS

No. TIEMPO %

HASTA 6 MESES1 5.2%

DE 6 MESES A 1 ANO2 29.5%

□ 1 D2 E3 D4DE 1 A 2 ANOS3 26.8%

MAS DE 2 A 3 ANOS 38.5%

FUENTE: INVESTIGACION DE MERCADOS

ELABRACION. PROPIA
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MAS DE 2 
A 3 AflOS 

38.5%

MEDIO BAJO! BAJO
67.10%

HASTA 6 MESES 
5.2%

MAS DE 1 
A 2Afl0S 

26.8%

DE 6 MESES
A 1 AfiO 

29.5%

TIPICOS 
27.2%

TIEMPO EN QUE VAN 0 DESEAN 
ADQUIRIR VIVIENDAS

INTERES EN ADQUIRIR VIVIENDAS 
POR NIVELES SOCIOECONOMICOS

ALTOS I MEDIOS 
ALTOS 

------------> 5.7%



CUADRONo. 5

PRINCIPAL INTERES DE COMPRA

Sobre:

No. BIENES %

1 VIVIENDAOCASA 61.0%

2 TF.RRENO 31.0%

3 DEPARTAMENTO 8.0%

TOTAL: 100.0%

FLTiNTE: 1NVESTIGACION DE MERCADOS

ELABRACION. PROPIA
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El 61% de ellos tienen claras intenciones de comprar o adquirir “Viviendas o 

Casas”, el 31%, de los encuestados desean adquirir solo “Terrenos”, y el 8%, de 

ellos se interesan por adquirir un “Departamento”. Esto se puede observar en el 

siguiente cuadro No. 5. que se muestra a continuacion.

□ 1
□ 2
□ 3

PRINCIPAL INTERES SOBRE LA 
COMPRA DE UN BIEM

La principal razon para no adquirir Vivienda en los proximos 3 aiios es 

fundamentalmente la situacion economica (42%). Otras razones de alguna 

consideracion es que: el 10.6 % indican que “No existen facilidades de pago”, el 

6.9% “No encuentran el precio buscado” y el 4.3 % “son muy caras”, y en base a 

un financiamiento tiene unas “mensualidades muy altas”, entre otras.

Por otra parte, la encuesta efectuada a los entrevistados en el sondeo de mercadeo 

nos indican que el principal interes que tienen sobre el bien o la compra, esta 

distribuido de la siguiente manera:

M 80%
3 60% ■-
5 40% ■■
§ 20% ■-

0%J-
1 2 3

DEPART. TERRENOS CASA

BIENES A ADQUIRIR



2 3 3. LOCALIZACION GEOGRAFICA DE LOS CLIENTES

Del analisis de la investigacion de mercados efectuada en la ciudad de Manta se ha

determinado que la distribucion geografica de la misma se encuentra en zonas

Segun se puede observar en el presente Cuadro No. 6. Las zonas mas atractivas

CUADRO No. 6

50% 3

No. ZONAS %

Al Sur de la Ciudad1 46%

2 Via Manta / Montecristi 20% 0%
33 Centro de Manta 18%

ZONAS DESEADAS4 Zona Industrial / Via Circunvalacion 13%

5 Sector de Tarqui 11%

6 Via Manta / Jaramijd 10%

FUENTE: INVESTIGACION DE MERCADO

SLABRACION. PROPIA
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L
6

ZONAS A 1'RACTIVAS PARA ADQUIRJR

TERRENOS Y V1VIENDAS

ZONAS ATRACTIVAS PARA ADQUIRJR TERRENOS Y 
VIVIENDAS

20%
10%-^

□ 1
□ 2
□ 3
□ 4

□ 5
□ 6

13%, el sector de Tarqui con el 11% y aquellos ubicados en la Via Manta-Jaramijo 
con el 10%.

L
4

L 

5

Las razones que impusieron para preferir el sector del Sur de la ciudad, se deben a 

que el 62% de los encuestados prefirieron elegir zonas tranquilas y alejadas del

atractivas para optar por la compra de un terreno o vivienda de la siguiente manera:

para adquirir un terreno o comprar una Vivienda por parte de los encuestados se 

encuentra al Sur de la ciudad, en la ruta del Sol, cerca de la playa con el 46% de 

aceptacion, siguiendole en el grado de importancia pero muy distante con el 20% a 

aquellos que se puedan ubicar cerca de la Via Manta-Montecristi y el resto se 

encuentran repartidos en el centre de la ciudad con el 18%, la zona Industrial con el

40% •< 
Q 
2 30% f 
z 
o 
£

— L

1 2
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De igual forma, se puede observar el tipo de Vivienda que les gustarian compra, 

ya scan; Casas, Departamento o Terrenes en cualquiera de los lugares zonificados 

anteriormente:

Las razones que impusieron para preferir el sector del Centro de Manta, se deben a 

que el 46% de los encuestados prefirieron elegir la zona centrica por el mayor 

movimiento tanto diumo como noctumo, el 42% eligieron por ser muy tranquilo el 

centro de la ciudad. El 42% de los encuestados prefirieron el estar cerca de las 

areas de trabajo o de los negocios que mantienen en la ciudad, el 12% opina por la 

proximidad de mar y el 15% cree que existe un buen ambiente, con mejor status y 

con nivel social mas alto vivir en el centro de la ciudad.

Por otra parte, las razones que impusieron los encuestados para preferir la via 

Manta-Montecristi, se deben a que el 49% de ellos prefirieron elegir a esta zona 

como tranquila y alejadas del centro de la ciudad por la seguridad que prestan al 

mantener un cerramiento o control de vigilancia policial y de guardiania privada. El 

23% de los encuestados prefirieron el estar cerca de las areas de trabajo o de los 

negocios que mantienen en la ciudad, el 18% opina que pueden estar cerca de los 

familiares, el 10% cree que tienen servicios basicos y facilidades de trasportes 

publico a toda bora, existiendo grandes expectativas de desarrollo a future del 

sector elegido, con una alta tasa de crecimiento, asi como facilidades de pago de las 

viviendas, existiendo terrenos muchos mas asequibles a su economia de ingresos lo 

que representan Planes de Viviendas a menor precio y mas economicos.

centro de la ciudad por la seguridad que prestan al mantener un cerramiento o 

control de vigilancia policial y de guardiania privada. El 26% de los encuestados 

prefirieron el estar cerca de las areas de trabajo o de los negocios que mantienen en 

la ciudad, asi como representan una ventaja mantenerse cerca de las escuelas y 

colegios en donde se encuentran estudiando los hijos. Otra ventaja es que les 

permiten estar cerca de los Hospitales y centros universitarios, el 26% opina por la 

proximidad de mar y el 21% cree que existe un buen ambiente, con mejor status y 

con nivel social mas alto, obteniendo exclusividades en donde no existen mezcla de 

niveles sociales.



ZONAS MAS ATRACTIVAS PARA ADCEDER A UNA COMPRA:

VIA

SUR MANTA-MONTECRISTI CENTRO

Vivienda o Casas : 44% 20% 15%

Departamentos 75% 13% 13%

Terrenos 43% 22% 24%

Los resultados obtenidos en la ciudad de Manta, que es nuestro “mereado meta”,

nos indican que existirdn un total de 206.960 habitantes y en Portoviejo cerca de

275.100 habitantes, para el presente ano 2003, tai como se puede observar en el

respectivo Cuadro No 7.

Del analisis se desprende y se hace muy evidente que el mercado disponible de

inmobiliarios para las Viviendas se encuentran ubicados dentro de los 206.960

habitantes que corresponderian a la poblacion total de la ciudad de Manta para el

ano 2003.

CUADRO No. 7

POBLACION PROYECTADA DE MANTA ¥ PORTOVIEJO

(Al ano: 2003)

“PORTOVIEJO”
ANO URBANO RURAL TOTAL URBANO RURAL TOTAL

2001 86.940 106.260 193.200 123.570 138.786 262.356

2002 89.982 109.980 199.962 126.536 142.117 268.653

2003 93.132 113.828 206.960 129.572 145.528 275.100
FUENTE:
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INEC.

ELABORACION: PROP1A.

“MANTA”



CUADRO No. 8

POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA DE MANTA

MANTA
ANO

POBLACION POBLACION

URBANA TOTAL URBANA

MANTA MANTA MANTA

2001 193.200 86.940 56.589 25.465

2002 199.962 89.982 58.568 26.356

60.618 27.278
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Del analisis del Cuadro No. 8, se demuestra que el mercado disponible de 

inmobiliarios para las Viviendas se encuentran ubicados dentro de los 206.960 
habitantes.

TOTAL

MANTA

(TOTAL Y EN ZONA URBANA)
(Proyectada: Al ano 2003)

“PEA”“PEA”

2003
FUENTE:

206.960

Inec

93.132

ELABORACldN. PROP1A.

Para la detenninacion de este factor tomaremos como punto de referencia el 

porcentaje de la Poblacion Economicamente Activa, -PEA-, especificada para la 

ciudad de Manta. Segun el censo del -INEC-, la PEA proyectada al ano 2003, 

estaria por el orden del 29.29% de la poblacion total y de la Poblacion Urbana, 

porcentaje que nos sirve para determinar nuestros posibles muestreo de 

compradores a demandar actualmente para nuestra oferta de Viviendas, segun se 

puede observar en el Cuadro No. 8.

Otro factor importante a considerar en el analisis de la demanda, es precisamente la 

poblacion que se encuentra en capacidad de adquirir 6 comprar Terrenos y 

Viviendas. Nonnalmente quienes demanden este tipo de producto, son las 

personas que tienen un empleo seguro o que disponen de ingresos regulares fijos.



para nuestro proyecto
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Historicamente se ha demostrado, segun datos de informacion base, proporcionados 

por el INEC (Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censo), y por calculos 

verificados se estima: Que las familias promedios es de 4.6 a 5.0 habitantes/ 

personas en las viviendas de la ciudad de Manta.

Por otra parte, la ciudad de Manta tendria una poblacion urbana asentada de 93.132 

habitantes que formarian parte del mercado potencial disponibles de viviendas, 

existiendo por tanto; una demanda Potencial de 60.618 habitantes que pertenecen 

a la PEA Total de la ciudad de Manta al igual que 27.278 habitantes con PEA 

Urbana, habitantes que si tienen capacidad de pago y con intenciones de compra de 

Casas o Viviendas, Departamentos y Terrenos, que nos van a permitir determinar 

la Demanda Potencial Insatisfecha de Vivienda 

Inmobiliario en a ciudad de Manta, para el ano 2003.

Del analisis efectuado, segun el Cuadro No. 9, se desprenden que existe un 

Mercado total disponible de Inmobiliario en la ciudad de Manta de 41.392 

Viviendas u hogares en la ciudad de Manta (segun los calculos), ci fra que 

concuerda con las suministradaspor el INEC, que arrojan unos 42.000 Viviendas 

del Mercado Inmobiliario, segun el ultimo Censo de Poblacion y Vivienda 

efectuados por el INEC en el ano 2001.

2.3 4 BASE DE DECISION DE COMPRA DE LOS CLIENTES

Como se puede observar en el Cuadro No. 9, de las encuestas efectuadas, asi awife. ‘y 

de los Cuadros anteriores en donde se han utilizado las variables de la pobladi<5^^.: ' / 

demografica del VI Censo de Poblacion y Vivienda del ano 2001, se ha espaR
la proyeccion del Mercado Inmobiliario en terminos del numero total de Viviend£S?^L 

u Hogares ocupados con personas en el canton Manta, y se podra apreciar como ha 

evolucionado en los ultimos anos.



CUADRO No. 9

EVOLUCION DEL MERCADO TOTAL DISPONIBLE DE

INMOBILIARIO EN LA CIUDAD DE MANTA

(PERIODO: 2001 a 2003)

poblaciOn total VIVIENDAS U HOGARES
ANOS MANTA DISPONIBLES EN

(HABITANTES) MANTA

2000 187.352 37.470

2001 193.200 38.640

2002 199.962 39.992

2003 206.960 41.392

Como se podra observar esta ha crecido en el orden de un 3.50% de un ano a otro;

es decir, que en el periodo 2000-2001, crecio desde 37.470 Viviendas a 38.640

Viviendas, de igual forma sucedio con los demas periodos manteniendose

constante su crecimiento entre un 3.2% a un 3.5 %.

For tanto, el andlisis demuestra que existen un mercado total disponihle de

Inmobiliario que estard fluctuando entre los 41.392 Viviendas y las 42.000

Viviendas de hogares en la ciudad de Manta, segun lo decretado por el 1NEC.
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FUENTE; CALCULOS /INEC

ELABORACION: PROP1A.



CUADRO No. 10

EVOLUCION DEL MERCADO POTENCIAL

CIUDAD: MANTA

ANOS

2000 84.308 16.862

2001 86.940 17.388

2002 89.982 17.997

2003 93.132 18.626
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FUENTE: CALCULOS /1NEC

ELABORACION: PROPIA.

MERCADO POTENCIAL DE 

VTVIENDAS U HOGARES 

DISPONIBLES EN 

MANTA

Como se podra observar en el presente Cuadro. No. 10. El Mercado Potencial 

disponible esta conformado por los hogares o Viviendas de la ciudad de Manta que 

ha mantenido su crecimiento por ano a una tasa en el orden del 3.5% anual. Es 

decir; que en el periodo 2000 al 2001, se incremento desde 16.862 Viviendas a 

17.388 Viviendas con una tasa constante del orden del 3.5% , manteniendose hasta 

el ano 2003 en que se presenta: El Mercado Potencial Disponible de 18.626 

Viviendas en la ciudad de Manta.

(PERIODO: 1998 a 2003)

POBLAClON URBANA

MANTA

(HAB1TANTES)

En el siguiente Cuadro. No. 10, se podra observar el analisis efectuado en base a la 

Poblacion urbana, para calcular el Mercado Potencial de Viviendas u hogares dados 

en la ciudad de Manta. Del analisis efectuado, se desprenden que existe un 

Mercado Potencial de 18.622 Viviendas u hogares en la ciudad de Manta, para el 
afio 2003.



que ha mantenido la demanda Potencial de la ciudad de Manta.

Se Puede observar que la evolucion de la demanda Potencial Total, se ha
mantenido en crecimiento ano por ano, situandose en el periodo 2000 una demanda
Potencial Total de 10.975, en el ano de 2001 de 11.318, incrementandose en 343
Viviendas al ano, manteniendose constante su crecimiento en el orden del 3.5%

CUADRO No. 11

EVOLUCION DE LA DEMANDA POTENCIAL

CIUDAD: MANTA
(PERIODO: 1998 a 2003)

PEA PEA DEMANDA DEMANDA

ANOS TOTAL URBANA POTENCIAL POTENCIAL
MANTA TOTALMANTA PEA

(HABITANTES) (HABITANTES) MANTA MANTA

2000 54.876 24.694 10.975 4.939

2001 56.589 25.465 11.318 5.093

2002 58.568 26.356 11.714 5.271

2003 60.618 27.278 12.124 5.456
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hasta el ano 2003 en que se presenta una Demanda Potencial Insatisfecha de 
12.124 Viviendas.

Por otra parte, en cuanto al Mercado que nos concieme, se puede observar en el 
Cuadro No. 11. que se han realizado las proyecciones y se desvela la evolucion

FUENTE: CALCULOS /INEC

ELABORACION: PROPIA.



5.456 VIVIENDAS PORANO.(2003)
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En el desarrollo del Cuadro No 11, se puede observar tambien la evolution de la 

demanda Potential Insatisfecha de la poblacion Econdmicamente activa -PEA- 

que ha sostenido el mismo crecimiento desde el ano 2000 con 4.939 Viviendas 

hasta 5.093 Viviendas en el afio 2001, manteniendo constate su crecimiento hasta 

el ano 2003 en que se presentan una Demanda Potential Insatisfecha de 5.456 

Viviendas por ano para una PEA de la Zona Urbana en la Ciudad de Manta.

