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Resumen

El presente documento contiene la investigacion relativa a la creacion de una
consultoria inmobiliaria, que brindard sus servicios tanto a empresas constructoras e
inmobiliarias como a particulares ofertantes y demandantes de vivienda principalmente en la

ciudad de Quito, pero con cobertura en todo el territorio nacional.

El estudio se baso en la necesidad de contar con entidades independientes que brinden
asesoramiento en materia inmobiliaria y crediticia tanto a la oferta como a la demanda de
vivienda en el Ecuador. Personas naturales y juridicas, nacionales y extranjeras, en calidad de
inversores enfrentan dificultades para comercializar sus proyectos o para acceder a un crédito
bancario que financie las edificaciones. De igual manera, personas naturales y juridicas,
nacionales y extranjeras, pero en calidad de compradores, sufren tropiezos a la hora de
acceder a un financiamiento hipotecario o que carecen del conocimiento y experiencia

necesarios para adquirir su vivienda.

En este sentido, el proyecto se inicia con la descripcién del sector econémico de la
vivienda y la construccidon, exponiendo los datos principales tanto del macro como del micro
entorno en que se desarrollara la propuesta. La investigacion y posterior analisis, permitio

contextualizar apropiadamente la investigacion.

El desarrollo del estudio se presenta en siete capitulos, cumpliendo con presentar los
datos bésicos del estudio, un marco teérico, el analisis del macro y el micro entorno,
contextualizando de esta manera la propuesta a desarrollar. Posteriormente esté el estudio de
mercado, después un analisis financiero. Al final estan las conclusiones y anexos del estudio,

ademas de la bibliografia.



Summary

This document contains our research on the creation of a real estate consultancy,
which will provide its services to construction and other real estate companies. Individuals
trying to buy or sell properties in the city of Quito will be our customers as well. But we aim

to serve throughout the country.

The study was based on the need for independent entities to provide advice on housing
and credit to both the supply and demand for housing in Ecuador. Companies and
independent persons, national and foreign investors, face difficulties in marketing their
projects or to access a bank loan to finance the buildings. Similarly, buyers suffer setbacks
when trying to access mortgage financing. Lack of expertise on the paperwork is another

problem.

This project begins with a description of the economic scenario. Exposing the main
data of both the macro and the micro environment in which the project will be developed. A
popper analysis of the macroeconomic indicators is requires in order to put this research into

context.

The development of the study is presented in seven chapters, meeting the basic data
present study, a theoretical framework, the analysis of macro and micro environment, thus
contextualizing the proposal to develop. Then there is the market research, and then we have a

financial analysis. At the end of this project you can find the conclusions and bibliography.
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CAPITULOI

1. ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION

1.1. Seleccion y definicion del tema de investigacion
1.1.1 ; Qué estudiar?

En los ultimos afios el Ecuador ha visto un repunte en el sector inmobiliario. Por ello, se
desarrollara una estrategia de negocios para aprovechar el lanzamiento de nuevos proyectos
inmobiliarios a traves de una empresa de promotores inmobiliarios brindando un servicio

integral y complementario a todo el proceso de compra venta de un bien inmueble

También se pretende analizar una estrategia de internacionalizacion de la empresa, con metas
que incluyen a clientes nacionales y extranjeros. Se busca desarrollar una empresa con miras a

una intermediacion bancaria, con el BIESS y otros proveedores de crédito.

La idea es crear una empresa que ayude a hacer mas agil y efectivo el proceso de inversion
por parte de quienes quieren construir, asi como facilitar el tramite al cliente de acceder a un

crédito que le permita comprar una vivienda.

De igual manera, este proyecto busca dar un enfoque integral tanto a los ofertantes como a los
demandantes de vivienda. Ayudar en el proceso de compra y venta de bienes inmuebles, pero
también dar opciones para quienes desean ser arrendadores o arrendatarios por periodos

largos o cortos.
1.2. Planteamiento, formulacion y sistematizacion del problema
1.2.1 Planteamiento del problema

Se hizo evidente, en los Gltimos afios, a medida que el pais entrd en el escenario internacional
gracias al petroleo y el comercio, que el Ecuador podia convertirse en un destino de inversion.
Y asi fue, en muchos aspectos, incluido el de la construccion. En la actualidad el mercado de

la construccion se ha incrementado muy rapido, las empresas constructoras se han beneficiado
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entre otros aspectos de las nuevas lineas de crédito que en la actualidad existen y facilitan a

sus potenciales clientes la adquisicion de las unidades inmobiliarias.

Como se aprecia posteriormente, en los capitulos 2 y 3 de la presente investigacion, en todo el
territorio nacional existen alrededor de 450 empresas constructoras e inmobiliarias,
concentradas principalmente en las provincias de Pichincha y el Guayas, asi como ung
demanda actual de més de 600.000 viviendas. Analizando en concreto la provincia Pichincha,
existen en los cantones de Quito y Rumifiahui 121 empresas constructoras y 45 inmobiliarias,’
asi como una demanda de mas de 40.000 viviendas por afio en la provincia, constituyéndose

en un sector atractivo para los servicios que se plantean.

Empresas nacionales y extranjeras, ven que uno de los inconvenientes es poder vender y
comercializar sus proyectos mediante métodos y estrategias actuales. No lo saben hacer,
puesto que su experticia es la construccién, pero no la comercializacién. Empresas y clientes

terminan perdiendo tiempo y dinero en el lento proceso de comercializacion.

Para el tema de financiamiento también tienen varios problemas puesto que sus proyectos no
alcanzan su punto de equilibrio en obra con solo el dinero que sus clientes dan de entrada de
las unidades de vivienda. Los constructores necesitan apalancarse en entidades financieras,
pero no saben como hacerlo, ya que no tienen el tiempo ni la experiencia para acceder a estas

lineas de financiamiento.
1.2.2. Formulacion del problema

En este proyecto, se busca comprobar la factibilidad de implementar una empresa que se
desenvuelva en el sector de la construccion. Ya que el sector inmobiliario es uno de los mas

complejos a nivel mundial, la toma de decisiones debe ser asertiva.

! Camara de la Construccién de Quito, Memoria institucional 2009, Quito, Ecuador, p. 23.
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Es conocido que este sector tiene periodos de expansion y contraccion, y no es una situacion
simple. En el Ecuador se ha visto un repunte de la construcciéon pero no es una realidad

sencilla de explicar, ni sobre la cual actuar como vendedor o comprador.
1.2.3 Sistematizacion del problema
Esta investigacion tiene que responder las siguientes preguntas:

¢ Cuadl es la situacion del mercado inmobiliario actualmente?

¢ Cual es la realidad del mercado ecuatoriano en cuanto a demanda de vivienda?

¢ Cual es la necesidad de servicios que podemos satisfacer en este sector?

¢ Qué le falta al comun de los constructores para mejorar sus actividades?

¢ Como se podria implementar un nuevo sistema de marketing en este sector?

¢Cuéles son las précticas de negocios que se podrian implementar que serian beneficiosas
para este sector?

¢ Qué demanda buscaremos satisfacer?

¢ Como se volvera este proyecto rentable?

¢ Cuéles son los pasos a tomar para poner en marcha esta empresa?

¢ Cudles son las perspectivas a largo plazo?

1.3. Objetivos de la investigacion
1.3.1. Objetivo General

Determinar la factibilidad de crear una empresa dedicada a la promocién inmobiliaria del
pais, asi como asesoria financiera y legal en el mercado nacional e internacional. Teniendo
como principales servicios la promocion inmobiliaria, la asesoria financiera y legal, tanto para

constructores como compradores de vivienda.
1.3.2. Objetivos Especificos

Ofrecer un “up grade” de posibilidades reales de financiamiento de proyectos inmobiliarios.
Analizar el comportamiento y crecimiento del mercado inmobiliario de la provincia

Pichincha.
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Segmentar el mercado de compradores nacionales y migrantes del sector.

Determinar la capacidad de endeudamiento de los segmentos identificados en la provincia
Pichincha.

Determinar la factibilidad de promocionar el proyecto fuera del pais entre los migrantes.
Preparar las estrategias de venta que se utilizaran para la comercializacion inmobiliaria a
nivel nacional e internacional.

Determinar y analizar la competencia que existe en el sector para estimar las posibilidades de
éxito.

Determinar el déficit habitacional del sector para cubrir sus necesidades.

Conocer por menores de la actividad productiva del sector y delinear posibilidades de éxito

de una empresa de estas caracteristicas tanto entre los clientes nacionales como extranjeros.

1.4. Justificacion de la investigacion

La Organizacion de las Naciones Unidas (ONU) “estima que por lo menos 100 millones de
personas en el mundo no tienen casa alguna; el nimero llega a 1.000 millones si aquellos con
alojamientos especialmente inseguros y temporales, como intrusos, son incluidos".? Entonces,
vemos que el problema de la vivienda a escala mundial es dramatico, aunque en términos
relativos se estaria hablando por debajo del 14% de la poblacién mundial, el solo hecho de
pensar en las cifras citadas (mil millones de habitantes), nos da una idea de la magnitud del

déficit habitacional mundial.

En el contexto latinoamericano, el siguiente cuadro ilustra la situacion del déficit habitacional

latinoamericano:

2 ALVAREZ URUENA, Alvaro, Plantemos bambl-guadua para cosechar casas, en:
http://www.arquitectura.com/arquitectura/monografias/tubos_de_papel/tubos2.asp
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Cuadro N° 1. Déficit estimado de viviendas en América Latina en 2000.

Pais Viviendas Déficit Déficit Déficit Déficit
Permanentes | Cuantitativo | Cualitativo | Total (%) | Total (en
(en miles) (%) (%) miles)
Argentina 8,044 17.7 4.6 22.3 1,794
Bolivia 1,468 36.5 33.3 69.8 1,025
Brazil 32,459 24.9 39.0 63.9 20,758
Colombia 6,557 194 21.8 41.2 2,699
Chile 3,098 13.2 9.6 22.8 704
Cuba 2,382 30.9 15.6 46.5 1,108
Rep. 1,818 16.7 12.9 29.6 598
Dominicana
Ecuador 2,136 18.1 52.3 70.4 1,505
Guatemala 1,543 64.8 41.9 106.7 1,646
México 15,271 19.0 21.4 40.4 6,181
Perd 3,842 445 57.9 104.4 3,934
Venezuela 3,351 35.1 5.2 40.3 1,350
TOTAL 89,584 25.8 28.6 54.4 48,766

Fuente: GILBERT, Alan: La vivienda en América Latina, Documento de trabajo del INDES,
Edit. Instituto Interamericano para el Desarrollo Social (INDES), 2001, p. 15.

Elaboracion: Instituto Interamericano para el Desarrollo Social 2001.

El autor consultado aclara que “El déficit cuantitativo es igual a la diferencia entre el niUmero

de familias y el nimero de viviendas permanentes”.?

® GILBERT, Alan: La vivienda en América Latina, Documento de trabajo del INDES, Edit. Instituto Interamericano para el Desarrollo Social
(INDES), 2006, p. 15.
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Si bien se avanzo en algunas esferas en la pasada década, el déficit habitacional persiste. Eso
implica que hay una demanda insatisfecha de vivienda. Las empresas constructoras se
encargan del disefio, planeamiento y construccion de los distintos tipos de edificaciones que

pueden suplir esta demanda.

Sin embargo, las empresas constructoras se ven en la tarea de vender sus proyectos. Es aqui
donde se desvian de su real especialidad que es la construccion, y se ven inmersas en el

marketing y una gran mayoria no logran resultados 6ptimos.

La idea de este proyecto es generar una empresa especializada en la comercializacion de
bienes inmuebles. Casas y departamento individuales, tanto en conjuntos como en edificios.
La oportunidad que se debe aprovechar es que en el pais existen muchas preconcepciones en
el campo de los negocios que terminan entorpeciendo el proceso que lleva a una venta

efectiva.

Tanto constructores como compradores se ven inmersos en una serie de desafios a la hora de
concretar las ventas por todo lo que se refiere a servicio de venta, asuntos crediticios y

generalmente falta de un debido servicio al cliente.

Una idea innovadora nace de una necesidad que ha estado presente siempre, solo que recién
se la descubre. Igual de importante es descubrir los medios para satisfacerla. ElI que una
constructora pueda contratar los servicios de venta de todo un proyecto, a cambio de una
tarifa estandar, ofrece la posibilidad de dedicar sus esfuerzos de lleno a la construccion. Este

estudio debe determinar la factibilidad de que se entregue el proceso de venta a terceros.

No es suficiente contar con un corredor de ventas que muestre el departamento, hace falta una
acertada combinacion de promocién mediante medios especializados, asi como medios
masivos como internet, correo electronico, una cartera de clientes, y demas elementos que se

emplean en otros mercados, pero que en la construccién son dejados de lado.
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1.5. Marco de referencia
1.5.1. Marco Tedrico

Para que este proyecto sea exitoso, se debe realizar un proceso de investigacion. Para ello se
debe adquirir y posteriormente realizar un analisis de informacion, respecto a los clientes y el

mercado.

Con la investigacion de mercado, se obtiene entendimiento respecto a la naturaleza del cliente
nacional e internacional. Esto es vital ya que el el interés de este proyecto se espera llenar el
vacio existente en relacion al tema de la vivienda en la provincia Pichincha, con especial
interés en el DM de Quito. Esto tanto para los locales como en los migrantes ecuatorianos en
el exterior (Estados Unidos y Espafia, principalmente), asi como en clientes extranjeros
residiendo en el exterior (Colombia, Peru, paises europeos o de cualquier lugar), que tengan la

capacidad, la posibilidad y el interés de invertir en el sector inmobiliario ecuatoriano.

Para poder recopilar informacién atil y veraz se debe recurrir a fuentes de informacion
primarias y secundarias. Siendo las fuentes primarias el cliente en si mientras que las
secundarias seran organismos como el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, Banco

Central del Ecuador, asi como empresas especializadas en los temas de interés.

Muchos temas entraran en consideracion a lo largo de este proyecto, entre ellos sociologia,

economia, estadistica, psicologia entre otros.
1.5.2. Marco Referencial
Analisis de costo — beneficio: basqueda de la mejor relacion entre beneficios y costos.

Analisis de riesgos analisis de problemas que compara los riesgos de una situacion al

contrastar probabilidades para obtener una evaluacion de los riesgos existentes.

Analisis del punto de equilibrio: grafica y analisis de ventas y gastos, para determinar el
tamafio o volumen en que una operacion alcanza el punto de equilibrio entre las perdidas y las

utilidades.
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Analisis: dividir un problema en tantas partes como sea posible, para reconocer la naturaleza

de las partes, las relaciones entre éstas y obtener conclusiones.

Auditoria administrativa: auditoria de la calidad de los administradores y el sistema

administrativo total de una empresa.

Auditoria interna: analisis o evaluacién que realiza una empresa de su posicion de acuerdo

con los programas actuales.

Auditoria: Es la investigacion, consulta, revision, verificacion, comprobacion, y evidencia

aplicada a la empresa.

Benchmarking: método para el establecimiento de metas y medidas de productividad con base

en las mejores practicas de la industria y la competencia.

Bien complementario: es un bien que depende otro y estos, a su vez, dependen del primero.
Bienes econémicos: son bienes escasos se adquieren en el mercado pagando un precio.
Capital: Total de recursos fisicos y financieros que posee un ente econémico.

Comercializacion: Proceso necesario para llevar los bienes, en el espacio y el tiempo del

productor al consumidor.

Comité de Planificacion: Grupo de personas compuesto por hombres familiarizados con todas

las operaciones del negocio

Contabilidad: Técnica que establece las normas y procedimientos para registrar, cuantificar,

analizar e interpretar los hechos econémicos que afectan el patrimonio de una empresa.

Contrato de compra-venta: es aquel contrato bilateral en el que una de las partes se obliga a la

entrega de una cosa determinada y la otra a pagar por ella.

Crédito: segun algunos economistas, es una especie de cambio que actla en el tiempo en vez
de actuar en el espacio. Puede ser definido como "el cambio de una riqueza presente por una

riqueza futura”.
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Cronograma: Es el detalle minucioso de las actividades que desempefia 0o que va a

desempefiar una empresa al realizar un evento o una serie de eventos.

Cultura organizacional: patron general de conducta y creencias como valores compartidos por

los miembros de una organizacion.

Demanda: en economia se define como la cantidad y calidad de bienes y servicios que pueden

ser adquiridos a los diferentes precios,

Departamentalizacién funcional: agrupamiento de actividades por departamentos de acuerdo

con las funciones caracteristicas que lleva acabo la empresa.

Depreciacion es una reduccion anual del valor de una propiedad, planta o equipo. La
depreciacion puede venir motivada por tres motivos; El uso, el paso del tiempo y la

obsolescencia.

Division de trabajo: nimero de tareas distintas en que se distribuye el trabajo necesario para la
produccion de un bien o servicio, tareas que han de ser realizadas por distintos trabajadores

especializados en cada una de ellas.

Econometria: derivado de econo, economia y metria, medicién, o sea, medicién de la

economia enlos escenarios del mercado.
Eficacia: conseguir objetivos; logro de los efectos deseados.

Eficiencia: logro de los fines con la menor cantidad de recursos; el logro de objetivos al

menor costo u otras consecuencias no deseadas.

Empresa: es la unidad econdmica bésica, en la que el capital, el trabajo y la direccién se
coordinan para realizar una produccion socialmente Util, de acuerdo con las exigencias del

bien comun.

Financiamiento: Es el conjunto de recursos financieros para llevar a cabo una actividad a

través de créditos.

Gravamen: Carga de impuestos sobre algin bien, como el impuesto predial que grava los

bienes raices, el impuesto sobre la renta etc.
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Inflacion: desequilibrio entre la oferta y la demanda de bienes y servicios que se refleja en un

aumento generalizado y sostenido del nivel general de precios.

Inmueble: Se aplica principalmente a los bienes raices en contraposicion a los bienes muebles.
Bienes que no pueden ser trasladados de un lugar a otro sin alterar, en algiin modo, su forma o

substancia.

Ley: Norma juridica de caracter obligatorio y general para regular conductas y cumplir con

determinados fines.

Marketing: es un anglicismo que tiene define como el conjunto de procesos para satisfacer las

necesidades de los clientes y obtener ganancias al mismo tiempo.

En el Anexo 1, en la pagina | de la seccion anexos esta una version ampliada de términos

relevantes a esta investigacion.
1.6. Hipdtesis de la Investigacion:
Esta investigacion buscard comprobar o descartar nuestra hipotesis:

El pais necesita los servicios de una empresa de promotores inmobiliarios y asesores
financiero-crediticios para las empresas constructoras de proyectos inmobiliarios. De igual
manera los compradores necesitan asesoramiento personalizado a lo largo del proceso de
compra de un inmueble. Dicha empresa sera rentable ya que sus servicios contaran con la

demanda de constructores y compradores nacionales y extranjeros.
1.7. Metodologia de la investigacion

Para conducir una investigacion eficaz, debemos combinar métodos teéricos y empiricos.
Dada la complejidad del proyecto, se requieren estudios tanto historicos como actuales del
comportamiento socio econdmico de los habitantes de la Provincia de Pichincha

Dentro de los teoricos, esta primero el analisis-sintesis, para poder armar un marco teorico de
las posibilidades del proyecto. Encontrar las relaciones entre las distintas realidades en los

distintos escenarios del pais es la base para poder avanzar en el desarrollo de esta tesis.
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El método histdrico-1dgico es clave también en este proyecto ya que debemos aprender de las
situaciones que han vivido el pais y sus vecinos de la regién. El correcto entendimiento de los

fendmenos historicos es lo que nos permitird establecer las verdaderas posibilidades de éxito.

Entre los métodos empiricos estan primero los estudios exploratorios, descriptivos y
explicativos, que gracias a la informacion que provendra de encuestas, entrevistas y medicion,

nos daran un panorama completo de la realidad que esta tesis busca reflejar.

Las fuentes de informacidn seran mayoritariamente secundarias, y trabajaremos en base a los

estudios conducidos por personas especializadas en el tema.
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CAPITULO I

2. Marco Teoérico

Este proyecto busca crear una empresa lider en la comercializacion de bienes inmobiliarios
con un servicio integral. No basta con una simple promocion inmobiliaria, hay que incluir la
asesoria en el &mbito legal e hipotecario. Para determinar su factibilidad serd necesario
utilizar conceptos importantes como lo son: planificacion a largo plazo, fijar metas
estratégicas, crear una estrategia de marketing a mediano plazo, realizar una seleccion de

nuevas ideas.

En el tema de marketing se investigaran temas como: ventas del producto y métodos de

distribucion, y lo méas importante la promocion y organizacion del departamento de ventas.

En lo que se refiere a la investigacion de mercados, serd necesario enfocarse en temas como:
formulacién del disefio de la investigacion; en la preparacion y andlisis de datos se estudiara
la demanda probable de acuerdo a encuestas, la tabulacion de datos y prueba de hipotesis.

El mercado de la empresa sera el de la vivienda, tanto en la oferta como en la demanda, a
través de los servicios de promotores inmobiliarios, asesoramiento financiero, legal y
servicios complementarios. Es decir, se buscara atender los requerimientos de todos los
participes de este sector econdmico. De igual manera, un objetivo esencial es captar el

mercado internacional.

2.1. Aspectos basicos

2.1.1 Concepto de proyecto

El proyecto, tiene implicaciones de caréacter econdmico, pero a la vez social, también
implicaciones locales e internacionales. El estudio abarca varios temas relacionados con una
demanda social como es la vivienda. Entonces, el concepto basico y general de proyecto, para

lo que tomamos en cuenta las palabras de Nassir y Reinaldo Sapag Chain, quienes afirman:

“Un proyecto no es ni mas ni menos que la basqueda de una solucion inteligente al

planteamiento de un problema tendiente a resolver, entre tantas, una necesidad humana.

34



Cualquiera sea la idea que se pretende implementar, cualquiera la inversion, cualquiera la
metodologia o la tecnologia por aplicar, ella conlleva necesariamente la busqueda de
proposiciones coherentes destinadas a resolver las necesidades de la persona humana en
todos sus alcances: alimentacion, salud, educacion, vivienda, religion, defensa, politica,

cultura, recreacion, etcétera. "

Por tanto, todo proyecto viene a satisfacer una necesidad de la colectividad, sea ésta de
alimentacion, salud o cualquiera de las demas identificadas por los autores. En este caso, se
trata de la necesidad de vivienda para la poblacion de Quito, que no sera directamente
satisfecha por la consultoria propuesta, sino por el mercado inmobiliario, con el

asesoramiento y orientacion de la empresa que se propone.

Brevemente, anticipandonos a lo que veremos en los capitulos posteriores, podemos sefialar
que la dinamica del mercado inmobiliario en la ciudad de Quito tiene relacién con el
crecimiento poblacional, y que cada afio se incorporan miles de profesionales y técnicos al
mercado laboral, se forman nuevas familias, y por tanto la demanda de viviendas crece, ante

lo cual las empresas constructoras deberan ofrecer diferentes respuestas.

En cuanto a los datos estadisticos basicos, vemos que “en el caso de Quito, la demanda anual
es de 12.000 viviendas, cuyos costos estan entre USD 121.000 y USD 35.000, pero la oferta
apenas llega a responder a esta demanda con 4.000 unidades vendidas al afio, segun un
estudio de Gridcon, compafiia de andlisis e investigacion. En el 2007 se contabilizaron 435

proyectos inmobiliarios en marcha en la capital, que no cubren todas las necesidades™.”

Esta situacién no cambié en el periodo siguiente (2008-2010), sino que se agudiz0, resaltando
el hecho de que la demanda insatisfecha a nivel nacional es de més de 1,2 millones de
viviendas, seglin estimaciones oficiales. Este y otros datos seran analizados en mayor detalle

en el analisis del mercado.

4 SAPAG CHAIN, Nassir y SAPAG CHAIN, Reinaldo: Preparacion y evaluacion de proyectos, McGraw Hill, México, 2002, p. 4.

® QUEZADA ALVAREZ, Wilson Bolivar: Analisis de viabilidad de un proyecto de inversion. en el sector inmobiliario para la construccion de
viviendas en la localidad de Ochoa Leén en la ciudad de Cuenca, Tesis de Maestria en Administracién de Empresas, presentada ante la
Universidad de Guayaquil, 2009.
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El siguiente grafico ilustra la distribucion de la demanda de la vivienda por sectores en la
ciudad de Quito:

Gréfico N° 1. Ubicacion de la vivienda. Zonas preferidas segun Nivel Socioeconémico,
2010.
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* NO HAY DIFERENCIAS SIGNIFICATIVAS EN AROS ANTERIORES

Nivel Socioeconémico:

A = Medio Alto

B = Medio tipico

C = Medio bajo-bajo

Fuente: VEGA, Roberto: Estudio de la demanda de vivienda en la ciudad de Quito, Quito,

2010, p. 18.
Elaboracion: Roberto Vega 2010.

Como se puede apreciar en el grafico y el cuadro que diferencia entre zona aspiracional y
zona alcanzable, la mayor preferencia para las familias pertenecientes al nivel
socioeconémico A (medio alto) se concentra principalmente entre el norte, centro norte y los

valles, con una escasa intencion de compra en el sur y nula en el centro.
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Las familias de nivel socioeconémico B (medio tipico) se muestran mas interesados en
adquirir su vivienda en el Norte y Centro Norte, principalmente, lo que sucede también entre

las familias pertenecientes al nivel Socioeconémico C (medio bajo - bajo).

Respecto a los precios, el siguiente grafico ilustra las tendencias méas claras:

Gréfico N° 2. Precio total que pagaria por su vivienda - precio pagado, 2010.
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Fuente: VEGA, Roberto: Estudio de la demanda de vivienda en la ciudad de Quito, Quito,
2010, p. 18.
Elaboracion: Roberto Vega 2010.

En este grafico se observa que las tendencias mas marcadas en cuanto al precio que las
familias estarian dispuestas a pagar por su vivienda oscilan entre los rangos de $20.001-
35.000 (25%) y $35.001-50.000 (22%) de la demanda potencial, en tanto que la demanda real
tiene las tendencias mas marcadas en los rangos que oscilan entre $35.001-50.000 (19%) y
50.001-75.000 (16%).

Ante esta demanda, como se menciond anteriormente, 121 empresas constructoras y 45
inmobiliarias® ubicadas en Quito y Rumifiahui, principalmente, ofertan diversos proyectos

habitacionales.

® Camara de la Construccion de Quito, Memoria institucional 2009, Quito, Ecuador, p. 23.
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Por otra parte, complementando el primer concepto comentado en este subcapitulo, vemos

gue un proyecto se entiende también en los siguientes términos:

"Un proyecto es una herramienta o instrumento que busca recopilar, crear, analizar en forma
sistematica un conjunto de datos y antecedentes, para la obtencion de resultados esperados.

Es de gran importancia porque permite organizar el entorno de trabajo".’

Para la satisfaccion de una necesidad, se requiere reunir la informacién mas relevante sobre
dicha necesidad y los posibles satisfactores. La informacion estard contenida en el proceso de
investigacion a desarrollar, reuniendo datos sobre el mercado inmobiliario en la ciudad y el
pais, con fines de analisis, comparacion y sintesis. ES importante una correcta investigacion

para la apropiada estructuracion de la empresa propuesta como para el servicio al cliente.

Asociadas a la categoria basica de proyectos, tenemos otras derivadas como “proyecto de
inversion”, “proyecto de investigacion”, “proyecto social”, entre otras. El interés del presente
estudio se centra en los proyectos de inversion, por lo que se describe adicionalmente el

significado de éstos.

Asi, vemos que “Un proyecto de inversion privada es un instrumento de decision. Orienta y
apoya el proceso racional de toma de decisiones, permite juzgar cualitativa y
cuantitativamente las ventajas y las desventajas en la etapa de asignacion de recursos para
determinar la rentabilidad socioecondémica y privada del proyecto, en base a la cual, se debe
programar la inversién”.® Un proyecto de inversion privada se elabora en los siguientes

casos:®

Creacion de un nuevo negocio.
Ampliacion de las instalaciones de una industria.
Reemplazo de tecnologia.

Aprovechamiento de un vacio en el mercado.

" http://www.promonegocios.net/proyecto/concepto-proyecto.html

& ldem.

® Idem.
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Lanzamiento de un nuevo producto o servicio.

Sustitucion de la produccion artesanal por la fabril.

Provision de servicios

Y otros casos especiales que requieran investigacion y analisis para una mejora

continua.

En este caso, se trata del lanzamiento de un negocio completamente nuevo enfocado al sector
inmobiliario, con especial énfasis en el asesoramiento para compradores y vendedores de
edificaciones destinadas a la vivienda, de forma que se obtenga las mejores opciones en el

mercado inmobiliario.
2.1.2. El ciclo de vida de un proyecto
Las fases del ciclo de vida de un proyecto son:

Inicio. En este caso, el proyecto inicia con la formulacion de una idea de negocio. A partir de
ella se recogera la mayor cantidad posible de informacion del mercado para compararla con el
conocimiento adquirido durante la formacion profesional, experiencia laboral y lectura de
material impreso y digital.

Planificacion. Es la fase decisiva en la cual se formulan los objetivos, se determinan los
alcances del proyecto. Es en esta fase que se identifican los beneficiarios y se establecen las
metas que se debe alcanzar, asi como el desarrollo del estudio técnico y financiero, que
permitira sefialar la viabilidad del proyecto.

Ejecucion. Incluye la creacién formal de la empresa, el nombramiento de sus representantes y
todo lo relativo al inicio de operaciones. Incluye, ademas, la evaluacion del proyecto, que
permite tomar la decision respecto a su mantenimiento o liquidacién y cierre.

Cierre del proyecto. En esta fase se pueden mencionar actividades especificas como la
demolicién de obras, la liquidacion de activos y cierre total (fin de todo tipo de compromisos).

Asi se determina los valores de recuperacion o de desecho de las inversiones comprometidas.
2.1.3. Las etapas en la elaboracién de un plan de negocios

La preparacion y evaluacion de un proyecto contribuye en la reduccién de la incertidumbre
inicial, respecto de la conveniencia de llevar a cabo una inversion. La decision que se tome

con mas informacion siempre sera la mejor. Un plan de negocios esta constituido por una
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serie de pasos que utilizados correctamente permiten la obtencion de resultados favorables

para los inversionistas.
2.1.3.1 Estudio de Mercado

Kotler y Armstrong nos recuerdan que un mercado estd compuesto por las personas que
compran 0 que podrian comprar un producto (consumidores). Los autores referidos ilustran
sus conceptos sefialando tres casos hipotéticos en los que intervendrian un cazador, un
pescador, un alfarero y un agricultor, afirmando que existen tres maneras en que estos

mercaderes podrian satisfacer sus necesidades:

“En el primer caso, el de la autosuficiencia, las personas retnen los bienes que necesitan
para si mismas. Por tanto, el cazador dedica la mayor parte de su tiempo a la caza, aunque,
para obtener los otros bienes, también debe darse tiempo para pescar, hacer ollas y cultivar.
Por consiguiente, el cazador no es tan eficiente cazando; y cabe decir que ocurre 1o mismo

con los otros mercaderes ”.1°

“En el segundo caso, el del intercambio descentralizado, cada una de estas personas piensa
que las otras tres que componen un mercado son posibles ‘compradores’. Asi pues, el
cazador viajara con el propdsito de intercambiar su carne por los bienes del pescador, el

alfarero y el agricultor ”.**

“En el tercer caso, el del intercambio centralizado, aparece otra persona mas, llamada
comerciante, la cual se coloca en un espacio llamado el mercado central. Cada mercader
entrega sus bienes al comerciante, canjeandolos por los bienes que necesita. Asi pues, en
lugar de negociar con los otros proveedores, el cazador hace sus transacciones en un
‘mercado central’ para obtener todos los bienes que necesita. Los comerciantes y los
mercados centrales reducen notablemente la cantidad de transacciones necesarias para

obtener un volumen dado de intercambios . *2

1 KOTLER, Philip; ARMSTRONG, Gary: Mercadotecnia, Edit. Prentice Hall, México, 1996, p. 10.
 fdem.

2 [dem.
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En estos casos ilustrativos, los autores explican las posibilidades que se da para que un
productor cualquiera adquiera otros bienes o servicios que necesita. La libre empresa y

participacion en el mercado constituye el mecanismo mas eficiente para que tal cosa suceda.