De lo expuesto anteriormente, el proyecto en si, permite grandes expectativas de 

Mercado con disponibilidades de cupos para el ingreso de un nuevo proyecto 

Inmobiliario en la Ciudad de Manta, hasta 5.456 Viviendas por ano, manteniendo 

inalterables las variables en estudio; dejando asentado que la demanda del proyecto 

en la ciudad de Manta esta garantizada para estos clientes potenciales, segiin el 

Cuadro No. 11.

DEMANDA POTENCIAL 
PEA URBANA EN MANTA

Con lo expuesto hasta ahora, en el analisis anterior de los antecedentes, 

especialmente de los Cuadro No. 9, 19 y 11. Nos pennite estima que en la Ciudad 

de Manta, dispondra de una demanda cuantificable Insatisfecha de 5.456 Viviendas 

por ano, en el ano 2003 para el Mercado Local, siendo estas cifras el cupo de 

Mercado de Demanda Potential Disponible que tendra el presente proyecto, no 

existiendo en la ciudad la capacidad Instalada suficiente para abastecer dicha 

demanda estimada de -“Viviendas”- en la actualidad segun se podra observar en el 

analisis de la oferta que dispone la competencia.

En terminos general en funcion de los datos y de las hipotesis basadas 

anteriormente se puede establecer que la demanda esperada futura sera de:



2.3.5 PROYECCION DE LA BASE DE CLIENTES

Y = a + b. (x)

CUADRO No. 12

MANTA: PROYECCIONES DE LA DEMANDA LOCAL

2004

2005 5.612

2006 5.780

2007 5.947
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En base a los resultados de los diferentes escenarios planteados, se concluye que en 

el Ecuador entero y en la ciudad de Manta, va a seguir existiendo un deficit 

habitacional durante la presente decada, dadas los niveles de demanda de la 

Poblacion Ecuatoriana y local.

Con los datos obtenidos y las consideraciones emitidas en todo el estudio del 

proyecto, se procedid a realizaron las proyecciones a futuro y se obtuvieron los 

siguientes resultados que se pueden observar en el Cuadro No. 12.

2008
2009
2010

FUENTE: CALCULOS
ELABORACION. PROPIA.

(DADOS EN: NUMERO DE VIVIENDAS /ANO)

ANOS CANTIDAD 
(VIVIENDAS /ANO) 

5.544

6.115

6.283

6.451

En cuanto a los volumenes de Demanda en la ciudad de Manta, la proyeccion de la 

misma, se realizara a 7 anos en base a un Modelo Matematico de correlacion lineal 

en funcion de la tendencia historica del periodo de Demanda entre 1998 - 2003; 

mediante el Metodo de Minimos Cuadrados, aplicando el ajuste a una curva por 

regresion lineal, de acuerdo a la siguiente formula.



2.4. COMPENTENCIA

DESEMPENO DE LOS PRODUCTOS DE LA2.4.1

COMPETENCE!
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El analisis de la oferta de la competencia, que se realizara a continuacion sirve para 

determinar con exactitud cuanto es la capacidad estimada de la oferta Inmobiliaria 

respecto a la construccion de “Viviendas” por ano que cuenta la ciudad de Manta y 

al mismo tiempo conocer con cuanta capacidad ofertada cubren en algo la demanda 

Potencial insatisfecha de la ciudad.

La competencia esta dada en base a la oferta que se expresa en forma puntual como 

el numero de unidades de viviendas que estan disponibles para la venta en el 

mercado inmobiliario de la ciudad de Manta.

En el analisis del Cuadro No. 12, se confirma que seguira existiendo una Demanda 

Potencial insatisfecha en la ciudad de Manta, y de esta forma invertir en la 

Instalacion de un nuevo proyecto de - ‘yiviendas”-, quedando por definir la 

cuantificacion de la Oferta disponible del Mercado local, para tener un panorama 

mas exacto y real de la Disponibilidad de Mercados desocupados.

A mediados de los anos sesenta y decada de los setenta, la participacion del sector 

de la Construccion en la ciudad de Manta fue muy representative, puesto que 

constituyo el 59% de ese sector economico. Para la decada de los anos ochenta el 

sector de la construccion tuvo bajas muy sensibles en cuento a la oferta de 

viviendas, el crecimiento de la ciudad fue paulatino y muy lento, empezando a 

recuperarse dicho sector a mediados de los anos noventas, manteniendo un 

crecimiento sustancial y en constante alza, producto de un repunte de la demanda.
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Cabe mencionar que la competencia o las empresas ofertantes potenciales de 

proyectos inmobiliarios ya se encuentran posicionado en el mercado, pues son 

empresas con muchos anos de experiencias en el sector. Entre las principales 

empresas de la competencia del sector de la construccion y de proyectos 

inmobiliarios de bienes & raices, se presentan a continuacion en el Cuadro No. 13:

Es por ellos que, el sector de la Construccion, a finales de los anos noventa, crecid 

a un ritmo promedio del 4.5% al 5.2% anual, en forma superior a la tasa de 

crecimiento de la poblacion manabita, segun el ultimo censo por parte del INEC en 

el ano 2001, que se mantuvo en 1.9%. Sin embargo, la demanda local per-capita de 

Vivienda permanecid relativamente en constante crecimiento a un ritmo de 3.5 %, 
durante ese periodo.

Por las razones que se iran desarrollando a lo largo del presente analisis y plan de 

negocios, se considera que en los anos que se registraron significativos incrementos 

de oferta de viviendas, se generaron excedentes de construccion que no fueron 

absorbidos por la poblacion de la ciudad de Manta en aquel entonces, por tanto, 

una gran parte del excedente se vendid a finales de los anos '90.



CUADRO No. 13
EMPRESAS INMOBILIARIA EN LA CIUDAD DE MANTA

(SECTOR DE: VIVIENDAS)

No.

EMPRESA RAZON SOCIAL O NOMBRE DE LA EMPRESA

1 INMOBILIARIA Y CONSTRUCTORA ESCOAL

2 CONSTRUCTORA Y SER VICIOS GENERATES

3 GRUPO EMPRESARIAL CARRANZA S. A

4 VIP A CONSTRUCTORA

5 CONEPAR

6 CONS1RUCTORA SOVITALE

7 PROMOCIONES Y SER VICIOS SIMAHICO S.A.

8 TEAMCO

9 KING ROAD S.A CONSTRUCTORA

10 CONSER VICESA

11 PROMOTORA INMOBILIARIA CSG

12 ARQUITECTOS Y PROFESIONALES INDEPENDIENTES

FUENTE : CAMARA CONSTRUCCI6n DE MANTA
ELABORACION: PROPIA.
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En el Cuadro No. 14, se presenta los programas en detalles de la oferta Inmobiliaria 
de Viviendas /Casas, Departamentos y Terrenos, que se ofrecen en la ciudad de 
Manta por parte de las compafiias constructoras y de bienes & raices. En el 
presente analisis, se ha tratado de segmentar la ofertar inmobiliaria de acuerdo a los 
niveles socioeconomicos: Altos, medios altos, medios tipicos, medios bajos y bajos 
que se dan en la ciudad. Segun se puede observar a continuacion.



CUADRO No. 14

OFERTA INMOBILIARIA EN MANTA FOR

NIVEL SOCIOECONOMICO
(NSE)

Oferta de: Nombre del Proyecto Dirigido a Nivel:

Casas Barlovenlo Medio Alto

Casas El Rincon de los Ceibos Medio Alto

Terrenes Portal del Sol Medio Alto / Alto

Terrenes Manta Beach Medio Alto / Alto

Departamentos / Suits Puntarenas Medio Alto / Alto

Departamentos / Suits El Navio Medio Alto / Alto

Departamentos / Suits Alcantara Medio Alto / Alto

Departamentos / Suits Edificio Umina Medio Alto / Alto

Departamentos / Suits Edificio Bauh Medio Alto / Alto

Casas Los Almendros Medio Tipico

Casas Las Acacias II Medio Tipico

Casas Conjunto residcncial El Portal Medio Tipico

Departamentos Edificio Status Medio Tipico

Departamentos Las Bnsas Medio Tipico

Terrcnos Manta 2000

Casas Conjunto residcncial Floreana

Casas Melissa y Damaris

Casas Mantazul

Terrenos Olivos Medio Bajo

Terrenos Medio Bajo
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Medio Tipico

Medio Bajo 

Ascendente / Medio Bajo

Medio Bajo 

Ascendente/ Medio Bajo

Medio Bajo 

Ascendente / Medio Bajo

Amanecer

FUENTE: CAMARA CONSTRUCCION DE MANTA 

ELABORACION: PROPIA.



2.4.2
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LIMITACIONES EN LA SATISFACCION EN LOS

DESEOS DE LOS CLIENTES

Las zonas de oferta de proyectos inmobiliarios se concentra en los siguientes sitios 

mas importantes de la ciudad segun se puede observar a continuacion. Este 

comportamiento demuestra la permanente concentracion de Viviendas en las zonas 

del Sur de la ciudad, dirigidos para un sector de estratos socioeconomicos altos, 

medios altos y medio tipico, lo que limitan la satisfaccion de los deseos de los 

clientes de estratos economicos medios, medios bajos y bajo. Segun se pueden 
observar en el Cuadro No. 15.

La principal razon para limitarlos en la adquisicion de Vivienda es 

fundamentalmente la situacion econdmica (42%). Otras de las razones de alguna 

consideracion es que: el 10.6 % indican que ‘'No existenfacilidades depago", el 

6.9% “No encuentran elprecio buscado" y el 4.3 % “son muy caras”, y en base a 

un financiamiento tiene unas “mensualidades muy alt as ”, entre otras.



CUADRO No. 15
OFERTA INMOBILIARIA EN MANTA FOR SU UBICACION

Oferta de: Nombre del Proyecto Dirigido a Nivel: sector

Casas Barlovento Medio Alto Al sur

Casas El Rincon de los Ceibos Medio Alto Via Manta-Jaramijo

Terrenos Portal del Sol Medio Alto / Alto Al sur

Terrenos Manta Beach Medio Alto / Alto Al sur

Departamcntos / Suits Puntarenas Medio Alto / Alto Centro

Departamentos / Suits El Navio Medio Alto / Alto Centro

Departamentos / Suits Alcantara Medio Alto / Alto Centro

Departamentos / Suits Edificio Umina Medio Alto / Alto Centro

Departamentos / Suits Edificio Bauh Medio Alto / Alto Centro

Casas Los Almendros Medio Tipico Via Manta-Jaramijo

Casas Las Acacias II Medio Tipico Via Manta-Jaramijo

Casas Medio Tipico Via Manta Portoviejo

Departamentos Edificio Status Medio Tipico Centro

Departamentos Las Brisas Medio Tipico Via Manta-Jaramijo

Terrenos Manta 2000 Al sur

Casas Conjunto Rcsidencial Floreana Via Manta-Jaramijo

Casas Melissa y Damaris Via Manta-Portovicjo

Casas Mantazul AL sur

Terrenos Olivos Medio Bajo Al sur

Terrenos Amancccr Medio Bajo Via Circunvalacion

2.4.3 MERCADO DE LA COMPETENCIA

En el presente Cuadro No. 16, se procede a cuantificar la oferta, asi como el

numero de Viviendas que se encuentran a disposicion en el mercado para la venta
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Conjunto rcsidencial

El Portal

Medio Tipico

Medio Bajo

Ascendente / Medio Bajo

Medio Bajo

Ascendente / Medio Bajo

Medio Bajo 

Ascendente / Medio Bajo



nuevas.
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Por otra parte, los competidores potenciales ya se encuentran en el mercado muy 

posicionados y son empresas con muchos anos ofreciendo sus servicios a la 

comunidad manabita.

Con la informacion recopilada podemos cuantificar la oferta disponible en la 

ciudad de Manta, determinada en base al numero de planes y proyectos presentados 

al publico, existentes todos ellos desde el ano de 1992 hasta la fecha actual 2003.

Cabe mencionar que la informacion registrada en el Cuadro No. 16, respecto a la 

ofertar a la que hacemos referencias es la registrada en la camara de la 

construccion hasta el ano 2003, y estan clasificadas como categorias de Viviendas

por parte de la competencia y que se comercializan para satisfacer en algo la 

demanda habitacional.

La estructura del Cuadro No. 16, muestra la tendencia de los competidores en 

cuanto a las propuestas en sus planes de viviendas y/o casas, terrenes, 

departamentos, etc. Asi como constan el nombre del proyecto, su ubicacion, hacia 

que segmento de mercado estan dirigidos, cuanta es la capacidad instalada de sus 

planes, el numero de terrenos en oferta y el numero de casas que ofrecen a los 

clientes.



CUADRO No. 16

TABLA DE OFERTA INMOBILIARIA EN MANTA

FOR SU CAPACIDAD INSTALADA
(NUMERO DE VIVIENDAS)

Oferta de: Nombre del Proyecto Dirigido a Nivel: Numero de terrenos numero de casas

Casas Barlovento Medio Alto 23 23

Casas El Rincon de los Ceibos Medio Alto 52 52

Terrenos Portal del Sol Medio Alto / Alto 36 0

Terrenos Manta Beach Medio Alto / Alto 581 0

Dcpartamentos /

Suits Puntarenas Medio Alto / Alto

Dcpartamentos /

Suits El Navio Medio Alto / Alto

Dcpartamentos /

Suits Alcantara Medio Alto / Alto

Dcpartamentos /

Suits Edificio Umina Medio Alto / Alto 17

Dcpartamentos /

Suits Edificio Bauh Medio Alto / Alto 11

Casas Los Almendros Medio Tipico 12

Casas Las Acacias II Medio Tipico 28

Conjunto residential El

Casas Portal Medio Tipico 8

Depart amentos Edificio Status Medio Tipico 24

Dcpartamentos Las Brisas Medio Tipico 32

Terrenos Manta 2000 Medio Tipico 590

Conjunto residencial Medio Bajo Asccndcnte /

Casas Floreana Medio Bajo 4 8

Medio Bajo Ascendente /

Casas Melissa y Damaris Medio Bajo 212 212

Medio Bajo Ascendente /

Casas Mantazul Medio Bajo 1500 2600

Terrenos Olivos Medio Bajo 30

Terrenos Amanccer Medio Bajo 338

FUENTE : CAMARA CONSTRUCC1ON DE MANTA

ELABORACION: PROPIA.
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CUADRO No. 17

CUANTIFICACION DE LA OFERTA ACTUAL DE PLANES
HABITACIONALES

CIUDAD: MANTA

(NUMERO DE VIVIENDAS)

TIPOS NUMERO
DE VIVIENDAS VARIACION

VIVIENDAS/ 2.943 97.22%
CASAS

TERRENOS 0%

DEPARTAMENTO 84 2.78%

TOTAL: 3 027 100.00%
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En el Cuadro No. 17, que presentamos a continuacion observamos, la cantidad de 
Viviendas / Casas, Departamentos y Terrenos, que nos van a permitir calcular la 
oferta actual que posee la ciudad de Manta, en cuanto a los planes habitacionales.

FUENTE: CAMARA DE LA CONSTRUCCION DE MANTA.
ELABORACION: PROPIA.
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De este analisis preliminar del sector de la construccion se puede mostrar en el 

proyecto que si existe capacidad de construir -“Nuevos Planes de Viviendas”-, en 

la ciudad de Manta, no siendo esto un condicionante para detener su ejecucion.

Estas caracteristicas mencionadas anteriormente tambien son atribuibles a los 

departamentos que se construyen en el centro de la ciudad, cosa que no sucede en 

las urbanizaciones que se gestionan en el sector de la Via Manta-Portoviejo, o en el 

sector de la Via Manta-Jaramijo, lugar donde se instalara nuestro plan habitacional.

Otro aspecto importantisimo es que el mayor asentamiento de los planes 

habitaciones se da especialmente en la zona sur de la ciudad y existe un predominio 

de ellos que estan mas dirigidos hacia una poblacion con niveles socioecondmicos 

altos, medios altos y medios tipicos. Esto ha contribuido a elevar el costo del metro 

cuadrado de tierra de esa zona, motivo por el cual se hace imposible para los 

niveles socioecondmicos medios bajos y bajos acceder a estos precios de ventas.

La estructura del Cuadro No. 17, muestra la tendencia de las Viviendas o Casas a 

liderar el sector de la construccion, al representar mayores planes de Viviendas o 

urbanizaciones que se reflejan en el 97.2% de la muestra. Esto es similar a lo que 

demuestran las encuestas del estudio de mercado efectuado y tabulado en el 

anterior Cuadro No. 5, la poblacion demanda cerca del 61% de casas, mientras que 

la oferta por Departamento es apenas de un 2.78% del total de la oferta disponible 

en el mercado Inmobiliario. Estos aspectos han incentivado la presentacion de 

mayores planes de Viviendas o urbanizaciones en la ciudad de Manta.

En conclusion: Del respectivo Cuadro No. 17. despues de realizar el analisis, se 

pueden emitir las siguientes conclusiones de que en la ciudad de Manta existe una 

competencia con una oferta total disponible que representan 3.027 Viviendas 

para servir a una poblacion insatisfecha, que mantienen una capacidad de pago y 

que representan a 27.278 habitantes -PEA Urbana- o a una poblacion total 

respectiva de 60.618 habitantes -PEA total-



2 4 4 PRECIOS
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Este producto de Viviendas presenta diferencias de precios entre los proyectos 
habitacionales ofertados actualmente, esto se debe a la plusvalia del sector en 
donde se cotizan, variando el Precio del metro cuadrado segun se puede observar 
en el Cuadro No. 18. que se presenta a continuacion:

Por tanto; la capacidad de oferta total que tiene la poblacion de Manta en 
cuanto a susprogramas habitacionales es de 3.027 viviendas al ano.

OFERTA TOTAL DISPONIBLE (2003) = 3.027 VIVIENDAS POR ANO.



CUADRO No. 18

TABLA CONSOL1DADA DE LA OFERTA INMOBILIARIA EN

MANTA

POR SU CAPACIDAD INSTALADA Y PRECIOS
Precio de!

Oferta de: Nombre del Proyecto Dirigido a Nivel: Numero de terrenos numero de casas
m2

Casas Barlovento Medio Alto 23 23 $ 395.00

Casas El Rincon de los Ceibos Medio Alto 52 52 $ 308.00

Terrenos Portal del Sol Medio Alto/Alto 36 0 $ 155.00

Terrenos Manta Beach Medio Alto / Alto 581 0 $ 58.00
Dcpartamenlos /

Suits Puntarenas Medio Alto / Alto $ 754.00

Dcpartamenlos /

Suits £1 Navio Medio Alto / Alto $ 785.00

Dcpartamenlos /

Suits Alcantara Medio Alto / Alto $ 855.00

Edificio Umifia Medio Alto / Alto 17 $ 800.00

Dcpartamenlos /

Suits Edificio Bauh Medio Alto / Alto 11 $ 620.00

Casas i>os Almendros Medio Tipico 12 $ 160.00

Casas Las Acacias 11 Medio Tipico 28 $ 372.00

Conjunto residencial El

Casas 'ortal Medio Tipico 8 $ 357.89

Dcpartamenlos Edificio Status Medio Tipico 24 $ 584.00

Dcpartamenlos Las Brisas Medio Tipico 32 $312.00

Terrenos Manta 2000 Medio Tipico 590 $ 60.00

Conjunto residencial Medio Bajo Ascendentc /

Casas Fioreana Medio Bajo 4 8 $ 227.00

Medio Bajo Ascendente /
Casas Melissa y Damaris Medio Bajo 212 212 $ 120-300

Medio Bajo Ascendente /
Casas Mantazul Medio Bajo 1500 2600 $ 199.00

Terrenos Olivos Medio Bajo 30 $ 20.00

Terrenos Amancccr 338 $ 20.00
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Dcpartamcntos /

Suits

Medio Bajo

FUENTE : CAMARA CONSTRUCCION DE MANTA



El precio de las Viviendas dirigidas a sectores de niveles socioecondmicos altos y

medios altos, fluctuan entre los $300 a $400 ddlares americanos el metro cuadrado.

Para los niveles medios tipicos, el precio del metro cuadrado de una vivienda o

casas se encuentra entre los $160 a $400 ddlares americanos. Por el contrario para

los niveles socioecondmicos medios bajos, fluctuan entre los $120 a $300 ddlares

americanos, y para los niveles bajos los precios se encuentran entre los $20 a $ 159

ddlares americanos, segun los datos proporcionados por la Camara de la

Construccidn, para la oferta actual que se encuentra en el mercado. Esto se podra

observar en presente Cuadro No 19.

CUADRO No. 19

CUANTIFICACION DE LA OFERTA ACTUAL DE PLANES

HABITACIONALES

CIUDAD: MANTA
(VIVIENDAS O CASAS)

NIVEL TIPO DEL BIEM PRECIOS
SOCIOECONOMICO

MEDIO ALTO CASAS $ 308 a $ 400

ALTO

MEDIO TIPICO CASAS $ 160 a $400

MEDIO BAJO CASAS $ 120 a $ 300
YBAJO $ 20 a $ 159
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FUENTE: CAMARA DE LA CONSTRUCCION DE MANTA.

ELABORACION: PROPIA.



El precio de los terrenos dirigidas a sectores de niveles socioeconomicos altos y

medios altos, fluctuan entre los $58 a $155 dolares americanos el metro cuadrado.

Para los niveles medios tipicos, el precio del metro cuadrado de un terreno se

encuentra en los $60 dolares americanos.

Por el contrario para los niveles socioeconomicos medios bajos y bajos, fluctuan

entre los $20 a $59 dolares americanos,. segun los datos proporcionados por la

Camara de la Construccion, para la oferta actual que se encuentra en el mercado.

Esto se podra observar en presente Cuadro No 20.

CUADRO No. 20

CUANTIFICACION DE LA OFERTA ACTUAL DE PLANES

HABITACIONALES

(TERRENOS)

NIVEL TIPO DEL BIEM PRECIOS
SOCIOECONOMICO

MEDIO ALTO TERRENOS $58 a $ 155
ALTO

MEDIO TIPICO TERRENOS $60

MEDIO BAJO TERRENOS $20 a $ 59
Y BAJO

El precio de los Departamentos dirigidas a sectores de niveles socioeconomicos

altos y medios altos, fluctuan entre los $620 a $855 dolares americanos el metro
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FUENTE: CAMARA DE LA CONSTRUCCION DE MANTA.
ELABORACION: PROPIA.

cuadrado. Para los niveles medios tipicos, el precio del metro cuadrado de un



Departamento se encuentra entre los $312 a $584 dolares americanos. Por el

contrario para los niveles socioecondmicos medios bajos y bajos, no se encontraron

informacion al respecto de los precios de ventas de Departamentos pero se estima

que se han de encontrar entre los $120 a $200 dolares americanos.

CUADRO No. 21
CUANTIFICACION DE LA OFERTA ACTUAL DE PLANES

HABITAC1ONALES
(DEPARTAMENTOS)

NIVEL TIPO DEL BIEM PRECIOS
SOCIOECONOMIC©

MEDIO ALTO DEPARTAMENTO $ 620 a $ 855
ALTO

MEDIO TIPICO DEPARTAMENTO $312 a $584

MEDIO BAJO DEPARTAMENTO
YBAJO

Segun datos proporcionados por la Camara de la Construccion, para la oferta actual

que se encuentra en el mercado. Observese el anterior Cuadro No 21.

TAMANO DEL MERCADO GLOBAL2.5

El Balance OFERTA-DEMANDA, del Mercado Meta en la ciudad de Manta se

podra observar en el Cuadro No. 22. en el cual se refleja de que existe una oferta

total disponible que representan 3.027 Viviendaspara el ano 2003.
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FUENTE: CAMARA DE LA CONSTRUCC16N DE MANTA.
ELABORAC1ON: PROPIA.



CLIADRO No. 22
ECUADOR: BALANCE DE VIVIENDAS EN MANTA

(PERIDOS: 2003)

ANOS OFERTA DEMANDA DEFICIT %

3.027 5.456 (2.429) 44.52 %

a

se ha
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Del analisis efectuado a traves del balance OFERTA-DEMANDA, 

demostrado que en la ciudad de Manta frente al despertar industrial, comercial y 

turistico que la mantiene como un verdadero polo de desarrollo, en que muchas 

empresas nacionales y extranjeras ponen sus ojos en esta urbe al igual que 

importantes cadenas de hoteles y restaurantes, no es menos cierto del analisis del 

estudio de mercado que exists un deficit habitacional, cuya demanda insatisfecha 

de 5.546 Viviendas se encuentran en un constante crecimiento a una tasa promedio

2003

FUENTE: CALCULUS.
ELABORACION. PROPIA.

«’• ' A.

De igual manera, en el respective Cuadro No. 22. y del analisis efectuado 

anteriormente se logro estimar que en la ciudad de Manta, existe una demanda 

Potencial cuantificable insatisfecha de 5.456 Viviendas para el ano 2003, en este 

mercado meta, que representa a la ciudad de Manta.

Por tanto. realizando la sustraccion entre la Oferta y la Demanda para el ano 2003, 

logramos obtener un DEFICIT DE VIVIEN DA a nivel local, que nos viene a 

representar el Tamaho del Mercado Global o el Mercado Total Potencial 
J?1 Disponible con que contaria la nueva Unidad constructora de bienes & raices. 

Confirmandose con ello de que el mercado potencial insatisfecho sera del 44.52% 

que no pueden ser cubierto por el resto de los grupos inmobiliarios en la ciudad de 

Manta, para abastecer dicha demanda estimada de Viviendas, segun el balance 

OFERTA-DEMANDA, que se muestra en el siguiente Cuadro No. 22.

2 5 1 TAMANO DE MI MERCADO



CAPACIDAD MAXIMA DE VIVIEN DAS A INSTALAR = 85 VIVIENDAS en un ano

2.6 PLAN DE MERCADEO
2 6 1 ESTRATEGIA DE PRECIOS
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El nuevo proyecto ird enfocado y dirigido hacici los segmentos del mercado con 

niveles socioecondmicos medios, medios tipicos y bajo ascendentes que tengan 

claras intention de compra y con mgresos permanent emente fijos y const antes por 

encima de los ochocientos ddlares, con intenciones de compra dentro de los 

prdximos 2 a 3 ahosy cuyas edades fluctuen ent re los 35 a 55 anos.

La fijacion del precio de los productos a construir en el nuevo plan habitacional 

estara basado en nuestra estrategia que va enfocada a un segmento de mercado 

meta no explotado por la competencia que representan a una poblacion de NSE 

medio, medio tipico y medio bajo. Segun se puede observar en el Anexo C, en

Desde este punto de vista se recomienda y se justifica establecer una nueva 

Empresa inmobiliaria en la ciudad de Manta.

Consientes del problema habitacional en nuestra ciudad, se recomienda cubrir en 

forma parcial este mercado disponible no explotado, con la creation de un nuevo 

grupo inmobiliario que mostrara un nuevo plan habitacional, con una capacidad 

maxima a ser instalada en un area de 12.709,11 mts2 para la ejecucion y 

participacion de 85 soluciones de viviendas de 42, 83 y 93 mts2 de construccion, 

es decir que el presente proyecto cubriria tan solo el 2.47% de la demanda 

potential arrojada en el mercado de inmobiliarios.

del 2.5%, que no puede ser cubierta por la oferta actual de 3.027 Viviendas, 

existiendo por tanto; un deficit de viviendas correspondientes a 2.429 Viviendas 

que sera igual al 44.52%, y que representardn un mercado disponible.



El esquema de pago del financiamiento sera:

2 6 2 ESTRATEGIA DE VENTAS
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Otro mecanismo de estrategia de ventas es promocionar nuestros programas 

habitacionales a traves de una pagina web para los emigrantes ecuatorianos. Este 

mecanismo de estrategia de ventas sera una forma de penetrar en el mercado con 

ventas rapidas e inmediatas, para identificar a los emigrantes ecuatorianos se 

utilizaran la base de datos de las embajadas de los paises donde residen.

donde el precio previsto fijado para las viviendas representan $ 20.000 ddlares 

americanos, muy por debajo de los precios que ofertan la competencia, obteniendo 

un margen de utilidad de $ 10.757,45 dolares, siendo los costos promedios de 

viviendas segun los calculos de $ 9.242,55 dolares americanos.

Por otra parte la estrategia del precio de venta de las viviendas va enfocado a captar 

este segmento de mercado en su mayoria, con politicas de financiamiento de largo 

plazo a traves de cedulas hipotecarias y con planes de descuento por pronto pago en 

las cuotas de entrada.

se realizaran ventas a clientes potenciales para dar a conocer el servicio y nuestros 

productos asi como la calidad de los materiales utilizados en la construccion de las 

viviendas. Como un arma estrategica de ventas se contrataran vendedores o 

conedores de bienes y raices con experiencia para captar mayor mercado en las 

ventas de las viviendas de tai forma que nos puedan brindar una ventaja 

competitiva.

□ El 30% del valor del contrato, con la modalidad de anticipo = $ 6.000

□ El 70% del saldo financiado a largo plazo con cedulas H. = $ 14.000
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CAPITULO III

ANAL1SIS TECNICO

ANALISIS DEL PRODUCTO3.1

3 1.1. ESPECIFICACIONES DEL PRODUCTO FINAL

VIVIENDAS O CASAS.

4Q

El producto final (Viviendas tipos Tl, T2 y T3), seran inspeccionadas y fiscalizadas por 

ingenieros civiles y arquitectos que efectuaran un control de los materiales utilizados asi 

como su acabado final para brindar una mejor presentacion en el proceso de su venta.

Los procedimientos a seguir en el Plan Habitacional serian: La topografia del terreno, la 

preparacion y cambio del suelo, la nivelacion, la construccion del cerramiento, la 
construccion de las bodegas de materiales, la recepcion de los materiales, la Lotizacion, la 

seleccion y emplazamiento de las viviendas, la implementation de los servicios basicos, la 

construccion de las viviendas, finalizar nivelacion de suelo, implantation del area de juego 

y parques, control e calidad de las viviendas, etc. Entre otras.

Las casas sertii construidas de hormigon armado con plintos aislados unidos con cadenas 

de cimientos de hormigon armado, mamposteria de bloques semipesado, totalmente 

enlucidas, ayudadas con vigas y perfiles metalicos, techo de estructuras metalicas cubiertas 
con planchas de hierro de tol galvanizado (zinc) y prevista con cupula de aireacion 

traslucidas de policarbonatos, Ventanas de aluminio y vidrios ahumados y previstas de 

meson de cocinas con baldosas o azulejos y banos con baterias sanitarias y lavabos.



PROCESO DEDEL

sn

Los pianos del anteproyecto arquitectonico y de distribucion de planta se pueden observar 

en los pianos de anexos No. 1, 2 y 3.

A continuacion se detallan en la Ingenieria del Proceso de construccion del Plan 

Habitacional para el sector de Altagracia en la Parroquia Tarqui de la ciudad de Manta. 

Observar cl Diagrama de flujos.

El presente proceso de descripcion debe de comprender las obras fisicas que suelen 

llamarse “obras Civiles ” . Se opto por seleccionar el siguiente proceso de construccion, 

descrito en el diagrama de flujo adj unto.

La recomendaciones basicas es que el terreno de las construcciones deben de tener una 

topografia plana y no debe de sobrepasar el 40% de inclinacion. El suelo debe de ser 

resistente con algun grado de humedad para la accion y crecimiento de las areas verdes.

Despues de obtener la topografia correcta del terreno se procede primero a ejecutar tareas 

de limpieza del mismo, como desbroce y desmontado de hierbas del terreno de tai forma 

que no impida el normal trabajo y ejecucion del proyecto. Luego se ingresa con maquinaria 

pesada para ejecutar la limpieza total y desocupacion de materiales como monies y 

objetos no deseados, luego se dan las labores de arado y rallado del terreno para su 

posterior nivelacion.