Por su parte, Gabriel Baca Urbina, al referirse al estudio de mercado dice que “Consta
basicamente de la determinacion y cuantificacion de la demanda y la oferta el analisis de los

precio y el estudio de comercializacién”.*®

Ademas, el estudio de mercado es un anlisis de todos los requerimientos que tienen los

consumidores, permitiendo conocer lo mas exactamente posible sus gustos y preferencias.

El estudio de mercado permite determinar la existencia de la demanda insatisfecha y por ende

determinar la viabilidad de ejecucion del proyecto de factibilidad.

Para la elaboracion de una adecuada investigacion de mercado, se debe tomar en cuenta una

serie de pasos importantes los mismos que detallamos a continuacion.
- Segmentacion de mercado

Segun Nassir y Reinaldo Sapag, la segmentacion de mercado es “un elemento pertinente para
realizar cualquier estudio de los consumidores y corresponde a la forma de agrupacion de los
usuarios o consumidores: de edad, sexo, nivel de ingresos, educacion o lugar de residencia

entre otros”.*

Al respecto los investigadores manifiestan que la segmentacién de mercado es un proceso de
dividir el mercado en grupos homogéneos de consumidores que se parezcan mas entre si en

relacion con algunos o algun criterio razonable.

En nuestro caso, buscaremos ofrecer nuestros servicios a empresas constructoras con
proyectos en el Ecuador. Los compradores de vivienda, de las clases media y alta son también

nuestros clientes potenciales.

%3 Baca Urbina, Gabriel: Evaluacion de proyectos, McGraw Hill, 52 edicion, México, 2007, p. 15.

“ SAPAG CHAIN, Nassir y SAPAG CHAIN, Reinaldo: Op. Cit., p. 59.
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- Anélisis de la demanda

Para Nassir y Reinaldo Sapag, la demanda es “la busqueda de satisfacciones de un
requerimiento o necesidad que realizan los consumidores, aunque sujeta a diversas

restricciones, se reconoce como demanda del mercado”.*

Para Gabriel Baca “la demanda es la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere o

solicita para buscar la satisfaccion de una necesidad especifica a un precio determinado”. '

El andlisis de la demanda permite conocer el nimero de posibles clientes que estarian
dispuestos a consumir o adquirir nuestros servicios en el mercado. Para ello emplearemos
herramientas estadisticas que nos permitan visualizar mejor el panorama que nuestra empresa

enfrentara.
- Anélisis de la oferta.

Para Gabriel Baca Urbina, “la oferta es la cantidad de bienes o servicios que un cierto niUmero
de gerentes (productores) estan dispuesto a poner a disposicion del mercado a un precio

determinado”.!’

El andlisis de la oferta permite identificar la cantidad y condiciones de los productos o
servicios que se encuentran en el mercado para satisfacer las necesidades de los clientes. Para

ello, recurriremos a las fuentes de informacidn secundarias que estan a nuestro alcance.
- Andlisis la demanda insatisfecha

Para Héctor Anibal Saltos, el anélisis de la oferta y demanda “es muy importante para conocer

muchos aspectos de la economia y consecuentemente disefiar un proyecto con mejores

posibilidades de éxito”.*®

% Ibid, p. 43.
%6 Baca Urbina, Gabriel: Op. Cit., p. 19.
7 Ibid, p. 27.

8 SALTOS, Héctor Anibal: Disefio de Proyectos y Evaluacién de Impacto, Universidad Técnica de Ambato, Ecuador, 2001, p. 24.
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Para Laura Fisher y Jorge Espejo, “es la demanda en la cual el publico no ha logrado acceder

al producto o servicio y en todo caso si accedié no esta satisfecho con é1.”*°

En el caso que se plantea en este estudio, la demanda insatisfecha constituye la cantidad de
bienes inmuebles que no se logran vender eficientemente y servicios de asesoria que los
distintos participes del sector inmobiliario requieren. La demanda insatisfecha es el resultadc
de la diferencia de la demanda proyectada menos la oferta proyectada. Es un punto
importante, ya que en cuanto al mercado inmobiliario ecuatoriano, no hay una empresa que

trabaje en conjunto tanto con ofertantes como demandantes de vivienda.
2.1.4. Niveles de la Preinversion

El proceso de preinversion .. .se refiere a la transformacion de ideas de proyectos en estudios
técnicos-econdmicos que sirvan para decidir acerca de la ejecucion de un proyecto y/o
programa”.?° El objetivo de este proceso es seleccionar los mejores proyectos para invertir los

fondos de que disponen o acceder a financiamiento.

En este caso se aplica a distintas opciones que se toman en cuenta preliminarmente, como la
creacion de una empresa constructora, la compra de una empresa inmobiliaria o la creacion de
una oficina que gestione tramites, todas estas opciones se analizaron y discutieron, habiendo

prevalecido la iniciativa seleccionada.

Para esto, se consider6 que existe un vacio organizacional en este tema, ya que en la
actualidad dicho asesoramiento es brindado directamente por las empresas inmobiliarias o
constructoras a los interesados, siempre en relacion a sus propios proyectos, es decir, sin que
las personas interesadas tengan acceso a informacién imparcial que posibilite la toma de la

decision mas apropiada.

Esta seleccion se realiza a través de estudios de grados sucesivos de profundidad. Asi, se

pueden distinguir etapas especificas en el proceso de preinversion, las que se clasifican en un

® FISHER, Laura y ESPEJO, Jorge: Mercadotecnia, Edit. McGraw Hill, México, 2001, p. 77.

2 Anénimo: El ciclo de vida de los proyectos — preinversion. Disponible en: http://admindeempresas.blogspot.com/2009/03/el-ciclo-de-vida-de-los-
proyectos.html.
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orden creciente en cuanto a cantidad y a calidad de la informacion recopilada. Las etapas

son:?!

Estudio a nivel de perfil.
Estudio a nivel de pre factibilidad.
Estudio de factibilidad.

En este caso, primero se debe desarrollar un estudio de factibilidad, para evaluar la viabilidad

y conveniencia técnica y financiera del proyecto.
2.2. ldea y oportunidad de negocio

En este subcapitulo se describe la oportunidad identificada para el negocio propuesto, asi
como una descripcion detallada de las necesidades que se pretende satisfacer con su

ejecucion.
2.2.1 Desarrollo de la primera etapa
2.2.1.1 Generacion de la idea de negocio

Seglin apunta el documento “GENERACION DE IDEA DE NEGOCIOS (Manual de
capacitacion para futuros/as empresarios/as)” de la OIT, “una idea de negocios es ung
descripcion corta y precisa de las operaciones basicas de un negocio que se piensa abrir. Un
buen negocio empieza con una buena idea de negocios”.?> Para lograrla, segin indica el
manual consultado, se requiere conocer con detenimiento las necesidades que se pretende
satisfacer del cliente. Entonces, como se menciond en diferentes puntos de esta investigacion,
corresponde desarrollar un estudio de mercado, donde se identifique el comportamiento del
consumidor y sus necesidades especificas en relacion al bien o servicio que se desea

comercializar.

2 fdem.

2 Organizacion Internacional del Trabajo: Generacion de idea de negocios (Manual de capacitacion para futuros/as empresarios/as), Lima, Per,
1999, p. 9.
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Kotler y Armstrong nos advierten sobre el particular: “Las personas satisfacen sus
necesidades y anhelos por medio de los productos. Un producto es todo aquello que se ofrece
en un mercado con objeto de satisfacer una necesidad o un anhelo. Por regla general, la
palabra producto sugiere un objeto material, por ejemplo un auto, un televisor o una pastilla
de jabon. Sin embargo, el concepto producto no se limita a objetos materiales; todo aquellc
que pretenda satisfacer una necesidad se puede considerar producto. La importancia que
tienen los bienes materiales no radica tanto en la posesion, como en las ventajas que ofrece.
No compramos alimentos para mirarlos, sino porque estos satisfacen el hambre. No
compramos un horno microondas para admirarlo, sino porque sirve para preparar

alimentos”.?®

En los siguientes parrafos, los autores consultados aclaran que los servicios también ingresan

en la categoria de productos, en tanto y cuanto permitan la satisfaccion de una necesidad.

Ahora bien, para identificar el producto, se requiere previamente sefialar el giro al que éste
pertenecerd. Segun Markides, la definicidn del giro de negocio se puede dar sobre la base del
producto, la funcién y la capacidad de la organizacion. En el caso del producto, el giro del
negocio esta sujeto directamente a su definicion y al mercado al que éste y los competidores

se dirigen. **

En el caso de la funcion, se hace referencia a la tarea desempefiada por la empresa, como es el
caso del tren que define su giro de negocio en cuanto a la funcion de transporte y no al
producto en si. Finalmente, en cuanto a las capacidades basicas, se define el giro con relacion
a los atributos de la compafiia, como puede ser el caso de una empresa de computadoras que

define su giro de negocio en funcién del canal directo que utiliza para llegar a sus clientes.?

La capacidad de la compafiia le permite ser méas eficiente al tener un contacto directo con el

cliente —lo cual, en la actualidad, puede lograrse principalmente por Internet— para atender sus

% KOTLER, Philip; ARMSTRONG, Gary: Op. Cit., p. 7.

2 MARKIDES. (S/IFECHA DE ACTUALIZACION)
[http://www.puntodeequilibrio.com.pe/punto_equilibrio/01i.php?pantalla=noticia&id=15761&bolnum_key=28&serv_key=2100] GIRO
DEL NEGOCIO

% fdem.
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% [dem.

necesidades. Méas que tratar estas alternativas de manera independiente, se sugiere hacer el

ejercicio de definicién del giro del negocio tomando en cuenta estos tres elementos. °

De acuerdo a la definicion de giro de negocio propuesta por Markides hemos establecido

nuestro giro de negocio en base del servicio y del mercado de la siguiente manera:

S&G Asociados, es una consultoria orientada a brindar servicios de asesoramiento a empresas
inmobiliarias y publico en general, para elegir las mejores opciones de desarrollo de proyectos
inmobiliarios y para efectuar la compra mas inteligente dentro del mercado de la vivienda en
la ciudad de Quito.

2.2.1.2 Caracteristicas del negocio

El negocio, como se apuntd anteriormente, estd orientado al mercado inmobiliario de la
ciudad de Quito, pero con potencial de operacion en todo el pais. Una consultoria de este tipo,
se caracteriza principalmente por ofrecer “...servicios profesionales con experiencia ¢
conocimiento especifico en un area, asesorando a empresas, grupos de empresas, paises U
organizaciones en general”.?’ En este caso especifico, al tratarse de una consultorfz
inmobiliaria, se ofreceran servicios profesionales a empresas inmobiliarias, constructoras y
familias que desean adquirir su vivienda. Por supuesto que, con miras al crecimiento y

realidad actual, la internacionalizacion es un punto esencial en la agenda.
2.2.1.3 De ddnde surgen las ideas de negocio

Las ideas de los negocios surgen al observar en la vida cotidiana las necesidades insatisfechas
de los individuos y los grupos humanos, pero también de la experiencia laboral, de la
formacion profesional adquirida en los diferentes centros de educacion superior, y de las

consultas con expertos en diferentes areas de la economia local y nacional.

Entonces, el futuro empresario debe tener predisposicion a analizar los problemas que

enfrenta la sociedad, asi como los datos mas relevantes de cada uno de ellos. Como se vino

7 http://es.wikipedia.org/wiki/Empresa_de_consultor%C3%ADa
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indicando en reiteradas oportunidades, en conocimiento y reconocimiento de las necesidades
humanas, en este proceso, es esencial para identificar aquellas areas en las que se puede

desarrollar iniciativas empresariales.
2.2.1.4 Percepcion a los cambios

La percepcion a los cambios es un atributo de los empresarios innovadores, capaces de crear
satisfactores a la medida de las necesidades de los usuarios y consumidores de bienes y
servicios. Para estar atento a los cambios que se producen en un contexto socioeconémico
determinado, es necesario tener una idea asi sea basica del comportamiento del consumidor,

por lo que en a continuacion se esbozan sus principios fundamentales:

El comportamiento del consumidor es “el proceso de decision que siguen las personas cuando
buscan, compran, usan, evallan y desechan productos y servicios que satisfagan su
necesidad”.?® Este proceso se da con todos los bienes y servicios que se hallan en el mercado,
y en el caso de los servicios que ofrecera la consultoria propuesta, la situacion no es diferente.

La empresa que estamos proponiendo estara enfocada a satisfacer la demanda de un servicio

de primera calidad.

Segln Solomon, este concepto da cuenta de la importancia del comportamiento del
consumidor, en tanto constituye un subconjunto del comportamiento humano que se
encuentra influenciado por diferentes factores que se clasifican en influencias internas e
influencias externas, tomando en cuenta para la investigacion un solo factor externo, que
engloba todo, como es la cultura, y divide las influencias internas en cuatro factores:
motivacion, percepcion, actitudes y comunicacion. En cuanto al desarrollo y la consolidacion

de esta disciplina, Rivas y Nogales afirman:

“La consolidacion de los estudios del comportamiento del consumidor como disciplina
autonoma e independiente es un fenémeno de los afios sesenta, fundamentalmente explicado
por el avance y desarrollo conseguido en las ciencias del comportamiento y por el intento de

alcanzar una mas cientifica direccién comercial. Es importante destacar que esta situacion

% SOLOMON, Michael: Comportamiento del consumidor, Edit. Prentice Hall, México, 1997, P4g. 120.
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Unicamente ha podido producirse a partir de la incorporacion al area de todas aquellas
construcciones, ideas, conceptos o teorias que han ido apareciendo en diferentes entornos
investigadores. EI comportamiento del consumidor no podra avanzar sin las aportaciones de
disciplinas como la teoria econdémica, la psicologia, la sociologia o incluso la antropologia y
la medicina, y sin el apoyo de las técnicas instrumentales como la estadistica o la

informéatica”.?°

Es fundamental comprender la relacion que tiene esta disciplina con otras disciplinas
cientificas, pues como toda ciencia o rama de las ciencias, no puede desarrollarse en forma
aislada. En el caso de nuestra empresa deberemos estar siempre al tanto de nuevas tendencias
de disefio, construccidn, pero sobre todo, cambios en los procesos legales y bancarios gracias

a la informatica.

Schiffman y Kanuk, por su parte, consideran que “EIl término comportamiento del consumidor
se refiere a la conducta que los consumidores tienen cuando buscan, compran, usan, evaltan y
desechan productos y servicios que esperan que satisfagan sus necesidades. El estudio del
comportamiento del consumidor es el estudio de como los individuos toman decisiones para
gastar sus recursos disponibles (tiempo, dinero, esfuerzos) en asuntos relacionados con el
consumo. Esto incluye el estudio de qué es lo que compran, cuando lo compran, dénde lo
compran, con qué frecuencia lo compran, y qué tan frecuentemente lo usan .*° Estos datos sin
duda ayudan a los directivos de toda organizacion tomar las decisiones mas apropiadas para

Ilegar a sus consumidores en el mercado.

Para que esta empresa triunfe, el conocimiento del comportamiento del consumidor es vital
para identificar los rasgos principales del cliente, asi como los factores externos e internos que
lo motivan a participar en el sector inmobiliario. Cuando se quiere entrar al mercado, hay que

considerar a los sectores que hay en la economia, y entender la dinamica de nuestra sociedad.

Segun Blackwell y otros: “...La capacidad de una empresa para atraer consumidores,

satisfacerlos, retenerlos y venderles mas afecta de manera importante la rentabilidad de la

% RIVAS JAVIER, Alonso, NOGALES FERNANDEZ Angel, Comportamiento del consumidor, Edit. ESIC, Madrid, 1999. P4g. 40.

% SCHIFFMAN, Leén, KANUK, Leslie Lazar. Comportamiento del Consumidor, Edit. Prentice Hall, México, 1997, P4g. 7.
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empresa. Con sus votos, los consumidores determinan a las personas que tendran buenos o

malos trabajos, y a quiénes no tendran trabajo”.*!

Por tanto, el conocimiento del interés y razonamiento del consumidor es un instrumento
valioso para el crecimiento de la organizacion, ya que el cliente o consumidor es la razon de
existencia de toda empresa o institucion. La satisfaccion de las necesidades al gusto del
consumidor posibilita que éste se convierta en un cliente habitual, que adquiera mas productos
o servicios de la empresa, sea al detalle o al por mayor, y que también lleve ahi a sus amigos,
parientes 0 compafieros de estudio y trabajo, ya que el consumidor satisfecho es un
consumidor agradecido y recomienda a la organizacion que supo entender sus necesidades y
satisfacerlas. En este caso, ademas de trabajar con el consumidor final, se lo debe hacer con

los mayoristas y comerciantes minoristas.

Asimismo, se debe tomar en cuenta que “...conocer por qué y de qué manera las personas
consumen productos ayuda a comprender como mejorar los productos existentes, qué
productos se necesitan en el mercado y cémo atraer consumidores para que adquieran Sus
productos. En esencia, el analisis del comportamiento del consumidor ayuda a las empresas &
saber como satisfacer al cliente e impactar de manera directa los ingresos de las empresas”.®?
En este caso, se deben trabajar con los canales de comunicacién y con los de

comercializacion, a fin de lograr este propdsito.

Por otra parte, es importante mencionar la diferencia entre consumidor y usuario. Schiffman y
otros indican al respecto: “La persona que compra un producto no siempre es la usuaria, o la
Unica usuaria, del producto en cuestion. Ni es el comprador necesariamente la persona que
toma la decision de compra. Una madre puede comprar juguetes para sus hijos (que son los
usuarios); puede comprar comida para la cena (y ser una de los usuarios); puede comprar una
bolsa de mano (y ser la Unica usuaria). Puede comprar una revista que le pidié uno de sus
hijos adolescentes, rentar un video que queria su marido, o en conjunto con su marido pueden

comprar una camioneta que ambos seleccionaron. Es claro, que los compradores no siempre

¥ BLACKWELL, Roger D. y otros: Comportamiento del consumidor. Edit. Thompson, México, 2002, Pég. 9.

%2 |bidem, Pag. 10.
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son los usuarios, o los Unicos usuarios, de los productos que compran, ni son necesariamente

las personas que toman las decisiones de seleccién de productos”.*

Es decir, el investigador del comportamiento del consumidor debe tomar en cuenta las
diferencias que hay entre una persona que consume o adquiere un producto o servicio, Y el
usuario final de este producto o servicio, observando sus diferencias y tomandolas en cuenta
para elaborar estrategias apropiadas en el futuro. Otro elemento importante que se debe tomar

en este punto es la compra. John O’ Shaughnessy afirma al respecto:

“La compra es una actividad intencional, motivada y dirigida por la creencia de que las
consecuencias de la compra sera una vida mucho mas feliz. Pero se tienen pocas
orientaciones sobre como conseguir la felicidad —y no cabe duda de que los consumidores no
tienen ninguna orientacion sobre qué deben comprar para alcanzarla-. Sin embargo, las
compras del consumidor persiguen algunos objetivos vitales que reflejan una imagen de un

buen nivel de vida .3

Es evidente, como se observa en esta cita, que el acto cotidiano de comprar puede encerrar
mucho mas que la simple transaccion de dinero y la consecuente entrega de una mercancia.
Segun el autor consultado, tiene que ver con la naturaleza humana, proclive a encontrar la
felicidad en actos cotidianos, de los cuales la compra es tan s6lo una actividad mas, pero sin
duda muy importante. De esta forma, en palabras de O’ Shaughnessy, la gente es sensible a

los contrastes en la condicién humana; por consiguiente, prefiere ser o estar:*

Sana y no enferma.
Llena de vida y no triste o perezosa.

Amada y admirada y no odiada y evitada.

Finalmente, Rolando Arellano afirma: “Es posible decir que el consumidor constituye el

elemento mas relevante de la teoria del marketing, puesto que esta concepcion establece la

* SCHIFFMAN, Leon, KANUK, Leslie Lazar. Op. Cit. Pag. 8.
¥ 0’ SHAUGHNESSY, John; Por qué compra la gente. Ediciones DIAZ SANTOS, S.A. Madrid, 1989, P4g. 9.

% fdem.
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diferencia entre la orientacion comercial hacia la produccién o la venta y dirigida hacia el
mercado. La orientacién hacia la venta o la produccién parte de la consideracion de la
capacidad que poseen los individuos o las empresas para producir un bien 0 un servicio y
luego buscar a quienes se les puedan transferir comercialmente. En cambio, en la orientacion
hacia el marketing, se parte del polo opuesto, debido a que primero se averigua cual es la
necesidad que los individuos desean satisfacer, para luego buscar la manea de producir los

bienes y servicios que podran satisfacerla”.®

De esta forma, la orientacion del interés hacia el consumidor posibilita que los planes
mercadotécnicos se desarrollen sobre la base de los requerimientos, necesidades y deseos de
los consumidores. Para Blackwell y otros, el proceso de decision del consumidor sigue los

siguientes pasos:

Reconocimiento de la necesidad. “El punto de partida de cualquier decisién de compra es
una necesidad (o problema) del cliente. Ocurre el reconocimiento de la necesidad cuando un
individuo siente la diferencia entre lo que percibe como el ideal, en relacion con el estado real
de las cosas [...] Los consumidores compran cosas cuando creen que la capacidad de un

producto para resolver un problema vale més que el costo de adquirirlo y, por tanto hacen del

reconocimiento de una necesidad no satisfecha el primer paso en la venta de un producto”.*’

Busqueda de informacion. “Una vez que ocurre el reconocimiento de la necesidad, los
consumidores empiezan a buscar informacion y soluciones para satisfacer sus necesidades no
satisfechas. La blsqueda puede ser interna, recuperando conocimientos de la memoria o
quizas de tendencias genéticas, o puede ser externa, recolectando informacion de sus iguales,
de la familia o del mercado. Algunas veces los consumidores buscan de una manera pasiva
simplemente siendo mas receptivos a la informacion que los rodea, en tanto que en otras
ocasiones entran en un comportamiento de bisqueda activo, como investigar publicaciones
para el consumidor, fijandose en los anuncios, buscando en la Internet, o aventurandose en los

centros comerciales o a otros puntos de venta de menudeo”.*®

% ARELLANO C., Rolando; Marketing: Enfoque América Latina. Mc GRAW-HILL/INTERAMERICANA EDITORES, S.A. DE C.V. México, 2001,
Pag. 69.

¥ BLACKWELL, Roger D. y otros: Op. Cit., Pags. 71-72.

% fdem., Pags. 73-74.
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Evaluacion de alternativas antes de la compra. “La siguiente etapa del proceso de decision

por parte del consumidor es la evaluacion de las opciones alternativas que se han analizado en
el proceso de busqueda, en esta etapa, los consumidores buscan respuestas a preguntas como:

¢”’Cuales son mis opciones™? y ¢”Cual es la mejor”?, al comparar, contrastar y seleccionar de
entre varios productos y servicios. Los consumidores comparan lo que saben respecto de
diferentes productos y marcas con lo que ellos consideran de mayor importancia y empiezan &
reducir el campo de alternativas, antes de decidirse finalmente a comprar una de ellas.”® Lz
evaluacion es comun a practicamente todos los consumidores.

Compra. “La siguiente etapa del proceso de decision del consumidor es la compra. Después
de decidir si compran o no, los consumidores se mueven a través de dos fases. En la primera
fase, prefieren un minorista de otro (o alguna otra forma de menudeo como catalogos, ventas
electronicas por medio de la TV o la PC o ventas directas). La segunda fase involucra
elecciones en la tienda, influidas por los vendedores, los despliegues del producto, los medios

electrénicos y la publicidad en puntos de compra (POP, por sus siglas en inglés).”*® Todas las
opciones detalladas en la cita deben ser consideradas, a fin de tener una presencia significativa
en la mente del consumidor.

Consumo. “Una vez hecha la compra y el producto en posesion del consumidor, puede
ocurrir el consumo: el momento donde los consumidores utilizan el producto. EI consumao
puede ocurrir de inmediato o posponerse. Por ejemplo, si un consumidor ve una promocion de
alimentos congelados, él o ella pudieran “comprar” el platillo, adquiriendo méas de lo que se
puede utilizar en el tiempo normal de consumo. Esto requiere que los consumidores
“almacenen” los productos en los congeladores o las estanterias de su alacena. La forma en
que los consumidores utilizan los productos también afecta lo satisfechos que estan con sus
compras, y lo méas probable es que adquieran dicho producto también puede determinar su
duracién antes de se requiera hacer otra compra. No solo se llama atencién al consumo “de
seguridad” (una caracteristica sobresaliente), sino que también resalta el beneficio hedonistico

del consumo (sensacién de viva emocién)”.** El consumo es uno de los pasos finales del

* Ibidem, Pag. 76.
0 lbidem, Pag. 79.

“ [dem, P4g. 80.
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2 [dem.

proceso, por lo que todos los esfuerzos orientados hacia este momento, se veran
recompensados o deberan ser evaluados por los responsables de la organizacion.

Evaluacion posterior al consumo. “La siguiente etapa en la toma de decisiones del
consumidor es la etapa posterior al consumo, en la cual los consumidores experimentan una
expresion de satisfaccion o de falta de satisfaccion. Ocurre satisfaccion cuando las
expectativas del consumidor coinciden con el desempefio percibido; pero cuando las
experticias y el desempefio se quedan cortas en comparacion con las expectativas, viene la
falta de satisfaccion. Si el consumidor esta altamente satisfecho, las decisiones subsecuentes
de compra se hacen méas breves. A los competidores, en su mayor parte, les cuesta mucho
trabajo tener acceso a las mentes y procesos de decision de clientes satisfechos, porque éstos
tienen tendencia a comprar la misma marca en la misma tienda. Pero los consumidores
insatisfechos o no satisfechos de los productos que compran o con las tiendas donde compran,
son frutos maduros para cosecharse utilizando estrategias de mercadotecnia de competidores
que prometen algo mejor”.*? De la evaluacion, por tanto, se daran las siguientes decisiones de
compra del consumidor.

Descarte. “El descarte es la ultima etapa en el modelo del proceso de decisién por parte del
consumidor. Los consumidores tienen varias otras opciones, incluyendo la disposicion en el

acto, el reciclado o la reventa.”** Asi, se finaliza este proceso de decisién y consumo.

2.2.1.5 Evaluacidn de la idea de negocio — analisis cualitativo

La evaluacién de la idea de negocio involucra la comparacion con otros negocios similares,
evaluando las ventajas y desventajas, costos de creacidn, requisitos exigidos, personal
requerido y todos aquellos factores que contribuiran al éxito o fracaso de una iniciativa. En
este caso, por tanto, se trata de verificar la existencia de una competencia establecida en el
mercado inmobiliario local y nacional, identificando sus fortalezas y debilidades, de forma
que se tenga una vision panoramica de la dinamica del sector al cual se pretende orientar los

servicios.

% lbidem., P4g. 82.
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2.2.1.6 Configuracion de la oportunidad de negocio

La oportunidad de negocio “...se da cuando la idea de negocio esta basada en las necesidades
de los clientes, en ventajas comparativas, en la identificacion del lugar adecuado, del
momento oportuno y de la forma apropiada, cuando se visualizan los recursos humanos,
fisicos, y materiales necesarios, y cuando se cuenta con el impulso vital de empresarios que la

hagan realidad”.**

A partir de este momento, “el empresario empieza su trabajo de disefio y desarrollo de su
oportunidad de negocio que va a darle los términos de referencia basicos para realizar un plan
de negocio”.** El empresario debe definir detalles operacionales basicos para la orientacion

del plan de negocio y, por tanto, deben definirse aspectos como:

Segmento de mercado que se va a estudiar
Cubrimiento geografico del plan de negocio
Esquemas de comercializacion

Nivel de tecnologia

Competidores a considerar

Productos sustitutos que se van a considerar

Riesgos que deben ser evaluados.

“ http://www.utpl.edu.ec/eva/descargas/material/184/G16903.5.pdf

“® http://aglala.curn.edu.co/edicion1/REVISTAV1.pdf, p. 43.
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CAPITULO I

3. ANALISIS DEL MACRO Y MICRO AMBIENTE

3.1 Macro ambiente

3.1.1 Sistema Econdmico
3.1.1.1 PIB Producto Interno Bruto

El Producto Interno Bruto (PIB), “...es el nombre que se le da al valor total del mercado en un
pais durante un afio dado. Es la cifra que uno obtiene cuando aplica la vara de medicion del
dinero a los diversos bienes y servicios —desde abarrotes hasta zapatos— que un pais
produce con sus recursos de tierra, trabajo y capital. EI PIB es igual a la produccién total de

los bienes de consumo e inversion, gasto de gobierno y exportaciones netas a otras tierras”.*®

Para este proyecto es algo vital, ya que la posibilidad de construir esta ligada directamente a
los niveles de ingreso del pais. Si el pais se ve inmerso en una crisis, €s poco probable que la
prioridad de la gente sea adquirir nuevas viviendas, cuando puede haber necesidades mas
apremiantes. Afortunadamente el escenario muestra un PIB en aumento, asi como un sector

de la construccion que crece.

El crecimiento del PIB es un indicador fundamental para desarrollar cualquier inversion en el
sector privado, y de hecho, segun diversas fuentes consultadas, la construccién es uno de los
sectores clave para medir la salud de la economia de un pais a través de, precisamente, el PIB.
En cuanto a la participacion del sector de la construccion al PIB, tenemos que éste fue del
20% el afio 2010.%

El siguiente cuadro y su correspondiente gréafico describen la curva de crecimiento en el

aporte del sector al PIB nacional:

46 SAMUELSON, Paul y NORDHAUS, William: Economia con aplicaciones a Latinoamérica, Revision y Adaptacion de Lilianne Isabel Pavon Cuéllar
y Carlos Blanco Huitrén, Edit. Mc Graw Hill, México, 192 edicién, 2010, p. 393.

“7 http://sigagro.flunal.com/index.php?option=com_wrapper&view=wrapper&ltemid=128
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Cuadro N° 2. Aporte anual de la Construccion al Producto Interno Bruto (Millones de

dolares)
Periodo Construccion PIB %
2006 1.864 41.705 4,47%
2007 1.866 45.504 4,10%
2008 3.124 54.209 5,76%
2009 3.238 52.022 6,22%
2010 3.338 57.978 5,76%

Fuente: Banco Central del Ecuador, febrero de 2011
Elaboraciéon: PCR - PACIFIC CREDIT RATING.

Construccion
2.500.000
. 580 8.291,00
. .901,00
2.000.000
- .865.553,00
1.500.000
1.000.000
500.000
O T T T T 1
2006 2007 2008 2009 2010

Fuente: JIMENEZ, Wladimir; Informe sectorial Ecuador: Construccion, Pacific Credit
Rating, p. 3.

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos.
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En lo referente a los valores absolutos, el aporte del sector Construccion al PIB ecuatoriano
fue en ascenso durante el pasado quinquenio, arrojando resultados positivos para la economia

nacional.

Por su parte, la revista Gestion presenta los siguientes datos sobre las actividades mas

pagadoras durante los afios 2009 y 2010 (segun recaudacion efectiva del SRI):

Cuadro N° 3. Principales aportantes en impuestos al SRI.

Actividad econémica Miles $ 2009 2010
Comercio al por mayor y menor; reparacion de

] 3.385.009,72 1 1
vehiculos
Industrias manufactureras 1.784.754,71 2 2
Explotacion de minas y canteras 811.074,59 4 3
Intermediacion financiera 770.692,32 3 4
Transporte, almacenamiento y comunicaciones 633.849,50 5 5
Actividades inmobiliarias, empresariales y de

_ 498.504,50 6 6
alquiler
Adm. Publica y defensa; planes seg. Social de

L ) _ 349.965,29 7 7

afiliacion obligatoria
Construccion 153.019,39 9 8
Agricultura, ganaderia, caza y silvicultura 118.806,52 10 9
Suministros de electricidad, gas y agua 113.554,52 8 10

Fuente: Revista Gestion, N° 204, Quito, Ecuador, Junio de 2011, p. 78.

Elaboracion: Revista Gestion.
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Como se ve, el aporte de las actividades inmobiliarias y de la construccion al fisco

ecuatoriano se encuentra entre los 10 principales.

El Ecuador estd mostrando un crecimiento sostenido. Tal vez no muy grande, pero hay
crecimiento. De igual manera es evidente que estamos en proceso de desarrollo, eso nos

indica que hay posibilidades de ofrecer bienes y servicios.

Por otra parte, Samuelson y Nordhaus recuerdan ademas que existen dos medidas del PIB: el

flujo de bienes y el flujo de ingresos, y presentan el siguiente esquema de explicacion:

Esquema N° 1. El producto Interno Bruto se puede medir ya sea como a) flujo de

productos finales, 0, de modo equivalente, como b) flujo de ingresos.