□ PREPARACIONDEL SUELO:

3 12 ANALISIS Y SELECC1ON

CONSTRUCCION DE VTVTENDAS

□ TOPOGRAFIA DEL TERRENO:



SI

Inmediatamente se realiza una Inspeccion visual con el animo de certificar que no existan 

cuerpos extrafios en el campo del terreno, y luego de ello se nivela el mismo.

Despues de haber superado la limpieza, desbroce y desocupacion de materiales extrafios a 

la obra se procede a la preparacion del suelo para ejecutar su posterior relleno con 

maquinaria pesada de toda la urbanizacidn. Luego de ello se procede a cambiar de suelo y 

ejecutar su nivelacion en toda la urbanizacidn.

La Lotizacidn incluye la division de los cuerpo de terrenos y la separacidn de cada uno de 

ellos con hitos en el conjunto residencial, asi como la separacidn de las areas verdes, 

destinadas como areas comunales o sociales y recreacionales, tales como el parque de la 

urbanizacidn.

Paralelo a la Lotizacidn se ejecutan los suministros de servicios basicos, tales como: 

Servicios Sanitarios y Agua Potable.

Se procede a realizar la construccidn del cerramiento de la obra con materiales de 

hormigdn armado y cadenas de amarres y terminada la obra con cerramiento de tubos 

galvanizados y mallas alambradas.

□ INSPECCION:

□ LOTIZACION:

□ NIVELACION Y CAMBIO DEL SUELO:

□ SUMINISTROS DE SER VICIOS BASICOS:

□ CONSTRUCCION DEL CERRAMIENTO:



AREAS VERDES Y PAROLES:□

COHSTRUCC1ON DEL BODEGAS DE RECEPCION:□

SELECCION Y EMPLAZAMIENTO DE VIVIENDAS CON CAMBIO□

DESUELOS:

CONSTRUCCION DE VIVIENDAS:□

Una vez que se ha seleccionado el emplazamiento de las viviendas y excavacion , se 

procede a realizar la construccion de la Viviendas en lotes o en forma individual, 

comenzando con las estructuras de replantillo de hormigon simple, construccion de los 

plintos de hormigon armado, hormigon ciclope, cadenas de H. A., relleno de lastre 

elevacion de columnas de H. A , contrapiso HS y la construccion de las lozas alivianadas

Luego de la Lotizacion y el suministro de servicios basicos, se procede a ejecutar la 

selection del terreno para lograr el emplazamiento de cada Vivienda, comenzando con 

obras preliminares tales como: limpieza de terrenos sin desalojo de materiales, replanteo y 

nivelacion de cada, excavacion para cimientos, relleno compactado y relleno del suelo 
natural.

Es uno de los ultimos en ejecutarse junto con la construccion de la caseta de guardiania 

privada en la entrada del complejo habitacional. el proceso o tratamiento especial a las 

areas verdes es someter el terreno a que sea apto para el crecimiento de la hierba, de tai 

forma que incluye un tratamiento con abono y estiercol, para que se mantenga 

constantemente florecido, posteriormente se procede a construir las obras de aceras, 

bordillos y pisos del parque, asi como la ubicacion de juegos para ninos.

Se procede a construir una bodega provisional en madera barata de encofrado para ubicar 

en una esquina de la urbanizacion la bodega de recepcion de materiales, tales como: 

Cemento, Clavos, Piedra, Alambres, mallas, Tubos, Madera, etc. Luego de ello tambien 

se construye las oficinas del personal tecnico y del Ingeniero residente de la obra y de 
fiscalizacion.



VIAS DE ACCESO, ACERAS Y BORDILLOS:□

S'*

Finalmente despues de terminados los trabajos totales y ejecutada la fiscalizacion final de 

la obra, se destinan las viviendas como producto final, listas para la venta en condiciones 
aptas para ser habitadas por los futures compradores o duenos.

Paralelo a la construccion de las areas verdes se procede a realizar la construccion de las 

obras de infraestructura vial y de rellenos, aceras y bordillos interior y exterior, asi como 

la fiscalizacion final del proyecto.

en H. A. (E = 0.20), posteriormente se procede a la mamposteria y enlucido , dinteles de H. 

A. mesones de H. A. sobrepisos en closet y muebles de cocina, enlucidos horizontales, 

verticales y filos. Se ejecutan las instalaciones sanitarias: con puntos de agua fria, 

desagiies, bajantes, y cajas de revision. Se continiian con las instalaciones electricas en 

iluminacidn de 110 v. Tomacorrientes 110 v. y 220 v. Acometidas exterior , puntos TV y 

telefonos, y sanitarias, etc.

Finalmente se procede a la obra muerta y el acabado de las Viviendas con pinturas de 
caucho, de zocalo, instalacion de puertas de maderas principales y de las habitaciones, de 

los banos y cocinas, instalaciones de las Ventanas de aluminio y vidrio e instalacion de las 

ceramicas del piso y azulejos de los banos y cocinas, hasta finalmente tener la obra 
terminada.

□ PRODUCTO FINAL:
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CUADRO No. 23

PROGRAMAS DE CONSTRUCCION

(Plan Habitacional)

0 0

1 50

2 100

El nuevo “Plan Habitacional”, desarrollara 2 programa de construccion y ejecucion de la 

obra en un ano, mencionados anteriormente:

FUENTE: CALCULOS REALIZADOS.
ELABORAClON : PROPIA.

SEMESTRES DE OPERACION 
Y CONSTRUCCION

CAP. LNSTALADA 
(%)

“Al primer semestre”. Al iniciar la construccion durante el primer semestre se 

construiran 43 viviendas que equivalen al 50% de lo planificado para el ano, se 

trabajara durante 125 dias al ano, con un horario de 8 boras laborables por dia.

“Al Segundo semestre”. Durante el segundo semestre se construira el otro 50% de lo 

planificado, es decir las 42 Viviendas restantes para alcanzar el 100% de lo 

planificado, se ejecutara el trabajo durante 125 dias al ano, con un horario de 8 boras 

laborables por dia.

3 13 CRONOGRAMA DE DESARROLLO DE CONSTRUCCION



3.1.4. RECURSOS REQUERIDOS
3 14 1 DISPONIBILIDAD DE MANO DE OBRA

1 Electricista.

1 Maestro Electricista.

2 Operadores de Maquinas de Pulir.

SA

En razon del tamano del nuevo “Plan Habitacional”, que es relativamente pequefio, no se 

requieren de un muy alto numero de obreros o albaniles para su puesta en marcha y 
ejecucion, lo que no dificultara su construccibn.

al encontrarse ubicada muy cerca de la Ciudad, se 
encuentra orientada tambien el Mercado laboral, al tener Mano de Obra Directa calificada 

y disponibilidad de demandas de trabajos, cotizandose al minimo costo segun la 
clasificacion del Ministerio de Trabajo.

En cuanto a lo que tiene que ver con el requerimiento minimo de mano de obra calificada y 

no calificada, para trabajar en la construccibn, si se disponen y sera de:

• 50 Albaniles o personas calificadas para dicho trabajo.

• 3 Gasfiteros.

1 Ing. Civil: Gerente de Proyecto.

8 Residentes de obra, Asistentes y Ayudantes.

1 Maestro Mayor.

2 Carpinteros.

6 Pintores.

El nuevo “Plan Habitacional”

Todos los trabajadores tendran un costo de Salario Minimo Vital que se encuentran en 

vigencia en el Pais, para Operar en la construccibn y Hegar asi a obtener el 100 % de su 

capacidad Instalada, con un turno de trabajo, de 8 boras laborables, durante 250 dias. 

Gozando todos los trabajadores de beneficios sociales que contemplan las leyes 
Ecuatorianas, en el orden del 70 %.



3 1.4.2 COSTOS DEL TERRENO PARA EL PLAN HABITACIONAL

3 15 MATERIAS PRIM AS BASIC AS

S7

Para la Instalacion del nuevo “Plan Habitacional” se preve utilizar materiales nacionales e 

importados que se encuentran a disposicion en las ferreterias de la localidad, contando para 

el proyecto con una disponibilidad de materia prima en forma normal y suficiente para 
abastecer al programa de construccion de “Viviendas”.

Se preve de acuerdo al analisis del mismo, establece una provision de: 

• 17.000 mts3 de lastre.

El area restante sera empleada en areas verdes, areas de reservas, areas de calles, areas de 
parqueo, areas de juego o parques, etc.

En base a la informacion indicada en los parrafos anteriores se ha determinado que el 

emplazamiento y ubicacion mas conveniente sera el lugar determinado en el barrio 
Altagracia de la parroquia TarquL

Bloques de 10x20x40 cmt. semipesado

Hierro corrugado de 12 y 14 de diametro x 12 mts

Cemento tipo IP 50 Kg.

La Empresa para funcionar acorde a sus programas de produccion y construccion 

definidos anteriormente en el Plan Habitacional, tendra que adquirir un terreno industrial, 
cuyas extensiones seran de 12709,11 mts2, areas que seran cercado, siendo totalmente 

privado, y estaran lotizados en cinco cuerpos para construir 85 Viviendas familiares de 42, 
83 y 93 mts2 de construccion al finalizar el proyecto.

El costo del terreno habitacional cuyas dimensiones son de 12709,11 mts2, tendra un 

valor de $. 10,25. dolares americanos el metro cuadrado. La distribucion y la 
implantation del terreno de la urbanizacion se encuentran indicados en las laminas No 1-A 

y 1-B de los Pianos Anexados.



CUADRO No. 24

RUBROS SEMESTRES

(Para Vivienda)
0%0

50% 431

2 100% 42

3..2 FACILIDADES

3 2 1 LOCALIZACION GEOGRAFICA DEL PLAN HABITACIONAL

SR

Hay que tomar muy en cuenta, que no puede ser posible aumentar el area o radio de accion 

de disponibilidad de Materia Prima mas alia de lo presupuestado, por lo que tampoco se 

debe de superar su capacidad de construccion de 42 viviendas que representan el 50% por 

cada semestre o etapa en el primer ano de construccion.

Esto se puede observar en los Cuadro No. 24 , que se adj untan a continuacion, entendiendo 

que el consumo necesario de Materia Prima, para el tercero, cuarto ano, quinto, sexto, 
septimo en adelante hasta el Decimo, no se mantendran iguales puesto que no existira mas 

inversion en el proyecto, ya que en el segundo semestre del primer ano se alcanza el 100 

% de capacidad Instalada.

Cabe mencionar que ellos se encuentran en la zonas cercanas al Plan Habitacional por lo 

que los costos de construccion no se van a encarecer. Es decir, para una construccion de 

unas 43 viviendas en la primera etapa, sucediendo lo mismo para la segunda etapa.

MATERIA 
PRIMA

FUENTE: CALCULOS REALIZADOS 
ELABORAClON : PROPIA.

PROGRAMAS DE CONSTRUCCION 
(PRIMER ANO)

CAP 
INSTALADA 

(%)

REQ. DE 
MATERIALES

CONSTRUCCION 
PRODUCCION

(Casas / semestre) 
0

El nuevo “Plan Habitacional” estara localizado y emplazado en el Barrio Altagracia de 

la Parroquia Tarqui en el Canton Manta, el lugar se selecciono por ser esta ciudad el 

corazon y eje Industrial, comercial y turistico de la Provincia de Manabi.



3 2 2 FACILIDADES DE SERVICIOS

so

La zona del proyecto cuenta con una via principal de segundo orden, ubicada al pie del 

proyecto, ademas se encuentra a tan solo 21 Km. de la ciudad de Portoviejo, y no mas de

El plan Habitacional contara en su interior con toda la infraestructura necesaria que tendria 

que tener una nueva ciudadela con planificacion urbana y habitacional; es decir, con todos 

los Servicios basicos en forma permanente tales como: Energia Electrica, Agua Potable las 

24 boras del dia, con red telefonica domiciliaria y cabinas Telefonica en la ciudadela, asi 

como amplias Vias de Comunicacion de facil acceso al sector en mencion, ademas de 

localizarse a 3 minutos de las principales carreteras que conectan a la ciudad con el resto 
del pais.

El Plan Habitacional en referencia del proyecto consiste en un cuerpo de terreno de 
12.709,11 mts2, ubicado en el barrio Altagracia de la Parroquia Tarqui de la ciudad de 

Manta, Sera totalmente privado, consta de cerramiento y esta lotizado en cuatro cuerpos 
para construir 85 Viviendas familiares de 42, 83 y 93 mts2 de construccidn.

El barrio Altagracia se encuentra dotada con todos los Servicios basicos, tales como: 

Suministros de Energia Electrica, Suministros de Agua Potable, Red Telefonica, Vias de 

Comunicacion de facil acceso, etc.

Esto puede ser observado en los respectivos disenos de implantation y ubicacion, asi como 

de los pianos y laminas de ubicacion y localization del nuevo Plan Habitacional. Ver 
Pianos No 1 y 2.

“£■/ Plan Habitacional” en referencia dispondran de vias primarias de ingresos al sector y 

de vias secundaria, encontrandose a tan solo 1.5 Km. de distancia desde el centro de la 
ciudad.

3 2.3 FACILIDADES DE TRANSPORTE Y DISPONIBILIDADES DE VIAS DE
ACCESO Y DE COMUNICACION



3.3. EQUIPOS Y MAQUINAR1AS

3 3 1 SELECCION DE LOS ACCESORIOS Y EQUIPOS

□

□

AO

La topografia del terreno, lugar donde se instalara e nuevo Plan Habitacional es muy 

regular, de facil transito para el uso de equipo y maquinaria pesadas; Sin embargo, en el 

Interior de la urbanizacion se tendra pista asfaltica y adoquinada, asi como aceras de 

cemento y hormigon, que facilitara el movimiento vehicular en el interior de la 
urbanizacion.

32 Km. del centra poblacional de Rocafuerte, Montecristi, Junin, Calceta, Santa Ana, 

Sucre, Rio Chico, San Gabriel, Calderon, Alhajuela, Sosote, Pueblo Nuevo, etc. 

Intercomunicados por una via de segundo y tercer orden, hay que dejar indicado que la via 

Principal es cita obligada para transportarse desde la Ciudad de Manta hacia otros puntos 

del pais como Chone, Quito, Guayaquil, Cuenca, Machala, etc. Del puerto principal del 

Ecuador, Guayaquil se encuentra a tan solo 250 Km. de distancia, intercomunicados por 
una via de segundo orden.

Juegos de Azulejos para Banos:
Ceramicas de 20 x 30

Juegos de Azulejos para Cocinas:
Ceramicas de 20 x 30

Para obtener el producto final -“Viviendas tipo Tlf T2, T3”~ y llevar a cabo este proceso 

complejo de construccion de excelente calidad, se establecio de acuerdo a la planificacion 

del estudio de factibilidad, solicitar cotizaciones a las ferreterias de la localidad, asi como 

de fabricantes de accesorios y equipos para tai fin. Se requieren los siguientes accesorios y 
equipos:

1 ACCESORIOS PARA LAS VIVIENDAS:

□ Ceramicas para Pisos.

Ceramicas de 30 x 30



□

□

□

□

Cajas de distribucion de Tablero El&ctrico y Accesorios□

□

Otros Suministros.□

61

El costo total de los Accesorios y de Equipos para la ejecucion del Plan integral de 
Viviendas se estima en U. S $ 114.656,oo.

Incluyen:

Costos del Pre Montaje.

Pruebas de Funcionamiento.

Disefios de Ingenieria, pianos ,etc.

Accesorios de Cajas de Breaker de 10, 15 y 20 amp. de distribucion del Sistema 

electricos para la Instalacion de los puntos de luz y tomacorrientes polarizados 110 

v / 220 v, tomacorrientes de telefonos y de TV. Cables electricos No. 10 y 12, 

cables telefonicos No. 18 y cables coaxial de instalaciones de TV.

Juego de Herramientas.
Herramientas para realizar las instalaciones .

Juegos de Tubenas y Accesorios de Agua Potable:
Tuberias de PVC de 1’, 1/2’, y 2’.

Accesorios: Codos, Uniones, Juntas, Neplos, etc.

Juegos de Tuberias y Accesorios de Sanitarias:
Tuberias de PVC de 4’,y6’.

Accesorios: Codos, Uniones, Juntas, Neplos, etc.

Juegos de Lavabos de Cocinas y Accesorios:
De Un Pozo.

Juegos de Lavamanos e Inodoros:

De Ceramicas vitrificada nacionales e Importados.



3.4. DISTRIBUCION DE PLANOS

DISTRIBUC1ON FISICA Y ANTEPROYECTO DEL PLAN3.4.1

HABITACIONAL

3 4 2 AREAS DE CONSTRUCTION

VIVIENDAS TIPO 1 :

VIVIENDAS TIPO 2:

El anteproyecto Arquitectonico y de distribucion de planta se pueden observar en base a lo 
expuesto en los respectivos pianos No, 1, 2 y 3.

Por lo tanto; de acuerdo a las cotizaciones, el costo total aproximado de las Viviendas, 

Haves en mano sera de: U.S $ 9.242,55. Segun se pueden observar por los calculos en el 
Anexo D.

El Segundo producto a obtenerse seran viviendas de 83 m2 de construccion, que se van a 

construir con una distribucion arquitectonica tipo Duplex, constan basicamente de Planta 

Baja'. Sala, Comedor, Cocina y Medio Bano. La Planta Alta', consta de 1 dormitorio

Valor referencial en base a cotizaciones recibidas, este valor no incluyen en ciertos 

implementos costos de transportes, el montaje e instalaciones de los equipos y accesorios.

Son aquellas que va a ser construida con una distribucion arquitectonica de Bloques 

independientes de dos Plantas, de cuatro departamentos por Bloque, consta cada 
departamento de 42 m2 de construccion que incluye , Sala, Comedor, dos Dormitorios, un 

Bano Completo, Cocina, Lavanderia, y Parqueo.

Con relacion a las areas de construccion, el nuevo plan habitacional, abarcara una 
superficie de 42, 83 y 93 mts2, distribuidos de la siguiente manera:



VIVrENDAS TIPO 3:

Segun se pueden observar en detalles en la implantacion de las areas en los piano No. A-l.

6-?

La distribucion del nuevo “Plan Habitacional” estara dispuesta de la siguiente manera:

• Cerramiento total.

Calles asfaltadas y adoquinadas.

Areas de aceras y bordillos.

Areas de Parqueo.

Parque de recreaciones y de juegos.

Principal y 2 dormitorios secundarios con un Bano Completo, Sala de Estar. Ademas 
cuenta cada vivienda con Patio, Garaje, Lavanderia y Bbq.

El tercer producto a obtenerse es una vivienda de 93 m2 de construccion, va a ser 

construida con una distribucion arquitectonica de Tipo Duplex de Dos Plantas, constan 

basicamente en Pl ant a Baja. Sala, Comedor, Cocina, Lavanderia, Medio Bano social. 

Planta Alta. 1 Dormitorio Master con vestidor y su Bano Completo, 2 Dormitorios que 

compartiran un Bano Completo, Sala de Estar. Ademas las Casas contaran con su patio, 
garaje y Bbq.

Lotizacion en cinco cuerpos de terrenos.

Area de construccion: Casas familiares de 42, 83 y 93 mts2

Areas verdes.

Areas de reservas.

3 4 3. AREAS DE DISTRIBUCION DEL PLAN HABITACIONAL



TAMANO DE PLAN HAB1TACIONAL3.5

3.5.1 DETERMINACION DE LA CAPACIDAD MINIMA DE
CONSTRUCCION

capacidad

CALCULO DEL TAMANO MINIMO RENTABLE3.5.2

Bv

CALCULO DEL TAMANO OPTIMO DEL3.5.3. PLAN
HABITACIONAL

A4

r 
1

Se considera que la capacidad minima - optima, para que sea rentable al nuevo programa 
Habitacional, esta en funcion del rendimiento del area de construccibn y de los materiales 

directos a utilizar. En el presente proyecto se han fijado 85 Viviendas, no se alcanzarian 

mas de esta produccion o construccibn en el mejor de los casos por los limitantes de orden 

fmancieros y de areas de construccibn, significando, entonces que se ha optado por la 

construccion de 85 Viviendas o Casas al ano de capacidad maxima.

El tamaho optimo del Plan Habitacional, es el volumen de produccion o construccibn que 

hacen minimos los costos de capital, durante la vida util del proyecto, con una demanda 

creciente; de no ocurrir esto vamos a tener una capacidad sobredimensionada, que 

repercutira negativamente en el monto de la inversion, en el funcionamiento de la planta y 
en el costo del proyecto final.

Se considera que la capacidad minima rentable para el nuevo “Plan Habitacional'- estara 

en funcion del rendimiento de los materiales y del area del terreno a aprovechar, se dijo 

anteriormente, y de acuerdo a investigaciones realizadas a los Ingenieros civiles y tecnicos 

del proyecto de construccibn de las Viviendas, consideran que para que sea mas rentable, 

el mismo debe de tener una capacidad de produccion minima de 43 Viviendas por 
semestre o etapa.

En base a lo expuesto anteriormente este Programa habitacional de “Viviendas", al entrar 

al mercado de la construccibn y de bienes & raices localmente, tendria una
9 '

minima Instalada y definida de 85 Viviendas o Casas por ano.



Los calculos se basaron en:

= 522.87 Viviendas / mes. 6

= 6.260,89 Viviendas / ano.

Se tomaran datos ya calculados en el estudio de mercado como base de disefio del tamafio 
optimo de planta.

• Si se preve que la demanda del producto crece a una tasa del 3.2% a 3.5% anual.

• La vida util de las construcciones y el proyecto se estimaran a 20 anos.

• La demanda actual de Viviendas es de 5.456 Casas por ano.

Dimensionamiento del tamano de Construccion, que no esta lejos de la realidad, si 

consideramos que las empresas Inmobiliarias mas grandes de localidad tienen una 
capacidad Instalada que van desde: 8 a 2.600 Viviendas /ano, segun se puede observar en 

el Cuadro No. 14 del Estudio de Mercados.

T Op -

T op

T1 op

Da (1 + i )n



o i
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CAPITULO IV

ANALISIS ADMINISTRATIVO Y LEGAL

4.1. GRUPO EMPRESARIAL

4 11 MIEMBROS DEL GRUPO EMPRESARIAL

4 12 EXPERIENCE Y HABILIDADES

A7

El nuevo grupo empresarial “inmobiliario” se constituira segun el regimen de responsabilidad 

limitada. La sociedad estara compuesta por cuatro socios, dos de ellos gestores e impulsadores 

de este proyecto en calidad de socios administradores y los otros dos en calidad de socio 
capital ista.

Para la realizacion de este proyecto se establecen la conformacion de una compania 

Inmobiliaria y de “Bienes & raices”, que tendria una duracion de 10 anos, prorrogables, la 

misma que para su formacion cumplira con todos los requisitos establecidos por las leyes 
ecuatorianas.

El nuevo grupo empresarial estara conformado por las cuatro personas nombradas 

anteriormente y dos de ellos tienen experiencia directa en el establecimiento de “Planes de 

Vivienda”, asi como una excelente formacion, tanto en las areas de ingeniaria civil como en 

las areas administrativas.



4 13 NIVEL DE PART1CIPACION EN LA GEST1ON

4.2. PERSONAL EJECUTIVO

4.2.1 PERSONAL QUE OCUPARAN CARGOS BASICOS

4 2 2 POLITICA DE ADMINISTRACION DE PERSONAL

ORGANIZACION4.3.

4.3.1 ORGANIZACION Y ADMINISTRACION DEL PROYECTO

<SR

La estructura organizacional es de forma lineal y jerarquica y tendra como principal 

funcionario al gerente genera 1, quien sera el responsable y representante legal de la empresa 

inmobiliaria, el nivel operative reportara directamente al gerente.

La compania tendra como maxima autoridad a la junta de accionistas, la misma que tendra 

que elegir al Gerente General y Subgerente que administraran la empresa, asi mismo esta junta 

conocera los informes presentados mensualmente por la Gerencia General acerca de la marcha 

de la empresa inmobiliaria y resolvera los problemas que son de responsabilidad del Gerente.

Los dos socios gestores aportaran cada uno con el 25% del capital inicial y estaran vinculados 

laboralmente con la empresa. Los otros dos socios capitalistas aportaran tambien cada uno con 

el 25% de capital inicial y no tendran vinculos laboral con la organizacion.

La estructura administrativa de la empresa estara formada por el departamento administrativo 

(Gerencia y Subgerencia), un asesor legal, secretarias y los departamentos de construccion e 

Ingeniarias, financieros y contables, asi con la colaboracion del recurso humano y 
comercializacion.



4 3 2 ESTRUCTURA BASICA DE LA EMPRESA

JUNTA DE ACCIONISTAS

GERENCIA GENERAL

SUB - GERENCIA

4.4. RECURSO HUMANO

44 1 EMPLEADOS

El conocimiento de la tecnologia apropiada es uno de los factores mas importantes para el
motivo por el cual el recurso humano debe tener ciertos

conocimientos tecnicos necesarios para el buen funcionamiento de la misma en la
implantacidn del proyecto.

Las necesidades minimas de mano de obra indirecta, asi como la mano de obra directa
calificada para la produccion al 50 % de su capacidad es la siguiente:

M

AREA.O
DEPARTAMENTO 

COMERCIAL

AREA DE 
CONSTRUCC1ON

AREA 
INGENIER1A Y 
PROYECTOS

DEPARTAMENTO 
FINANCIERO Y 

CONT ABLE

SECRETARIA
EJECUTIVA

ASESORIA
JURUDICA

RECURSOS 
HUMANOS

exito del -“Plan Habitacionar'-



No. SUELDO MENSUAL

Personal operativo:

Albanites: 50 $. 180

Electricistas 1 $. 200
Gasfiteros 3 $. 180

Mano de Obra Indirectaz

Ing. de Proyectos $. 7001

Ing Residente de Construccion $. 4501

Asistentes No 1 2 $. 250
Asistentes No 2 3 $. 200

Sistema Administrativo:

Gerente General 1 $. 1800

1 $. 200

1 $. 400
Oficinistas / auxiliares 2 $. 180

Conserje 1 $. 130

Guardian $. 1001

Seccion de Ventas:

Gerente de Mercadeo $. 10001

$. 2004

2 $. 250
Secretaria. $. 1801

70

Corredores de Bienes y Raices

Asistente de Ventas

Secretaria Ejecutivas
Contador

Los calculos se realizaron considerando para un turno de 8 boras por dia.

DESCRIPC1ON



4.5. MARCO LEGAL Y SOCIAL

4 5 1 ASPECTOS LEGALES DEL PROYECTO

4 5 2 ASPECTOS AMBIENTALES

71

Todo esto permitira que el proyecto no tenga impactos negatives que violen el marco legal y 
ambiental vigente en cuanto al cuidado del medio ambiente.

REGISTRO DE LA PROPIEDAD.

CODIGO DE COMERCIO

LEGISLACION LABORAL

LE Y DE C0MPAN1AS

LEGISLACION TRIBUTARIA

LEY DE CONSTRUCCION
LEY DE AGUA

El proyecto a realizarse, se encuentra enmarcado dentro de un entomo regido por un marco 

legal que debe de ser considerado para el normal desenvolvimiento de las actividades de la
empresa.

Dentro de este marco legal se encuentra en vigencia disposiciones, normas y leyes tales como:

El plan habitacional en mencion esta concebido para brindar todos los servicios basicos que se 
espera de una ciudadela o urbanizacion privada, cumple con todos los permisos basicos del 

Municipio y de la empresa de Agua Potable y Alcantarilla para la deposicion final de los 
desechos organicos, y de esta manera no contaminar el ambiente.
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CAPITULO V

ANALISIS ECONOMICO

5.1 INVERSION TOTAL

INVERSION EN ACTIVOS FIJOS5.2

52 1 TERRENOS

7'1

Dentro de la inversion fija el mayor rubro corresponde a terrenos y construcciones o 

edificaciones de las Viviendas que equivalen al 46 % de la inversion total, Segun se puede 

observar en el cuadro No 25.

Para la construccidn del nuevo “Plan Habitacional”, se debe de adquirir un cuerpo de 
Terreno de 12.709,11 mts2, cuyo costo sera de $ 10,25 el mt2, el monto total a destinarse 

seria de unos US $. 130.278,oo; Segun se puede observar en el Anexo A-l.

La inversion total del proyecto necesaria para la construccidn e Instalacidn del nuevo “Plan 

Habitacional”f se estima sera de US $. 994.001,oo; de los cuales la inversion fija le 

corresponden el 77 % que equivalen a US $. 760.502,oo; mientras que el saldo se destina al 

capital operacional que corresponden al 23 %, equivalente a US $. 233.499.oo; Segun se 

puede observar en el Cuadro No. 25.



CUADRO N. 25

RESUMEN DE LA INVERSION

I. INVERSION FIJA : %

457.321 46%

121.536 12%

128.919 13%

707.776 71%

35.389 4%

Intereses durante la Constuccion : 17.338 2%

INVERSION FIJA TOTAL: 760.502 77%

II. CAPITAL DE OPERACION : 233.499 23%

INVERSION TOTAL: 994.001 100%

FINANCIAMIENTO

RECURSOS: %

Recursos Propios (Socios) 594.001 60%

Prestamos 400.000 40%

994.001 100%

Terrenes y Construciones : 
(Anexo A-1)

Accesorios e Implementos :
(Anexo A-2)

Otros Activos :
(Anexo A-3)

Imprevisto de la Inv. Fija : 
(Aprox. 5 % Rubros anterior)

VALOR
(U$ Dollar)

VALOR
(sucres)



5 2 2 CONSTRUCCIONES

5 2 3 ACCESORIOS Y EQUIPOS

EQUIPOS DE OFICINAS.

74

La inversion destinada a este rubro es de US $. 8.000,oo; el detalle del mismo se puede 

observar en el Anexo A-3 que representan a los otros activos, en donde tambien se incluyen 

aqui los gastos por movilizacion de la maquinaria, el transporte y los gastos de instalaciones 

y puesta en ejecucion del “Plan Habitacional”.

Por otra parte, en cuanto a los gastos de oficinas, se estima que para el Septimo ano de 

operaciones se renovaran la mayoria de los equipos de oficinas y muebles.

Para las construcciones, tanto de las Viviendas, el cerramiento, el area social del parque, el 
asfaltado de las calles y vias internas, la construccion de las aceras, bordillos, areas 

perimetrales. Asi como de las bodegas, patios, mejoramiento de sueldos, etc. se invertiran la 

suma de US $. 327.043,oo. Segiin se que se pueden observar en al anexo A-1.

Se contempla una inversion total de US $. 327.043,oo; para las obras civiles que incluyen 

US $. 125.325,oo; para las edificaciones y de US $. 201.708,oo; para las obras que son 

complementarias y de servicios. (ver Anexos A-1).

En este rubro se considero a los accesorios y equipos necesarios para la consecucion y 

construccion del Plan Habitacional, sin incluir los gasto de movilizacion de maquinaria, 

transportes, instalaciones, montajes y traslado hacia la urbanizacion, se destinara un valor 

de US $. 121.536,oo; que representan el 12% de la inversion total. (Segun se puede 

observar en el anexo A-2).



EQUIPOS YMAQUINARIASDE TRANSPORTES PESADO

5.3 INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO

7S

Este rubro se tiene en cuenta con el fin de cubrir los costos de inventarios de materiales, 

materiaies directos y accesorios terminados y de lujos utilizados en la ejecucion de la obra, 

ademas del dinero en efectivo con que debe de contar la empresa en caja y bancos, asi como 
las cuentas por cobrar.

El capital de Operaciones estara representados por algunas partidas del activo circulantes, 

que representan el 23 % del total de la inversion que sera utilizado para iniciar las 
operaciones de construccion del “Plan Habitacional”.