Flujo circular de la actividad macroecondmica
S

Compras de consumo

a)
Bienes y servicios finales (pan, computadoras y cortes de
cabello, entre otros

gobiernos...

b)
Servicios productivos (trabajo, tierra, etc.)

Salarios, rentas y utilidades, entre otros

$

Fuente: SAMUELSON, Paul y NORDHAUS, William: Economia con aplicaciones a
Latinoamérica, p. 395.

Elaboracion: Paul Samuelson y William Nordhaus

Independientemente del método que se emplee, el PIB resulta ser un medidor de la salud
econdmica de primer orden, por lo que cualquier proyecto o iniciativa de negocio debe tomar

este indicador antes de realizar cualquier inversion.
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En lo que respecta al Ecuador, tenemos que durante el cuarto trimestre de 2010, el Ecuador

registré un crecimiento trimestral del PIB de 2,64%, uno de los mejores resultados entre las

principales economias latinoamericanas comparables. Este dato es ilustrado en el siguiente

gréafico, cuya fuente es el Banco Central del Ecuador:

Gréfico N° 3. Paises de Latinoamérica: Producto Interno Bruto (precios constantes,

5,00%

4,00%

3,00%

2,00%

1,00%

0,00%

-1,00%

-2,00%

variaciones trimestrales t/t-1)

4,61%

3,61%

%

2,54%

79

m 2010.1
m 2010.1I

Argentina

Brasil

-1,83%

m 2010.11
m 2010.IV

Fuente: Banco Central del Ecuador: Estadisticas macroeconémicas, abril de 2011, Quito,

Ecuador, p. 6.

Elaboraciéon: Banco Central del Ecuador
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Cuadro N° 4, Paises de Latinoamérica: Producto Interno Bruto (precios constantes,

variaciones trimestrales t/t-1)

Argentina Brasil Chile Colombia Ecuador
2010.1 3,61% 2,18% -1,83% 1,70% 0,24%
2010.11 2,98% 1,62% 4,61% 1,30% 1,92%
2010.111 0,67% 0,38% 2,12% -0,50% 2,03%
2010.1V 2,54% 0,76% 0,93% 1,90% 2,64%

Fuente: Banco Central del Ecuador: Estadisticas macroeconémicas, abril de 2011, Quito,

Ecuador, p. 6.

Elaboracion: Banco Central del Ecuador

Segun se aprecia en el anterior gréfico, comparativamente el Ecuador presenta una evolucién

positiva en el PIB durante los cuatro trimestres de la gestion pasada, pero ademas se debe

destacar que éste tuvo un crecimiento positivo durante los afios pasados, a pesar de las

contracciones experimentadas durante el periodo 2008.1V y 2009.1, como lo ilustra el

siguiente grafico:
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Grafico N° 4. Variacion del PIB trimestral (U$D)

8

-

- Fusnta:BCE N Variacién t/t-1 ==\ ariacién t/t-4, eje derecho

X0,

2007.11
20071

2007.1V
2008.11
20081
2008.IV
20091
20081
2009.V
0101
2010.1
2010
2000.v

Fuente: Banco Central del Ecuador: Estadisticas macroecondmicas, abril de 2011, Quito,
Ecuador, p. 7.

Elaboraciéon: Banco Central del Ecuador

El PIB y su comportamiento nos dan una idea de como esté el escenario. Pero en el tema de la
construccién, donde el precio de un inmueble es considerable, debemos analizar mas
indicadores. Como siguiente dato de analisis, tenemos el PIB Per capita, que se presenta a

continuacion.
3.1.1.2 PIB Per Capita

En el afio 2010, el PIB per céapita se incrementd en 2,12% (al pasar de USD 1,723.2 en 2009
a USD 1,758.8 en 2010), resultado de la recuperacion de la crisis econémica mundial del afio
2009. El PIB del Ecuador presentd un crecimiento de 3.58% durante el afio 2010, como lo

ilustra el siguiente grafico:
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Grafico N° 5. Producto Interno Bruto, PIB e ingreso per cépita (precios constantes de

2000).

RIE PIB PER CAPITA
FECHA VALOR FECHA VAEOR
Enero-31-2010 57978.00 millones de USD Enero-31-2010 |4.082 USD
Enero-31-2009 52022.00 millones de USD Enero-31-2009 3.715 USD
Enero-31-2008 54209.00 millones de USD Enero-31-2008  [3.927 USD
Enero-31-2007 45504.00 millones de USD Enero-31-2007  [3.345 USD
Enero-31-2006 41705.00 millones de USD Enero-31-2006  (3.110 USD
Enero-31-2005 36942.00 millones de USD Enero-31-2005  |2.795 USD
Enero-31-2004 32646.00 millones de USD Enero-31-2004 [2.506 USD
Enero-31-2003 28409.00 millones de USD Enero-31-2003 [2.212 USD
Enero-31-2002 24718.00 millones de USD Enero-31-2002  [1.952 USD
Enero-31-2001 21271.00 millones de USD Enero-31-2001  [1.704 USD
Enero-31-2000 16283.00 millones de USD Enero-31-2000 _ [1.324 USD

Producto Interno Bruto, PIB e Ingreso per capita
oiles da USD (precios constantes de 2000, CVE) usD
26,000 1,900
29833
25,000 + 1,850
240325 24,1195

24,000 + - 1,800

23,000 + 1,750

22,000 + [ 4%

21,000 1 203653 1,650

20,000 - 1,600

19,000 1,550

18,000 - 1,500

2005 2006 2007 2008 2009 2010

I PIB (eje izquierdo)

«@=PIB per cipita (eje derecho)

mw:nJ

Fuente: Banco Central del Ecuador: Estadisticas macroeconomicas, abril de 2011, Quito,

Ecuador, p. 5.

Elaboraciéon: Banco Central del Ecuador
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Estos datos indican que el poder adquisitivo de las familias ecuatorianas se encuentra en
ascenso, lo cual constituye una oportunidad para el crecimiento del sector inmobiliario. La
revista digital “Bur6 de Anélisis”, presenta los siguientes datos en relacion a la evolucién del

mercado de la construccion en el pais:

“El afio [2009], los constructores y promotores inmobiliarios no escaparon de la crisis
economica. El sector sintié un remezon en sus ventas e incluso una especie de recesion que
durd todo el primer semestre del 2009. Francisco Guarderas, constructor guayaquilefio,
sostiene que ya desde finales de 2008, se paralizo el sector inmobiliario pues los bancos
restringieron las lineas de créditos. Aflade que por lo menos cuatro o cinco proyectos de la

via a Samborondén se paralizaron, justamente por la falta de financiamiento ”.*®

Se puede ver que en pasados afios, el sector inmobiliario tuvo duros momentos, como
resultado de los factores indicados, pero que las cosas empezaron a cambiar entre 2009 y
2010, debido al respaldo financiero que supuso el desembolso de 600 millones de délares para

reactivar al sector, como lo indica la siguiente cita:

“Creditos del Banco Ecuatoriano de la Vivienda (BEV) para los promotores inmobiliarios,
bonos de hasta 5.000 délares y una linea especial de crédito en el Banco del Pacifico para

los clientes, despertaron el interés de proyectos de hasta 60.000 délares ”.*°

Esta situacion que vivio el pais en los pasados meses, dio lugar a un nuevo boom
inmobiliario, y con ello todas las implicaciones positivas y negativas, tanto para los

constructores como para los clientes, futuros propietarios de los bienes inmuebles en cuestion.
3.1.1.3 Tasas de inflacion

La inflacién, que junto con el PIB y la tasa de desempleo se constituye en uno de los
indicadores méas importantes de la economia nacional, tuvo un crecimiento moderado en

gestiones pasadas, incluso por debajo de 1%, tal como lo sefialan los siguientes datos del

de Andlisis: Sector de la construccion se despabila después de la crisiss, Mayo 17, 2010. Disponible en:
http://www.burodeanalisis.com/2010/05/17/sector-de-la-construccion-se-despabila-despues-de-la-crisis/
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BCE: “En marzo 2011, la inflacién mensual (0,34%) continud desacelerandose respecto a la
de los dos meses anteriores: enero 0,68% Yy febrero 0,55%; sin embargo, el porcentaje

alcanzado fue superior al del mismo mes del afio anterior (0,16%)”.>°

En términos anuales, la inflacion presentd una tendencia creciente en los tres primeros meses

del afio 2011, situdndose en marzo en 3,57%, segun se aprecia en el siguiente gréafico:

Grafico N° 6. Inflacion mensual y anual.
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Fuente: Banco Central del Ecuador: Estadisticas macroecondmicas, abril de 2011, Quito,
Ecuador, p. 18.

Elaboracion: Banco Central del Ecuador

Schiller nos recuerda que ‘“cuando una economia se aproxima a sus posibilidades de
produccidn, es dificil encontrar recursos sin utilizar. EI desequilibrio entre la demanda y la

oferta de bienes puede hacer que los precios comiencen a subir.

La inflacion resultante puede provocar un tipo de dolor totalmente nuevo. Incluso un bajo

nivel de inflacion hace mella en los bolsillos de las familias, perturba los mercados

% Banco Central del Ecuador: Estadisticas macroecondmicas, abril de 2011, Quito, Ecuador, p. 18.
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financieros y desencadena una oleada de protestas politicas. Las inflaciones galopantes hacen

alin mas dafio; aplastan economias enteras y derriban gobiernos”.*

El tema de la inflacion aparece apenas referido en las fuentes documentales consultadas, pero
la misma es explicada en los siguientes términos: “la oferta excesiva, junto con la
sobreproduccion, causaron la devaluacion de las monedas europeas frente al dolar, la excesiva
produccion y la escasa demanda hicieron que la inflacion de los préstamos creciera ain mas;
las deudas crecen y los valores de las distintas materias bajan en el mercado, provocando la

ausencia de ventas de productos”.>?

Entonces, es importante recordar que la baja productividad de una nacion, sumada al
desempleo, no necesariamente culmina con la baja de los precios de los productos existentes,

sino que el precio medio de estos puede subir.
3.1.1.4 Tasas de interés

Entre septiembre 2007 y octubre 2008 hubo una politica activa de reduccién de las tasas
activas efectivas maximas referenciales. El documento “Estadisticas macroeconémicas” del
BCE sefiala:

“...las tasas activas efectivas méximas referenciales se han mantenido constantes con
excepcion de la tasa del segmento de consumo que se increment6 a 18%. A partir de febrero
2010, la tasa activa efectiva maxima referencial de consumo volvié a su nivel de 16,3% vy, a
partir de mayo 2010, las tasas de microcrédito minorista y microcrédito de acumulacién
simple se redujeron a 30,5% y 27,5% respectivamente. En la mayoria de segmentos la
reduccion de la tasa activa efectiva referenciales mucho menor a la reduccion de la tasa

maxima >

51 SCHILLER, Bradley R.: Principios de economia, Mc Graw Hill, Madrid, Espafia, 62 edicién, 2008, P4g. 228.
%2 http://es.wikipedia.org/wiki/Crac_del_29#Inflaci.C3.B3n

%8 Banco Central del Ecuador: Estadisticas macroecondmicas, abril de 2011, Quito, Ecuador, p. 70.
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En lo que respecta al sector de la vivienda, como se evidencia en el siguiente gréfico, se

produjo una disminucién del 14,77% en septiembre de 2007 hasta 11,33% en octubre de

2008, y que se mantuvo estable hasta marzo de 2011:

Cuadro N° 5. Tasas de interés en el sistema financiero ecuatoriano

Segmento Tasa Activa Efectiva Maxima Tasa Referencial Diferencia Sep-07 Mar-11
Sep-07 Oct-08 Jun-09 Mar-11 Sep-07 Mar-11 Maxima Ref.

Productivo Corporativo 14.03 9.33 9.33 9.33 10.82 8.65 4.70 2.17
Productivo Empresarial* n.d. n.d 10.21 10.21 n.d. 9.66 nd -

Productivo PYMES 20.11 11.83 11.83 11.83 14.17 1131 8.28 2.86
Consumo** 24.56 16.30 18.92 16.30 17.82 15.96 8.26 1.86
Consumo Minorista 37.27 21.24 - - 25.92 - - -

Vivienda 14.77 11.33 1133 11.33 11.50 10.55 3.44 0.95
Microcrédito Minorista 45.93 33.90 33.90 30.50 40.69 28.94 15.43 11.75
Microcrédito Acum. Simple 43.85 33.30 33.30 27.50 3141 25.66 16.35 5.75
Microcrédito Acum. Ampliada 30.30 25.50 25.50 25.50 23.06 23.09 480 |- 0.03

*Segmento creodo a partir del 18 junio 2009.

**Segmento unificado con el segmento Consumo Minorista a paritr del 18 junio 2009.

Reduccion de Tasa Maxima febrero 2010
Reduccion de Tasa Mdxima mayo 2010

Cambio en los rangos de crédito, segmento Microcrédito Minorista de USD 600 a USD 3,000 (junio 2009)
Cambio en los rangos de crédito Microcrédito Acum Simple de (USD 600 a USD 8,500) a (USD 3,000 a USD 10,000) (junio 2009)

Fuente: Banco Central del Ecuador: Estadisticas macroeconomicas, abril de 2011, Quito,

Ecuador, p. 70.

Elaboracion: Banco Central del Ecuador

En cuanto a la oferta de crédito inmobiliario y sus tasas de interés, el siguiente cuadro brinda

una vision completa de la situacion actual en el pais:
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Cuadro N° 6. Oferta inmobiliaria de la banca estatal y privada (excepto BIESS)

Banco del Banco del Banco de Mutualista Produbanco Banco

Pacifico Pacifico Guayaquil  Pichincha Promérica
Monto de Minimo 2.500 2.500 14.000 No hay 20.000 15.000
crédito Maéximo 200.000 48.000 200.000 150.000 200.000 No hay
Tasa  de Tasa inicial 8,75% 5,00% 9,98% 9,78% 10,78% 10,78%
interés actual (1)
Frecuencia Semestral Fija Semestral Trimestral ~ Semestral Trimestral
reajuste (2)
Hipoteca Plazo maximo 12 afios 12 afios 15 afos 15 afios 15 afios 15 afios
Préstamo/avaltio 80% 80% 70% 85% 75% 70%
@)
Solicitantes  Edad minima 21 afios 21 afios 21 afios 23 afios 21 afos 25 afios
Edad méaxima Sujeto a Sujeto a 70 afios al 65 afios 75 afios al 65 afios
seguro de seguro de terminar terminar de
desgravamen  desgravamen  de pagar el pagar el
crédito crédito
Dependientes 1 afio 1 afio 1 afio 1 afio 2 afos 1 afio
Independientes 2 afos 2 afos 3 afios 2 afios 2 afos 2 afios
Cuota/ingresos 50% 70% 40% Depende 35% Depende
(4) del anlisis del global
del analisis cliente
global del
cliente
Destino del Compra X X X X X X
crédito Remodelacion X X X X
Construccion X X X X
Segunda X X X X X
vivienda
Notas

(1)La tasa de interés vigente a la fecha de publicacion, valida por los primeros 3 6 6 meses del
préstamo, conforme las normas de cada banco.

(2)La tasa de interés es reajustada, cada 3 6 6 meses, segun la politica de cada banco. La tasa
fluctda en funcion de variaciones de la tasa base escogida por cada banco. En consecuencia,
varia también la tasa mensual.

(3)La garantia hipotecaria esta determinada por el avalto del bien. El valor méximo del
préstamo es un porcentaje del avalto.

(4)El monto del crédito solicitado mas el plazo y la tasa de interés, en conjunto determinan

una cuota mensual. Esta no puede exceder un cierto porcentaje del ingreso mensual familiar.

Fuente: Revista “Bienes Raices Clave!”, Quito, Ecuador, Edic. 24, mayo/junio 2011, pp. 24-
25.

Elaboracién: Revista “Bienes Raices Clave!”
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En este cuadro se identifican los requisitos mas importantes exigidos por el Banco del
Pacifico (estatal) y algunos bancos privados del pais, en lo que respecta al crédito hipotecario.
En el siguiente cuadro se presentan las condiciones generales exigidas por el BIESS a sus

afiliados que desean calificar para un credito hipotecario:

Cuadro N° 7. Condiciones generales del crédito hipotecario del BIESS.

Sueldo Cuota Plazo 5 Plazo 10 Plazo 15 Plazo 20 Plazo 25
reportado mensual afos anos anos anos anos
Q) (40%0) Tasa * Tasa * Tasa * Tasa * Tasa *
2 7,90% 7,90% 8,14% 8,63% 8,63%
Cupo de Cupo de Cupo de Cupo de Cupo de
crédito (3) crédito (3) crédito (3) crédito (3)  crédito (3)
240,00 96,00  4.745,76 7.947,03  9.961,07 10.958,05 11.793,52
350,00 140,00 6.920,90 11.589,42 14.526,56 15.980,48 17.198,88
400,00 160,00 7.909,61 13.245,05 16.601,78 18.263,41 19.658,60
500,00 200,00 9.887,01 16.556,31 20.752,23 23.829,26  24.569,83
600,00 240,00 11.864,41 19.867,58 24.902,68 27.395,11 29.483,79
700,00 280,00 13.841,81 23.178,84 29.053,12 31.960,97 34.397,76
800,00 320,00 115.819,21 26.490,10 33.203,57 36.526,82 39.311,73
1.000,00 400,00 19.774,01 33.112,63 41.504,46 45.658,52 49.139,66
1.250,00 500,00 24.717,52 41.390,78 51.880,58 57.073,15 61.424,57
1.500,00 600,00 29.661,02 49.668,94 63.256,69 68.487,78  73.709,49
3.000,00 800,00 39.548,03 66.225,25 83.008,92 91.317,05 98.279,32
3.000,00 1.200,00 59.322,04 99.337,88 124.513,39 136.975,57 147.418,97
4.000,00 1.600,00 79.096,05 133.450,51 166.017,85 183.634,09 196.558,63
5.000,00 3.000,00 98.870,06 165.563,13 207.522,31 228.292,61 245.698,29
10.000,00 4.000,00 197.740,13 331.126,27 415.044,62 456.585,23 491.396,58

Fuente: Revista “Bienes Raices Clave!” Quito, Ecuador, Edic. 24, mayo/junio 2011, pp. 28-
29

Elaboracion: Revista “Bienes Raices Clave!”
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(1)Sueldo reportado. Sueldo mensual reportado al BIESS y sobre el cual se realizan los
aportes patronales e individuales. Puede ser la suma de los ingresos de los conyuges.

(2)Cuota mensual. El valor maximo de la cuota mensual pagadera al BIESS, que no podra
exceder el 40% del sueldo reportado del solicitante o de la pareja.

(3)Cupo de crédito. Valor maximo del préstamo hipotecario calculado con la cuota mensual
méaxima. Este cupo varia en funcién del plazo (a mayor plazo, mayor cupo) y en funcion de la

tasa de interés (tasa mas alta, cupo mas bajo).

Segun una publicacién digital, durante el primer semestre de 2011, el BIESS desembols6 357
millones de dolares para crédito hipotecario, sumando “1.360 millones desde 2008, cuando el
IESS inici6 la entrega de hipotecarios, labor que fue asumida por el BIESS a partir de octubre
de 2010”.°*

Estos desembolsos posicionaron al banco a la cabeza del sistema financiero nacional en
crédito  hipotecario, y la siguiente cita presenta informacion general sobre el crédito

hipotecario en el pais durante el afio 2010.

“A partir de 2010, aumentd la entrega de créditos hipotecarios por parte del Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS), a través del Banco del IESS (BIESS). En total, esta
entidad entreg6 el 36.00% de los créditos del 2010 con respecto al sistema financiero

nacional, segun la Camara de Construccién.

“Esta institucion gubernamental también promocion6 el cambio de hipotecas para los
afiliados que tenian créditos en el sistema financiero privado, registrandose asi 139
traspasos, quedando por tramitarse unas 777 hipotecas. Con esto, el BIESS se convierte en
una de las instituciones con mayor participacion de mercado en créditos de vivienda frente al

sistema financiero total .>®

Con esta informacion, se tiene una vista panoramica del financiamiento para vivienda en el

pal's, que se encuentra en uno de sus mejores momentos.

% http://noticiasenlinea.com.ec/economia/13428_biess-ha-desembolsado-1-360-millones-en-creditos-hipotecarios.html#comment-800

% JIMENEZ, Wiadimir: Informe sectorial Ecuador: Construccion, Pacific Credit Rating (PCR),
http://www.ratingspcr.com/archivos/publicaciones/SECTORIAL_ECUADOR_CONSTRUCCION_201103.pdf, junio de 2011, p. 3.
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3.1.1.5 Tasa de desempleo

La tasa de desempleo a nivel nacional se muestra como un indicador preocupante para el
sector inmobiliario, tomando en cuenta que la construccion y/o compra de viviendas nuevas o
de segunda mano proviene de la gente ocupada y con ingresos regulares. Los datos del BCE

sobre la evolucidn que presenta la tasa de desempleo de septiembre de 2007 a marzo de 2011
son los siguientes:

Grafico N° 7. Desocupacion total y por sexo.
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Fuente: Banco Central del Ecuador: Estadisticas macroecondmicas, abril de 2011, Quito,
Ecuador, p. 25.

Elaboracién: Banco Central del Ecuador

En estos datos resalta que la tasa de desocupacion total de marzo 2011 fue 7.0%. Por sexo, de
las mujeres que conforman la PEA, el 9.1% se encontraban desocupadas, en tanto que la
desocupacion de los hombres se ubico en el 5.5%, las dos con respecto a la PEA de su

respectivo género. Las cifras muestran que el aumento del desempleo de las mujeres provoco

un aumento a la tasa de desocupacion total de marzo 2011.

3.1.1.6 Riesgo Pais

En las pasadas gestiones existieron fluctuaciones importantes en la inversion privada en el

pais, tanto nacional como extranjera, y uno de los indicadores mas importantes para medir la
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confianza del inversor es el riesgo pais. En este subtitulo examinaremos brevemente la

situacion de este indicador y su incidencia en la economia ecuatoriana.

Asi, segln el Banco Central del Ecuador, “el riesgo pais es un concepto econémico que ha
sido abordado académica y empiricamente mediante la aplicacion de metodologias de la mas
variada indole: desde la utilizacion de indices de mercado como el indice EMBI de paises
emergentes de Chase-JPmorgan hasta sistemas que incorpora variables econdémicas, politicas
y financieras. EI EMBI se define como un indice de bonos de mercados emergentes, el cual
refleja el movimiento en los precios de sus titulos negociados en moneda extranjera. Se la
expresa como un indice, 0 como un margen de rentabilidad sobre aquella implicita en bonos

del tesoro de los Estados Unidos”.>®

El riesgo pais no es medido con un criterio Unico, sino que se considera diversos factores para
identificar la confianza que tiene un pais determinado para la inversion privada,

principalmente extranjera.

Por su parte, Florencia Montilla indica que “el concepto de riesgo pais, hace referencia a la
probabilidad de que un pais, emisor de deuda, sea incapaz de responder a sus compromisos de
pago de deuda, en capital e intereses, en los términos acordados. En tal sentido se pueden
mencionar tres fuentes de las que proviene el riesgo de incumplimiento de una obligacion:

riesgo soberano, riesgo de transferencia y riesgo genérico”.>’

Si bien la explicacion de la autora alude sobre todo a la capacidad de contraer deuda para un
pais, también se utiliza este indicador a la hora de invertir en un pais determinado, y por lo

tanto, se detallan las explicaciones sobre las tres fuentes sefialadas por la misma autora:

“El primer tipo de riesgo es aquel que poseen los acreedores de titulos de estatales, indica la

probabilidad de que una entidad soberana no cumpla con sus pagos de deuda por razones

econdémicas y financieras .

% http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=riesgo_pais
% Montilla, Florencia: Riesgo Pais, en Fuente: http://www.zonaeconomica.com/riesgo-pais

%8 [dem.
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Al hablar de la entidad soberana, se alude directamente al gobierno de un Estado, en este caso,
del Ecuador. Sobre la calificacion actual para el riesgo soberano del Ecuador tenemos la

siguiente informacion:

“...el 02 de agosto de 2010 Standard & Poor's Ratings Services subid la calificacion
soberana de largo plazo a Ecuador de 'CCC+' a 'B-". El alza de calificacion se justificé por
la estimacion de que el gobierno ecuatoriano tiene una mayor voluntad para cubrir en tiempo
y forma los pagos de intereses de sus restantes bonos Global 2015, que el gobierno reconoce

como legitimos en contraste con los bonos Global 2012 y 2030 .

Por otra parte, “El riesgo de transferencia, implica la imposibilidad de pagar el capital, los
intereses y los dividendos, debido a la escasez de divisas que tiene un pais en un momento

determinado, como consecuencia de la situacién econémica en la que se encuentre”.®°

Este riesgo se origina en las restricciones cambiarias impuestas por el gobierno del pais del
acreditado, y en el caso ecuatoriano el riesgo no es evidente, excepto con las inversiones que

deben acreditarse a la zona del Euro.

Finalmente, “el riesgo genérico esta relacionado con el éxito o fracaso del sector empresarial
debido a conflictos sociales, devaluaciones o recesiones que se susciten en un pais”.®* En el
presente caso de estudio, éste es el tipo de riesgo relacionado con la inversion privada,

considerando las medidas impositivas del gobierno a las divisas que salen del pais.

La autora consultada afiade ademas que “Quienes consideran que el indice es Util, suponen
que cuando se mantiene dentro de rangos ‘normales’, su evolucion puede indicar el rumbo
que tendra la economia de un pais. El razonamiento que subyace detras es el movimiento de la
inversion. Si el pais se vuelve menos riesgoso y los indicadores bajan, entonces se atraeran

capitales, la inversién aumentara y por lo tanto el empleo y el producto”.®?

% salvador, Estefania: Informe sobre riesgo soberano Ecuador, PCR, Quito, Ecuador, Septiembre de 2010, P4g. 7.
8 Montilla, Florencia: Riesgo Pais, en Fuente: http://www.zonaeconomica.com/riesgo-pais.
& fdem.

52 fdem.
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En cambio, “quienes no creen en la utilidad del indice critican al indice desde varios flancos.
En primer lugar, sostienen que este ‘riesgo-pais’ es un indicador de la solvencia de un pais y
de la calidad de determinadas politicas econdmicas medidas desde la dptica de los acreedores
de la deuda externa. Y esta medicion sirve para sostener su influencia. De hecho, lo que
cuenta en realidad, en este tipo de mediciones, es el nivel de consensos y compromisos para
llevar a cabo o para completar las reformas estructurales acordes con las demandas del
Consenso de Washington. Sostienen, también, que la metodologia utilizada, se basa en

percepciones y por lo tanto el resultado que se obtiene es subjetivo”.®

Sin embargo, al final del dia, con o sin razdn, el riesgo pais es un indicador que pesa en la

mente de inversor extranjero.
3.1.2 Sistemas politicos
3.1.2.1 Politica de Ecuador

Una caracteristica importante del pais es su inestabilidad y precariedad en términos politicos.
Los avances en materia de reforma institucional han resultado escasos, en comparacion con el
resto de la region andina, donde la reforma politica y del sistema judicial, asi como el avance

de la descentralizacion y de las libertades economicas si han avanzado como se debia.

Estas limitaciones repercuten negativamente en el disefio de politicas de apertura econémica e

inversion, lo que al final redunda en la baja productividad del pais.

Una de las medidas tomadas por el Gobernante del pais y su gabinete, han sido las
regulaciones al comercio exterior en cuanto a la implementacion de salvaguardias, fuertes
aranceles, que en la mayoria de los casos son del 21% sobre el valor CIF mas el impuesto al
valor agregado IVA que se ha mantenido en el 12%. Estas medidas han afectado el flujo de
carga dentro de los paises de la CAN como a Colombia y Norteamérica, sin embargo, con
esto se esta incentivando a la produccion nacional y hacer el mercado nacional mas

competitivo.
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En el sector inmobiliario, especificamente, como se menciond anteriormente, el impulso mas
importante recibido fue la creacion del BIESS. Este incentivd la inversion en construcciones
de viviendas familiares, a lo que se suman otros proyectos de construccion, como los centros
comerciales e infraestructura de transportes (aeropuertos, mejoramiento de puertos maritimos,
entre otros), pero el interés del presente estudio se centra especificamente en la construccion

de la vivienda.
3.1.3 Situacion cultural
3.1.3.1 Cultura del Ecuador

Resulta riesgoso hablar de una sola cultura en el Ecuador, al constatarse la presencia de mas
de 15 etnias en el pais, cada una con su aporte cultural, constituyéndose en un estado
multiétnico y pluricultural, tal como lo reconoce la propia Constitucion del Ecuador, que

establece:

Art. 1. El Ecuador es un Estado constitucional de derechos y justicia, social, democratico,
soberano, independiente, unitario, intercultural, plurinacional y laico. Se organiza en forma

de repUblica y se gobierna de manera descentralizada.

La soberania radica en el pueblo, cuya voluntad es el fundamento de la autoridad, y se ejerce
a través de los 6rganos del poder pablico y de las formas de participacién directa previstas

en la Constitucion.

Los recursos naturales no renovables del territorio del Estado pertenecen a su patrimonio

inalienable, irrenunciable e imprescriptible.

Evitando profundizar en temas que no atafien al presente estudio, del referido articulo s6lo
podemos destacar el reconocimiento a la diversidad de culturas, y aquello debe ser tomado en
cuenta para cualquier proyecto, por cuanto no existe una cultura homogeénea en el pais, sino
que las costumbres, incluso idearios que va construyendo la sociedad respecto a todos los
bienes y servicios que consumird, tienen directa relacién con el entorno cultural en que el
individuo se desarrolla pero en todos los casos existe el reconocimiento de la vivienda como

necesidad humana.
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3.2 Micro ambiente

3.2.1 Rivalidad entre las inmobiliarias competidoras
3.2.1.1 El sector

El sector de la construccion es considerado uno de los mas importantes en la economia de un
pais, tanto por ser generador de encadenamientos con gran parte de ramas industriales y

comerciales, como por mantener una alta interdependencia con la inversion publica y privada.

Se dice que es un fiel termdmetro de la economia de un pais, ya que cuando la economia entra
en crisis, el sector de la construccion es uno de los primeros en sentirlo, y en momentos de

reactivacion, también resulta ser uno de los primeros en que se operan cambios importantes.

El sector de la construccion abarca dos tipos de productos: obras publicas y obras privadas.
En cuanto a las primeras, vemos que éstas son impulsadas a nivel estatal y financiadas por el
gobierno, sea nacional, provincial o el municipio, teniendo los casos de carreteras, puentes,

plantas hidroeléctricas, entre otras.

Mediante la construccion de este tipo de obras, se busca que los proveedores, al participar a
través de licitaciones o concursos publicos, dinamicen tanto el sector y la comercializacion de
materiales de construccion, al margen de proveer la infraestructura requerida por el pais para

su desarrollo.

Las empresas constructoras responsables de la ejecucién de estas obras, deben contar con
altos niveles de liquidez, amplia experiencia en el mercado y un manejo eficiente de fondos
publicos, los cuales son entregados en su mayor parte por organismos internacionales, como
la CAN, el BID y el gobierno nacional. Segun datos del BCE, este tipo de obras representa el

80% dentro de la estructura de inversion en el sector de la construccion.

En cuanto a las obras privadas, destaca que las mismas son impulsadas por capitales
provenientes de personas naturales, juridicas o mixtas, que se dedican a la planificacion,
mejoramiento y ejecucion de proyectos inmobiliarios, habitacionales, como conjuntos

residenciales, casas de campo, edificios multifamiliares, etc.
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En el sector de obras privadas existen dos tipos de constructores: formales e informales. La
primera categoria alude a aquellos bienes que fueron construidos con autorizacion municipal,

sujetos a las normas de edificaciones estipuladas en la ley.

Por su parte, el mercado informal resulta ser la suma de personas naturales que en forma
dispersa desarrollan actividades de construccion, sin supervision técnica de un profesional, sin
la autorizacion legal correspondiente, caracterizado sobre todo por sus precios accesibles, con
la negociacion directa entre cliente y trabajadores, pero por lo mismo altamente peligrosa a la

hora de ejecutar las viviendas proyectadas.

Segun diversas fuentes, se estima que el 55% de las construcciones en el pais corresponden al
sector informal. Adicionalmente, se debe tomar en cuenta que en Quito, el metro cuadrado

construido puede costar desde USD 150 hasta 1 500, segtin la zona.**
En la pagina
3.2.1.2 Entrada potencial de competidores

En la actualidad, como se vino refiriendo en varias partes de la presente investigacion, son las
mismas inmobiliarias quienes se encargan de brindar asesoramiento sobre el tema a sus
potenciales clientes, pero no existe una empresa especializada en brindar asesoramiento

comercial y financiero a las propias inmobiliarias.

Sin embargo, al no existir barreras de ningln tipo para empresas como la propuesta en este
estudio, existe la factibilidad de que se creen otras empresas dedicadas al mismo giro, sin

ninguna dificultad.

Al margen de esto, se debe tomar en cuenta que el desarrollo de un Proyecto Inmobiliario de
vivienda orientado al cumplimiento de las expectativas de una demanda en constante
crecimiento implica que también deben desarrollarse diversas alternativas para que sean

puestas a consideracion de los consumidores finales.

& El metro cuadrado se revaloriza, http://www.revistalideres.ec/2011-06-06/Informe/LD110606P14INFORMEPAG3.aspx

76


http://www.revistalideres.ec/2011-06-06/Informe/LD110606P14INFORMEPAG3.aspx

Estas opciones estan dadas por las variadas empresas que planifican, construyen vy
comercializan unidades habitacionales, las que deben protegerse de sus nuevos competidores
estableciendo barreras de entrada a la industria de la construccion, de manera que se mitigue
el riesgo de que se incrementen desmedidamente los participantes en este campo y asi los

inversionistas protejan sus inversiones.
3.2.2 Amenazas de posibles productos o servicios sustitutos

En el presente caso de estudio, esta amenaza viene en las propias inmobiliarias a las que se
pretende servir, pero no se presenta como un servicio sustituto organizado, sino que se trata de
empleados de las mismas empresas que, con la debida capacitacion o formacion profesional,
podrian desarrollar actividades que orienten la elaboracion de rigurosos proyectos financieros,

no solo de construccion.

Sin embargo, la experiencia en el campo advierte que es lo mas comdn que las empresas
constructoras prescindan de la contratacion de este tipo de personal, contando en su planta de
trabajadores permanentes ingenieros civiles, arquitectos, topdgrafos y otros profesionales

ligados al campo de la construccidn, pero sin experiencia en el rubro de la comercializacion.
3.3.3 La fuerza negociadora de clientes o compradores
3.3.3.1 Los mercados de consumidores

El mercado de consumidores para el presente estudio, esta constituido por clientes directos,
las empresas constructoras e inmobiliarias, y clientes indirectos, las familias que buscan
adquirir una vivienda. En este caso, hablariamos especificamente de 121 empresas
constructoras y 45 inmobiliarias en la provincia Pichincha,® y segin las proyecciones

contenidas en diversas fuentes, mas de 40.000 viviendas demandadas por afio en la provincia.

8 Camara de la Construccion de Quito, Memoria institucional 2009, Quito, Ecuador, p. 23.
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3.3.3.2 Los mercados de empresas

Una valiosa fuente de informacion sobre el mercado de la construccién y compra-venta de
bienes inmuebles es la Feria de la Vivienda. Sobre la version 2011 de esta Feria, la Revista

Clave, en su edicién de Junio/Julio 2011 presenta los siguientes datos:

1. Participaron 119 expositores. De ellos, el 95% (113) fueron promotores inmobiliarios
(tanto de las empresas constructoras como de las inmobiliarias), y el restante 5% (6)
eran instituciones financieras. Entonces, vemos que un importante nimero de las
empresas constructoras e inmobiliarias registradas en la provincia estuvieron presentes
en esta Feria.®®

2. Se identificaron 403 proyectos en toda la ciudad, distribuidos geograficamente segin

se aprecia en el siguiente cuadro estadistico:

Cuadro N° 8. Oferta inmobiliaria por ubicacién geografica. Namero de proyectos en

exposicion.
Sector de ubicacién N° de proyectos

Quito Norte 185
Los Chillos 81
Quito Sur 46
Calder6n-Carapungo 35
Cumbaya-Tumbaco 34
Otros 13
Pomasqui-Mitad del Mundo 9

Total 403

Fuente: Elaboracion propia, con base en datos del Centro de Investigacion Clave, Oferta,
demanda y absorcién de bienes raices en la Feria de la Vivienda Mi casa Clave! 2011,
Revista Clave!, edicion Junio/Julio 2011, p. 144.

Elaboracion: Pablo David Silva VVaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos, junio de 2011.

% Centro de Investigacion Clave, Oferta, demanda y absorcion de bienes raices en la Feria de la Vivienda Mi casa Clave! 2011, Revista Clave!,
edicion Junio/Julio 2011, p. 144.
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Los proyectos en Quito Norte y Quito Sur por tipo de oferta son:

Cuadro N° 9. Proyectos en Quito por tipo de oferta

Tipo de oferta Quito Norte Quito Sur Total
Departamentos 131 14 145
Casas 35 31 66
Oficinas 14 1 15
Consultorios 5 0 5
Total 185 46 231

Fuente: Elaboracion propia, con base en datos del Centro de Investigacion Clave, Oferta,

demanda y absorcidn de bienes raices en la Feria de la Vivienda Mi casa Clave! 2011,
Revista Clave!, edicion Junio/Julio 2011, p. 144.

Los proyectos en los valles por tipo de oferta son:

Cuadro N° 10. Proyectos en los valles por tipo de oferta

Tipo de oferta Cumbaya- Los Chillos Calderon- Total
Tumbaco Carapungo
Departamentos 6 7 6 19
Casas 26 72 29 127
Terrenos 2 1 0 3
Locales comerciales 0 1 0 1
Total 34 81 35 150

Fuente: Elaboracion propia, con base en datos del Centro de Investigacion Clave, Oferta,
demanda y absorcion de bienes raices en la Feria de la Vivienda Mi casa Clave! 2011,
Revista Clave!, edicion Junio/Julio 2011, p. 144.

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos, junio de 2011.

La publicacion no ofrece la segregacion de los proyectos expuestos de la Mitad del Mundo,
Pomasqui y otros (Mindo, Salinas, Manta, Tonsupa, etc.). Sin embargo, ofrece informacion
relativa a las ventas logradas en la Feria, segun se expone en los siguientes cuadros, y que se

constituyen en una importante referencia sobre el comportamiento del mercado inmobiliario:
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Cuadro N° 11. Ventas en Feria por tipo de oferta

Tipo de oferta Unidades Porcentaje
vendidas
Casas 539 73,53%
Departamentos 134 18,28%
Terrenos 45 6,14%
Oficinas 12 1,64%
Consultorios 3 0,41%
Total 733 100%

Fuente: Elaboracion propia, con base en datos del Centro de Investigacion Clave, Oferta,

demanda y absorcion de bienes raices en la Feria de la Vivienda Mi casa Clave! 2011,
Revista Clave!, edicion Junio/Julio 2011, p. 146.

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos, junio de 2011.

Finalmente, la publicacion consultada ofrece los siguientes datos sobre el rango de precio por

sector:
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Cuadro N° 12. Ventas de casas por rango de precio y sector

Sector de 15.001- 40.001- 80.001- 120.001-més
ubicacién 40.000 80.000 120.000
Quito Norte 37.31% 33.33% 50.00% 46.67%
Los Chillos 33.16% 26.50% 27.78% 46.67%
Quito Sur 19.95% 20.51% 11.11% 0%
Calderon-

6.48% 10.26% 5.56% 0%
Carapungo
Cumbaya-

3.07% 4.27% 5.56% 6.67%
Tumbaco
Otros 0.78% 4.27% 0% 0%
Pomasqui-Mitad

0.26% 0.85% 0% 0%
del Mundo
Total 100% 100% 100% 100%

Fuente: Elaboracion propia, con base en datos del Centro de Investigacion Clave, Oferta,
demanda y absorcién de bienes raices en la Feria de la Vivienda Mi casa Clave! 2011,
Revista Clave!, edicion Junio/Julio 2011, p. 146.

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos, junio de 2011.
3.3.3.3. Analisis de la demanda

“Con la dolarizacion de la economia ecuatoriana a partir del afio 2000, ha existido un aumento
en la oferta inmobiliaria disponible, esto fue motivado por la tendencia a la baja en los niveles
de inflacién, la disminucioén en las tasas de interés y la mayor disponibilidad de créditos pare
el comprador de vivienda”.?” Se observa también un crecimiento de las necesidades de

vivienda lo que se refleja en una mejora significativa en la demanda de los clientes de la

industria.

Los cambios positivos en las condiciones del mercado llevan a que el comprador alcance una

mayor capacidad de compra y recupere los niveles perdidos inicialmente con el cambio a la

57 Cfr. GAMBOA & ASOCIADOS: Tendencias Mercado Inmobiliario. Quito, Ecuador, 2008, pag. 25.
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dolarizacion; por lo que el mercado se habilita para absorber viviendas de un mayor valor, lo

que lleva a desplazamientos positivos de la demanda hacia viviendas de mayores precios.

“La penetracion del negocio inmobiliario en zonas de la ciudad y el desarrollo habitacional
hacia los diferentes valles, representa para los potenciales compradores la posibilidad de
acceder a una mejor calidad de vida y poder realizar una mejor seleccion para su futura
vivienda, entre un abanico mas amplio, variado y con alternativas de tamafios y precios,
posibilita mejoras en los rendimientos de su inversion, al conseguir favorables condiciones en
su compra, en virtud del mayor poder de negociacion que ha alcanzado el comprador frente al

vendedor”.%®

En la actualidad, para el mercado de vivienda todo parece estabilizarse, a pesar de la alta
competencia generada en los ultimos afios por lo atractivo del mercado que motiva a nuevos
inversionistas y constructores a ingresar al negocio de la construccion; ya a partir del afio
2006, pero sobre todo desde 2009, el mercado comienza a estabilizarse, asi también la
tendencia de proyectos, promotores y constructores, lo cual conlleva a una disminucion en el

numero de unidades de vivienda en oferta, como ya se viene reflejando desde el afio anterior.

Sin embargo, los analisis sectoriales realizados permiten considerar que en los prximos afios
se mantendran los niveles de absorcion, con volimenes de oferta disponible acordes para el
mercado de Quito (entre 7.000 a 8.000 unidades en oferta), siempre que las tasas de interés se
estabilicen (a la baja) y la disponibilidad de crédito hipotecario mantenga la penetracion de

los altimos 3 afos.

La tendencia de la oferta de vivienda se concentra mayoritariamente en los sectores norte y
sur de la ciudad; se puede determinar también que existe una disminucién de oferta en el sur
con respecto a afios anteriores, y un crecimiento ligeramente mayor de la misma en el norte,

con respecto a similares periodos.

Pese a que varios andlisis muestran el interés del comprador en adquirir viviendas

unifamiliares mas que departamentos, esta tendencia bien puede cambiar a futuro por la

% fdem.
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proliferacion de edificaciones para departamentos, por la falta de espacios disponibles en la

ciudad.

En este sentido, los datos revelan que de la oferta actual disponible en la ciudad, “...un
56,64% corresponde a viviendas unifamiliares y un 47,36% a departamentos. Finalmente,
resulta interesante comparar las variables de la oferta disponible. La oferta actual disponible
ha disminuido de 11.375 unidades al 2005, a 10.751 en el presente afio; el precio del metro
cuadrado se ha incrementado, en promedio, de $508 en el 2005, a $549 en 2006, en tanto que
la absorcion para el presente afio se incrementd a 602 unidades por mes, cuando para el 2005

fue de 437 unidades por mes”.%

El negocio inmobiliario en el Ecuador seguira siendo atractivo en el futuro para inversionistas
y promotores y por ello nuevos actores apareceran en el mercado para diversificar la oferta y
competir con precios, por lo que el sector, en beneficio del mercado, enfrenta el reto de lograr
eficiencia para que sus productos continden siendo accesibles al mercado y no pierdan

competitividad.
3.3.3.4 Poder adquisitivo y comportamiento de alquiler

En el entorno inmobiliario existe la disponibilidad de compafiias ubicadas en industrias que
satisfacen las mismas necesidades de vivienda de la poblacion objetivo mediante otras
modalidades como el arrendamiento que no implica el desembolso de una cantidad o

inversion importante ese momento.

Como se menciona anteriormente sin duda la gran diferenciacién radica en el monto de los
desembolsos requeridos, si se analizan los escenarios expuestos desde el punto de vista del
consumidor que es quien debe cubrir una necesidad primaria como la vivienda, mediante la
propuesta expuesta por el Proyecto Inmobiliario el consumidor debe realizar un desembolso

importante que a méas de cubrir su necesidad de vivienda constituye una inversion a futuro.

En cambio, al optar por el modelo de arrendamiento el consumidor realiza desembolsos

significativamente menores con periodicidad corta que de igual manera que el modelo

5 F. CUESTA. Actualizacion de la Oferta Inmobiliaria en Quito. Ecuador: Gridcon Cia. Ltda., 2007, pag. 12.
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anterior cubren su necesidad pero solo eso, sin posibilidades de avizorar un patrimonio a

futuro.

Para el consumidor los precios seran notablemente distintos, pero asi mismo sus beneficios en
el tiempo seran incomparables y como se analizara mas adelante esta es la situacion
fundamental a ser explotada por la industria inmobiliaria. La necesidad de acceso a crédito es
crucial en el escenario nacional. En el Anexo 2, en la pagina V de la seccion Anexos

encontramos un articulo sobre la naturaleza del crédito hipotecario en el pais.
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CAPITULO IV

4. ESTUDIO DEL MERCADO

4.1. Investigacion de mercados

4.1.1 Objetivos de la investigacion de mercados
Los objetivos del estudio de mercado son:

-ldentificar las caracteristicas principales de las empresas constructoras e inmobiliarias de la
provincia de Pichincha, en lo referente a estudios financieros y comercializacion de sus

proyectos

-ldentificar la competencia de la empresa propuesta, con especial énfasis en sus debilidades y

fortalezas.
-ldentificar las oportunidades y amenazas del mercado inmobiliario local.
4.1.2 Mercado
4.1.2.1 Mercado inmobiliario internacional

Durante las pasadas décadas, el mercado inmobiliario internacional experimento diferentes
cambios, y en la actualidad se mantiene relativamente estable. La region se ha mantenido en
una etapa de transicion. América Latina esta sufriendo cambios a todo nivel, pero cada pais es

un escenario completamente distinto.
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Gréfico N° 8. Precios por metro cuadrado a nivel internacional (USD)

Nueva York 12,000
Paris 8,667
Tokio 8,000
Roma 7,908
Madrid 5,200
Shanghai 3,800
Buenos Aires 1,500
México DF [ 1.200
Santiago | 1.200
Sao Paolo [ 1.000
Bogota 800
Lima 550

0 2,500 5,000 7,500 10,000 12,500 15,000

Fuente: The World Report 2008
Elaboracion: GARCIA HERRERO, Alicia (Coord): Situacion inmobiliaria Pert, BBVA-
Perd, Lima, Peru, 2008, p. 13.

El mundo ha cambiado. EI mundo de hoy no es el mismo de hace 100 afios, ni siquiera es el
mismo de hace 5 afios atrés. Vivimos una época de cambios en la que la necesidad de buscar
una actividad econémica rentable ha hecho de los negocios internacionales no una opcidn sino
uno obligacion. Las transacciones que tienen lugar en el proceso de satisfacer las necesidades
de personas y empresas no son simples y merecen un cuidadoso estudio. El exportar o
importar bienes, productos, y servicios no es Unicamente para gigantescas compafiias
multinacionales. Las PYMES se encuentran en este mercado. Entre ellas hay representantes

de la industria de servicios, bienes procesaos, materias primas.

Hoy vivimos en un mundo que se hace cada vez mas pequefio, las distancias se cubren mas
rapido, las comunicaciones son increiblemente faciles y hay un sistema de negocios
globalmente integrado. La revolucion de la tecnologia de la informacion y los adelantos en el
transporte significan que el conocimiento, las personas calificadas, los bienes y los servicios
presentan una gran facilidad para llegar a donde son demandados. EI mundo es ahora una
aldea global donde los productores de bienes y servicios a menudo compiten en el &mbito

domeéstico e internacional.
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Esta investigacion estd centrada en una prestacion de servicios. Y su potencial de
internacionalizacién se ve en que la migracion es un fenébmeno altamente facilitado hoy en
dia. Si comparamos la facilidad del movimiento de personas, hoy es muchisimo mas facil que
hace 50 afios por varios fendmenos, entre ellos destacan el transporte y las
telecomunicaciones. Hoy se puede residir en el lugar de eleccion y mantenerse en contacto
con conocidos, familiares, e incluso trabajar a distancia. La posibilidad de gastar a través de
tarjetas de crédito y las transferencias bancarias hacen de migrar algo sumamente facil,

suponiendo que se cumpla con los requisitos legales.

En el pais se puede ver como la presencia de extranjeros se ha incrementado drasticamente en
los Gltimos afios. No solo de latinoamericanos, sino de personas provenientes de todo el
globo. Todos ellos requieren un lugar donde vivir. Y los hoteles, que son por excelencia
destinados al turismo, no son opciones viables para quienes pasan a residir por temporadas
mayores a un par de semanas. Esto nos lleva a reconocer 2 grupos de clientes potenciales.
Primero quienes necesitan una vivienda durante periodos cortos. Segundo a quienes requieren

una vivienda por periodos mas largos.

Para comprender el potencial de la empresa en el dmbito internacional, debemos saber

delinear a que se dedicara y segun eso podremos analizar mejor.

En cuanto al servicio de promotores inmobiliarios, podemos saber que nuestro clima y
posicion geografica nos dan buenas opciones a quienes buscan un retiro lejos de los frios
extremos o calores intensos. Si esto lo complementamos con los precios asequibles de
vivienda y comida estamos ante buenas opciones de negocio frente al mundo. EIl pais puede
mejorar su construccion a partir de la inversion de extranjeros en el sector inmobiliario. La
idea de este trabajo es lograr ser una empresa involucrada en negocios internacionales, pero

comprometida con el sector inmobiliario.

En cuanto al grupo de extranjeros que busca algo a méas largo plazo, se les presenta la
oportunidad de arrendar o invertir en una vivienda propia. Generalmente optan por la primera
ya que el trdmite de compra es algo largo y requiere de ciertos conocimientos. Ademas esta el
miedo a ser estafados. Pero ha muchos casos de personas mayores que desean hacer del pais
su residencia permanente pero el proceso de compra les da recelo. Incluso podria darse el caso

de personas que deseen comprar una vivienda, y ademas una oficina o local comercial para
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obtener un ingreso que venga de su arriendo. En ambos casos nuestra empresa se podria

encargar de ayudar. Y a cambio de satisfacer esa necesidad tendriamos un ingreso.

En cuanto a asesoria financiera y legal se refiere, todo extranjero que desee invertir aca, podra
acceder a créditos. Nada se lo impide, pero tendra que enfrentar el engorroso tramite de lograr
el acceso al crédito. La ayuda que brindemos en este asunto nos garantizaria un ingreso por

concepto de comisiones, tanto por la asesoria como la venta de un inmueble.

Pero es aqui donde los migrantes ecuatorianos se vuelven el cliente meta. Al asesorarlos en la
compra de un inmueble, ya sea que estén aqui o en el exterior, nos ayudaria a tener ingresos
por comisiones. Muchos ecuatorianos migrantes intentan desde otros paises acceder a un
crédito hipotecario e ir pagando con su sueldo en el exterior. Obviamente muchos no lo
logran por lo complicado del tema. La realidad es que muchas personan desisten ante la
montafia de tramites que se deben realizar. Pero es aqui donde nuestra empresa tiene un

importante nicho de mercado que explotar.

En cuanto a lo legal, es la misma historia. Sin irnos hasta los extranjeros, los mismos
ecuatorianos tenemos incontables problemas en cuanto a tramites financieros y legales, y
también requerimos asesoramiento. Mas aun lo necesitara, y estara dispuesto a pagar alguien

en las condiciones antes mencionadas.

La posibilidad de brindar servicios complementarios radica en la tendencia de arrendar en
ciclos cortos es algo que casi no se ve en Ecuador. Exceptuando las playas, casi todas las
opciones de renta son a tiempos de un afio mas o menos. La razon de esto estd sobre todo en
las molestias que involucra estar constantemente arrendando y tratando con clientes. Esto se
podria solucionar si una empresa se encargara de administrar seriamente la propiedad a

cambio de una comision. Ahi es donde entramos nosotros.

Ahora desde el punto de vista del duefio de una propiedad, que desea arrendar, sea
ecuatoriano o extranjero, residente en el pais 0 no, se beneficiaria de poder contar con una
empresa seria que administre su patrimonio a cambio de una comision. En ciudades como

Orlando en Florida, Estados Unidos, empresas dedicadas a esto han tenido un fuerte éxito.

La grandes empresas multinacionales, de las que hay muchas operando en Ecuador, cuentan

con un numero de personal extranjero en condicion de “expatriados”. Estos ejecutivos, por asi
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Ilamarlos, se ven en la necesidad de vivienda y muchas veces vienen con sus familias. Ellos

son potenciales candidatos a ser clientes de nuestros servicios.

4.1.2.2 Oferta internacional de Ecuador en general y Cuenca en particular

Como es de conocimiento general, el Ecuador ofrece los climas mas agradables para los
visitantes extranjeros, pero muchos de éstos deciden radicar definitivamente en el pais, y en
particular, las personas de la tercera edad encuentran en Cuenca una de las ciudades mas
agradables donde pasar el retiro de sus actividades laborales de toda una vida,

constituyéndose en un polo de atraccion interesante, segun se advierte en la siguiente nota:

“Sélo de enero a junio del presente afio, 1279 extranjeros, legalizaron su residencia temporal
o definitiva, en la ciudad de Cuenca, segin datos proporcionados por la Jefatura Provincial
de Migracion del Azuay, a través del Departamento de Censos y Movimiento Migratorio, de
estos se estima que un 25% por ciento corresponden a la tercera edad, quienes han decidido
por indefinido culminar su Ultima etapa de vida en la ciudad de Cuenca luego de acogerse al

derecho jubilar de sus paises, mientras que el 75% adquiere la visa de estadia”.”

Tomando en cuenta que la jubilacion es la etapa final de la vida de una persona, el mercado
ecuatoriano tiene una oportunidad para desarrollar proyectos inmobiliarios orientados a este
segmento del mercado internacional, con viviendas pequefias pero comodas y que cuenten con
todos los servicios (incluidas las habitaciones para enfermeras o visitas, segin el caso),
ubicadas en conjuntos habitacionales que brinden la debida seguridad, y faciliten ademas el

contacto de los jubilados con sus seres queridos que radican en sus paises de origen.
4.1.2.3 Con miras a un futuro mejor

El mundo de la construccién es un mundo de matices y contrastes. Para apreciar lo bello y
excepcional debemos ver primero algo que no lo es. Dubai, Chicago y Quito son 3 polos

opuestos. O al menos eso es lo que uno creeria.

™ http://www.turismo.gob.ec/noticias-2010/2368-cuenca-entre-las-10-mejores-ciudades-para-vivir-
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Los Emiratos Arabes existen hace solo tres décadas, pero hoy es una de las potencias
econdmicas del mundo. En tiempo récord, el pais pasd de ser de un pequefio reino de

némadas a una prdspera potencia petrolera.

Emiratos Arabes, un lugar lejano. En un desierto implacable, con poca agua y casi nada de
vida, Dubai fue levantada. Glamorosa, majestuosa, impresionante son de los pocos adjetivos
gue se usan para describirla. Es famosa por ser la urbe "en construccion”. Cada cuadra de Bur
Dubai, incluso sus sitios en construccion sorprenden. Recorriendo la autopista Sheikh Zayed,
que cruza la ciudad de Norte a Sur, encontramos al distrito comercial y las maravillas
modernas de Dubai como The Emirates Towers y el World Trade Center. Un poco més y vea
"el barrio de las gruas™: son varios kilometros donde se estdn edificando mas de cien

rascacielos al mismo tiempo.

El artifice de esta mega ciudad fue el sheikh Zayed bin Sultdn Al Nahyan, que goberné Dubéi
hasta su muerte. Bajo su mandato, este emirato se convirtié en una urbe ultramoderna, con
una economia poderosa, que no solo se basa en el petroleo, sino también en el comercio y el
turismo. Si lo vemos, en una roca en medio de la nada se alzo la mayor y mas hermosa ciudad
del mundo. Financiada por gigantes reservas de petrdleo, tuvo su crisis en 2009 cuando la

crisis financiera mundial casi paraliza todo.

Sin embargo Dubai continua firme gracias a refinanciamientos y la inversion de millones de
extranjeros que desean poseer un departamento en la ciudad mas emblematica del planeta. Ese
es el poder de la construccion. Un lugar desolado es hoy un verdadero oasis gracias a que se
fraguo un increible proyecto inmobiliario que transformo para siempre a Dubai. Hoy en dia
todos quisiéramos poder aunque sea visitar una vez en la vida la famosa Dubai. Tiene el Gnico
hotel siete estrellas del planeta. Esta construyendo el edificio mas alto del globo. Y creo un

archipiélago llamado The World, que recreara a escala los cinco continentes.

Chicago, ubicada a orillas del Lago Michigan, en el estado de Illinois en Estados Unidos. Fue
la cuna de la mafia y uno de los peores escenarios de crimen. Sin embargo esos dias quedaron
atras y hoy es una belleza arquitectonica sin par. Chicago debe su fama arquitectonica a un
desgraciado acontecimiento: el gran incendio de 1871. Como la mayoria de los edificios eran

de madera, las llamas, ayudadas por el viento, destruyeron la ciudad casi en su totalidad.

Numerosos ingenieros y arquitectos llegaron a Chicago deseosos de poner en marcha nuevos

métodos de construccion y concebir edificios que marcaran las paginas de la historia. Y no
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fueron solo los titanicos rascacielos, se hicieron los mas impresionantes edificios que retinen

una sutil mezcla de Barroco, Art Deco, Neogotico y disefio contemporaneo.

La tragedia que se dio con el incendio fue en realidad la oportunidad para realizar una
planificacion urbana que termino en la construccion de un emblema. Chicago es una

oportunidad Unica para los amantes de la arquitectura.

Y ahora nuestro Quito. Otrora joya arquitectonica colonial, es hoy en dia Patrimonio Cultural
de la Humanidad. Es la capital del Ecuador, una nacion petrolera. Esta rodeada por el mas
majestuoso paisaje. Su clima es perfecto durante todo el afio, nunca frio ni calor excesivo. Sin
embargo algo esté saliendo mal. Estamos pasando de joya a pueblo grande. Quito ha estado en
etapa de transicion desde antes de que existieran los Emirato Arabes. El problema es que no

sabemos de qué partimos ni hacia donde.

Si sofiamos con algun dia ser como Dubéi, debemos comenzar a hacer algo y pronto. A veces
pareciera que estamos esperando un gran incendio como ocurrié en Chicago. En Quito hay
mucho espacio desperdiciado, la construccién no es ambiciosa en lo arquitecténico. Y si no
hemos visto algo mejor, como aspirar a ello. Por suerte la globalizacién vino con una dosis de
realidad. En los Gltimos afios en el pais se han edificado construcciones ganadoras de algunos

premios.

Esta ola de renovada atencion atrae a inversores extranjeros, y eso es algo que debemos
aprovechar. Y por inversor no debemos pensar en Unicamente grande corporaciones. Inversor
es todo aquel que pone su dinero en algo que no sea un bien de consumo. Es mas facil si

atraemos unos cuantos inversores que si lo intentamos todo por cuenta propia.

El pais tiene mucho que ofrecer y mucho por ganar. Es verdad que las politicas actuales y la
inseguridad no estan ayudando, pero el momento en que se supere eso, habra que saber seguir
el ejemplo e Dubdi y Chicago y progresar a paso firme. Pero eso solo se logra si
acompafiando a la construccion, esta un sector inmobiliario que este a la altura del desafio de

satisfacer las necesidades de los clientes.

Solo con empresas comprometidas a la excelencia en calidad y servicio de promocion
inmobiliaria se lograra agilitar al mercado, que de por si estd insatisfecho y en busca de

soluciones.
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Para Philip Kotler y Gary Armstrong, un mercado es el "conjunto de compradores reales y
potenciales de un producto. Estos compradores comparten una necesidad o un deseo particular

que puede satisfacerse mediante una relacién de intercambio™.”*

Stanton, Etzel y Walker, definen el mercado (para propdsitos de marketing) como “las
personas u organizaciones con necesidades que satisfacer, dinero para gastar y voluntad de

gastarlo".”

Segun el Diccionario de Marketing, de Cultural S.A., el mercado son "todos los consumidores
potenciales que comparten una determinada necesidad o deseo y que pueden estar inclinados a

ser capaces de participar en un intercambio, en orden a satisfacer esa necesidad o deseo”

Tomando en cuenta las anteriores definiciones, observamos que el mercado es el conjunto de
compradores reales y potenciales que tienen una determinada necesidad y/o deseo, dinero para
satisfacerlo y voluntad para hacerlo, los cuales constituyen la demanda, y vendedores que
ofrecen un determinado producto para satisfacer las necesidades y/o deseos de los
compradores mediante procesos de intercambio, los cuales constituyen la oferta. Ambos, la

oferta y la demanda son las principales fuerzas que mueven el mercado.

Los mercados son sistemas complejos y dindmicos que cambian continuamente, y producen
nuevas oportunidades de inversion y necesidades de consumo. Igualmente el desarrollo
social y la competitividad cambian continuamente el entorno y condiciones de operacién de la

empresa.

De ahi la importancia de utilizar la investigacion de mercados, como una herramienta que
nos permita obtener el registro y analisis de todos los hechos que afecten a la empresa, con el
fin de descubrir nuevas oportunidades comerciales y solucionar todos los problemas que la

situacion exige.

™ Kotler, Armstrong, Marketing, Décima Edicién, Prentice Hall, México, 2004, P4g. 10.
"2 Stanton, Etzel y Walker, Fundamentos de Marketing, 13a. Edicion, Mc Graw Hill, Pag. 49.

™ Diccionario de Marketing cultural S.A.
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El elemento fundamental de la investigacion es la obtencion de informacion, la cual nos
ayudara a identificar la aceptacion de la idea de negocio, el tipo de estructura de mercado, se
cuantificara la oferta, la demanda y el potencial de comercializacién de los servicios que

pensamaos ofrecer.

“El mercado lo conforma la totalidad de los compradores (demanda) y los vendedores
(oferta) potenciales del producto o servicio que se va a elaborar con el proyecto. Es alli
donde el ser humano pone de manifiesto la jerarquizacion de sus necesidades y establece su
propia identidad en relacion con los bienes o servicios que desea poseer o adquirir. El
proyecto que se pretende implantar y operar tendra necesariamente que recaer en cuatro

formas generales de mercado ”.”

El Ing. Ramiro Canelos identifica cuatro tipos diferentes de clasificacion del mercado: la
competencia perfecta en un extremo, el monopolio en el otro extremo, y la competencia

monopolistica y oligopolio en el medio.
4.2 Segmentacion

4.2.1 Segmentacidn geografica

La segmentacion geografica correspondiente a este estudio lo constituye primordialmente el

DM Quito, capital de la Republica del Ecuador.
4.2.2 Segmentacién demografica

En la actualidad el sector inmobiliario no esta preparado para atender la demanda de vivienda
que se presenta en el Ecuador, sobre todo en la ciudad de Quito, sin embargo éste déficit
disminuiria si es que el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS) a través de su rama
bancaria BIESS, incrementara sus recursos a favor de sus afiliados y agilitara los trdmites para
la entrega de créditos hipotecarios, éstos recursos se destinarian basicamente para la compra

de viviendas terminadas ya sean nuevas o usadas.

™ CANELOS, Ramiro: Formulacion y Evaluacion de un Plan de Negocios, Edit. UIDE, Quito, Ecuador, 2010, Pag. 70.
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En el Ecuador se presenta la situacion que la demanda es mayor que la oferta, ya que existe un
déficit en el segmento de las viviendas de interés social y una sobreoferta en las viviendas en
especial las que se consideran suntuosas o lujo, es decir que el crecimiento del sector

inmobiliario es de manera desequilibrada.

Para satisfacer la demanda y contribuir a lograr soluciones habitacionales se requiere un total
de 600.000 viviendas, esta cifra corresponde al déficit cualitativo en funcion a la poblacion

que no posee vivienda propia a nivel nacional.

Un factor determinante a tomar en cuenta es que frente a los nuevos préstamos del BIESS, la
publicidad de las nuevas urbanizaciones, complejos y edificios ha ido aumentando de manera
considerable, haciendo que éstos se crean més atractivos para los clientes, que a la vez pueden
encontrar ofertas que incluyen facilidades para financiar la entrada sin intereses y entregan

electrodomésticos como regalo.