Para los otros activos fijos se considero la cantidad de US $. 128.919,oo; dentro de la 

Inversion total de los cuales se excluyen la suma por concepto de los intereses durante la 

construccion, que se pueden observar en el Cuadro No. 25 y en el Anexo A-3.

En este rubro se considero que, en el ano de inversiones, la empresa adquirira Equipos y 

Maquinarias pesada para uso de los trabajos en la consecucion del “Plan Habitacional”.

Le sigue en importancia los materiales directos con un valor de US $ 45.475,oo; luego los 

cargos Indirectos con un valor de US $. 44.483,oo; y los Gastos por Mano de Obra Indirecta 

con un valor de US $. 40.978,oo, finalmente los Gastos Administrativos por un valor 

monetario de US $. 14.557,oo; respectivamente; sin considerar la amortizacion y la 
depreciacion.

Los valores de cada una de las partidas incluidas en el capital de operacion se estimaron 

para una cobertura de un tiempo de 30 dias, siendo aqui el rubro mas representativo y el 

mas alto el de Gastos por ventas y comisiones de corredores de Bienes & raices, cuyo valor 

asciende a US $. 88.006,oo; sin considerar aqui las depreciaciones y las amortizaciones 

(para el segundo y tercer ano de las operaciones), Segun se puede observar en el Anexo B.



5 4 CALENDARIO DE INVERSIONES Y FINANCIAMIENTOS

5.5 FINANCIAMIENTO

5 5 1 NECESIDADES DE CAPITAL

76

La necesidad de financiamiento para el proyecto, esta considerada en base a las inversiones 

fijas de largo plazo y al capital pre-operacional de trabajo en la construccion de las 

Viviendas; requerimientos necesarios para la inversion total.

A continuacion se describen los mecanismos utilizados o recomendados para ejecutar el 
presente estudio de Pre-factibilidad.

Para llevar a cabo el proyecto del “Plan Habitacional”, es necesario establecer como sera 

financiada la construccion del mismo, de donde se obtendran los recursos para la ejecucion 
y puesta en marcha del proyecto.

A fin de poder apreciar tanto los desembolsos como los requerimientos del financiamiento 
para este proyecto, se elaboro el calendario de inversiones que consta en el cuadro No. 26.

En cuanto al financiamiento de estas inversiones, se puede apreciar en la parte inferior del 
mencionado cronograma secuencial muy detallado y que representan un monto de US $ 

400.000,oo; del prestamo de largo plazo para activos fijos, que servira para satisfacer las 

necesidades de los recursos durante el afio de construccion del mencionado proyecto, en el 

primer y segundo Semestre en cuanto a la inversion fija es de US $ 594.00l,oo; rubros que 
serviran tambien para cubrir las necesidades de capital pre-operativo.

En el calendario de inversiones se pueden observar el cronograma de los desembolsos 

trimestrales necesarios, desde el primero hasta el cuarto trimestre para las inversiones fijas y 

para el capital pre-operacional, desde el mismo momento en el cual se debe de iniciar las 
operaciones de construccion del “Plan Habitacional”.
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5 5 2 FUENTES DE FINANCIAMIENTO

77

Dichos Creditos Hipotecarios con Emision de Cedulas, seran concedidos a clientes de los 

Bancos (Naturales o Juridicos), a la tasa de libre contratacion vigente a la fecha de 
operation, utilizada para los calculos del orden del 12 %.

Entonces, el financiamiento previsto para las nuevas inversiones de largo plazo se realizara 

a traves de los Credito Bancarios e Hipotecarios con Emision de Cedulas, para el 

financiamiento de los activos fijos o Viviendas.

b) Las aportaciones de los accionistas con recursos propios por un valor total que 

asciende a US $. 594.00l,oo; y que representan el 60 % del monto total de la 
inversion.

Este producto permitira contribuir al desarrollo del aparato productive del pais, ademas de 

ofrecer a las familias la oportunidad de tener su vivienda propia mediante la obtencion de 
creditos blandos o edmodos en plazosy tasas de interes.

a) Los recursos de fuentes extemas, como los prestamos de largo plazo o creditos 

hipotecarios con emision de cedulas a una Institution bancaria para financiar las 

Viviendas, en el orden de un 40 % de la totalidad de la Inversion, rubro que 

representan un monto total de US $. 400.000.

La Inversion Fija como se dijo anteriormente es de US $.760.502,oo; y el Capital 

Operational de trabajo es de US $. 233.499,oo; que requieren ser financiados de la 
siguiente manera:

Conociendo la necesidad de recursos financieros que tiene la industria de la construccion 

para su reactivacion, la Banca Ecuatoriana lanzo al mercado un instrumento que 

historicamente ha proyectado a este importante sector, logrando cristalizar el desarrollo de 

programas de vivienda en beneficio de las familias ecuatorianas: El credito hipotecario con 
emision de cedulas.



5 5 3 CONDICIONES DEL PRESTAMO

La Cedulas se emitiran en forma paralela a la colocacion del Credito para Vivienda.

7R

Para el fmanciamiento se tomo en cuenta las caracteristicas limitantes del nuevo “Plan 

Habitacional”, por esta razon se considera las altemativa de linea de credito manejadas por 
el sistema del credito hipotecario con emision de cedulas.

Cada Cedula emitida por los bancos llevara cupones adheridos, los mismos que son los 
comprobantes para el pago de intereses.

Todo sorteo se comunicara al Superintendente de Bancos y pondra en conocimiento del 
publico mediante aviso en uno de los se diarios de mayor circulacion en la ciudad donde se 
fuere a efectuar el sorteo.

Hay que tomar en cuenta, que nuestro pais (Ecuador) atraveso por una grave crisis general 

bancaria y fmanciera, y no se disponian de lineas de creditos; por lo cual, se tuvo que 

realizar entrevistas e investigaciones propias a diferentes Instituciones Financieras y 
Bancarias con el animo de lograr el apoyo necesario al sector Industrial, en especial a este 

proyecto, incentivando la generacion de fuentes de trabajos de inversion; logicamente 
logrando el retomo de la misma en la recuperacion de la Inversion.

Las Cedulas, son obligaciones o papeles fiduciarios que recibe el cliente sujeto de credito y 
cuyo precio de venta a los inversionista puede estar por encima o debajo de su valor 
nominal.

Los prestamos emitidos bajo esta facilidad, deberan tener seguro contra todo riesgo sobre 

las edificaciones hipotecadas, en personas naturales, el Seguro de desgravame sera 

contratado a traves de una compania de seguros, y se mantendra mientras dure el prestamo.



5 5 4 CARATERISTICAS DEL CREDITO

Las caracteristicas del Credito Hipotecario son:

Las condiciones crediticias seran:

7Q

Los Gastos aproximados por elaboracion de escritura de hipoteca cerrada para credito 
hipotecario con emision de cedulas, seran.

Generalmente se emiten Cedulas con vencimiento a siete anos y a diez anos, y estas deberan 
ser negociadas por una Casa de Valores a traves del mercado bursatil del pais. Para el 
proyecto su vencimiento sera de diez anos.

Tasa de interes fija anual del 8%

Plazo de 7, 10, y 15 anos

Pago de Capital, Interes y Comision Semestral 
Comision por administracion del credito 4% 

Incorpora seguro de desgravame.

Gestion de colocacion con Casa de Valores. 

Sorteos semestrales



Ejemplo 1 sobreRubros
(A)

Avaluo Comercial 20,000.00

Credito Hipotecario (70%) Cuantia 14,000.00
Avaluo Comercial Municipio 1,000.00

Impuestos:

152.00 14.46%

20.00 1.90%

30.00 2.85%
140.00 13.32%

14.00 1.33%

Honorarios Notaria 220.00 20.93%
265.00 25.21%
70.00 6.66%

140.00 13.32%
Total costo (A) 1,051.00 100.00%

Con relation al Credito es 7.51%

En el Cuadro No. 27,

OTRAS ALTERNATIVAS DE FINANCTAMIENTO

Cuotas: Mensuales, trimestrales, semestrales

Tasa de interes promedio de 17%

KO

Registro de la Propiedad

Honorarios Abogados 0.5% (cuantia Credito)

Impuesto 1% por Credito

Transferencia Dominio Municipio

1.00% Impuesto Municipal (cuantia Credito) 
1/1000 H.J. Defensa (cuantia Credito)

Garantia; Hipotecaria de la vivienda.

Cuota de entrada del 30%

15,2% Alcabalas (Avaluo Com. Munic.)
Alcantarillado

Creditos Hipotecarios Comunes

Plazo: Hasta 15 anos

CUADRO No. 27
FUENTES DE FINACIAMIENTO EN US $ DOLLAR

se presentaron informacion detallada de posibles fuentes de 

financiamiento y sus condiciones de garantias y formas de pago.



5 5 4 GARANTIAS REQUERIDAS DEL PRESTAMO

PRESUPUESTO DE INGRESOS

5.7 PRESUPUESTO DE COMPONENTES
5 7 1 PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS

R1

En el Anexo C, se presentan los ingresos por ventas para el primer ano del “Plan de 

Viviendas”, a un precio de US $. 20.000 por cada una de ellas, tambien se pueden observar 

los ingresos en el siguiente Cuadro No. 28; de Ingresos y egresos que se tienen durante la 
vida util del mismo.

Para el primer ano, por ser un periodo solo de inversion y de construccion de las viviendas, 

se tienen previsto la construccion de 85 soluciones habitacionales, con unos ingresos fijados 

de US $ 1.700.000,oo; a partir del segundo ano se mantienen los flujo de ingresos por las 

ventas de las Viviendas por una cantidad de 85 viviendas que ascienden a US $. 

1.700.000,oo; sosteniendose constantes los Ingresos alcanzando paral el tercero, cuarto, 
quinto, sexto, septimo, octavo hasta el decimo afio, de acuerdo al Proyecto planificado 
para Diez anos, hasta la finalizacion del mismo.

Los ingresos que generaran el proyecto sera calculado en forma anual, y sera provenientes 

de las ventas de las Viviendas en la Urbanizacion, tomando en cuenta la construccion en 

cada uno de los anos de vida util del proyecto, conociendo que la cantidad depende de los 

condicionantes y de la magnitud disponible del terreno, se fijando como precio base de 

Ventas de las Viviendas de US $ 20.000,oo. por cada una de ellas ya construidas.

Los prestamos con garantias hipotecarias o prendarias que otorgue el banco, podran ser del 

orden del 80 % del valor de la garantia, conforme un avaluo que se tendra que realizar.

A continuacion se procede a determinar cuales seran los presupuestos de costos de 

produccion y Construccion que tendra la empresa Inmobiliaria, asi como los gastos 

generales por ventas, gastos adm ini strati vos y gastos financieros, para lo cual se podran 
observar en los Anexos D, E, F, G.
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5 7 2 COSTOS DE CONSTRUCCION DE VIVIENDAS

De los rubros del costo de produccion se pueden destacar los principales a saber:

8?

Materiales Directos Utilizados. en el presente estudio de negocios de factibilidad de 

Viviendas, el rubro mas importante lo constituye los materiales directos utilizados, rubro 

muy importante para la construccion de las Viviendas y Derivado, estos costos resultan del 

total de la produccion y construccion de cada una de ellas. (Segun el cuadro No 24), por el 

precio promedio establecido que es fijado por las Condiciones del Mercado nacional y que 

es de US $. 85,oo en promedio por semestre. Alcanzando un total de unos US $. 

272.000,oo, por semestre y para el primer ano de construccion sera de US $ 544.850,oo. 

para el primer ano, esto segun se puede observar y desglosar en el Anexo D-1.

Mano de Obra Directa', es aquella que tiene relacion directa con la elaboracion y 

construccion del producto final, se calculd de acuerdo al numero de mano de obra propuesto 

en el proyecto que es de 50 albaniles, 3 Gasfiteros, 1 Electricista, 2 Carpinteros, 6 Pintores y 

2 Operadores de Pulir, etc. con un monto que asciende a un total de US $. 245.870,oo; 
Segun se puede observar en el anexo D-2.

El Costo Total de construccion calculado para el primer ano normal de las operaciones del 

“Plan Habitacional”, alcanzaran un monto de US $. 785.616,oo; para el segundo ano, el 

costo de construccion seran solo tornado en cuenta los rubros por Reparacion, Seguros e 

Imprevistos que ascienden a US $. 260.896,oo; manteniendose constante en el tercer ano el 

costo sera igual de US $. 260.896,oo; Esto se pueden observar en el Anexo D.

Cargos Indirectos. esta se refiere a todos los insumos y costos o materiales indirectos en 

que se incurrira en la construccion de las Viviendas tales como: Aditivos, Acelerantes, 

Andamios, Canas, Soportes, Gatas, puntales, Tablas de Encofrado, Canas Picadas, Tiras de 

maderas, Clavos, etc. Asi como tambien en materiales de empastes, Aditivos, Combustibles, 

Mano de obra indirecta, Seguros, Depreciaciones, Mantenimientos y Amortizacion e 
imprevistos alguno.



De acuerdo al siendo estas cifras

5 7 3 COSTOS OPERACIONALES

5.7.3.1 GASTOS ADMINISTRATIVOS

Los Gastos Administrativos se incluyen toda la nomina del personal administrativo tales 

como: sueldos y salarios del gerente general, contador, secretarias, guardin y conserje, asi 

como los Gastos Generales que incluyen: Consumo de Energia Electrica para la parte 

administrativa en general, Papelerias y utiles de Oficinas, Equipos de oficinas, Depreciacion

Por otra parte, es necesario en todo proyecto de Inversion conocer el Costo Unitario de 

construction, es necesario calcularlo y determinarlo para el primer ano y en el proyecto en 

mencion al 100% de su capacidad instalada, el volumen total de Viviendas sera de: 85; por 

tanto, su costo unitario de Produccion y Construction, se podra observar que el mismo es 

equivalente a US $. 12,442.55 por Vivienda.

Anexo D-3, tienen un valor de US $. 266.896, 

representativa y una de las mas altas y las mas significativas en lo que respecta a este rubro 

del costo total de produccion o construccion.

Dentro de los costos operacionales que tendra la empresa consta en esta clasificacion los 

Gastos de ventas, los Gastos de Administracion y los Gastos Financieros, segun se pueden 

observar en los Anexos E, F, y G.

En el transcurso del segundo ano de operaciones, el proyecto o complejo habitacional 

Operara y trabajara al 100 % de su capacidad instalada, su Costo Unitario sera igual a US $. 
12,442.55.

Si el Costo Unitario de Produccion y construccion es de US $, 12,442.55; y el Precio 

Unitario de Venta de cada Vivienda es de US $. 20.000,oo comparandolos, dara al 

proyecto un indice de decision en cuanto a su situacion en el mercado y las posibles 

ganancias por unidad de producto de ventas.



5.7.3.2 GASTOS DE VENTAS

5.7.3.3 GASTOS FINANCIEROS

INTERESES DE LARGO PLAZOt

R4

de equipos de oficinas, depreciacion de edificios, Amortizacion de gastos de Organizacion, 

e imprevistos de acuerdo al Anexo F, todos ellos tienen un valor de US $. 87.343,oo.

Los intereses financieros de largo plazo son los Gastos en que Incurrira las empresa por 

hacer uso del dinero en calidad de prestamo de parte de una entidad financiera durante los 7 
anos, previo el cumplimiento de los requisitos exigidos y que corresponde a un equivalente 
del 40 % del total de la Inversion. (Ver el Anexo G y G-l).

A continuacion se procede a definir las politicas bajo las cuales la empresa se compromete a 
contraer dicho credito:

En dicho Anexo G, se pueden observar los desembolsos por costos de intereses, asi como 

el monto total a cancelar a largo plazo por ellos.

En los Gastos por comercializacion y Ventas se incluyen toda la nomina del personal 

necesario que implican desarrollar el mercadeo, durante la vida util del proyecto tales 

como: sueldos y salaries del personal de ventas, comercializacion y mercadeo, secretarias, 

asi como los Gastos Generales que incluyen: Consumos, Publicidad, papeleria, Equipo de 
Oficinas e imprevistos de acuerdo al Anexo E, todos ellos tienen un valor de US $. 
88.006,oo,.

Los Gastos financieros son los compromisos que contraera la empresa con 

instituciones bancarias o financieras para poder construir el nuevo “Plan Habitacional” y 
su posterior operacion de la empresa inmobiliaria.
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CAPITULO VI

ANALISIS FINANCIERO

6.1. ESTADOS FINANCIEROS PROFORMA

6.2 ESTADOS DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADOS

RA

En el cuadro No. 28, se presentan los estados de Perdidas & Ganancias, desde el primer ano 

de operaciones en la construccion de las Viviendas hasta el decimo ano, donde 

efectivamente se podra observar las utilidades Netas que arrojan el proyecto.

En la elaboracion del estado de Perdidas & Ganancias, se tomb en cuenta los presupuestos 
tanto de Ingresos, Egresos, asi como los Gastos Financieros.

Son los estados Financieros basicos, donde se podra tomar las decisiones para ver si el 
proyecto va a generar utilidades, durante la vida util del mismo.

En efecto, en el proyecto en el primer ano, por ser de pre-inversion en la construccion de 

las Viviendas se generara las utilidades netas del ejercicio, en el orden de US $. 278.945,oo; 

pero a partir del segundo ano se logran obtener utilidades por un monto de US $. 

766.155,oo; incrementandose en forma creciente hasta el Quinto aiio, para mantenerse casi

Los estados mas utilizados, seran El ESTADO DE PERDIDAS & GANACIAS, el FLUJO 

DE FONDOS FINANCIEROS (CASH-FLOW) y el BALANCE GENERAL 

PROYECTADO. Segun se pueden observar en los Cuadro No. 28, 29 y 30.
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6.3 FLUJOS DE FONDOS EFECTIVOS: CASH-FLOW

9.1

constante a partir del Sexto hasta el decimo ano en U. S $ 788.051 ,oo; y asi sucesivamente 
hasta cumplir el temporal util del proyecto.

Con el fin de poder establecer la liquidez y el riesgo que pueda tener el proyecto en mencion 

una vez puesto en marcha, se realiza e\flujo de caja, para poder determinar si la empresa 

puede cumplir con sus obligaciones financieras, y asi determinar la verdadera liquidez y 

capacidad de pago frente a las cargas operativas y financieras, asi como su verdadera 
rentabilidad.

Los datos escogidos para preparar el flujo de caja (cash — flow), para el temporal del 

proyecto de 10 anos, provienen del calendario de Inversiones, segun el cual nos rendiran los 

datos de inversion y prioridad en el ano de construccion del plan de Viviendas y tambien de 

la decision respecto a las fuentes de los recursos financieros que se proyectan emplear. 

Segun se puede observar en el cuadro No. 29, el flujo de caja Generado por el proyecto en 

base efectiva, en donde en el Cuarto ano se puede recuperar la inversion, observando 

tambien que este arrojan saldos de recursos financieros positives a partir del segundo afio 
del proyecto.

Con respecto al Cuadro No. 29; el flujo de caja de inversiones, se toman en cuenta ademas 

de los ingresos y egresos en efectivo considerando en el flujo de caja del proyecto, los 
ingresos por la via de prestamos para la ejecucion del mismo.

Asi, en el primer ano se pueden observar un flujo de caja positivo, alrededor de un valor 

proximo a US $. 75.878,oo; en el segundo ano alcanza un monto cercano a US $. 

824.177,oo y asi sucesivamente se va incrementando hasta alcanzar el decimo ano.



6.4 BALANCE GENERAL PROYECTADO

RR

En dicho cuadro No. 30, se resume la informacion financiera expuesta en los cuadros 
precedentes, debiendo senalar que la empresa a futuro presentaria una solida estructura 
financiera.

Con el fin de poder establecer la Situacion Inicial de la empresa al inicio de sus labores, se 
presenta a continuacion el Balance General proyectado que aparece en el Cuadro No. 30.
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CAPITULO VII

EVALUACION DEL PROYECTO

7.1. PUNTO DE EQUILIBRIO

90

Asi, simplificando en Io que respecta a los costos fijos durante el primer ano de 
operacion del "'Plan de Viviendas”, todos estos rubros suman un total en dolares de 

US $. 382.650,oo; y los rubros por costos variables al primer ano de funcionamiento 

suman un total de US $. 623.394,oo; de manera que la sumatoria de los costos totales 
seran igual a US $. 1.006.043,oo

El calculo del “Punto de Equilibria”; tambien llamado, “Punta de Nivelacidn” 

segun se puede observar en el Anexo H, nos permite analizar el comportamiento de 

los rubros que intervienen en el analisis de los costos fijos y costos Variables, asi 
como los Ingresos totales.

En el grafico se pueden distinguir a simple vista las areas de perdidas y ganancias en 

funcion de las ventas y permiten un equilibrio alcanzando de 30 Viviendas, indicados

La representacion grafica del Punto de Equilibrio, de acuerdo al Anexo H; esta 

ubicado en el 35,54%, para el primer ano de operacion en la Construccion de las 

Viviendas y determinan un monto por ventas de US $. 604.218,oo. Es decir, el ritmo 
de ventas necesario para que la operacion de la empresa no tenga ni perdidas ni 
ganancias.



PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION:7.2.

7.3. RENTABILIDADES.

DE RENDIMIENTO SOBRE LA INVERSION:7.3.1 TASA
(R.O.I)

91

El proyecto arroja los siguientes indicadores financieros de rentabilidad desde el 
primer ano de operacion.

La Utilidad neta que figura en el numerador se ha tornado despues del impuesto a la 

renta, tomando en cuenta asi los gastos financieros, por el contrario en el 

denominador figuran los activos totales de la empresa, segun se puede observar en el 
Cuadro No. 28.

La tasa de rendimiento sobre la inversion total (R.O.I), es otra razon financiera y 

Economica de Evaluacion en la cual se mide la capacidad efectiva de la empresa para 

poder recuperar a todos los capitales invertidos.

Ademas, este retorno de la Inversion al Segundo ano y medio de operacion 

protegen a los inversionistas y a la empresa del riesgos que puedan resultar en 

operacion y en la dificultad de su liquidez ( como es conocido, el riesgo aumenta 
con el tiempo).

por las areas de ganancias que es mayor al de las perdidas, lo que le permite a la 

empresa tener posibilidades de exito en el futuro.}

Los calculos realizados en el proyecto han determinado que la inversion se 

recuperara en el Segundo anoy medio de operacion. Tai como se puede observar en 
el presente Anexo I.



1 2 3 4 5 6

28.1% 77.1% 77.5% 78.1% 78,7%

EVALUACION FINANCIERS SOBRE LOS RECURSOS7.3.2

DE CAPITALES PROPIOS: (R.F).

1 2 3 4 5 6

47% 129% 129.6% 130.6% 131.7%

7.3.3 RENTABILIDAD SOBRE LAS VENTAS: (R.S. V.)

92

ROI

79.3%

R.F

132.7%

Este indicar financiero mide la bondad del proyecto, o la rentabilidad que obtienen 

los capitales propios de los accionistas, aplicada a los activos de la empresa, donde el 

numerador se toman a los beneficios netos antes de los impuestos, tomando en 

consideracion los gastos financieros y en el denominador los recursos propios de 

acuerdo al Cuadro No. 28. El proyecto demuestra una rentabilidad de:

La rentabilidad sobre las ventas es otra herramienta financiera y Economica para la 

toma de decisiones, puesto que mide la capacidad de ventas de la empresa para 

obtener unas utilidades bondadosas. Se toma la utilidad antes del impuesto a la 

renta considerando los gastos financieros sobre las ventas netas totales que la 

empresa efectua en los afios de vida del proyecto, segun se puede observar en el 
mismo Cuadro No. 29.

En donde, el R.F; manifiesta que el proyecto es rentable para los accionistas como 
una inversion de capitales propios.



1 2 3 4 5 6

45.1% 45.3% 45.6% 46.0%

EVALUACION7.4. DE LA TASA DE RETORNO
FINANCIERO: (TIRF)

7.5. RAZON DE DEPENDENCIA BANCARIA: (R.D.B),

93

En tales cirscuntancias la TIRF, arroja un valor de 105%, lo cual deja apreciar la 
potencialidad del proyecto. (*).

Este indicador financiero se ha calculado bajo la disponibilidad de los saldos de los 

ingresos por caja, es decir del Cash-flow, y ello implica la eleccion de una cierta tasa 

de interes, el problema de solucion consiste en elegir y hacer homogeneas las series 

del dinero en el tiempo para efecto de comparacion entre algunas tasas de interes en 

los anos que dura el proyecto, para luego aceptar una tasa con un VAN positivo y 

negativo, y luego de ello, alcanzar la TIRF, por interpolation sucesivas.

Aqui el R.S.V; se muestra bastante optimista ya que permite al Analista orientar a los 
inversion!stas respecto a la rentabilidad del R.S.V. con unas ventas muy altas y 
favorables a la empresa.

Esta razon flnanciera permite determinar el grado de endeudamiento que se 

sometera la empresa con la banca privada por los anos que dure el prestamo 

bancario. Y permite observar la capacidad de pago que tendra la compania. Consiste 

en medirla al dividir el prestamo efectuado sobre las ventas netas y multiplicado por 
el 100 %, segun se puede observar en el Anexo O.

RSV 16.4%

46.4%



1 2 3 4 5 6

23.5% 23.5% 23.5% 23.5%
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Se observa que el R.D.B, decrece a medida que las ventas de la compania se 
incrementan y se fortalecen a traves de los anos que dura el proyecto y le permiten 
una mayor liquidez a la empresa.

RDB 23 5%

23.5%



ANEXO A-1

TERRENOS Y CONSTRUCCIONES

CANTIDAD

mts2

TERRENO:

Terrene 12.710 10,25 130.278

CONSTRUCCIONES :

SUMAN: 457.321

NOTAS:

(‘)

Urbanizacion 
Vias de accesos 
Relleno de toda la Urbanizacion 
Cambio y Mejoramiento de suelo 
obras preliminares: Cisterna 
extructuras de la Viviendas 
Manposteria y enlucido 
Instalaciones Sanitarias 
Instalaciones Electricas 
Acabado de Viviendas 
Obras Viales y de Relleno 
Acometida electrica 
Acometida telefonica 
Acometida de Agua Potable 
Pista de Cemento, Aceras y Bord 
Descargas de Aguas Negras

12.709
3.969

12.709
22.456

12
85
85
85
85
85

2.400
85
85
85

3.000
85

VALOR 
UNITARIO 
(U$ Dollar)

2,00 
8,26 
5,14 
1,30 

150,00 
388,29 
181,83 
64,69 

200,00 
204,70

8,00 
150,00 
165,00 
120,00

8,50 
30,00

VALOR
TOTAL

(U$ Dollar)

25.418 
32.784 
65.266 
29.193 

1.800 
33.005 
15.456
5.499 

17.000 
17.400 
19.200 
12.750 
14.025 
10.200 
25.500
2.550



RESUMEN;

TERRENOS:
CONSTRUCCIONES
TOTAL:

130.278
327.044
457.321



ANEXO A-2

CONCERTO

ACCESORIOS DE VIVIENDAS:

COMPLEMENTOS: (*)

SUMAN 121.536

(*) NOTAS:

Cajas de distribuion electrica 
Tomacorrientes polarizados 
Interruptores electricos 110 v. 
Interruptores electricos 220 v. 
Tomas de Telefonos 
Tomas de TV
Cables electricos No 10 
Cables electricos No 12 
Cables telefonicos 
Cables coaxial TV.
Juegos de Herramientas 
Giferias de Cocinas 
Griferias de barios
Llaves de pasos 
Planchas de zinc

Ceramicas para pisos
Juegos de azulejos para banos 
Juegos de azulejos para cocinas 
Juegos de lavamanos de barios 
Juegos de Innodoros de barios 
Tuberias y Accesorio de AA.PP 
Tuberias y Accesorio de AA.SS 
Juegos de Fregadero de cocina 
Puertas de Manderas
Ventanas de Aluminio y Vidrio

CANTIDAD
(Global)

Los accesorios a utilizarse son de procedencia nacionales e Importados 
A los precios Indicados no se les ha cargaron el IVA.

6.000,00 
1.240,00 
1.400,00 
130,00 
130,00 
360,00 
280,00 
130,00 
285,00 
285,00

85
350 
460 
240 
140
140
980
1190
890 
750
60
90 

540 
540 
480

PRECIO 
UNITARIO 
(U$ Dollar)

32,00
3,10
2,40
2,90
2,46
2,40
1,98
2,50
1.43
1,20 

50,00 
16,50 
19,00
4,20
2,40

6,05
6,00
6,05

45,00
65,00

6,05
6,05

32,50
20,00
34,00

VALOR 
TOTAL 
(U$ Dollar)

2.720 
1.085 
1.104 
696
344
336

1.940
2.975
1.273
900 

3.000 
1.485 

10.260
2.268 
1.152

36.300 
7.440 
8.470 
5.850 
8.450
2.178 
1.694 
4.225 
5.700 
9.690

ACCESORIOS DE VIVIENDAS Y EQUIPOS COMPLEMENTARIOS
(1°ANO)



ANEXO A-3

DESCRIPCION:

128.919

OTROS ACTIVOS 
E IMPREVISTOS

8.000 
5.200 
6.219 
12.000 
15.000 
12.500 
10.000
24.000 
24.000 
12.000

Muebles y Equipos de oficinas.
Instalaciones Generales de la Urbanizacion.
Impuestos, tasas y permisos
Gastos Puesta en Marcha.
Fiscalizacion.
Gastos Estudio por Disenos Urbanistico/Arquitetonicos y Direccibn tecnica 
Gastos de Estudios Tecnico-Economico.
Vehiculos Pesados.
Topogafia, Diseno e implementacion.
Constitucion de la Compafiia

TOTAL 
(U$ Dollar)



ANEXO B

DENOMINACION

Materiales directos : (Anexo D-1) 60 45.475

Mano de Obra Directa : (Anexo D-2) 60 40.978

Cargos Indirectos : (Anexo D-3) (*) 60 44.483

Gastos de Administracion : (Anexo F) (*) 60 14.557

Gastos de Ventas : (Anexos E) (*) 60 88.006

TOTAL: 233.499

NOTA :
(*) No se Incluyen Depreciacion , ni Amortizacion .
(*)(*) Valorados al costo de Produccion, Excluyendo la Depreciacion

VALOR 
(U$ Dolllar)

CAPITAL DE OPERACION 
(1° ano. de Operacidn)

TIEMPO
(Dias)



ANEXO C

VENTAS NETAS TOTALES

PRODUC T OS Semestres

Viviendas:

TOTAL / ANO: 85 1.700.000

(*) NOTA:

casa.

20.000
20.000

1
2

CANTIDAD 
ANUAL 
Casas/ano)

42
43

PRECIO UNITARIO 
(PROMEDIO) 
(U.S. Dollar)

VENTAS 
TOTAL 

(U.S. Dollar)

840.000
860.000

(1) Informacion obtenida : Ano 2003.
(2) Los precios son los que el comprador pagarci por cada



ANEXO C-1

PROPUESTAS DE COMERCIALIZACION DE LAS VMENDAS

FACTIBILIDADES DE VENTAS

| Precio de venta de las casas 16.000\100% 28.000 24.000 20.000

| Plazo de page ( a ftps) y tasa % 12% \1% 12% 12%, 12%,

FINANCIAMIENTO DE LA ENTRADA

ANEXO C-1

CUADRO DE VENTAS

| Valor de Venta de Casas Selecionadas 100%, | [ 20.0001

Forma de Pago

| Financiamiento del 70 % con Cedula Hipotecaria 1%] 12%,

| Financiamiento de la Entrada 30%, ]
Reservacion
Firma de la Promesa
Pages mensuales

Mensualidad a:
Mensualidad a:
Mensualidad a:

Entrada:
Financiamiento :

A la reservacion
Firma de promesa
Saldo en Pagos mensuales

Mensualidad a:
Mensualidad a:
Mensualidad a:

Cuota inicial
saldo por pagar ( a Financiar)

15
10

7

anos 
anos 
afios

30%
70%

afios 
afios 
afios

30%
70%

180
120
84

180
120
84

$ 235,23
$281,20
$ 345,99

8.400
19.600

0,01

560
3.640

420

$201,63
$241,03
$ 296,57

7.200
16.800

0,01

480
3.120

360

6.000
14.000,00

0,01

$ 168,02
$ 200,86
$247,14

$ 168,02
$200,86
$247,14

6.000
14.000

0,01

400
2.600

300

400
2.600

300

$ 134,42
$ 160,69
$ 197,71

4.800
11.200

0,01

320
2.080

240

2,0% 
13,0% 

10 Meses

15
10

7

2,0%
13,0%

10 Meses
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ANEXO D

R U B R O S

544.850

245.870

COSTO TOTAL DE CONSTRUCCION : 1.057.616

No. CONSTRUCCIONES 85 Viendas al afio.