Esto, ademas de ser un ahorro para los compradores, dinamizan el sector inmobiliario y de la
construccion, que en la actualidad esta sufriendo una desaceleracion en su crecimiento debido
al alto costo de los materiales nacionales que sufren variaciones en ciertos casos exageradas,
asi como también en los precios de los importados que Gltimamente no han sufrido aumentos
considerables ya que la crisis inmobiliaria a nivel mundial ha hecho que se disminuya en
alguna magnitud el volumen de construcciones y de ésta manera la demanda de materiales

como el hierro y el acero se reduzca.

En el Ecuador, el estancamiento experimentado en gestiones pasadas por el sector
inmobiliario y de la construccion se debe principalmente a la inseguridad politica generada en
el gobierno del presidente Rafael Correa, que ha hecho que aumenten indicadores como el
riesgo pais, la incertidumbre generada en torno al incremento en las tasas de interés cobradas
por las entidades financieras y a especulaciones en cuanto al incremento de impuestos y

tributos a las herencias.

“En el 2003 se entregaron USD 435 millones, esta cifra se triplicd en el 2007, alcanzando los

USD 1.322 millones. En lo que va del 2009 entre los meses de enero y febrero de este afio, los
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desembolsos no han parado. En ambos meses se entregaron 40,3 millones, segun las

estadisticas de la Superintendencia de Bancos y Seguros (SBS) ”.”

Un factor determinante en el sector de la construccion es que las compafiias inmobiliarias
tienen centrado su mercado objetivo en viviendas de facil comercializacion, ubicadas en
sectores estratégicos que sean rentables, omitiendo que si bien es un mercado importante,
existe otro sector desatendido, las viviendas de interés social, ya que no todas personas de
estratos bajos pueden acceder a créditos del BIESS, ocupando casas y departamentos en

arriendo.

Un dato complementario, pero a tomarse en cuenta, es el relativo al mercado internacional de
clientes que adquieren una vivienda, sea para instalarse en el pais (migrantes ecuatorianos o
ciudadanos de otra nacionalidad), o bien para arrendarla y gozar de las rentas que genere,

importante negocio que se puede desarrollar en este sector. Al respecto, Caridad Vela afirma:

“Estados Unidos y Espafia son los dos paises de donde mas dinero se envia al Ecuador. Los
valores que muestra el estudio evidencian que los emigrantes que residen en Espafia fueron
mas golpeados por la crisis ya que el afio 2009 enviaron al Ecuador $1.113,30 millones en
remesas, mientras que desde Estados Unidos se enviaron $1.033,00 millones. En el afio 2010,
la actitud fue distinta, desde Espafia llegaron solamente 944,40 millones, y desde Estados
Unidos $1.40,10 millones .

No obstante este panorama, segun sefiala la autora consultada, “el mercado potencial en
Espafia para conceder créditos hipotecarios representa 129.568 hogares, sin considerar

aquellos que ya tienen un crédito hipotecario”.””

Es decir, el tema de los emigrantes que pueden constituirse en clientes del negocio que se

plantea en el presente estudio todavia es atractivo para ser considerado.

™ fdem.
" VELA, Caridad: Mutualista Pichincha y el emigrante ecuatoriano, en: REVISTA CLAVE!, edicién junio/julio de 2011, Quito, Ecuador, p. 65.

7 idem.
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4.2.3 Primera variable

Empresa de promotores inmobiliarios y asesores financiero-crediticios para las empresas

constructoras de proyectos inmobiliarios.

Esta variable se refiere a la posibilidad de crear una organizacion orientada a brindar
informacion financiero-crediticia a las empresas constructoras, contando para ello con datos
actualizados sobre el comportamiento del mercado inmobiliario, las tasas de interés vigentes
en el sistema financiero del pais, asi como las areas geograficas de mayor perspectiva para el

desarrollo de proyectos inmobiliarios en la provincia Pichincha, entre otros servicios.
4.2.4 Segunda variable

Demanda de constructores y clientes para facilitar las transacciones en este campo de

negocio ademas de abrir el mercado a posibles compradores extranjeros.

Por clientes, se entenderd a los adquirientes finales de las viviendas, pero se debe aclarar que
el principal interés estara centrado en las empresas constructoras de la provincia Pichincha,
que dadas las condiciones en que se ofertaria los servicios, no requeririan contratar personal
de planta permanente, tomando en cuenta que el servicio seria en funcién del capital de

trabajo disponible para el inicio de un nuevo proyecto de construccion.
4.3 Descripcion de los segmentos establecidos

Existen reconocidas constructoras en el mercado, con buen tiempo de experiencia que venden
su vivienda directamente o a través de inmobiliarias. Pero ademéas estan los arquitectos
independientes, que podrian constituirse en parte del mercado para la oferta de servicios de la

empresa.

En este sentido, se observa que en la actualidad, segin diversas fuentes, existen en la
provincia Pichincha 121 empresas constructoras, 45 inmobiliarias y aproximadamente 12.000
viviendas demandadas por el mismo numero de familias o matrimonios que buscan su
primera vivienda. Los segmentos establecidos constituyen a la vez el universo del cual se

extrae la muestra, que se describe a continuacion.
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4.4 Tamano de la muestra

Una vez conocida la poblacién de estudio, se definié la muestra, que en este caso es de tipo
probabilistico, ya que “todos los elementos de la poblacidn tienen la misma posibilidad de ser

escogidos”.”® La muestra fue determinada tomando en cuenta los siguientes elementos: "
Z=Nivel de confianza

N=Tamafio de la Poblacion

p=Probabilidad de éxito

g=Probabilidad de fracaso

e=Nivel de Error

Para la determinacion de la muestra se utilizé la férmula propuesta por Miinch y Angeles:*°

7?2 *p*q*N

n=
(Z2*p*q)+(N*¢e’)

Aplicando al estudio tenemos:

Empresas constructoras
Z=1,94

N=121

p=0,5

g=0,5

e=0,1

® HERNANDEZ, Roberto, FERNANDEZ, Carlos y BAPTISTA, Pilar. Metodologia de la investigacion. Op. Cit. Pag. 210.
" HERNANDEZ, Roberto, FERNANDEZ, Carlos y BAPTISTA, Op. Cit. Pag. 216.

% MUNCH, Lourdes, ANGELES, Emesto, Métodos y Técnicas de Investigacion para Administracion e Ingenieria, Edit. Trillas, Segunda Edicién,
México, 1990, p. 103.
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1,94% *0,5*0,5* 121
n= =52,93
(1,94° *0,5*0,5) + (121 * 0,1%)

Por tanto, la muestra para el presente estudio estuvo constituida por 52,93 constructoras, y
redondeando obtenemos una muestra de 53 representantes de estas empresas que seran
encuestadas. Por otra parte, debemos seleccionar las muestras de las inmobiliarias y clientes

finales, para los que se aplica la misma férmula, teniendo en consecuencia:
Inmobiliarias
Z=1,94

N=45

1,94%> *0,5*0,5 * 45
n= =30,44
(1,94% *0,5*0,5) + (45 * 0,1%)

Por tanto, la muestra para el presente estudio estuvo constituida por 30,44 inmobiliarias, y
redondeando obtenemos una muestra de 30 representantes de inmobiliarias que seran

encuestadas.

Clientes finales
Z=194

N=12.000
p=0,5
g=0,5

e=0,1
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1,94% *0,5*0,5 * 12.000
n= =93,35
(1,94° *0,5*0,5) + (12.000 * 0,1%)

Por tanto, la muestra para el presente estudio estuvo constituida por 93,35 personas, Yy

redondeando obtenemos una muestra de 93 clientes finales que seran encuestados.
4.5 Tabulacion de datos

4.5.1 Empresas constructoras

Grafico N° 9. Canales de comunicacion habituales con los clientes

Visitas de los clientes a las oficinas y 33
proyectos

Contacto directo mediante promotores 34

Internet 26

Televisidn 2

Revistas especializadas 13

Radio 5

Prensa escrita 10

J

Fuente: Encuesta a las constructoras, pregunta 1: ;Cuales son los canales de comunicacion
habituales con los clientes?
Nota: Los encuestados marcaron mas de una opcién

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos, junio de 2011.

En este grafico podemos ver que los medios mas empleados por las empresas constructoras
para llegar a su segmento objetivo son los contactos mediante promotores y las visitas de los
interesados a las oficinas y proyectos.
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Ademas, destaca la promocion a través de internet, y tanto la radio como la television son
referidas por sélo dos de las empresas. Estos datos indican que existe una importante

dinamica respecto al uso de medios de llegada al publico objetivo.

En la seccion Anexos, entre las paginas X1 y X, correspondientes a los anexos que van del

Anexo 3 al Anexo 5 encontramos las encuestas aplicadas y sus respectivas tabulaciones.

Grafico N° 10. Principal promesa de venta

B Acceder a una vivienda
propia da seguridad

M La vivienda es una
necesidad-hu— ana
fundamental

La vivienda debe ser un
lugar comodo

Fuente: Encuesta a las constructoras, pregunta 2: ;Cudl es la principal promesa de venta que
tienen ante los clientes?

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos, junio de 2011.

En este grafico se destaca que la promesa mas empleada por las empresas constructoras es que
el hecho de acceder a una vivienda propia da seguridad a la familia (66%), lo cual es un claro
indicador de que se trata de proteger el futuro de la familia con un techo propio es
fundamental para los padres de familia, y en el caso de las familias jovenes se constituye en

una prioridad.
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Grafico N° 11. Tipo de vivienda predominantemente ofertada

B Unifamiliar individual

B Unifamiliar en conjuntos
cerrados

Fuente: Encuesta a las constructoras, pregunta 3: (Qué tipo de vivienda ofrecen
predominantemente?
Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos, junio de 2011.

En este gréafico se aprecia que el porcentaje mas alto de los representantes de las constructoras
que fueron consultados (88,7%) sefiala que la mayor demanda se da respecto a viviendas
unifamiliares en conjuntos cerrados. En este punto, se resalta el hecho de que el incremento de
los indices de criminalidad en los Gltimos afios obliga a las jovenes generaciones de padres de

familia buscar una mayor seguridad.

Las viviendas unifamiliares individuales, lentamente parecen ir quedando en el pasado, y una
de las tendencias para el futuro podria ser los barrios privados, con escaso contacto con otros

vecindarios.
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Grafico N° 12. ;Que factor considera usted el mas importante para que las familias

accedan a la vivienda propia?

1,9% ~ 5,7%

M El precio de la vivienda

M Los ingresos familiares

Los precios de arriendos

B Preferencias respecto a la
vivienda

Fuente: Encuesta a las constructoras, pregunta 4. ¢Qué factor considera usted el mas
importante para que las familias accedan a la vivienda propia?
Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos, junio de 2011.

En este grafico se advierte que el porcentaje mas elevado de encuestados, sefiala que el factor
mas importante para que las familias accedan a la vivienda propia lo constituyen los ingresos
familiares. Es decir, cuanto mas altos sean los ingresos de los padres de familia en un periodo

determinado, mas altas serén sus probabilidades de acceder a una vivienda propia.

Como complemento imprescindible consta el precio de la vivienda, que estara acorde a los
ingresos y a la calificacién de riesgo que tengan en el sistema financiero nacional los

interesados en adquirir su vivienda.
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Gréfico N° 13. Forma mas conveniente de pago para los clientes

Hm Contado

B Crédito hipotecario del
BIESS

Crédito hipotecario de
otros bancos

Fuente: Encuesta a las constructoras, pregunta 5: ;Cudl es la forma mas conveniente de pago
para los clientes?

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos, junio de 2011.

Destaca en este grafico que la forma mas conveniente de adquirir la vivienda propia sera
siempre el pago al contado, por cuanto los tramites se simplifican, y solo restaria verificar
ante los sistemas de control de lavado de activos que los recursos del comprador provengan de

actividades licitas.

Destaca en la informacién proporcionada por las constructoras que gran parte de los pagos en
efectivo durante los pasados afios provinieron de las familias que tienen a uno o méas de sus
miembros en Espafia, es decir, que provienen de las remesas que estos mandan desde el pais

europeo.

Fuera de las preguntas contenidas en las encuestas, los representantes de las constructoras
expresaron su incertidumbre por lo que pasarad en el futuro, tomando en cuenta la incierta
situacion laboral existente en el pais ibérico. El acceso a créditos bancarios es la segunda

opcidn mas viable, segun los representantes de las empresas constructoras.
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Grafico N° 14. ¢ La constructora debe continuar atendiendo los requerimientos de los

clientes después de entregar la vivienda?

mSi

= No

Fuente: Encuesta a las constructoras, pregunta 6: ¢La constructora debe continuar atendiendo
los requerimientos de los clientes después de entregar la vivienda?

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos, junio de 2011.

La pregunta que origina este grafico tiene que ver con el servicio integral que puede brindar
una constructora, y que segun expresa el porcentaje mas alto de los representantes de estas
empresas (92,5%), éstas no deberian atender nuevos requerimientos de los clientes una vez
entregada la unidad, lo cual desmerece o debilita su imagen empresarial ante sus clientes,

hecho que debe ser tomado en cuenta en la propuesta a desarrollar.

El porcentaje que se declara de acuerdo con esta posibilidad, el restante 7,5%, no incide

significativamente en el comentario.
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Grafico N° 15. ; Cual es el factor que puede desanimar a los clientes para adquirir su

vivienda?

1,9% 7,5%

M El plazo prolongado
rés

La perspectiva de emigrar

Fuente: Encuesta a las constructoras, pregunta 7: ¢ Cual es el factor que puede desanimar a los
clientes para adquirir su vivienda?

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos, junio de 2011.

En este grafico se observa que para el 90,6% de los encuestados, las tasas de interés son el
factor que mas podrian desanimar a los potenciales clientes a decidirse por el paso de la
compra de vivienda. Es importante sefialar que muchas veces la gente desconoce la
importancia de elaborar un presupuesto y sujetarse a él, pues, para quienes mantienen el
control sobre sus gastos, las grandes metas pueden ser logradas con disciplina antes que con

un incremento notorio de sus ingresos.

Entonces, al lograr la disciplina de los gastos y generar un ahorro aunque sea bajo pero
sostenible (digamos, el 10% del total de ingresos de la familia), se podria cubrir un porcentaje
incluso superior a la entrada exigida por las entidades bancarias (que oscila entre el 25 vy el
30%), en un tiempo razonable (digamos un afio o dos), lo cual sin duda incidiria

positivamente en las cuotas que deben ser canceladas durante el plazo elegido.
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Desde luego, éste es un punto que se puede tocar individualmente con cada familia, a fin de
que conozcan las diferentes opciones que tienen antes de decidir un paso tan importante en la

vida de la familia, como es la adquisicion de la vivienda propia.

Grafico N° 16. ¢ Considera usted necesario contar con una empresa independiente para

recibir informacion més detallada sobre los diferentes puntos abordados en la presente

encuesta?

mSi

= No

Fuente: Encuesta a las constructoras, pregunta 8: ;Considera usted necesario contar con una
empresa independiente para recibir informacion méas detallada sobre los diferentes puntos
abordados en la presente encuesta?

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos, junio de 2011.

En este grafico se aprecia que el 90,6% esta de acuerdo con contar con una empresa
independiente que brinde asesoramiento en los diferentes puntos abordados en la encuesta, lo
cual, en el caso de los constructores, se constituye en un respaldo a la iniciativa propuesta en

esta investigacion.
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Graéfico N° 17. Porcentaje de participacion de clientes extranjeros o nacionales

residentes en el exterior

7,5% 0,0%

m0-25%
%

m51%o0 as

Fuente: Encuesta a las constructoras, pregunta 9: ¢Qué porcentaje de participacion tienen en
su cartera de clientes los ciudadanos extranjeros o nacionales residentes en el exterior?

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos, junio de 2011.

Finalmente, en este grafico se aprecia que el porcentaje mas alto de las constructoras (92,5%)
declara tener un porcentaje bajo (entre 0 y 25%) de ciudadanos extranjeros 0 nacionales

residentes en el exterior en su cartera de clientes.
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4.5.2. Inmobiliarias
En cuanto las respuestas proporcionadas por los representantes de las inmobiliarias, tenemos:

Grafico N° 18. Canales de comunicaciéon habituales con los clientes

Visitas de los clientes a las oficinas y proyectos 5
Contacto directo mediante promotores -24
Revistas especializadas Mg

. Internet 16

Television 2

Radio 7

Prensa escrita 8

Fuente: Encuesta a las inmobiliarias, pregunta 1: ¢Cuéles son los canales de comunicacion
habituales con los clientes?

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos, junio de 2011.

Al igual que en el caso de las constructoras, en este grafico se aprecia que las inmobiliarias
trabajan fundamentalmente con el contacto directo, las visitas de los clientes a las oficinas de
las inmobiliarias y los proyectos en construccién, pero también Internet se constituye en un
importante referente, mientras que los medios tradicionales parecen perder terreno también
entre las constructoras, excepto quiza el caso de las revistas especializadas que ofrecen al

publico interesado informacion més detallada sobre las diferentes opciones en el mercado.

108



Gréfico N° 19. Principal promesa de venta que tienen ante los clientes

13,3% m Acceder a una vivienda
propia da seguridad

10,0%
M La vivienda es una

fundamental

m La vivienda debe ser un
lugar comodo

Fuente: Encuesta a las inmobiliarias, pregunta 2: ;Cual es la principal promesa de venta que
tienen ante los clientes?

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos, junio de 2011.

Respecto a la promesa principal, vemos que el 76,7% de las inmobiliarias considera, al igual
que en el caso de las constructoras, que acceder a la vivienda propia da seguridad, no siendo

necesario un mayor comentario sobre el particular.

Grafico N° 20. Tipo de vivienda ofertada predominantemente

m Unifamiliar individual

® Unifamiliar en conjuntos
cerrados

Fuente: Encuesta a las inmobiliarias, pregunta 3: (Qué tipo de vivienda ofrecen
predominantemente?
Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos, junio de 2011.
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Al igual que la informacion proporcionada por las empresas constructoras, el porcentaje mas
alto de las inmobiliarias (83,3%), ofrece sobre todo viviendas unifamiliares en conjuntos

cerrados.

Gréfico N° 21. Factor més importante para que las familias accedan a la vivienda

0,0% 3,3%

M El precio de la vivienda

M Los ingresos familiares

Los precios de
arriendos

M Preferencias respecto
a la vivienda

Fuente: Encuesta a las inmobiliarias, pregunta 4: ;Qué factor considera usted el maés
importante para que las familias accedan a la vivienda?

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos, junio de 2011.

Al igual que la informacién proporcionada por las empresas constructoras, el porcentaje mas
alto de las inmobiliarias (63,3%), sefiala que el factor mas importante a ser tomado en cuenta

para la adquisicion de la vivienda propia son los ingresos familiares.
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Gréfico N° 22. Forma mas conveniente de pago para los clientes

m Contado

’- B Crédito hipotecario del
BIESS

Crédito hipotecario de
otros bancos

Fuente: Encuesta a las inmobiliarias, pregunta 5: ¢ Cual es la forma més conveniente de pago
para los clientes?

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos, junio de 2011.

A diferencia de la informacion provista por las empresas constructoras, el porcentaje mas alto
de las inmobiliarias (43,3%) considera que la forma méas conveniente de pago para los clientes
lo constituye el crédito hipotecario del BIESS, mientras que el segundo porcentaje (33,3%)

afirma que lo es el financiamiento bancario.
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Graéfico N° 23. Atencion a los requerimientos de los clientes después de entregar la

vivienda

mSi

H No

Fuente: Encuesta a las inmobiliarias, pregunta 6: ¢La inmobiliaria debe continuar atendiendo
los requerimientos de los clientes después de entregar la vivienda?

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos, junio de 2011.

Al igual que las empresas constructoras, en este grafico se evidencia que las inmobiliarias no
consideran viable la atencion post-venta al cliente, lo cual empobrece el criterio de calidad y

servicios integrales que deben ofrecer a quienes confian en estas organizaciones.

Gréfico N° 24. Factor que puede desanimar a los clientes para adquirir su vivienda

3,3%

M El plazo prolongado

M Las tasas de interés

W La perspectiva de
emigrar

Fuente: Encuesta a las inmobiliarias, pregunta 7: ¢ Cual es el factor que puede desanimar a los
clientes para adquirir su vivienda?
Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos, junio de 2011.
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En situacion similar a las constructoras, en este grafico se aprecia que en la perspectiva de las
inmobiliarias, el factor que podria desmotivar la compra de una vivienda también es la tasa de

interés, segun lo expresa el 83,3% de los encuestados.

Gréfico N° 25. ¢ Considera usted necesario contar con una empresa independiente para

recibir informacion mas detallada sobre los diferentes puntos abordados en la presente

encuesta?

| Si

m No

Fuente: Encuesta a las inmobiliarias, pregunta 8: ¢Considera usted necesario contar con una
empresa independiente para recibir informacion mas detallada sobre los diferentes puntos
abordados en la presente encuesta?

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos, junio de 2011.
También las inmobiliarias consideran necesario contar con una empresa independiente para
recibir informacién mas detallada sobre los diferentes puntos abordados en la presente
encuesta, segun lo expresa el 90% de los encuestados. Este dato indica que la propuesta seria

viable entre las organizaciones interesadas.
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Grafico N° 26. Porcentaje de participacién de extranjeros o nacionales residentes en el

exterior

6,7%

m0-25%
%

51% o mas

Fuente: Encuesta a las inmobiliarias, pregunta 9: ;Qué porcentaje de participacion tienen en
su cartera de clientes los ciudadanos extranjeros o nacionales residentes en el exterior?

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos, junio de 2011.

Finalmente, en este grafico se observa que el porcentaje méas alto de los encuestados (53,3%)
declara tener una baja participacién de clientes extranjeros o nacionales en el exterior dentro

de su cartera, en forma similar a las empresas constructoras.
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4.5.3 Clientes finales

Grafico N° 27. Primera vez que planea comprar una vivienda

mSi

m No

Fuente: Encuesta a los clientes finales, pregunta 1: ¢Es la primera vez que planea comprar
una casa para vivienda?

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos, junio de 2011.

Entre los clientes finales, se aprecia que el porcentaje mas alto de encuestados declara que se
trataria de la primera vez que planifica la compra de su casa propia. En cuanto a aquellos que
declaran que no es la primera vez, al ser consultados sobre los motivos de no haber
prosperado anteriormente sus planes, indican que se debe principalmente a que la banca era
mas exigente en sus anteriores intentos, y que en esta oportunidad el bono del MIDUV 1 actud

como un importante incentivo para volver a buscar vivienda.
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Gréfico N° 28. Principal motivacion para adquirir su vivienda

M Dejar de pagar alquiler

B Tener una propiedad que
heredar a los hijos

No quedarme en la
pobreza

Fuente: Encuesta a los clientes finales, pregunta 2: ;Cudl es su principal motivacién para
adquirir su vivienda?

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos, junio de 2011.

El pago del arriendo aparece como la principal motivacién para buscar la vivienda propia,
como lo expresa el 46,2% de los encuestados, pero también tiene bastante incidencia el deseo

de dejar una propiedad en herencia a los hijos, como expresa el 38,7%.

Estos datos indican que en la concepcion general sobre la vivienda, evidentemente el contar
con una casa propia brinda seguridad, y también incide el hecho de que al efectuar sus
calculos, muchas familias notan que podrian pasar 20 6 30 afios pagando arriendos cada vez
maés elevados sin tener nada a cambio. De esta forma, la percepcion de la propiedad cambia, y

se la aprecia como un bien de alto valor.
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Grafico N° 29. Tipo de vivienda demandada

m Unifamiliar individual

m Unifamiliar en conjuntos
cerrados

Fuente: Encuesta a los clientes finales, pregunta 3: ; Qué tipo de vivienda busca usted?

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos, junio de 2011.

Como se habia indicado en la misma pregunta aplicada a las empresas constructoras e
inmobiliarias, la seguridad aparece como un elemento de alta preocupacion entre las familias,
razén por la cual el porcentaje mas alto (82,8%) desea encontrar una vivienda unifamiliar en

conjuntos cerrados.

Grafico N° 30. Factores importantes para adquirir su vivienda

1,1% 4,3%

‘ M El precio de la vivienda

B Mis ingresos familiares

1 Los precios de arriendos

M Preferencias respecto a la
vivienda

Fuente: Encuesta a los clientes finales, pregunta 4: ;Qué factores considera usted importantes
para adquirir su vivienda?

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos, junio de 2011.
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Este grafico evidencia que la informacion provista por inmobiliarias y constructoras es

correcta, en cuanto a que los ingresos familiares son los que mayor peso tienen en la

perspectiva de que una familia acceda a su primera casa propia, segun lo expresa el 62,4% de

los interesados.

Grafico N° 31. Forma mas conveniente de pago

3,2% 12,9%

W Contado

m Crédito hipotecario del

BIESS

Crédito hipotecario de
otros bancos

Fuente: Encuesta a los clientes finales, pregunta 5: ;Cudl es la forma mas conveniente de

pago para usted?

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos, junio de 2011.

En este grafico se aprecia una similitud entre la respuesta dada por los clientes y la facilitada

por las inmobiliarias, en el sentido de que el crédito otorgado por el BIESS seria la forma méas

conveniente de adquirir la vivienda propia.
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Graéfico N° 32. Medio para enterarse de las ofertas de vivienda

M Prensa escrita

10,7% ™ Radio

= Televisién

4,7%

M Internet

m Acercandome a las
empresasy los
proyectos

Fuente: Encuesta a los clientes finales, pregunta 6: ¢Por qué medio se entera usted de las
ofertas de vivienda?

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos, junio de 2011.

En forma similar a las respuestas otorgadas por inmobiliarias y constructoras, se observa que
los clientes se enteran de las ofertas principalmente acercandose a las empresas y los
proyectos, pero también por internet, lo cual es un indicador de que el contacto directo
permite una mejor informacién, pero que los medios cibernéticos se constituyen también en

una importante fuente de consulta.
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Graéfico N° 33. Expectativa de que la inmobiliaria o constructora continte atendiendo

sus requerimientos después de adquirir la vivienda

mSi

A
E-No

= Me es indiferente

Fuente: Encuesta a los clientes finales, pregunta 7: ¢Espera usted que la inmobiliaria o
constructora continude atendiendo sus requerimientos despueés de adquirir la vivienda?

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos, junio de 2011.

Contraria a la opinion de representantes de constructoras e inmobiliarias, los clientes en su
mayoria (75,3%) consideran de gran importancia que las referidas empresas brinden
informacion o servicios después de entregar la vivienda, lo cual estimula la confianza en el

comprador respecto a la empresa inmobiliaria o constructora.

120



Gréfico N° 34. Factor que podria desanimarle de adquirir su vivienda

2,2%

M El plazo prolongado

M Las tasas de interés

La perspectiva de
emigrar

Fuente: Encuesta a los clientes finales, pregunta 8: ;Cual es el factor que podria desanimarle
de adquirir su vivienda?

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos, junio de 2011.

Las tasas de interés también aparecen como un elemento que podria desmotivar la adquisicion
de una vivienda, tomando en cuenta que especialmente en los largos plazos, los montos que
termina cancelando el cliente puede aproximarse incluso al 300% del monto desembolsado

por el banco, si se considera tanto el capital como los intereses.

Por esto, es importante explicar a los clientes el mecanismo de los créditos, su
funcionamiento, y la conveniencia de ahorrar durante un tiempo razonable para tener una

entrada que bajaria las cuotas y facilitaria su cancelacion.
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Grafico N° 35. ¢ Considera usted necesario contar con una empresa independiente para
recibir informacion més detallada sobre los diferentes puntos abordados en la presente

encuesta?

2,2%

12,9%

m Si
=No

Me es indiferente

Fuente: Encuesta a los clientes finales, pregunta 9.

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos, junio de 2011.

En forma similar a las respuestas otorgadas por las empresas constructoras e inmobiliarias, los
clientes finales encuestados consideran en su mayor porcentaje (84,9%) importante contar con
una empresa que les brinde informacién y asesoramiento financiero y técnico sobre las
mejores opciones para la compra de su vivienda, lo cual es un claro indicador de la viabilidad

de la empresa que se proyectara en esta investigacion.
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Graéfico N° 36. Interés por adquirir bienes raices en el exterior

mSi

H No

Fuente: Encuesta a los clientes finales, pregunta 10: ¢Le interesaria eventualmente adquirir
bienes raices en el exterior?

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos, junio de 2011.

Este gréafico indica que el porcentaje mas alto no esta interesado en adquirir bienes raices en el
exterior, debido, sobre todo, a que la mayoria de los encuestados va recién por su primera
vivienda propia, y todavia no se hallan familiarizados con los procedimientos de adquisicion
en el propio pais, pero otras personas, que ya vendieron al menos una propiedad, y buscan una
casa mas grande o mas pequefia (segun la llegada de nuevos miembros a la familia o la salida
de los jovenes que forman su propio hogar), y tienen una mayor experiencia 0 conocimiento
sobre los movimientos inmobiliarios en el pais y el extranjero, se mostraron interesados en

recibir informacion sobre esta perspectiva.
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Grafico N° 37. Interés porque una empresa se encargue de administrar sus inmuebles en

el pais mientras reside en el exterior

mSi

m No

Fuente: Encuesta a los clientes finales, pregunta 11: ;/Le interesaria que una empresa se
encargue de administrar sus inmuebles en el pais mientras usted resida en el exterior?

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos, junio de 2011.

En este grafico, se aprecia que el mejor porcentaje de los encuestados (17,2%) declara su
interés en salir del pais, especialmente los que ya estuvieron fuera durante algunos afios, y que
les interesaria que una empresa administre sus bienes raices en el pais mientras salen de €l

nuevamente.
4.5.4 Conclusion de la investigacion

En conclusion, se aprecia que existe una amplia aceptacion a la perspectiva de contar con una
empresa que brinde informacion especializada, tanto a los clientes finales como a las

constructoras e inmobiliarias de la provincia.
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4.6 Demanda Insatisfecha

En este proyecto buscamos un ofrecer un servicio. Un servicio de asesoria en distintos
aspectos, y tanto a personas como a otras empresas dedicadas a la construccion. No es un
producto Unico y puntual. Entonces para determinar la demanda insatisfecha deberemos tomar
en cuenta que nuestro mercado estad compuesto tanto por personas que demandan viviendas,

asi como por constructores que ofrecen viviendas.

En cuanto a demanda de vivienda se refiere, podemos referirnos a los datos del Banco
Ecuatoriano de la Vivienda (BEV), que nos habla del déficit de vivienda en el pais segln
regiones. Acorde a este ente, en la Regidn Sierra tenemos un déficit de vivienda del 18% de
habitantes de la region. En el caso de las urbes de la sierra el 6% de su poblacion tiene un
déficit de vivienda, mientras que el campo el déficit se extiende al 39% de sus habitantes
Tomando la informacién que nos ofrece el grafico podriamos asumir que es una tendencia

aplicable a Quito.

Grafico N° 38. Déficit Cuantitativo de Vivienda en Ecuador

Déficit cuantitativo de vivienda
SEGUN REGION Y AREA DE RESIDENCIA

Ao 2009 B Urbano W Rural E Total

43%
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[ |
Sierra Costa | Amazonia
Fuente: Banco Ecuatoriano de la Vivienda (BEV) EL UNIVERSOD

Fuente: Banco Ecuatoriano de la Vivienda (BEV)
Elaboracién: Diario el Universo

Guiandonos por informacion del INEC, actualmente Quito tiene 1.607.734 habitantes en el

area administrativa urbana y de 2.239.191 en todo el distrito, segun resultados oficiales del
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censo INEC del 28 de Noviembre del 2010. Segun el mismo censo, en nuestro pais existen
4654054 de unidades de vivienda de las cuales 2.438.056 son viviendas propias. Las demas
son ocupadas mediante acuerdos de arrendamiento, antricresis o cedidas por distintas razones.
El Ecuador, presenta un déficit muy importante de viviendas, al considerar los valores antes

mencionados, se puede establecer que 2.216.054 no poseen vivienda propia.

Podemos ver claramente que hay una demanda importante de vivienda en Quito, asi como el
pais. Pero para determinar la demanda insatisfecha debemos analizar el fendmeno desde el

punto de vista de la oferta.

En las siguientes tablas analizamos el periodo entre el 2005 y 2010. Comparamos cuantas

unidades de vivienda se ofertaron en relacion a cuantas se vendieron.