COSTO TOTAL
C.U.P =

# VMENDAS CONSTRUIDAS

1.057.616
C.U.P =

85

C.U.P = US $ Dollar.

(*) No. De Construciones por ano: 85 Viviendas. (para los calculos)

12.442,55
====

Materia Prima Directa :
(Anexo D-1)

Mano de Obra Directa :
(Anexo D-2)

Carga Fabril:
(Anexo D-3)

Mano de Obra Indirecta :
Materiales Indirectos :
Depreciacion :
Suministros :
Reparacion y Mantenimiento :
Seguros :
Imprevistos :

COSTO DE PRODUCCION Y CONSTRUCCION 
(Al 100 % de la Cap. de Construccion)

TOTAL 
(U$ Dollar)

106.865
89.793
43.267
2.171
6.886
5.206

12.709



ANEXO D-1

MATERIALES DIRECTOS UTILIZADOS

SEMESTRES

Viviendas

TOTAL AL AIMO: 6.410 544.850

(*) NOTAS:

(1) Los materiales dierectos utiizados en las Viviendas son Globales

(3) Los precios son actualizados en el mercado de compra/venta.

CANTIDAD
Unidad / Semestre 

(Brutas)

1
2

3.210
3.200

COSTO 
UNITARIO 
(U$ Dollar)

85,00
85,00

TOTAL 
COMPRAS 

(Dollar)

272.850
272.000

DENOMINACION
(*)

(2) Factores de Conversion :
1 Lbs = 2.2 Kgs.
1 Ton = 2.200 Lbs.
1 qq = 100 Lbs.



ANEXO D-2

DENOMINACION N°

S UM AN: 64 137.040

S U M A N : 245.870

(*) NOTAS:

(2) Se requieren cerca de : 50 hombres para la Construccidn

Beneficios Sociales (70%):
Bonificacion y Costo vida :

Albanites 
Gasfiteros 
Elect ricistas 
Carpintero 
Pintores 
Operador Pulir

TIEMPO 
(mes)

1
1
1
1
1
1

50
3
1
2
6
2

SUELDO 
MENSUAL 
(U$ Dollar)

180,00 
180,00 
200,00 
180,00 
180,00 
120,00

TOTAL
ANUAL 
(U$ Dollar)

108.000
6.480
2.400
4.320

12.960
2.880

95.928
12.902

(1) FUENTE : CAMARA DE LA CONSTRUCCION
Tornado del sueldos - salaries y Tarifas de Mano de obra del 
registro oficial del Ministerio de trabajo y recursos humanos. 
(Vigente desde Enero 1 0 de 2003)

MANO DE OBRA DIRECTA 
(1°ANO)



ANEXO D-3

CARGOS INDIRECTOS DE CONSTRUCCION

I. MANO DE OBRA INDIRECTA

DENOMINACION N°

SUB-TOTAL : 13 61.320

SUMAN: 106.865

II. MATERIALES INDIRECTOS

DENOMINACION

SUMAN: 89.793

Gerente de Proyectos 
Ing. Residentes de Obra 
Asistente 1
Asistente 2 
ayudantes
Ayudante de Ingenieria

Cargas Sociales (70%): 
Bonification y Costo Vida :

UNIDAD 
(Global)

600
480

10.230
1.230

900
480

1.110
2.460

1
8
1
1
1
1

JOSTO UNIT 
(U$ Dollar)

SUELDO 
MENSUAL 
(U$ Dollar)

1,15 
1,00 
1,00 
0,43 
1,50 
0,89 
1,50 
1,40 
1,20

700
450
250
200
180
180

VALOR TOTAL 
(U$ Dollar)

TOTAL 
A N U A L 
(U$ Dollar)

42.924
2.621

8.400
43.200

3.000
2.400
2.160
2.160

1.615
600
480

4.399
1.845

801
720

1.554
2.952

Aditivos y Acelerantes SIKA (Litres) 1.404 
Andamios
Canas y Soportes (4 y 5 varas)
Empastes ADITEC (kgs.)
Gatas - Puntales
Tablas Encofrado
Canas picadas (5 varas)
Clavos (global)
Tiras de madera



III. DEPRECIACION Y AMORTIZACION

DENOMINACION

SUMAN: 43.267

IV. SUMINISTROS

DENOMINACION UNIDAD CONSUMO COSTOS MES

(Unit/mes) (U$ Dollar/mes)

SUMAN: 2.171

Energia Electrica
Agua
Combustibles
Otros Material de cosntruccion

INVERSION 
(U$ Dollar)

327.044 
121.536 

6.219 
12.000 
24.000 
35.389 
10.000 
24.000

13
10
45
24

4,6
2,0
1,5
1,4

20
10
10
5

10
10
10
5

VALOR ANUAL 
(U$ Dollar)

VALOR
ANUAL 
(U$ Dollar)

16.352
12.154

622
2.400
2.400
3.539
1.000
4.800

718
240
810
403

kw/h 
m3/dia 
Galon 
Galon

VIDA UTIL 
(anos)

Construcciones y Edificios 
Maquinarias y Equipos 
Instalaciones Generates 
Gastos de Puesta en Marcha 
Topogafia, Disenos/lmplementacion 
Imprevistos de la Inv. Fija
Gastos Estudio Tecnico-Economico 
Vehiculos Pesados.



V . REPARACIONES Y MANTENIMIENTO

DENOMINACION PORCENTAJE

%

S U M A N : 6.886

VI. SEGUROS

DENOMINACION PORCENTAJE

%

S U M A N : 5.206

TOTAL PARCIAL: 254.187

VIII. IMPREVISTOS DE GASTOS INDIRECTOS

12.709

TOTAL: 266.896

Edificios
Acessorios y Complementos
Vehiculos

(Aproximadamente 5,0 % de los 
rubros anteriores)

Edificios y Construciones
Accesorios/Equipos Complementos 
Vehiculos

1
1
3

1
1

10

ESTI MA DOS 
A N U A L 
(U$ Dollar)

ESTIMADOS 
ANUAL 
(U$ Dollar)

3.270
1.215

720

3.270
1.215
2.400



ANEXO E

GASTOS DE VENTAS

I. GASTOS DE PERSONAL
CONCERTO N°

SUB-TOTAL : 7 26.760

SUMAN: 46.375

II. GASTOS DE COMERCIALIZACION

SUB-TOTAL : 83.815

III. IMPREVISTOS :

(5 % del rubro anterior) 4.191

TOTAL: 88.006

Beneficios Sociales (70%) 
Compensacibn Sal y Costo vida :

Gerente de Mercadeo
Asistente de Ventas
Corredores de Bienes & Raices 
Secretaria

Gastos de Publicidad.
Gastos de Promocion.
Gastos de Oficina y Papeles.
Comisiones y Otros Gastos Comerciales.

1
1
4
1

SUELDO MENSUAL 
(U$ Dollar)

1.000
250
200
180

TOTAL AN UAL 
(U$ Dollar)

12.000
14.000

1.440
10.000

18.732
883

12.000
3.000
9.600
2.160



ANEXO F

GASTOS ADMINISTRATIVOS Y GENERALES

I. PERSONAL ADMINISTRATIVO

CARGO N°

8 38.160

SUB-TOTAL : 66.638

II. DEPRECIACION Y AMORTIZACION

RUBROS:

SUB-TOTAL : 2.770

III. GASTOS GENERALES

IV. IMPREVISTOS

Imprevistos 960

S U M A N : 17.935

TOTAL GENERAL : 87.343

Muebles y Equipos de oficina.
Gastos del Estudio por Disenos.
Costos Estudio Tecnico-Economico

Gerente General
Asitente de Gerencia
Secretaria-Ejecutiva
Contador
Oficinista / auxiliar
Conserje
Guardian

Beneficios Sociales (70%):
Bonificacion y Costo de Vida :

Utiles de Oficinas
Gastos de Movilizacion y Viaticos
Fax y Telefono
Sevicios Profesionales Prestados.

1
1
1
1
2
1
1

INVERSION 
(U$ Dollar)

5.200
12.500
10.000

1.800
200
200
400
180
120
100

VIDA
UTIL
(Ano)

10
10
10

VALOR TOTAL 
ANUAL 
(US Dollar)

1.235
2.880
860

12.000

21.600
2.400
2.400
4.800
4.320
1.440
1.200

26.712
1.766

520
1.250
1.000

SUELDO MENSUAL
(sucres)

TOTAL ANUAL 
(sucres)



ANEXO G

GASTOS FINANCIEROS

INTERES Y COMISION EN OPERACION

C A RG A
ANOS

A N U A L

1
2
3
4
5
6
7 
8-10

PRESTAMOS 
ACTIVOS 

FIJOS

27.740
53.168
43.922
34.675
25.428
16.182
6.935

0

PRESTAMOS 
CAPITAL 

FIJOS

0 
0 
0

AMORTIZACION DE 
INTERES DURANTE 
LA CONSTRUCCION

1.734
2.774
6.107
5.876
5.645
5.414
5.183
4.952

29.474
55.942
50.029
40.551
31.073
21.596
12.118
4.952
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ANEXO G-2

GASTOS FINANCIEROS

GASTOS FINANCIEROS
AIMOS DIVIDENDOS TOTAL

INTERESES COMISIONES

1 35.328 9.750 45.078

2 41.668 11.500 53.168

3 34.422 9.500 43.922

4 27.175 7.500 34.675

5 19.928 5.500 25.428

6 12.682 3.500 16.182

7 5.435 1.500 6.935

1
2

1
2

1
2

1
2

1
2

1
2

10.870
9.058

13.588
21.740

21.740
19.928

14.493
12.682

18.117
16.305

3.623
1.812

7.247
5.435

3.000
2.500

2.000
1.500

1.000
500

4.000
3.500

6.000
5.500

5.000
4.500

3.750
6.000

1
2



ANEXO C

GASTOS APROXIMADO DE ESCRITURA DE HIPOTECA

Ejemplo 1Rubros

Cuantfa

(A)

En los creditos con emision de cedulas se realiza hipoteca Cerrada y en los creditos hipotecarios comunes hipoteca abierta

* Los costos legates detallados son aproximados y referenciales

Para implementar Hipotecas Cerradas. los rubros por Impuesto Municipal (1 %) y H.J. Defensa (1 %o) se calculan 
en base a la cuantia del credito otorgado, como Io muestra el cuadro en referencia. En los casos de hipoteca abierta 
estos impuestos se calculan en base al avaluo Comercial del Municipio.

Impuestos:
15,2% Alcabalas (Avaluo Com. Munic.)
Alcantarillado
Transferencia Dominio Municipio
1.00% Impuesto Municipal (cuantia Credito)
1/1000 H.J. Defensa (cuantia Crddito)

Avaluo Comercial
Cr&dito Hipotecario (70%)
Avaluo Comercial Municipio

Hipoteca Cerrada para credito hipotecario con emisidn de C&dulas 
Gastos aproximados de la escritura:

152,00
20,00
30,00

140,00
14,00

14,46%
1,90%
2,85% 

13,32%
1,33%

20.000,00
14.000,00

1.000,00

sobre 
(A)

Honorarios Notaria
Registro de la Propiedad
Honorarios Abogados 0 5% (cuantia Credito)
Impuesto 1% por Cr&dito_______________
Total costo
Con relacidn al Credito es

220,00
265,00
70,00

140,00
1.051,00

7,51%

20,93%
25,21%
6,66%

13,32%
100,00%

Notas:
Los impuestos que graven a la Compra - Venta (Alcabalas, Alcantarillado y Transf. de dominio municipio), 
no se consideran si el Bien objeto de la hipoteca es de propiedad del cliente. Aplica en Hipotecas Cerradas y Abiertas



ANEXO H

PUNTO DE NIVELACION

DESCRIPCION

272.850 272 850
245.870 245.870

106.865
89.793

43.267
2.171

12.709
88.006

87.343 87.343
45.078 45.078

S U M A N : 382.650 623.394 1.006.043

CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO ANO

a.- Unidades Monetarias : (U$ Dollar).

P. E = 604.218

b - Porcentajes : (%).

P. E = 35,54%

c.- Unidades de Construccion: (Casas).

P. E = 30

Materiales Directos :
(Anexo D-1) 

Mano de Obra Directa :
(Anexo D-2)

Carga Fabril:
(Anexo D-3)

Mano de Obra Indirecta :
Materiales Indirectos :
Depreciacion :
Suministros :
Reparacion y Mantenimieto :
Seguros:
Imprevistos :

Gastos de Ventas:
(Anexo E)

Gastos de Administracion :
(Anexo F)

Gastos Financieros :
(Anexos G-2)

COSTO FIJO
(US $dollar)

6.886
5.206

COSTO VARIABLES
(US $dollar)

COSTO TOTAL
(US $dollar)

106.865
89.793
43.267

2.171
6.886
5.206

12.709
88.006
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ANEXO I

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

PROYECTO:

ANOS INVERSION CASH-FLOW %

-994.001,45

CONCLUSION :

La recuperacion de la inversion se la obtiene

durante los dos y medio ano de Operacion .

0
1
2
3
4
5
6
7
8
9

10

-00-
75.878

824.177
1.579.580
2.340.793
3.107.817
3.880.652
4.662.734
5.518.417
6.374.101
7.229.784

-8%
-83%

-159%

PLAN HABITACIONAL DE MANTA
(Dolares)

(P.R.I)



ANEXO J

ANOS

35.593.934 35.593.934 35.593.934

Diferencia de valores . 36.587.936 36.587.936 36.587.936

C.F
T.I.R.F= - Io + = 0

(1+i)

T .I R. F = 90%

(*) NOTA : valor residual de la depreciacion del costo de los activos

Aproximadamente 10 % de este valor.

0
1
2
3
4
5
6
7
8
9

10
10

BENEFICIOS 
(CASH-FLOW)

-994.001,45
75.878

824.177
1.579.580
2.340.793
3.107.817
3.880.652
4.662.734
5.518.417
6.374.101
7.229.784

4.327 (*)

P/F,n ;
70%

P/F,n ;
98%

CALCULO DE LA TASA INTERNA DE RETORNO FINANCIERA
(T.I.R.F)

P/F,n ;
25%

-994.001,45
75.878

824.177
1.579.580
2.340.793
3.107.817
3.880.652
4.662.734
5.518.417
6.374.101
7.229.784

0

-994.001,45
75.878

824.177
1.579.580
2.340.793
3.107.817
3.880.652
4.662.734
5.518.417
6.374.101
7.229.784

0

-994.001,45
75.878

824.177
1.579.580
2.340.793
3.107.817
3.880.652
4.662.734
5.518.417
6.374.101
7.229.784

0
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95,57

(F I
I

I

!
I

©AREA VERDE
I

! I

■' 'K.: -

©

98,69

1

I

II
I

i•7)

!

AREA TOTAL = 12.789,09
AREA NETA VENDIBLE =7.419,33
AREA DE CALLES =3.967,39
AREA VERDE PARQUE Y PLAZA =1.321.67
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