Cuadro N°13. SERIE HISTORICA OFERTA INMOBILIARIA DESDE 2005 -
TOTAL DE UNIDADES OFERTADAS DESDE EL ANO 2005 HASTA 2010 EN
QUITO

ANO UNIDADES OFERTADAS

2005 11375
2006 11616
2007 12727
2008 12978
2009 11649
2010 22419

Fuente: Ernesto Gamboa & Asociados, Gridcon

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos.
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Cuadro N° 14. INFORMACION SOBRE VENTAS DE LAS INMOBILIARIAS Y
CONSTRUCTORAS - TOTAL DE UNIDADES VENDIDAS DESDE AL ANO 2005
HASTA 2009 EN QUITO

ANO UNIDADES VENDIDAS

2005 10415
2006 11916
2007 7849
2008 11942
2009 10043
2010 18453

Fuente: Ernesto Gamboa & Asociados, Gridcon
Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos.

Asi sabemos la cantidad de viviendas que no se vendieron pese a la gran demanda de vivienda

que hay en el Ecuador.
Cuadro N° 15. DEMANDA INSATISFECHA EN QUITO POR ANOS

ANO DEMANDA INSATISFECHA

2005 960
2006 -300
2007 4878
2008 2935
2009 1606
2010 3966

Fuente: Ernesto Gamboa & Asociados, Gridcon
Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos.

Como podemos observar en el afio 2010 tenemos una demanda insatisfecha de 3966 unidades
por vender. La clave esta en saber interpretar los datos. Sabemos que en el pais hay una gran
demanda de vivienda, que ha visto una respuesta en el gobierno mediante la creacion del
Biess. Entonces tenemos demanda de viviendas y crédito para acceder a ellas, entonces

porque esas 3.966 viviendas no vendidas en 2010.

Esa diferencia es producto de 2 fendmenos, que suceden simultdneamente. Primero estan las

personas que quieren acceder a una vivienda, que por falta de tiempo, conocimiento o
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disposicion a realizar los tramites correspondientes, se ven imposibilitados de acceder al
crédito necesario, o liquidar una hipoteca pendiente, u otros motivos en los cuales nuestra
empresa puede presentar una solucion. A su vez los constructores se ven enfrentados a que su
especialidad es la construccion en si, mas no la comercializacion de las viviendas. Esto les

hace quedarse con unidades sin vender por tiempos considerables de tiempo.

Es asi entonces como sabemos que la demanda insatisfecha por el lado de los compradores de
vivienda es muy grande, sin unja oferta lista para responder ante ella. Asi que las 3966
viviendas que las empresas constructoras no logran vender forman la demanda insatisfecha de

nuestro servicio por parte de las empresas ofertantes de vivienda.

Nosotros nos hemos propuesto vender 6 viviendas mensuales lo que resulta un total de 72

viviendas al afio. Una meta bastante lograble.
4.7 Demanda Proyectada

En lo que se refiere a la demanda que enfrentara la empresa tenemos un escenario muy
favorable. El desarrollo de la vivienda estd influenciado por la relaciéon del nivel de ingreso
econodmico de la poblacion y la edad de la misma. Un aspecto importante, a tener en cuenta en
el negocio inmobiliario, es el ingreso econémico de los jévenes que buscan formar hogares y

demandan unidades de vivienda de diferente nivel.

La distribucion de la poblacion en el Ecuador para las edades entre 25 y 64 afios esta
constituida de la siguiente forma: 1.506.000 personas entre 25 y 34 afios, 1.163.00 entre 35 y
44 anos, 906.000 entre 45 y 54 afios y 578.000 entre 55 y 64 afios. Estas cifras muestran la
gran cantidad de personas jovenes econdémicamente activas, que demandarian nuevas

unidades de vivienda.

El proceso de compra de una vivienda, sobre todo cuando se requiere de un crédito, es largo y
metodico. La experiencia al realizar dichos tramites nos da la ventaja, ya que los posibles
compradores de vivienda no disponen del tiempo necesario para pasar horas y dias en el

Registro de la Propiedad o el Biess intentando sacar adelante su gestion.

Hablamos de que la demanda de una empresa que se encargue de ayudar en complicado

tramite de venta de un inmueble es muy deseado por constructores, como analizamos en el
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apartado de Demanda Insatisfecha. De igual manera, las personas que desean comprar una
casa y no tienen toda la disponibilidad de tiempo, requieren también de la ayuda de una

empresa como la que planteamos.

Centrandonos en el mercado urbano, recurrimos a el INEC, que en su ultimo censo indica que
de os 14.483.499 habitantes de nuestro pais, 8435.638 corresponden a la poblacion urbana y
6.047.861 a la rural. Se puede establecer entonces que 843.500 ecuatorianos ubicados en el
decil (el 10% de la poblacién) mas pobre tienen un ingreso per capita anual de 361 dolares,
mientras que 843.500 ecuatorianos ubicados en el decil mas pudiente tienen un ingreso

promedio per cépita anual de 9.111 USD.

Todo esto nos muestra un panorama en el que vender 6 casas al mes, ademas de tramitar
ciertas gestiones inherentes del mismo proceso de compra, es facilmente lograble. Analizando
un poco mas la poblacién urbana podemos ver que hay clientes entre los 25 y 45 afios con
gran posibilidad de requerir una vivienda. Asi mismo vemos que hay grupos en capacidad de

contraer una hipoteca por un valor de mas de 50.000 USD. Todos ellos clientes potenciales.
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Cuadro N° 16. Distribucion por Edades

Personas entre 25 - 34 anos

Ingreso mensual (délares)

Personas entre 35 - 44 anos
77.1%

Ingreso mensual (délares)

Personas entre 45 - 54 anos

70,4%

19,6%

‘_} 58% o,
[ o) 2'.~/ﬂ 0,9% 0,4¢

0,0%

Ingreso mensual (délares)

0,5%
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Personas entre 55 - 64 anos

68,4%

m

Ingreso mensual (délares)

Fuente: Revista Clave en su edicion de Enero de 2012.

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos.

Estos resultados son una muestra de la aplicacion de las estadisticas nacionales para establecer
diagnosticos, tendencias del sector de la vivienda y determinar el poder adquisitivo de los
habitantes que pueden ser aprovechados por promotores de vivienda y constructores. Esta

informacion fue basada en la Revista Clave en su ediciéon de Enero de 2012.

Estamos hablando que la demanda en el mercado es alta y aumentara cada afio como resultado
del crecimiento poblacional y econémico del pais. Sin embargo nosotros lo que deseamos
cubrir, que es de solo 6 casas mensuales y asesorias financieras y legales. Eso deja margen a
poder crecer eventualmente, o al menos poder tener un escenario manejable en caso de que el

panorama del Ecuador cambiase abruptamente.
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4.8 Procesos

4.8.1 Promotores inmobiliarios

*Consulta *Numero de miembros «Quito
personal dela familia Norte
*Consulta *Situacion laboral «Quito Sur
telefénica *Pago dearriendo Valles
*Consulta actual
electrénica *Primera casa

*Interés de adquirir la

vivienda para arrendar

Fuente: Daniels, John D., Lee H. Radebaugh, Daniel P. Sullivan, and Carrién Miguel Angel.
Sanchez. Negocios Internacionales: Ambientes Y Operacionales. Pearson / Educacion:
México, 2004.

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos.

Este proceso se inicia con el cliente, sea nacional o extranjero, sea una constructora, una
inmobiliaria o los demandantes de vivienda, que efectla una consulta personal, telefonica o

via correo electrénico.

En el caso de los demandantes de vivienda, se analiza su situacién financiera, solicitando toda
la informacion relativa al tamafio de la familia, los ingresos, la capacidad de endeudamiento,
estabilidad laboral y otros datos que permitiran tener una vision panoramica de la situacion
actual. También se averiguara sobre los ahorros que tengan, su frecuencia de ahorro, etc., de
forma que se arme una carpeta con la informacién esencial, que luego se entregaria a los

bancos.

En el caso de las constructoras e inmobiliarias, se pedira toda la informacidon posible sobre los

proyectos, el estado en que se encuentran, el estado financiero de la empresa, asi como las
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facilidades que otorgan para el pago inicial, incentivos promocionales y cuanto ayude a
comercializar los proyectos. En cuanto a los ofertantes particulares, se les informaria sobre los

papeles exigidos para poner a la venta o en arriendo sus propiedades.

El cliente extranjero, que busca venir a vivir en Ecuador, se contactara con nosotros y
arreglaremos que durante una visita, o via electrénica reciba todo lo que necesite para tomar
una decision. Es aqui donde la excelencia en servicio sale a relucir. Porque el cliente en el
extranjero difiere del nacional solamente en su ubicacion, y tal vez el idioma. Pero no hay
razdn para que no se le atienda de la mejor manera en sus inquietudes. Es mas, si se tomo el
tiempo para realizar el contacto, es posible que sus intenciones sean seria y que aspire a

propiedades de mayor valor que generaria mayor comision.

4.8.2 Asesoria financiera

*Consulta -Cosfco-s de Capacidad *BIESS
personal las viviendas de pago real *Banco del Pacifico
-Con’sulta en los *Deudas *B. Pichincha
telefonica diferentes actualesy *Mutualista Pichincha
'COHSL,Nt_a proyectos deudas +Otras entidades
electrénica *Simulacion futuras

de crédito

Fuente: Daniels, John D., Lee H. Radebaugh, Daniel P. Sullivan, and Carrién Miguel Angel.
Sanchez. Negocios Internacionales: Ambientes Y Operacionales. Pearson / Educacion:
Meéxico, 2004.

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos, julio de 2011.

Este servicio consiste en identificar la naturaleza del cliente. Sea nacional o extranjero, puede
tratarse de una empresa o persona, y en base a eso informar sobre las tasas de interés y otras
condiciones de diferentes entidades financieras, asi como acompafiar a los demandantes de
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vivienda a las referidas instituciones para orientarlos sobre los pasos a seguir, contactando con

los ejecutivos de cuentas de los bancos, de forma que se agilicen los procedimientos.

De igual forma, los representantes de constructoras e inmobiliarias, seran informados sobre
los mecanismos que se debe aplicar para obtener un crédito bancario que les permita terminar

SuS proyectos.

El cliente extranjero es un objetivo primordial aqui. Aungue la costumbre no esta arraigada en
los ecuatorianos, en muchos lugares del mundo, la persona busca apalancar su inversion. Sea
una empresa que desea invertir en construccién, o una persona gque busca venir a residir en el
pais, lo mas probable es que busque apalancamiento en el mercado financiero nacional.
Irbnicamente, es justo a ellos que se les dificulta més el proceso. El idioma, y sobre todo las
costumbres de negocio del pais no les facilitan el proceso. Ahi entramos nosotros al

apersonarnos de su tramite.

4.8.3 Asesoria legal

*Consulta personal *Constitucién de la

*Consulta telefdnica hipoteca

*Consulta electrdnica *Promesade compra-
venta

*Declaratoria de
propiedad horizontal

Fuente: Daniels, John D., Lee H. Radebaugh, Daniel P. Sullivan, and Carrién Miguel Angel.
Sanchez. Negocios Internacionales: Ambientes Y Operacionales. Pearson / Educacion:
México, 2004.

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos, julio de 2011.
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Este servicio constara de proveer orientacion juridica sobre los requisitos que deben cumplir
los ofertantes ante el municipio, de forma que todos los proyectos inicien con el cumplimiento
de las normas legales nacionales en materia de uso del suelo, con especial atencion en la

propiedad horizontal.

Una vez mas, el extranjero es un cliente potencial. Por comodidad y practicidad, las personas
y empresas extranjeras son el mejor candidato a contratar este servicio. EI ambiente legal, con
todos sus pormenores tramites engorrosos, se vuelven una pesadilla para quien no ha lidiado
con ellos desde siempre. A cambio de una comision, nosotros nos apersonariamos de todo el

asunto.

4.8.4 Servicios complementarios

*Consulta *Decoracion de «Mudanza
personal interiores en los «Administracién
*Consulta departamentos de propiedades
telefénica y casas modelo
*Consulta *Administracion
electrdnica temporal y

jardineria

Fuente: Daniels, John D., Lee H. Radebaugh, Daniel P. Sullivan, and Carrion Miguel Angel.
Sanchez. Negocios Internacionales: Ambientes Y Operacionales. Pearson / Educacion:
México, 2004.

Fuente: Elaboracion propia, Pablo Silva Vaca y Daniel Garcia Gallegos, julio de 2011.

Finalmente, los servicios complementarios, como su nombre lo indica, estaran dirigidos tanto
a los ofertantes como a los demandantes de vivienda, pero con un caracter complementario,
con actividades tales como la decoracién de departamentos y casas modelo, la administracion

temporal de los conjuntos, la seguridad de las viviendas vendidas y habitadas, asi como la
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mudanza y la administracion de las propiedades cuyos duefios viven fuera del pais o de la

ciudad.
4.9 Marketing Mix

A lo largo de este estudio de factibilidad hemos ido enumerando las posibilidades en cuanto a
al marketing. Las 4p’s son una herramientas que resume las ideas que utilizard la empresa

para implantarse exitosamente en el mercado y alcanzar los objetivos establecidos
Producto:

La razon de ser de esta empresa es la generacion de utilidades a partir de la venta de servicios.
El producto que la empresa ofrecera se puede definir como el conjunto de servicios

relacionados a:
Promocién inmobiliaria
Asesoria Financiera
Asesoria Legal
Servicios complementarios
Precio:

En la fijacion de precios se encuentra entre los principales factores de éxito o fracaso de
cualquier emprendimiento. Para este proyecto usaremos la Estrategia de precios para paquete
de productos: Los precios de paquete buscan integrar diversos productos bajo un precio
atractivo que induzca a los consumidores a adquirir bienes y servicios que de otra forma
prescindirian. Tenemos 4 lineas de servicios que de una u otra forma se interconectan. Asi es
como aunqgue no se ofrezca explicitamente un pak, estamos ofreciendo por un precio, una

serie de servicios y procesos.
Promocion inmobiliaria

o Se cobrara 4% del valor total de la venta del inmueble.

Asesoria Financiera

o Precalificacion de cliente: 30 U$D
o Asesoramiento y acompafiamiento crediticio créditos con bancos Privados: 250
Us$D
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o Asesoramiento y acompafiamiento crediticio con el BIESS: 250 U$D

Asesoria Legal

o Elaboracion de promesas de compra-venta: depende el valor del inmueble.
o Elaboracion de la declaratoria de propiedad horizontal de un conjunto

inmobiliario (sélo a constructoras): 4.000 U$D

Servicios complementarios

o Decoracion de interiores para departamento modelo: 430 U$D.

o Administracion temporal del conjunto hasta que se haya entregado la ultima
vivienda del proyecto: 515 U$D. mensual.

o Mudanza: costo Unico U$D 70

o Administracion de propiedades de migrantes y extranjeros: 50 U$D mensual.

Plaza:
Siendo una empresa inmobiliaria y asesora, su producto es un servicio. Los canales de

distribucion, son practicamente inexistentes ya que no es necesario mover el producto desde
el proveedor hasta el consumidor. La plaza de distribucion podrian considerarse las

instalaciones de la empresa ya que es donde la venta del servicio se realiza.
Promocién:

En este caso podemos entender la promocion como el proceso de comunicacién que tiene
como fin difundir un mensaje entre los clientes. La meta es posicionarse en la mente de las
personas para que se nos tenga como primera opcion al momento de tratar con temas

inmobiliarios.

A través de internet, flyers, publicidad escrita, televisada, radial, también visitas y la oficina
central se buscara comunicar las caracteristicas del servicio y los beneficios sobre las demas

opciones.

En este caso, no hay opcion que se pueda pasar por alto. Si es posible promocionarse de
alguna manera lo haremos. Se tiene un presupuesto destinado a ello, pero mientras méas lo

podamos estirar sera mejor.
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4.10 FODA

Toda iniciativa de negocios debe considerar sus propias virtudes y limitaciones. El realismo y
la correcta autovaloracion es clave en la vida empresarial. De igual manera es imperativo el
saber reconocer la realidad del ambiente externo. Si bien es més adecuado realizar un analisis
de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas en una empresa ya funcionando, es
también valido hacerlo con un proyecto. Mencionaremos a breves rasgos los componentes que

definen a la empresa y su ambiente. Asi incluso se tendra una idea de como comenzariamos.
Fortalezas

Conocimiento del mercado inmobiliario nacional. El “know how” es de los activos méas

valiosos que puede tener una empresa, y en muchos casos es el factor determinante de éxito.

Contar con un enfoque integral que es Unico y que ninguna otra empresa ofrece por ahora.

Ser los primeros en algo siempre tiene sus ventajas.

Contar con un departamento legal de planta agilita los tramites y disminuye costos al no

necesitar contratar un bufet de abogados para poder sacar adelante los tramites necesarios.

Contar con un amplio portafolio de servicios garantiza que siempre habra algo que atraiga a

los potenciales clientes.

Ofrecer servicios para una amplia gama de clientes, asi si un segmento de clientes
disminuye, siempre quedan otros segmentos a los cuales llegar sin necesidad de incurrir en

cambios drasticos.
Oportunidades

Geografia, clima y atractivos naturales del pais. Todo esto atrae la atencion de personas de

alrededor del mundo que podrian volverse nuestros clientes.

Gran numero de ecuatorianos que han migrado al exterior que podrian requerir nuestro

servicio para administrar su patrimonio o conseguirles uno nuevo en el pais.

Gran cantidad de jubilados en paises desarrollados que buscan lugares donde poder residir

Con Sus pensiones.

El BIESS ha entrado al mercado con la determinacién de colocar miles de créditos

hipotecarios entre los afiliados al less y asi mermar el déficit habitacional.

138



Nueva oleada de disefio arquitectonico en el Ecuador. En los Ultimos afios se ha renovado el

sector de la construccion en el pais, apuntando a proyectos mas ambiciosos y estéticos.
Debilidades

Nada de personal extra para ser usado como contingente en caso de una subita alza de la

demanda de los servicios prestados.

No contar con alianzas con inmobiliarias de otros paises. Es algo muy dificil de lograr en la

practica pero que podria ayudar a expandir el mercado.

Fuerte dependencia a los ingresos. Si la empresa tiene un descenso en los ingresos, se veria

en aprietos muy rapidamente (esto lo analizamos en el capitulo 5).

No contar con una cartera fija de clientes. Esto se podria lograr, con constructoras grandes
que tienen proyectos todo el tiempo y con multinacionales y embajadas que traen personal

extranjero por temporadas.

Imposibilidad de fidelizar a los vendedores, la rotacion de personal de ventas es algo frente a
lo que no podemos hacer mucho, excepto presupuestar sus liquidaciones y capacitacion de

nuevos.
Amenazas

Inestabilidad juridica y politica, hace que el invertir sea algo poco atractivo para las

empresas o incluso en la creacion de una empresa.

Clima de poco respeto a la propiedad privada por parte del gobierno, esto lleva a un clima de

desconfianza por parte de los compradores de vivienda.

Inseguridad y criminalidad en alza en el pais. Esto desemboca en una inevitable dificultad a
todo nivel para llevar adelante cualquier proyecto. Nadie quiere vivir en donde el crimen ha
transformado una ciudad en campo de batalla.

Mucha competencia, que sea equiparable o no en calidad, puede copiar el modelo de

negocio.

Crisis econémicas en paises como Espafia, Grecia, Estados Unidos, que es donde viven

muchos migrantes ecuatorianos que son potenciales clientes.
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4.11 Mision y Vision
Vision
Promover el mercado inmobiliario del Ecuador tanto en el mercado nacional como
internacional. Asesorar y acompafar a nuestros clientes a lo largo de todo el proceso de

compra de una propiedad y brindar una experiencia de complementariedad con servicios que

se vuelven necesarios en el sector inmobiliario y de vivienda.
Mision
Ser para el 2015 el principal en todo el pais en cuanto a promocion, asesoramiento y servicios

complementarios en cuanto al sector inmobiliario se refiere. Trabajando con gran integridad,

creatividad y agilidad a un mercado en constante cambio.
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CAPITULOV

5. ESTUDIO TECNICO

En el presente capitulo se presenta el estudio técnico de la empresa, que abarca desde la

definicion del tamafio del negocio, pasando por la localizacion, la inversion y los recursos

humanos con que contard la empresa, lo que permite visualizar de manera clara las

caracteristicas basicas de la empresa propuesta, con énfasis en las operaciones con ofertantes

y demandantes de la vivienda.
5.1. Localizacion

Macro:

Si bien el mercado de la consultoria inmobiliaria que se plantea lo constituye toda la provincia

Pichincha, el principal centro de interés serd el DM de Quito, por ser el lugar en que existe

una mayor concentracion de este tipo de negocios.

Micro:

Para determinar la micro localizacion se presenta la siguiente tabla de ponderacion:

Cuadro N° 17. Andlisis de Localizacion; Metodologia de Valores Ponderados

Factores Peso
relevantes

Seguridad 45%
Disponibilidad 0
de Parqueo HE
Disponibilidad

de Servicios 30%
Basicos

Cercania a 506

zonas pobladas

Comunicacion 10%

TOTALES 100
%

6 de Diciembre

y Col6n

90
50

85

80
85

84

41
5

26

Ignacio Bossano  Baldivieso y

y Gral. Roca
80 36
30 3
40 12
60 3
70 7

61

Guepi

85
30

65

95
80

38,3
3

19,5

74

Fuente: "Emprendedor Virtual." Cémo Elegir La Mejor Ubicacién Para Su Negocio. Web.

Junio 2011. <http://emprendedor-virtual .blogspot.com/>.

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos, julio de 2011.
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Analizando el cuadro, la mejor ubicacion para la agencia seria en la esquina conformada por
la Av. 6 de Diciembre y Coldn, principalmente porque el costo de arriendo en relacion al
espacio es el mas econdmico, ademas que se encuentra en la zona deseada y existe facilidad
de transporte ya que el sistema de transporte Ecovia tiene una de sus paradas en la esquina

sefialada.

Grafico N° 39. Localizacion de la Consultoria

Fuente: "Google Maps." Google Maps. Web.. <http://maps.google.com/>.

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos, julio de 2011, en

base a imagen propiedad de Google Inc.
5.2 Descripcion de la empresa

Como se vino exponiendo en los anteriores capitulos, la empresa que se plantea en este
estudio focalizara su atencion en el mercado inmobiliario de la provincia Pichincha, sobre
todo considerando la dindmica del sector, que durante las gestiones pasadas y la actual (2011)

experimento significativos cambios.

En este subcapitulo se describen con mayor detalle las actividades que desarrollara la

empresa, teniendo definidas cuatro areas de atencion a los demandantes de los servicios:
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promotores inmobiliarios, asesoria financiera, asesoria legal y servicios complementarios, que

se explican a continuacion.
5.2.1 Promotores inmobiliarios

Este servicio estara orientado tanto a los clientes nacionales (constructores y demandantes de
viviendas), como a clientes internacionales, que se subdividen en: i) extranjeros que residan
en el pais o fuera de él, con interés en comprar bienes inmuebles en el pais, y, ii) migrantes

ecuatorianos que desean adquirir su vivienda para retornar al pais o para su familia.

Es importante remarcar el hecho de que la empresa no puede limitar sus objetivos al mercado
local, siendo necesario identificar nichos en el extranjero que podrian permitir una mejor
proyeccion con mercados internacionales, siendo la identificacion de los migrantes

ecuatorianos un factor decisivo en este propdsito.

El servicio a los constructores estara orientado fundamentalmente a posicionar su producto en
el mercado inmobiliario local, estratificando el mercado al que estarian orientados, agilizando

los tiempos y plazos, asi como disefiando las estrategias comerciales mas apropiadas.
5.2.2 Asesoria financiera

Este servicio estara orientado tanto a los ofertantes de vivienda (constructores e inmobiliarias)
como a los demandantes (familias cortas o largas, matrimonios sin hijos y personas solas que
residen en el pais; migrantes ecuatorianos, extranjeros residentes en el pais, que laboran para
una empresa nacional o multinacional, y que desean establecerse definitivamente en el

Ecuador).

En el caso de los emigrantes ecuatorianos en el exterior, se ofertaria de forma especial la
atencion que estos reciben de instituciones como Banco del Pichincha, en Espafia, que facilita

el acceso a un crédito hipotecario.

En cuanto a los ofertantes de vivienda, los servicios consistirdn en la precalificacion de
constructores e inmobiliarias, canalizando el crédito al sector constructor, tercerizando los

créditos).
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El servicio a los demandantes consistira en la busqueda de las mejores opciones de crédito,
identificando la entidad financiera para aprobar el crédito con las condiciones maés
convenientes en tiempo, tasas de interés y plazo que puedan interesar al cliente final. También

se hara una precalificacion crediticia de los mismos.
5.2.3 Asesoria legal

Para la provision de este servicio, se subcontrara los servicios de profesionales abogados, y se
tramitara la constitucion de la hipoteca, la promesa de compra-venta y la declaratoria de

propiedad horizontal para los casos de apartamentos.

De forma similar, los inversores en el exterior recibiran la orientacion legal correspondiente
que les permita adquirir una vivienda en el territorio nacional, con las diferentes opciones y el

cumplimiento de los requisitos exigidos por las normas ecuatorianas.
5.2.4 Servicios complementarios
Los servicios complementarios seran los siguientes:

Ofertantes de vivienda

Se trabajaréa con el disefio y decoracion de interiores en los departamentos y casas modelo, de

forma que se cree un ambiente propicio para la venta de dichos espacios.

Se brindaréa la administracion temporal y jardineria de los conjuntos y edificios que ya tengan

viviendas habitadas.

Demandantes de vivienda

Se brindaran servicios de mudanza, administracion de propiedades (cuando el propietario
decida rentarla o se halle fuera del pais), y la asistencia al hogar en labores de mantenimiento

0 reparacion (plomeria, electricidad, vidrieria).
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5.3 Cultura organizacional

5.3.1. Fundamentos

En cuanto a la Cultura Organizacional, Patricio Ferreira NUfiez y Leonel Disla Cruz sefialan
que “La cultura de una organizacion se establece y se mantiene. La cultura original se derive
de la filosofia del fundador. Esto influye fuertemente en el criterio que se emplea en lg
contratacion del personal. Las acciones de la alta direccion actual establecen el clima general
de lo que es un comportamiento aceptable y de lo que no lo es”.®* En otras palabras, unz
organizacion no es méas que el reflejo de un tiempo y un lugar determinados, como parte de lg
cultura general de la sociedad, implica la adopcidn de valores y tradiciones que surgen desde

Su misma creacion.

Entonces, se puede afirmar que “la cultura organizacional siempre ha existido dentro de los
diferentes tipos de empresas de todas partes del mundo desde sus inicios. Siempre que se
habla de filosofia de trabajo, también se estd hablando de la cultura organizacional o de la
forma de desempefio laboral que las empresas implantan y prefieren dentro de sus areas

operativas y de desarrollo”.%?

En realidad, en cada organizacion el departamento o seccidon responsable de personal o
recursos humanos se mantuvo a través de los afios como el organismo motivador y encargado
de que el personal que labora dentro de empresa tenga un estilo particular y propio de poner
en practica, crear y desarrollar sus ideas. Asi, “luego que la gerencia de recursos humanos
fomenta y apoya la cultura organizacional a seguir, ha de escoger un representante o lider
dentro del area de trabajo que motive y de seguimiento a la filosofia de la organizacion,
induciendo al personal a sentir que las metas, objetivos y creencias de la organizacion también
son suyos, ademas de desarrollar el sentido de compromiso e identificacion del mismo con su

area de trabajo”.®

® FERREIRA NUNEZ, Patricio DISLA CRUZ, Leonel: Cultura organizacional, Republica Dominicana, p. 6.

8 Ibidem, p. 7.

8 1dem.
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Entonces, la cultura organizacional es el conjunto de percepciones, sentimientos, actitudes,
hébitos, creencias, valores, tradiciones y formas de interaccion dentro y entre los grupos
existentes en todas las organizaciones. La cultura organizativa es un concepto que empieza a
tener importancia a finales de los 70 y principios de los 80, aunque en los afios 30 la escuela
de las relaciones humanas dedicaba un alto porcentaje de su atencidn, al estudio del aspecto

humano de la empresa y se la considera precursora en el estudio de la cultura organizativa.®*

En este caso, es prioritario fijar los siguientes principios basicos para el desarrollo de la

cultura organizacional:

-Orientacion a los resultados, de forma que las metas establecidas se constituyan en el motor

de las actividades.

-El cliente es el maximo valor de la organizacion, por tanto, su satisfaccion es la premisa que

asegurard el logro de las metas establecidas.

-Desarrollo de un cédigo de conducta entre compafieros y hacia el cliente.

-Establecimiento de indicadores que permitan medir los logros corporativos.
5.3.2. Importancia de conocer la cultura organizacional

La importancia de conocer la cultura organizacional radica principalmente en la posibilidad
de “detectar problemas dentro de la organizacién para poder ofrecer solucién a los mismos,
integrar al personal bajo los objetivos que persigue la organizacién (bajo la misidén que tiene

esa organizacion)”.®®

En este caso, se plantea formar equipos de trabajo dentro de la organizacién, que puedan
interrelacionarse y hacer mas facil el trabajo, asi como identificar las necesidades del personal
para satisfacerlas de la mejor manera posible, para que se sientan motivados en su puesto de

trabajo.

8 Gross, Manuel. Definicion y caracteristicas de la cultura organizacional. Internet.

http://manuelgross.bligoo.com/content/view/222541/Definicion_y_caracteristicas_de_la_cultura_organizacional.html, 8 de julio del 2011.

% http://apuntesyama.galeon.com/cultura_org.html
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5.3.3. Las personasy las organizaciones

En el analisis de la estructura de cualquier organizacion, vemos que ésta, “sea publica o
privada, para lograr sus objetivos necesita de varios recursos, sin los cuales no podria realizar
sus actividades. Estos recursos son materiales, financieros, humanos, administrativos y otros
[...] Los recursos humanos participan en las organizaciones porque desarrollan sus
habilidades, comportamientos, destrezas, experiencias, motivaciones, etc., y mas que recursos
en las organizaciones son parte integrante de las mismas. Por otro lado, constituyen el recurso
maés importante que los demas, porque pueden mejorar y perfeccionar el uso de los recursos

materiales, financieros, administrativos y otros”.%

Considerando que el recurso humano es el componente mas importante de la organizacion.

Londofio y Mesa afirman que el ser humano es:®’
- Proactivo: es decir, que es capaz de hacer cosas y no solamente a reaccionar a los eventos.

- Social. El ser humano vive en contacto con las deméas personas, formando grupos y

relacionandose con ellos, con la finalidad de lograr un bien comun.

- Un ser de necesidades. Tiene carencias e insatisfacciones y su comportamiento esta
dirigido a la satisfaccion de las mismas, es decir, que son las necesidades que el ser humano

tiene, las que motivan a lograr satisfacerlas.

- Preceptor: puede captar la realidad que le rodea a través de sus sentidos, siendo ellos

medios por los cuales el ser humano conoce el medio en el que vive.

- Evaluador: el ser humano tiene la capacidad de reflexionar, comparar y sacar sus propias

conclusiones.

- Seleccionador: tiene la capacidad de tomar decisiones.

® propuesta de Capacitacion de los Recursos Humanos en la Administracion Pablica. Tesis de grado, Universidad Catélica Boliviana. 1996, Pag. 3.

8 LONDONO CHICA, Carlos, MESA PRIETO, Rodrigo: Gerencia y Recursos Humanos. Edit. Norma. Barcelona, Espafia. 1991, Pags. 92-93.
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Gracias a que las personas naturales y las organizaciones trabajan en conjunto para alcanzar
objetivos organizacionales comunes, es posible hacer realidad planes y estrategias ya
programados para el crecimiento y desarrollo de la organizacion. Claro que este trabajo
coordinado trae consigo muchos problemas entre los intereses del personal y los de la

organizacion.

Una consecuencia del crecimiento de la organizacién y del personal que trabaja en ella es que
los objetivos (generales y especificos) que en principio los unian con el tiempo tienden a
cambiar y distorsionar los propdsitos de ambas partes. Esto origina el enfrentamiento entre los
objetivos especificos de las personas y las organizaciones, pues, como sefiala Chiavenato: “La
integracion entre el individuo y la organizacion no es un problema reciente, pues las primeras
preocupaciones surgieron con los filésofos griegos antiguos. Weber formul6 la hip6tesis de
que la organizacion podia destruir la personalidad individual con la imposicién de reglas y
procedimientos capaces de despersonalizar las relaciones entre las personas.[...] De la
tecnologia, el énfasis se desplaz6 a las relaciones humanas. Este intento de cambio radical
ocurrio en la década de 1930. Desde entonces se percibid la existencia del conflicto industrial
y social —la existencia de intereses antagénicos entre el trabajador y la organizacion— vy la
necesidad de buscar la armonia basada en una mentalidad orientada hacia las relaciones

humanas”.®

Asi, vemos la importancia que tiene la conformacion y estructuracion de organizaciones que
posibiliten a los individuos alcanzar sus metas y lograr sus propoésitos, ya que “con el fin de
superar sus limitaciones individuales, las personas se agrupan para formar organizaciones
orientadas al logro de objetivos comunes. En la medida que tengan éxito, las organizaciones
sobreviviran y creceran. Cuando crecen, las organizaciones requieren mayor nimero de
personas para la ejecucion de sus actividades. Estas personas, al ingresar en las
organizaciones, persiguen objetivos individuales diferentes de los que fundaron Ila
organizacion. Esto hace que los objetivos organizacionales se alejen de modo gradual de los

objetivos individuales de los nuevos participantes”.®

8 CHIAVENATO, Idalberto: Administracion de recursos humanos. Edit. McGRAW-HILL. 52 Edicién. Colombia. 2001. Trad. German VILLAMIZAR,
Pags. 108-109.

% CHIAVENATO, Idalberto: Op. Cit., Pags. 109.
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% jdem.

Claro que desde tiempos antiguos las personas tienen la necesidad de formar organizaciones
para lograr en coordinacion con otras personas objetivos de diversas clases, pero se dan
cuenta que al integrarse en la organizacion tropiezan con diferentes problemas puesto que con
el pasar de tiempo los objetivos organizacionales se alejan de los objetivos individuales de las
personas y aunque estos se esfuercen por alcanzar sus objetivos, a traves de la organizacion,
casi siempre tendrdn un obsticulo en ella “Los individuos y las organizaciones tienen
objetivos por alcanzar. Las organizaciones reclutan y seleccionan sus recursos humanos para
alcanzar con ellos, y mediante ellos, objetivos organizacionales (produccién, rentabilidad,
reduccién de costos, ampliacion de mercado, satisfaccion de necesidades de la clientela, etc.)
Incluso después de reclutados y seleccionados, los individuos tienen objetivos personales por

los que luchan, y muchas veces se valen de la organizacion para alcanzarlos”.®

Gréfico N° 40. Objetivos de las organizaciones y de los individuos

Lo que la organizacion pretende

alcanzar:
— T Utlllde\'dles, productlwdad_, _callc_jfald,
reduccion de costos, participacion en el

mercado, satisfaccion del cliente, etc.

______

Lo que las personas pretenden

alcanzar:
S Individuales Salarlo,. peneﬁcms sociales, seguridad
y estabilidad en el empleo.

Condiciones adecuadas de trabajo,
desarrollo profesional.

Fuente: CHIAVENATO, ldalberto. Administracion de Recursos Humanos. Edit. McGraw
Hill. 52 edicidén. Colombia. 2001. P. 109.

Elaboracion: Idalberto Chiavenato

Al advertirse que la organizacion y las personas tienen diferentes objetivos y que trabajan en

conjunto para lograrlos, esta relacion tiende a llevar al individuo muchas veces a un
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sentimiento de frustracion porque se ve obligado a anteponer sus objetivos al de los de la
organizacion, “En esta situacion, la relacion entre las personas y la organizacion no es
siempre cooperativa ni satisfactoria; muchas veces es tensa y conflictiva, cuando el logro del
objetivo de una de las partes impide o evita que la otra logre el suyo. El conflicto entre los
objetivos que las organizaciones pretenden alcanzar y los objetivos que individualmente
quiere alcanzar cada empleado es bastante antiguo. Segin algunos autores, los objetivos
organizacionales y los objetivos individuales no siempre concordaran muy bien. Para alcanzar
los objetivos, la organizacion tiende a crear en los individuos un profundo sentimiento intimo
de frustracion, conflicto, pérdida, y una corta perspectiva temporal de permanencia en la
organizaciéon, como si las personas pudieran descartarse. Esto ocurre en razon de las
exigencias que las organizaciones imponen a los individuos, estandarizando su desempefio y
relegandolos a tareas aisladas, especializadas, repetitivas y carentes de oportunidades para

mostrar responsabilidad, confianza en si mismos e independencia.

Asi los individuos se vuelven apaticos, desinteresados y frustrados en el trabajo. Casi siempre
los objetivos organizacionales estan en oposicion con los objetivos individuales de la persona:
la reduccion de costos atenta contra la expectativa de mejores salarios, el aumento de las
utilidades entra en conflicto con el logro de mayores beneficios sociales, la productividad no
se alcanza con el minimo esfuerzo, la orden excluye la libertad, la coordinacion no ocurre con
autonomia, y lo que es bueno para una de la partes no siempre es bueno para la otra. Todo lo
anterior da lugar al conflicto y al antagonismo de intereses. Si una de las partes saca ventaja,
la otra generalmente trata de descontarla, si la solucion que se adopta es del tipo ganar/

perder”. %

8 CHIAVENATO, Idalberto: Op. Cit., P4gs. 109 — 110.
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5.4 Recursos Humanos

5.4.1 Organigrama

Gerente
General

Gerente
Administrativo

Gerente de
Operaciones

Secretaria i
Contabilidad Promotor chlgjiltge Abogado

Menszjeria inmabiliario

Fuente: "Tipos De Organigramas.” TIPOS DE ORGANIGRAMAS. Web.
<http://www.promonegocios.net/organigramas/tipos-de-organigramas.html>.

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos, junio de 2011.

5.4.2. Sistema de contratacion personal

La empresa requiere incorporar talento humano que llene los requisitos y competencias, por
medio de los concursos tanto interno como externo. Para la contratacion del talento humano
que requiere la empresa, se deberd disponer de un procedimiento definido, con medios y

canales apropiados para atraer candidatos calificados.
Teniendo en cuenta las diferentes fuentes de requerimiento de personal, se puede distinguir:

A) INTERNOS. Internamente, se realiza una convocatoria a concurso mediante la publicacion
de un comunicado donde se detalla los requerimientos y las caracteristicas del perfil del
puesto vacante. EI Gerente General sera quien apruebe la ejecucion del concurso interno de

Merecimientos.

No se podra dar inicio a un proceso de seleccion si no existe una vacante o0 una ausencia
temporal del servidor u obrero y sin haberse analizado primero la posibilidad de cubrir el

requerimiento a través de una promocion interna.

151


http://www.promonegocios.net/organigramas/tipos-de-organigramas.html

B) EXTERNOS. Se realizaran convocatorias a través de avisos clasificados en medios de
comunicacion, solicitudes a universidades, institutos y escuelas acreditadas, internet y otras

fuentes de mercado.
5.4.3 Competencias
Los perfiles para los puestos previamente sefialados son:
5.4.3.1 Gerente General

- Perfil académico-profesional

Profesional en Ingenieria Comercial, Administracion de Empresas, deseable la especialidad

en negocios inmobiliarios.

- Experiencia Profesional

Minimo 2 afios de experiencia en cargos administrativos, con énfasis en gerencia de negocios,

preferentemente en inmobiliarias o constructoras.

- Conocimientos Complementarios

 Estrategias de marketing.

« Conocimientos en Planeacién

- Funciones

Es el maximo responsable de la perfecta direccion y gestion del negocio. Responde a unas
directrices 0 a una politica de empresa determinada dentro de la cual tiene flexibilidad de

gestion.

- Competencias

« Planifica, con la participacion del personal, las actividades anuales,
mensuales y diarias.

« Define, en coordinacion con el personal, las metas semanales, mensuales y
anuales en produccion y cobranzas.

« Delega e incentiva las actividades para cada puesto.

« Supervisa el cumplimiento de las metas organizacionales.
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- Responsabilidades
» Gestiona el personal a su cargo, organizacion, distribucion y supervision
del trabajo.
« Se encarga de la contratacion del personal a su cargo asi como de su
capacitacion.

» Controla las reclamaciones y sugerencias de los clientes.
5.4.3.2 Gerente administrativo
- Perfil académico-profesional

Profesional en Ingenieria Comercial, Administracion de Empresas, deseable la especialidad

en negocios inmobiliarios.
- Experiencia Profesional
Minimo 1 afio de experiencia en cargos administrativos, con énfasis en gestion administrativa.

- Conocimientos Complementarios

« Gestidn del talento humano.

« Manejo de sistemas informaticos e internet.

- Funciones

Responsable de la administracion del talento humano y los recursos financieros, debiendo
supervisar el cumplimiento de las metas y planes organizacionales, con el involucramiento
necesario para posibilitar a los funcionarios subalternos desarrollar sus capacidades, iniciativa

y creatividad.

- Competencias

« Organiza la informacién existente en coordinacion con el personal a su
cargo.

» Gestiona los pagos, segun roll y bonos.

» Firma y autoriza los cheques para las cuentas por pagar.

» Controla el desempefio laboral del personal.
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- Responsabilidades

« Reclutamiento, seleccion y desarrollo del personal.

» Manejo de las finanzas.

5.4.3.3 Gerente de operaciones
- Perfil académico-profesional
Profesional en Ingenieria Comercial, con mencion en mercadotecnia.
- Experiencia Profesional
Minimo 1 afio de experiencia en cargos gerenciales, con énfasis en mercadotecnia.

- Conocimientos Complementarios

« Gestidn del talento humano.

« Manejo de sistemas informaticos e internet.

- Funciones

El Gerente de Operaciones tiene a su cargo el manejo del personal que se vincula
directamente con los clientes, tanto inmobiliarias, constructoras como vendedores particulares
y compradores finales, planea y ejecuta cualquier cambio, modificacion o mejora en los

procesos Y estrategias de comercializacion.
- Competencias

« En coordinacion con el gerente administrativo, reclutar, seleccionar,
capacitar, promover o despedir a los trabajadores, segun las necesidades de

la empresa y el desempefio individual de los trabajadores contratados.

- Responsabilidades

« Reclutamiento, seleccién y desarrollo del personal.
« Asignacion de tareas y actividades, creacion y supervision de equipos de

trabajo.
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» Elevar informes periodicos a la Gerencia General sobre el desempefio

laboral de sus subalternos.
5.4.3.4 Asesor crediticio
- Perfil académico-profesional
Técnico en Administracion de Empresas, Contabilidad o Auditoria.
- Experiencia Profesional
Minimo un afio de experiencia en cargos similares, preferentemente en carteras de crédito.

- Conocimientos complementarios

» Créditos financieros, con especial énfasis en créditos hipotecarios e
inmobiliarios.

* Manejo de sistemas informaticos.

- Funciones

Informar a los clientes, tanto ofertantes como demandantes de vivienda, sobre las opciones
crediticias, tasas de interés, plazos, agilidad en el desembolso, tablas de amortizacion y otros

datos de relevancia para su toma de decisiones.

- Competencias

 Mantener actualizada la informacidn financiera bancaria y no bancaria, sobre los requisitos,

plazos, tasas de interés, y otros datos que deba conocer el cliente.
- Responsabilidades

Mantiene actualizada la base de datos sobre fluctuaciones en las tasas de interés,

restricciones y requisitos exigidos a los sujetos de crédito.

Analiza la situacion crediticia de ofertantes y demandantes de vivienda.
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5.4.3.5 Asesor legal
- Perfil académico-profesional
Abogado, con diplomado o especialidad en derecho municipal, empresarial o financiero.
- Experiencia Profesional

Minimo un afio de experiencia en cargos similares, preferentemente en entidades bancarias o

el Municipio.
- Conocimientos complementarios

 Créditos financieros, avaluos, propiedad horizontal.

« Manejo de sistemas informaticos.

- Funciones

Informar a los clientes, tanto ofertantes como demandantes de vivienda, sobre los
procedimientos técnicos y legales exigidos por el municipio para la construccién y

comercializacion de proyectos y unidades habitacionales.

- Competencias
« Asesorar legalmente a la empresa y los clientes en asuntos inmobiliarios.

- Responsabilidades

Mantiene actualizada la informacion sobre normas nacionales y municipales en

materia de negocios inmobiliarios.

Mantiene al dia informacidon sobre los casos de los clientes que se siguen en el

municipio, bancos u otras instancias.
5.4.3.6 Contador
- Perfil académico-profesional

Licenciado en Contabilidad o Administracion de Empresas.
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- Experiencia Profesional
Minimo dos afios de experiencia en cargos similares.

- Conocimientos complementarios

o Negociacion y manejo de conflictos.

o Manejo de sistemas informaticos.

- Funciones

Mantener actualizado el estado de cuentas de los clientes, negociando acuerdos
de prérroga o pago en plazos, cuando sea necesario, y reportar cualquier

incidente critico a la Gerencia.

Generar reportes semanales sobre los pagos percibidos.

- Competencias

» Mantener al dia informacion relativa al estado de cuentas de los clientes, identificando las

cuentas en mora, asi como el seguimiento de las mismas.

- Responsabilidades

 Mantener las cobranzas por cuentas mensuales en un minimo de 90% de cumplimiento.
5.4.3.7 Secretaria

- Perfil académico-profesional

Bachillerato completo. Curso de secretariado ejecutivo computarizado o auxiliar de oficina.

Deseables conocimientos contables basicos.
- Experiencia Laboral

Minima, un afio.
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- Conocimientos complementarios
 Sistemas informaticos.
- Funciones

« Mantener la limpieza de los ambientes y muebles en las oficinas de la
empresa.

» Mantener organizada la informacién fisica y electrénica de la empresa.
- Responsabilidades

Organizar los documentos de entrada/salida, manteniendo control de los
documentos fisicos y electronicos.
Informar sobre requerimientos de suministros y material de limpieza de la

empresa.

5.4.3.8 Mensajero/a
- Perfil académico-profesional
Bachillerato completo. Deseables conocimientos contables basicos.
- Experiencia Laboral
Minima, un afio.
- Conocimientos complementarios

« Manejo de motocicleta (propia).

- Funciones

« Cancelar las cuentas de servicios basicos en las instituciones correspondientes.

« Llevar y recoger sobres, paguetes y otros en las agencias de transporte que correspondan.
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- Responsabilidades

Conocer los nombres de las calles, avenidas, plazas, ubicacion de las principales
instituciones bancarias, ministerios y otras entidades vinculadas con la actividad de la

organizacion.

5.5 Sueldos y salarios

Cuadro N° 18. Sueldos y salarios de personal

CARGO SUELDO APORTE APORTE IESS | 13ER SUELDO | 14TO TOTAL

PATRONAL 9,35% SUELDO ANUAL

IESS 12,15%
Gerente General $  36.000,00 $ 437400 $ 336600 $ 3.000,00| $ 264,00 $ 43.638,00
Gerente Administrativo | $  18.000,00 $ 2.187,00 $ 168300] $ 1.500,00| $ 264,00 $ 21.951,00
Gerente de Operaciones | $  18.000,00 $ 2.187,00 $ 168300] $ 1.500,00| $ 264,00 $ 21.951,00
Contador $ 7.200,00 $ 874,80 $ 673,20 | $ 600,00 | $ 264,00| $ 8.938,80
Abogado $ 7.200,00 $ 874,80 $ 673,20 | $ 600,00 | $ 264,00| $ 8.938,80
Oficial de Crédito $ 7.200,00 $ 874,80 $ 673,20 | $ 600,00 | $ 264,00| $ 8.938,80
Promotor inmobiliario 1 | $ 4.200,00 $ 510,30 $ 392,70 | $ 1.950,00 | $ 264,00| $ 6.924,30
Promotor inmobiliario2 | $  4.200,00 $ 510,30 $ 392,70 | $ 1.950,00| $ 264,001 $  6.924,330
Promotor inmobiliario 3 | $ 4.200,00 $ 510,30 $ 392,70 | $ 1.950,00 | $ 264,00| $ 6.924,30
Mensajero $ 3.600,00 $ 437,40 $ 336,60 | $ 300,00 $ 264,00| $ 4.601,40
Secretaria $ 3.600,00 $ 437,40 $ 336,60 | $ 300,00| $ 264,00| $ 4.601,40
Total pagos al personal | $113.400,00 | $13.778,10 $10.602,90 $  14.250,00 $  2.904,00 | $144.332,10

Fuente: "Informacion Especializada." Céamara De Comercio De Quito. Web.

<http://www.lacamaradequito.com/index.php?option=com_docman>.

Elaboracion: Pablo David Silva VVaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos, junio de 2011.

En el capitulo financiero profundizaremos mas en este tema.
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5.6. Legal

5.6.1 Tipo de sociedad

En el aspecto legal, la empresa sera una sociedad anénima de responsabilidad limitada. La
sociedad andénima es la sociedad mercantil que mejor se acomoda a las proyecciones de la
empresa propuesta. Este tipo de sociedad es viable por cuanto el proyecto requerira

financiacion externa en forma de emision de obligaciones.
5.6.2 Nombre de la compairiia

El nombre de la sociedad es Gnico y no debe existir en el mercado ninguna otra denominacion
igual, por el riesgo de confusion. Para evitar tal situacion, serd necesario presentarse
previamente a las instancias respectivas para verificar la existencia o no de entidades similares

con las cuales el publico podria confundir a la empresa.

El nombre de la empresa es “S & G Asesores Inmobiliarios y Financieros”, tomando en
cuenta la legislacion nacional, ya que el Art. 144 de la Ley de Compafiias establece sobre el

particular:

Art. 145.- Se administra por mandatarios amovibles, socios 0 no. La denominacion de esta
compafiia deberé contener la indicacion de "compafiia anénima" o "sociedad anénima", o las
correspondientes siglas. No podra adoptar una denominacion que pueda confundirse con la
de una compafiia preexistente. Los términos comunes y aquellos con los cuales se determine
la clase de empresa, como "comercial”, "industrial”, "agricola", "constructora", etc., no

seran de uso exclusive e irdn acompafadas de una expresion peculiar.

Las personas naturales o juridicas que no hubieren cumplido con las disposiciones de esta
Ley para la constitucion de una compafiia anénima, no podran usar en anuncios, membretes
de carta, circulares, prospectos u otros documentos, un nombre, expresion o siglas que

indiquen o sugieran que se trata de una compafiia anénima.

Los que contravinieren a lo dispuesto en el inciso anterior, seran sancionados con arreglo a

lo prescrito en el Art. 445. La multa tendra el destino indicado en tal precepto legal.
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Impuesta la sancion, el Superintendente de Compafiias notificara al Ministerio de Salud para

la recaudacion correspondiente.

En cuanto al capital social, éste se encuentra conformado por la suma de las aportaciones de
los socios y se configura en acciones, expresando su valor en dolares americanos (U$D). El

capital social propuesto para la empresa es de U$D 40.000.

Tambien se considerardn las aportaciones no monetarias, mismas que estaran sujetas a
valoracion por parte de un perito independiente nombrado por la Superintendencia de

Compaiiias. El informe del referido perito debe acompafiar a la escritura de constitucion.
5.6.3 Domicilio legal

Es la direccion exacta donde estara ubicada la empresa, y que constard en los estatutos
sociales, existiendo siempre la posibilidad de crear las sucursales tanto dentro como fuera del
territorio nacional, en funcion al crecimiento de la empresa. En este caso, la empresa estara
domiciliada en la Av. 6 de diciembre y Colon, DM de Quito, Prov. Pichincha, Republica del

Ecuador.
5.6.4 Objeto social

El objeto social de la empresa, como se describid en anteriores subcapitulos, es brindar a

ofertantes y demandantes de la vivienda los siguientes servicios:

1. Promotores inmobiliarios.
2. Asesoria financiera.

3. Asesoria Legal, y,
4.

Servicios complementarios.
5.6.5 Socios

Los socios de la empresa “S & G Asesores Inmobiliarios y Financieros” son Pablo David

Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos.
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5.6.6 Organo de Administracion
El 6rgano de administracion corresponde al tipo de Administrador anico (Gerente General).
5.6.7. Constitucion
5.6.7.1 Costos de constitucion

Para que LA EMPRESA se encuentre legalmente constituida como empresa, se debe cumplir

una serie de requisitos, que se describen a continuacion.

Cuadro N° 19. Constitucion de compafias: tiempo de tramitacion y costos aproximados.

tramitacion [referenciales

Aprobacidn de constitucién 1 semana laborable 700,00 *
Publicacion ~ extracto  (Valor| )

. 1 dia 30,00**
minimo)
Certificacién municipal 1 dia
Inscripcion (Camara de Comercio) 1 dia 50,00
Registro Mercantil 4 horas 61,82**
Notaria: anotacién marginal 1 dia 11,20
SRI. Obtencién RUC (Provisional) 1 hora
Inscripcion Historia Laboral IESS 1 dia
Total aproximado 10-13 dias 853,02

[laborables

Fuente: 2011/06/25, http://www.quito.gov.ec/invierta_quito/1conscompania.htm

Elaboracion: Municipio de Quito
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* Costos notariales y honorarios de abogado, en funcion del tamafio de la compaiiia.
** En prensa publica El Telégrafo
** Calculo para un capital de USD 50.000

NOTA GENERAL: Los tiempos de tramitacion corresponden a la Ventanilla Unica
Empresarial, que opera en la Camara de Comercio de Quito. Aparte de la obtencion del RUC

en el SRI, los pasos indicados se efectuaran a traves de la VUE.
Fuente: 2011/06/25, http://www.quito.gov.ec/invierta_quito/1conscompania.htm
Elaborado por: Municipio de Quito

5.6.7.2 Régimen de constitucion

Las compafias o empresas pueden ser clasificadas en andnimas, limitadas, en nombre
colectivo, comanditas 0 mixtas, dependiendo del nimero de socios y del capital aportado. Lg
empresa adoptara la modalidad de compafiia anonima la cual se define como: “Sociedad cuyc
capital, dividido en acciones negociables, esta formado por la aportacion de los accionistas
que responden Gnicamente por el monto de sus acciones.”®* Cabe recalcar que esta compafiia
se forma con 2 socios y un capital de $50.000, dolares americanos. Es necesario contar con un
administrador para mantener informados a los socios lo que sucede con su capital de

inversion. A continuacion, se detalla la minuta de constitucion de la compafiia.

5.7 Disefio de paginas web y creacion del dominio para llegar a los

mercados inmobiliarios nacionales e internacionales

5.7.1 Descripcion de los servicios requeridos

El paquete de disefio de pagina web y la creacion de dominio deben cumplir las siguientes

especificaciones técnicas:

2 TOUMA, Jorge, Curso de Derecho para Administradores, Editoriales Abya-yala, Quito, 2006, pag. 77
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Dominios: 1
Almacenamiento: 2 GB
Trasferencia mensual: 10.000 Mb

Seguridad: POP, SMTP, IMAP, FTP & SSH, Webmail - Horde, SquirrelMail &
RoundCube

Spam & Proteccion de Virus Autoresponders.
Proteccidn de directorios con passwords
5.7.2 Especificaciones del email publicitario

Se requiere desarrollar el Servicio de Marketing a través de Correo Electrénico o e-mailing,
gue es un sistema que permite enviar masivamente mediante un e-mail publicidad electrdnica
completamente dinamica, a una base de datos de cierto nimero de contactos. Este sistema
publicitario apoya la campafia de promocién, logrando los siguientes beneficios para el

negocio:
Aumenta el volumen de visitas al sitio de la empresa
Posibles clientes potenciales
Dar a conocer los servicios que la empresa brinda.
Obtener resultados a un bajo costo

Con este servicio, la empresa puede enviar su publicidad las 24 horas del dia los 365 dias del

afio. Se requerira informacion relativa a:
Tiempo de Envio y Servicios Agregados
Entrega de reporte del envio total

Tiempo de envio
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Disefio Publicidad

Formulario de contacto dinamico

Los detalles del producto y normas aplicables son:

Ejecucion de una prueba de envio antes de realizar el envio final.

El envio se debera realizar en dos partes para garantizar efectividad en el envio

y una mayor cantidad de respuestas.

Se debe garantizar el buzén de entrada en un 90% en gmail, yahoo,

corporativos, entre otros, y un 75% en casos de Hotmail.
La empresa proporcionara los siguientes datos para el envio:
Asunto
Remitente
Mail de respuestas
5.7.3 Presupuesto

El presupuesto para la contratacion de los servicios de disefio web y creacion del dominio, asi

como las tareas accesorias, es el siguiente:
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Cuadro N° 20. Detalle del presupuesto para disefio de paginas web y creacién de

dominio en Internet

Cantidad

Descripcion

V. Unitario

V. Total

1

Pagina WEB Autoadministrable y Autoeditable,

- Sistema en el que usted tiene el control total de su
pagina web.

Cuentas mail ilimitadas, con dominio propio
empresa@dominio.com

- Inclusion de fotografias ilimitadas.

- Creacion de subpéaginas ilimitadas.

- Creacion de Formularios ilimitados.

Dominio y Hosting 2 GB por 1 Afio

Base de datos de registromails y usuarios

Galeria de imagenes dinamicas o catalogo de
productos

Buscador Interno

500

500

Traduccién Simultanea a mas de 40 Idiomas

Compatible “Celular Web”

Cabeceras Animadas

500

500

Posicionamiento Web en todos los buscadores
populares.

- Google.

- Lycos

- Altavista,

- MSN

-y Yahoo.

“A definir palabras claves por el cliente”, de 20 a 25

Creacion de Blog De Noticias Actual

500

500

Envio de Publicidad.

- Email Marketing a 100.000 mails corporativos

500

500

Posicionamiento en Redes Sociales. 2.0

- Facebook

— Twitter

— Blog

— YouTube) - Inclusion 2.0

100

100

Contador de visitas con datos reales de visitas.

- por pais y por click.

Cuadros Estadisticos de visitas,

- Semanales.

- Quincenales.

- O Mensuales.

Galeria Dindmicas de Proyectos Realizados

100

100

Sistema PayPal

- Compras en Linea.

- Pago On Line.

Chat o Foro

Asesoria en Marketing y publicidad en internet

Sistema de registro en linea Usuarios y contrasefias

Publicacion de Video Empresarial, entregado por la
empresa

Capacitacion WebMarketing, para la administracion
web

100

100

1

SitioWeb Certificado 1ISO QWeb (0 — 10 pts.)

Sistema de Encuestas y preguntas frecuentes

340

340

SUBTOTAL

2.640

IVA 12%

Fuente: Proformas solicitadas a empresas locales.

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos, julio de 2011.

360
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5.7.4 Mensajes de apertura
Los mensajes de apertura y el modelo basico del mapa del portal podrian ser los siguientes:

Gréfico N° 41. Mensajes de apertura de la pagina web

HAZ QUE TU VIVIENDA SEA TU
MEJOR INVERSION

4R

recibe asesoramiento profesional para que
la compra o venta de tu casa sea una
decisién inteligente SEGHRINANDE TII VIVIENDA DRODIA

Fuente: "CREAR PAGINA WEB GRATIS - Crea Tu Propia Web." CREAR PAGINA WEB
GRATIS. Web <http://www.creatupropiaweb.com/>.

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos, julio de 2011.

Grafico N° 42. Mapa del portal

CONSULTORES
INMOBILIARIOS " s sl
Nuevos tiempaos, alcance de sus
nuevos retos, nuevas
Tos proyecios | estrategias

Quiénes somos

-~
Visita virtual {video)
~
-
Nuestros servicios

Promotores Asesoria Servidos
inmobiliarios legal cmplementarios ® o
-y -

-

El mercado inmobiliario El mercado inmobiliario
ecuatoriano % internacional

Fuente: "CREAR PAGINA WEB GRATIS - Crea Tu Propia Web." CREAR PAGINA WEB
GRATIS. Web <http://www.creatupropiaweb.com/>.

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos, julio de 2011.
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CAPITULO VI

6. ESTUDIO FINANCIERO

6.1. Presupuesto de Inversion

En este apartado se explica la inversion a realizar en la empresa, considerando que autores
como Samuelson y Nordhaus proponen los siguientes dos significados a la categoria
inversion: “1) Actividad econdémica que pospone el consumo hoy para incrementar el
producto en el futuro. Incluye el capital tangible como casas, e inversiones intangibles como
educacidn. La inversion neta es el valor de la inversion total después de que se ha consumido
una reserva para la depreciacion. La inversién bruta es la inversion sin reserva para la
depreciacion. 2) En términos financieros, la ‘inversion’ tiene un sentido totalmente diferente,

y denota la compra de una obligacién, como una accién o un bono”.%®

En este caso, como se analizd en capitulos anteriores, se trata del primer significado, por
cuanto incluye el desembolso de dinero en la adquisicion de bienes de produccion, tanto
tangibles como intangibles (excluyendo la educacion, ya que el personal a ser contratado
provendra de diversas universidades cuya mision es preparar académicamente al personal que
se debe desempefiar en la empresa). La inversion especifica sera en la consultora inmobiliaria
que prestara los servicios sefialados anteriormente, con la finalidad fundamental de satisfacer
al mercado local y potencial cliente extranjero, tanto nacional residente en el exterior como
extranjero que desee invertir en el Ecuador. No debe olvidarse que los bienes inmuebles pasan
a ser un activo en cuanto son generadores de ingresos, sea arrendando o para la reventa

cuando se produce el alza, generando plusvalia para los propietarios.

Respecto a la inversion neta y la inversion bruta, vemos que éstas se encuentran implicitas en
los diferentes cuadros de estados financieros incluidos en el Anexo 9, y de los que en este
capitulo sélo se presenta un resumen. La inversion en este negocio, como en cualquier otro, es

necesaria para iniciar las actividades.

% SAMUELSON y NORDHAUS, Economia, con aplicaciones a Latinoamérica, Editl McGraw Hill, México, 2010, p. 692.
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La inversion debe ser ejecutada en sujecion a un presupuesto, el cual es el resultado de un
profundo analisis, para determinar los requerimientos reales que tenga la empresa, de forma
que no se destine menor capital al requerido para el total de actividades, ni se las
sobredimensione, por cuanto una menor inversion de la requerida podria derivar en demoras o

con la compra de maquinaria y equipo de menor calidad, en determinados casos.

Un sobredimensionamiento podria derivar en la adquisicion de un crédito por encima del

necesario, con lo cual se incrementaria una deuda inutil.

En nuestro pais, resulta poco atractivo invertir en el sector privado. La desconfianza en los
sistemas judiciales y tributarios, asi como la inestabilidad politica, hacen que el mismo
ecuatoriano sea renuente a invertir. Cuando se produce la inversion, el inversionista desea
recuperar todo lo antes posible y con una reinversion minima. Eso es algo muy arraigado en la
cultura del inversor nacional, lo que da como resultado emprendimientos a medias en diversas

areas.

En el caso puntual de nuestra empresa, se hace necesaria una inversion cuya cuantia, si bien
es alta, de nada serviria sino estuviera acompafiada de la inversion en el mejor capital
humano. Ademas, debe recordarse que esta empresa no comercializara un producto tangible
(bien) sino un servicio. Para cumplir la misién con que se crea, se debe invertir en el

equipamiento y mobiliario acordes a sus requerimientos.

Para identificar apropiadamente las inversiones necesarias, es importante responder las

siguientes preguntas basicas:
¢, Qué objetivos cumple la compra de estos activos para la empresa?

Esta pregunta, aplicada a cada activo, sea tangible o intangible, posibilita descartar lo
innecesario e incluir lo necesario. Necesarios para la empresa son los equipos de
computacion, muebles, vehiculo, servicios telefonicos, de internet, asi como el pago al
personal y otros gastos mas derivados de la actividad empresarial, de forma que se tenga

asegurado un retorno por la inversion.
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¢, Qué retorno tendra la inversion en este activo y cual sera su riesgo?

Es importante tomar en cuenta que retorno y riesgo estan siempre ligados, ya que, después de
todo, nada es gratis en la vida, y por tanto, la inversion en un activo que ofrezca un mayor

retorno estara ligada a un mayor riesgo.

Debido a que el riesgo es algo subjetivo (dos personas no identifican el mismo nivel de riesgo
ante, por ejemplo, la compra de un automdvil), s6lo se puede medir el retorno, con las
proyecciones financieras disponibles, pero el riesgo puede ser valorado en funcién a ésta y

otras operaciones, no sin un alto grado de subjetividad.

Especificamente, como se indica en el cuadro de resumen, vemos que con este negocio
esperamos una rentabilidad anual alrededor del 15%. El riesgo, como en todo negocio, es

perderlo todo.

Considerando que los bonos del Tesoro de Ecuador pagan 4,25% anual, tentaria al inversor
comprar con su dinero dichos bonos, pero ésta no es la actitud del empresario, que se

caracteriza por enfrentar los riesgos con iniciativa y un apropiado plan de negocios.

Se debe destacar que el total de inversiones para el primer afio es de $104.282,63, entonces,
vemos que el financiamiento propio es del 70% ($72.997,84), teniendo el 30% restante
($31.284,79) como financiamiento bancario, y con un interés anual 10,25%, lo cual genera un
interesante margen de utilidades, que aunque no es elevado, si es realista y permite visualizar

un negocio sustentable.

En cuanto al capital de trabajo, éste es de $64.652,63 y esté previsto que cubrira un desfase de
100 dias. Esto indica un positivo retorno de la inversion, que serd cubierto con las distintas
cuentas asignadas a los diferentes servicios que ofertara la empresa. Entonces, la inversion no
se efectuard en activos no depreciables (terrenos), sino Unica y exclusivamente en bienes

depreciables, segun los cuadros que se presentan tanto en este.

En resumen, en cuanto a lo que se espera de esta inversion, esta en primer lugar el retorno del
capital, en un plazo determinado y razonable (no lo resultaria conveniente, por ejemplo,
invertir $ 10.000 si su retorno se dard en 20 afios 0 mas, pero una inversion superior, de

digamos $ 20.000, que retorne en 10 afios 0 menos, si lo seria).
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Los activos en los que se invertira son:

Cuadro N° 21. Equipo de Computacion

Computadora Unidad 311.110| 3.330
Computadora portatil | Unidad 6| 700( 4.200
Impresora Unidad 2| 200 400
Total activos equipo de computacion 7.930

Fuente: Basado en visitas a locales comerciales en Quito

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos.

Los equipos se renuevan cada 2 afios. Con cada renovacion vienen las licencias de Windows

especializado, no se requiere software especializado adicional.

Cuadro N° 22. Equipo de comunicacion

Radio Motorola Unidad 4| 125 500

Total activos Equipo
500

de comunicacion

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos.

Fuente: Basado en visitas a locales comerciales en Quito

La comunicacion es una actividad vital en las relaciones humanas, y en el caso de las
empresas, posibilita el permanente intercambio de informacion, fundamental para la toma de
decisiones, lo cual no seria posible sin los recursos tecnoldgicos disponibles, que facilitan
enormemente el contacto entre empleados y la oportuna consulta o indicacién cuando, por
ejemplo, un promotor inmobiliario busca una direccion o localiza a un cliente. Por tanto,

disponer de los equipos Motorola permitira complementar la comunicacion existente por los
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medios convencionales (teléfono y celular), tomando en cuenta sus ventajas técnicas, facilidad

de operacion y cobertura. Las unidades se renuevan cada 3 afos.

Cuadro N° 23. Mobiliario de oficina

Archivador Unidad 41 200 800
Escritorio Unidad 9| 147 1323
Extintor Unidad 2 80 160
Juego de Sala Juego 1| 613 613
Mesa de reunion Unidad 1 300 300
Silla Unidad 14 60 840
Silla giratoria Unidad 3 78 234
Teléfono-fax Unidad 9 30 270
Television Unidad 2| 280 560
Total activos Mobiliario de oficina 6.100

Fuente: Basado en visitas a locales comerciales en Quito

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos.

El mobiliario se renueva cada 3 afios, a fin de tenerlos en dptimas condiciones. Debe
recordarse que algunos de estos bienes pueden ser vendidos recuperando una parte de la
inversion, pero otros, de forma particular el extintor, se dan de baja un afio despues de

adquiridos y como maximo se puede donar el material ferroso para su reciclaje, ya que no son
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articulos recargables. Otros dispositivos, como el teléfono o la television, pueden ser
utilizados por un tiempo adicional, llegando incluso a los 5 afios, pero se fija los 3 afios

referidos como promedio, de forma que se considere su reinversion en el periodo citado.

Cuadro N° 24. Vehiculo

Depreciacion 2

Unidad de|Cantida |Precio [Precio
Concepto ) o

medida d unitario |total
Vehiculo Unidad 1| 20.000| 20.000
Total Depreciacion 2 20.000

Fuente: Basado en visitas a locales comerciales en Quito

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos.

Se comprard una camioneta avaluada en $ 20.000 marca Mazda BT-50, renovable a los 10

anos.

En el siguiente cuadro se detallan los activos intangibles del negocio:
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Cuadro N° 25. Activos Intangibles

Unidad de [Cantida |Precio |Precio
Concepto ) o

medida d unitario | total
Capacitacion Unidad 1 500 500
Gastos de
Constitucion- _

Unidad 1| 2.600( 2.600
PERMISOS Y
PATENTES
Portal web UNIDAD 1| 3.000( 3.000
Total activos
) _ 6.100
intangibles

Fuente: Basado en proformas de establecimientos en Quito.

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos.

Los diferentes activos seran adquiridos del comercio formal establecido en el pais, es decir en
tiendas de computadoras y muebles, asi como concesionarios de vehiculos. El portal web sera

desarrollado con el apoyo de la empresa GF Sistemas.

El mobiliario serd adquirido de las tiendas de mueble que satisfagan los requerimientos en
disefio, costo, funcionalidad y elegancia, asi como el precio del producto, a fin de darle a los
ambientes de la oficina la seriedad y comodidad requeridos, sin dejar de considerar el costo
accesible. Estos muebles pueden ser renovados en las mismas tiendas en que se adquieran, en
caso de darse las circunstancias para ello, o bien de otros locales comerciales que en su

momento se analizaria.

Los equipos de computacion deberan contar con el software legal instalado y las licencias

respectivas, para una mejor productividad por los percances habituales que presenta el
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software ilegal, mas conocido como “pirata”. La renovacion de equipos y sistemas se dara en
funcion a las exigencias del mercado y en consideracion al deterioro paulatino que estos

sufren.

En cuanto al vehiculo, éste sera adquirido de un concesionario legalmente establecido en el
pais. Este bien, como otros bienes muebles, al ser dado de baja puede ser vendido con
posibilidad de recuperar una parte de la inversion original. Debe sefialarse que si bien no
existe una prevision respecto al monto que se puede recuperar después de la venta de este
bien, las pautas que nos da el mercado indican que de tenerlo en excelentes condiciones, es
posible recuperar por encima del 50% del valor actual, es decir, $10.001 0 mas, pero si tuviera
algln percance de consideracion durante su vida util (choque, vuelco u otro similar), su valor
de recuperacion puede estar por debajo del mismo 50%, pero por encima del 25% ($6.001-
9.999), en tanto que de tener un percance grave (choque o vuelco con grave dafio en la
estructura y la maquina del vehiculo), su valor puede reducirse al de chatarra (por debajo de
$1.000). Por tanto, es importante que el vehiculo cuente con el seguro respectivo durante toda

su vida atil, mismo que actualmente es considerado en el precio comercial que se adquiere.

La constitucién, los permisos y patentes seran tramitados ante la notaria 1* de Quito y el

Municipio Norte.

Los activos seran renovados periddicamente, conforme cumplan su vida util, analizando las

mejores opciones del mercado disponible en ese momento, cotejando las diferentes ofertas.

La inversion total asciende a $104.282,63, y el detalle de las mismas, como se indicd

anteriormente, esta en los anexos de la presente investigacion.

La deuda serd amortizada durante los afios 1 a 5, destinando una parte de los ingresos, en un
porcentaje fijo, antes de calcular el impuesto a la renta y las utilidades de los trabajadores.
Concretamente, tenemos el cuadro de Préstamo (Ver Anexo 9), en el que se especifica que la
deuda total sera cancelada en 60 cuotas de $667,95, amortizando montos variables al capital y
el interés, como se observa en dicho cuadro, en funcion de los saldos que se amortizan sobre

el préstamo total. El siguiente cuadro expone el resumen anual de la amortizacion del crédito:
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Cuadro N° 26. Resumen anual.

Interés Capital Total
1,00 2.962,04| 6.053,32| 8.016,36
2,001 2421,26| 6.594,10| 8.017,36
3,001 1.822,60| 6.192,76| 8.018,36
4,001 1.159,87| 6.855,48| 8.019,35
5,00 426,23 7.589,13| 8.020,36

Fuente: Basado en Tabla de Amortizacion SENSIB. Canelos Salazar Ramiro, “Formulacion
y Evaluacion de un Plan de Negocio”

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos.

En el cuadro anterior se aprecian de manera general las diferencias de saldo sobre capital e

interés, pero notese que en todos los afios se cancelan montos totales iguales.

A continuacion se presenta un cuadro resumen de la inversion.
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Cuadro N° 27. Resumen de la inversién

Amortizacion
Intangibles

Organizacion

Rubros Afo 0 Ano3 | Afno6 |Depreciaciones
(afos)
Activo no | Terreno 0,00
Depreciable
Equipo de[ -7.930,00(-7.930,00| -7.930,00 3,00
computacion
Activos Equipo_ 3 de[ -500,00[ -500,00] -500,00 3,00
: comunicacion
Depreciables S
Mobiliario de| -6.100,00(-6.100,00] -6.100,00 3,00
oficina
o Vehiculo -20.000,00 10,00
Depreciacion 2
Gastos de| -6.100,00 10,00

Fuente: Basado en SENSIB. Canelos Salazar Ramiro, “Formulacion y Evaluacion de un

Plan de Negocio”

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos.

6.2 Presupuesto de Ingresos

En este apartado se analizaran las caracteristicas principales de los ingresos, su definicion,

importancia, asi como la identificacion de las fuentes de ingresos para la empresa. Ademas, se

presenta un cuadro de resumen de los ingresos proyectados para la empresa

Un ingreso, de manera general, es el “flujo de salarios, pagos de interés, dividendos y otros

ingresos que corresponden a un individuo o un pais durante un cierto periodo de tiempo (en

general, un afio)”.** Es decir, es todo cobro que se hace, en efectivo o crédito, por la venta de

un bien o servicio, y el periodo de tiempo indicado es crucial para medir la evolucién de los

% SAMUELSON y NORDHAUS, Economia, con aplicaciones a Latinoamérica, Editl McGraw Hill, México, 2010, p. 690.
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ingresos, ya que esos datos, entre otros, permiten ver la situacion de una empresa y su lugar

en el mercado.

En el caso del presente estudio, los ingresos provendran exclusivamente de la venta de los
servicios detallados anteriormente, y de los cuales se deduciran los respectivos costos de

operacion. Como resumen general, se recuerda que los servicios ofertados son:

Promotores inmobiliarios: ofertado tanto a los clientes nacionales (constructores vy

demandantes de viviendas), como a extranjeros..

Asesoria financiera, servicio orientado tanto a los ofertantes de vivienda (constructores e
inmobiliarias) como a los demandantes (familias cortas o largas, matrimonios sin hijos y
personas solas que residen en el pais; migrantes ecuatorianos, extranjeros residentes en el
pais, que laboran para una empresa nacional o multinacional, y que desean establecerse

definitivamente en el Ecuador).

Asesoria legal, consistente en los tramites para la constitucion de la hipoteca, la promesa de

compra-venta y la declaratoria de propiedad horizontal para los casos de apartamentos.

Servicios complementarios, entre los que se cuentan el disefio y decoracion de interiores,

administracion temporal y jardineria de los conjuntos y edificios, entre otros.

La importancia de los ingresos radica en que culminan un proceso de produccion, con la venta
de un bien o servicio, y que junto con otros productos o servicios comercializados constituyen

el total de ingresos percibidos en un periodo determinado.

Los ingresos permiten que la empresa continue activa, y que se dé un crecimiento, que puede
aproximarse o alejarse del proyectado, pero que en todo caso asegura la supervivencia de la

empresa, asi como la posible reinversion en el mismo giro de negocios u otro.

Este proyecto tiene como fin la generacion de empleo y utilidades. Ambas sélo se logran
mediante una correcta estructura de rentabilidad. Para ello, los analisis de las diferentes
variables involucradas posibilitan la mejor toma de decisiones, en funcién a los cambios que
se generen en el macro y el micro ambiente, pero siempre con una actitud positiva y con la

informacidn disponible actualizada.

178



En el caso de la empresa que se plantea, se preven ingresos principalmente por la venta de los
servicios de promotores inmobiliarios, asesoria financiera, asesoria legal y servicios
complementarios, tanto a las empresas constructoras como inmobiliarias, asi como a los

clientes finales.

En este caso, segun las proyecciones efectuadas, se calcula un ingreso anual total de
$336.420,00, estructurado en 4 productos, proyectandose percibir $230.400,00 por el servicio
de promotores inmobiliarios, 60.000,00 por el de asesoria financiera, 36.000,00 por la

asesoria legal y $10.020,00 por los servicios complementarios.

Cuadro N° 28. Proyecciones de ingresos

$ 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Promotores 230.400 | 230.400 | 230.400 | 230.400 | 230.400 | 230.400 | 230.400 | 230.400 | 230.400 | 230.400
inmobiliarios
Asesoria 60.000 [ 60.000| 60.000| 60.000| 60.000| 60.000| 60.000| 60.000| 60.000| 60.000
financiera
Asesoria legal 36.000 [ 36.000| 36.000| 36.000| 36.000( 36.000| 36.000| 36.000| 36.000( 36.000
Servicios 10.020| 10.020| 10.020( 10.020| 10.020| 10.020 | 10.020| 10.020| 10.020| 10.020
complementarios

Fuente: Basado en SENSIB. Canelos Salazar Ramiro, “Formulacion y Evaluacion de un
Plan de Negocio”

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos.

En este cuadro se aprecian los totales esperados por afio, con proyeccion a los 10 afios del
proyecto. Como se aprecia en los totales estimados, se esperan ingresos estables durante el

tiempo referido.
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Los escenarios en los que se puede modificar los ingresos estan determinados
fundamentalmente por el incremento o decremento del nimero de clientes, y la disminucion o

aumento en el precio, los cuales se evaltan en el andlisis de la sensibilidad.

El perfil de necesidades y requerimientos del comprador considera los deseos y aspiraciones
que tiene, para buscar las alternativas de vivienda en el mercado que satisfagan estas
condiciones previas. Se ha decidido cobrar el 4% del valor comercial del inmueble y se ha
fijado como meta vender 480.000 U$D mensuales, los que se traducirian en 6 unidades
mensuales (72 anuales), tomando como precio promedio U$D 80.000, resultando en promedio
por unidad un costo de U$D 3.200, variables segiin cada caso, pero que nos sirve como

primera referencia para efectuar todos los demas calculos.

Por otra parte, en lo referente a la asesoria financiera, tenemos que se prestaran los siguientes

servicios especificos:

Precalificacion de cliente: 30 U$D

Este es un rapido analisis del cliente que se obtiene de un formulario que debe ser llenado por
el cliente cuando ya desee iniciar su proceso de crédito y nos servird para ver si éste es 0 no
sujeto de crédito. Se revisara su central de riesgos y su capacidad de pago, solo presentando el

formulario lleno y su copia de cédula.

Asesoramiento y acompafiamiento crediticio créditos con bancos Privados: 250 U$D

Una vez precalificado el cliente, se lo visitara en su oficina, se estudiara su perfil financiero (
su actividad econdmica, su patrimonio, sus obligaciones bancarias, etc.) y se le presentard la

mejor alternativa conforme a su necesidad.

Se instruird al cliente la documentacion que debe entregar y en una segunda cita se retirara

esta documentacion.

En la oficina se realizara un estudio de la documentacidn presentada con nuestro oficial de

crédito, se armara la carpeta y se la entregara al banco seleccionado.

Se realizard semanalmente el seguimiento con el oficial del crédito del banco y con nuestro

oficial hasta obtener la aprobacion definitiva.
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Posteriormente se coordinara la visita al bien inmueble adquirido con el avaluador asignado,
mientras se reune los habilitantes o0 documentacién legal del bien inmueble, hasta constituir la
hipoteca y gestionar el desembolso.

Asesoramiento y acompafiamiento crediticio con el BIESS: 250 U$D

Se visita al cliente a su oficina, se le asesora desde el ingreso de la solicitud. Se coordina el
avallo y se gestiona el tramite de escriturizacion. Hasta el desembolso del crédito, el cliente

nunca tendra que visitar el BIESS ni a otros actores del proceso.

Se ha planteado una meta de cumplimiento de 20 clientes que recibiran asesoria financiera

mensualmente.
Ingresos mensuales estimados en Asesoria Financiera son de 6.000 U$D y anual 60.000 U$D

La seccion de Asesoria Legal atendera los requerimientos legales de los constructores,

inmobiliarias y clientes finales. Los servicios que brindara son:

Elaboracion de promesas de compra-venta: depende el valor del inmueble y la tabla va
de la siguiente manera:

Departamentos con valor de 0 a 50000 U$D costo 150 U$D
Departamentos con valor de 50001 a 150000 U$D costo 200 U$D
Departamentos con valor de 150001 en adelante costo 280 U$D
Constitucion de garantias hipotecarias: 390 U$D

Son los honorarios que se cobraran por constituir la garantia y realizar el traspaso de dominio

del bien inmueble.

Elaboracion de la declaratoria de propiedad horizontal de un conjunto inmobiliario
(s6lo a constructoras): 3.000 U$D

Son los honorarios que se cobraran por constituir la declaratoria de propiedad horizontal e
inscribirla en el registro de la propiedad, documento indispensable para por hipotecar cada

una de las unidades inmobiliarias del conjunto o edificio.
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Los ingresos mensuales estimados proyectados en Asesoria Legal son de 3.000 U$D, y
anuales 36.000 U$D

Para completar y dando un servicio totalmente integral en la parte inmobiliaria nuestra
empresa ha pensado en ofrecer Servicios Complementarios, que culminaran el proceso de
construccién y venta de proyectos, los cuales son descuidados por falta de tiempo y

desconocimiento. Para esto se ofreceran los siguientes servicios:

Para los ofertantes de viviendas:

Decoracion de interiores para departamento modelo: 430 U$D. De este costo, se deducen

$150 que se cancelaran al profesional, teniendo un ingreso liquido de $ 280 para la empresa.

Se subcontratara una profesional en la materia y se le pagara 150 U$D. Se estima que al afio
se tendrd 3 departamentos modelo para decorar. Entonces, los ingresos totales por este

servicio seran de U$D 840 al afio.

Administracion temporal del conjunto hasta que se haya entregado la ultima vivienda del

proyecto: 515 U$D. mensual.

Se estima que al afio se tendrd 3 conjuntos para administrar, lo que generaria un ingreso de
U$D 6.180 anuales.

Para los clientes finales:

Mudanza: costo unico U$D 70, de los cuales se deducen $30 por contrato de camién (incluye

dos estibadores), teniendo un ingreso liquido de $40 para la empresa.

Con base en la estimacion de vender U$D 480.000 mensuales, a un promedio de U$D 80.000
por unidad de vivienda (seis unidades mensuales en promedio), se tendrian 72 clientes finales
que se trasladarian a su nueva vivienda cada afio. Se estima que de los 72 clientes, el 83%
requerira este servicio (60 clientes al afio). En este caso, por tanto, se hablaria de U$D 2.400

anuales generados por este servicio.
Administracion de propiedades de migrantes y extranjeros: 50 U$D mensual.

Se estima que al afio se tendran 3 conjuntos para administrar, resultando por tanto U$D 600

anuales por este servicio.
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6.3 Presupuesto de Egresos

En este apartado se presentan las caracteristicas generales del egreso, partiendo por su
concepto elemental, sus caracteristicas, asi como los egresos proyectados para los 10 afios de

operaciones de la empresa.

Los egresos son las “salidas o las partidas de descargo”. El verbo egresar hace referencia a
salir de alguna parte. El concepto de egresos se encuentra muy asociado a la contabilidad. Se
denomina egresos a la salida de dinero de las arcas de una empresa u organizacion, mientras
que los ingresos permiten nombrar al dinero que entra”.®> Es decir, mientras el ingreso es la
llegada o entrada de dinero por diferentes conceptos, pero principalmente por la venta de los
bienes o servicios que comercializa la empresa, los egresos son las salidas necesarias de
dinero, vinculadas a la actividad de la empresa, como la compra de combustible para el

vehiculo, el pago de los sueldos y salarios del personal, los aportes al IESS, etc.

Es importante, por tanto, aclarar que si bien toda salida de dinero es un egreso, los egresos
podemos subdividirlos en muchas categorias dependiendo de las condiciones en que éstos se

dan.

Una de las maneras mas comunes es la separacion en costos y gastos. La linea que divide
estas dos categorias es simple: 1) por costo entendemos el dinero necesario para la produccién
de un bien o servicio. 2) por gasto, los otros egresos que no se relacionan directamente a la
produccién del bien o servicio, sino mas bien a su comercializacion, mantenimiento de los

activos, publicidad y rubros por el estilo.

Sin embargo, hay otras de organizar el esquema de egresos. Para este proyecto usaremos el
formato que nos entrega el mismo SENSIB. Dividiremos los costos entre fijos y variables.
Fijo es aquel costo que se mantiene constante independientemente del nivel de productividad
0 ventas que se alcance. Variable es aquel costo que crece a medida que se produce o vende

mas.

% SAMUELSON y NORDHAUS, Economia, con aplicaciones a Latinoamérica, Editl McGraw Hill, México, 2010, p. 684.
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En los siguientes cuadros se detallan los egresos que tendra la empresa, tomaremos
unicamente los afios 1 y 2 como ejemplo. La tabla completa puede encontrarse en la seccién
de Anexos, Anexo 9.

Cuadro N° 29. Costos

Costos Fijos ANOS 0 1
Sueldos y salarios 144.332,10
ErEs Suministros de oficina 750,00
EEREEEE Servicios Basicos 3.300,00
Arriendo de Oficina 9.000,00
Publicidad de la empresa 9.000,00
Gastodeventas |~ 1 ctible y 6.000,00

Mantenimiento

Costos Variables

Comisiones 57.600,00
Costo de ventas

Publicidad de Proyectos 6.000,00

Fuente: Basado en SENSIB. Canelos Salazar Ramiro, “Formulacion y Evaluacién de un
Plan de Negocio”

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos.
En cuanto a los costos fijos, tenemos la siguiente explicacion:

Los sueldos y salarios hacen referencia a la cantidad de dinero total que destinaremos a las

remuneraciones del personal. Su célculo se basa a las siguientes consideraciones:
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Como es de imaginarse, la fijacion de sueldos y salarios supone todo un reto. El precio del
trabajo efectuado no es lo Unico que entra en juego. El concepto del salario ha evolucionado
con la humanidad y es uno de los problemas méas complejos de la organizacion econdémica y
social de los pueblos. Los desequilibrios son capaces de provocar las mas graves
perturbaciones (huelgas, alzamientos, revoluciones, etc.). Ademas marcan el ritmo dentro de

la empresa. Por eso buscamos dar a todos un ingreso acorde a sus habilidades y competencias.

Tenemos presupuestado para el primer afio un egreso de $ 144.332,10. A partir del segundo
deberemos agregar un 8,3% por concepto de fondos de reserva que corresponden a la doceava
parte del ingreso anual, 0 un mes de sueldo con todos los beneficios de ley. Sin embargo en
las empresas de esta naturaleza, se dan un fendmeno de que debemos considerar. La rotacion

de personal se vuelve cotidiana.

Ahora bien, es dificil el calcular quienes se irdn y quienes se quedaran. No es algo certero,
pero lo que si sabemos es que con las renuncias o despidos, se vienen costos que debemos
tomar en cuenta. Por ello a partir del segundo del afio, ademés del 8,33% que deberemos
agregar, pondremos un 2,67% extra para estos casos. Asi a partir del segundo afio este rubro
subird a 160.895,19 USD. Es un incremento del 11% con respecto al primer afio, que es
bastante acertado presupuestar. Es realista y acerca mas los calculos a la realidad, basandonos
en lo que es la actividad inmobiliaria en la practica. Esta cifra la incluimos en el Sensib y
puede verse en los anexos. El cuadro completo, con los datos de todo el horizonte del

proyecto puede verse en el Anexo 9.
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Cuadro N° 30. Remuneraciones

CARGO SUELDO APORTE APORTE IESS | 13ER SUELDO | 14TO TOTAL

PATRONAL 9,35% SUELDO ANUAL

IESS 12,15%
Gerente General $  36.000,00 $  4.374,00 $ 3.366,00| $ 3.000,00| $ 264,001 $ 43.638,00
Gerente Administrativo | $  18.000,00 $ 2.187,00 $ 1.683,00]| $ 1.500,00 | $ 264,001 $ 21.951,00
Gerente de Operaciones | $  18.000,00 $ 2.187,00 $ 1.683,00]| $ 1.500,00 | $ 264,001 $ 21.951,00
Contador $ 7.200,00 $ 874,80 $ 673,20 | $ 600,00 | $ 264,00| $ 8.938,80
Abogado $ 7.200,00 $ 874,80 $ 673,20 | $ 600,00 | $ 264,00| $ 8.938,80
Oficial de Crédito $ 7.200,00 $ 874,80 $ 673,20 | $ 600,00 | $ 264,00| $ 8.938,80
Promotor inmobiliario1 | $  4.200,00 $ 51030 $ 392,70 | $ 1.950,00 | $ 264,001 $  6.92430
Promotor inmobiliario 2 | $ 4.200,00 $ 510,30 $ 392,70 | $ 1.950,00 | $ 264,00| $ 6.924,30
Promotor inmobiliario3| $  4.200,00 $ 51030 $ 392,70 | $ 1.950,00 | $ 264,001 $  6.924,330
Mensajero $ 3.600,00 $ 437,40 $ 336,60 | $ 300,00| $ 264,00| $ 4.601,40
Secretaria $ 3.600,00 $ 437,40 $ 336,60 | $ 300,00 $ 264,00| $ 4.601,40
Total pagos al personal | $113.400,00 | $13.778,10 $10.602,90 $  14.250,00 $  2.904,00 | $144.332,10

Fuente: "Informacion Especializada." Camara De Comercio De Quito. Web.

<http://www.lacamaradequito.com/index.php?option=com_docman>.

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos.

Todos los empleados tienen un sueldo basico acorde a su categoria y el perfil del puesto.

Por ley, todos los empleados deben estar afiliados al IESS.

Deben pagarse todos los beneficios de ley.

Los promotores ganan comisiones, que deben tomarse en cuanta al calcular sus beneficios

de ley.

Los suministros de oficina podran incluir, entre otros articulos:
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http://www.lacamaradequito.com/index.php

Boligrafos.

Marcadores de agua para pizarras acrilicas.
Lapices.

Cuadernos.

Carpetas.

Perforadora.

Engrapadora.

Grapas.

Toner.

Cartuchos para impresoras.

CDsyDVD.

Articulos de limpieza: cloro, desinfectante, ambientales, jabones de tocador, etc.

En fin son varias cosas cuyo uso no es muy constante, ni predecible. Para estos tenemos un

presupuesto de 750 dblares anuales.

Los servicios basicos estan presupuestados en 3.300 ddlares anuales, que se dividen asi:
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Cuadro N° 31. Servicios

Costo Costo
Concepto Meses

mensual |anual
Agua 12 10 120
Luz 12 15 180
Teléfono 12 200 2.400,00
Internet 12 50 600
Total servicios 440 3.300,00

Fuente: Estimacion de los autores en base a planillas de servicios basicos.
Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos.

En cuanto al arriendo de la oficina hemos establecido un costo mensual de 750 dolares, que
resultan en 9.000 ddlares anuales. Estos son valores razonables, que se establecieron a partir
de una pequefia investigacion usando la seccién de clasificados de la prensa local. En caso de
requerirse un cambio de local, se buscarian opciones similares. En caso de crecimientos no
contemplados, se efectuaria en el futuro una revision detallada de las mejores alternativas que

ofrece el mercado.

En cuanto a la publicidad de la empresa, se deben hacer esfuerzos constantes por posicionarse

en la mente del cliente. Para esto tenemos destinados un presupuesto de 9.000 ddlares anuales.

En cuanto al combustible del vehiculo, que tendra varios usos, asi como el mantenimiento del
mismo tenemos un estimado de 6.000 ddlares anuales. Todo esto basadndonos en la

experiencia del uso de vehiculos en empresas.
En cuanto a los costos variables:

Por concepto de comisiones para los promotores, destinaremos 57.600 dolares anuales, que
vienen a ser la cuarta parte del 4% de comision percibida por la empresa, que se cobrara por la

venta de los inmuebles a lo largo del afio.

Asimismo, se han proyectado 6.000 doélares anuales en publicitar proyectos. Estos 6.000

ddlares irdn destinados a reforzar los demas procesos que ejecutara la empresa. Son como un
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contingente en caso de que la venta sea dificultosa. Un ejemplo de en qué se puede usar es en

la organizacion de una “casa abierta”.

Como resultado de todo lo anterior, tendremos un costo de 236.982,10 al afio.

6.4 Estado de Peérdidas y Ganancias Presupuestado

Como en

toda empresa, se debe evaluar los resultados. Aunque sea una proyeccion

de lo que esperamos que sean los resultados en caso de que todo salga acorde al plan. El

estado de pérdidas y ganancias nos presenta un resumen conciso de la situacion financiera

de un periodo.

Por lo general se lo elabora al culminar el ejercicio contable, pero en este caso adelantamos

uno en base a nuestras proyecciones usando SENSIB.

Cuadro N° 32. Estado de Pérdidas y Ganancias

CONCEPTO/ANOS| Afo1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANO5 ANO 6 ANO7 ANO8 ANO9 | ANO10
(+) Ingreso por ventas netas 34762279 | 35019862 | 371.159,94| 38351956 | 396.290,77 | 40948725 | 42312317| 437.21318| 451.772,37| 466.816,39
() Costos de Ventas 6571788 | 67.90629| 7016756| 7250414| 7491853 7741332 7999118 8265489 85.40730| 8825136
(=) UTILIDAD BRUTA EN
VENTAS 28190491 | 29129234 | 30099237 31101542 | 32137223 | 332.07393| 343131,99 | 35455829 | 366.36508 | 37856503
(-) Gastos Operacionales 16262292 | 18572283 | 191.90740| 19820791| 20490123 | 21172444 | 21877487 | 22606007 | 23358787 | 24136635
(-) Gasto de Ventas 1549950 | 1601563 | 1654895| 17.10003| 17.66947| 18.257,86| 1886585| 1949408 2014323 20814,00
(=) UTILIDAD OPERACIONAL| 10378248 | 8955388 9253602 9561747 9880154 | 102.091,63| 10549128 | 109.00414| 112.63398| 116.384,69
(-) Gastos financieros (intereses) 80153 | 801536 | 801536| 801536 801536
(+) Otros Ingresos
(-) Otros Gastos
() 15 % participacion de
trabajadores 1556737 | 1343308 1388040| 1434262| 1482023 1531374 1582369 1635062 1689510 1745770
(=) UTILIDAD ANTES I. R. 8019975 68.10544| 7064026| 73.25949| 7596595 86.777,88| 8966759 92.65352| 9573888 9892698
(-)impuesto a larenta  25% 20049094 1702636 17.66007| 1831487| 1899149| 2160447 2241690 2316338 2393472 2473175
(=) UTILIDAD NETA 60.149,81 | 51.079,08 | 5298020 | 5494462 56.97446| 65.08341| 67.250,69 | 69.490,14| 71.804,16] 74.19524

Fuente: Basado en SENSIB. Canelos Salazar Ramiro, “Formulacion y Evaluacion de

un Plan de Negocio”

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia

Gallegos.

El proyecto esta girando en torno a cumplir con los objetivos de ventas. Los ingresos por
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ventas marcan la posibilidad de que sea rentable o no, el esfuerzo de la empresa. Y de
todo salir acorde lo planeado estaremos viendo utilidades de entre 50.000 USD y 60.000
USD.

En ninglin momento existe perdida. Muchos proyectos deben esperar uno o dos afios hasta
poder comenzar a tener utilidades, sin embargo en este proyecto desde el afio 1 se tienen
utilidades por 60.149,81 USD. Ademas se volvera un contribuyente importante al deber

cancelar 20.049,94 USD por concepto de impuesto a la renta en su primer afio de operacion.

Hay que recalcar que a partir del segundo afio habra que incurrirse en mayores egresos por
cuanto a fondos de reserva se refiere. A partir del tercer afio habra renovaciones de

equipo, que se ven reflejados en las utilidades.

El detalle del ingreso de los datos puede verse en el Anexo 9.

6.5 Balance Del Proyecto

Para medir la factibilidad o rentabilidad de un proyecto, hay elementos como el VAN y la TIR
que analizaremos mas adelante. Sin embrago hay cuatro indicadores que permiten una

perspectiva diferente algunos aspectos del proyecto, que el VAN y la TIR no ofrecen.

Se puede apreciar facilmente que los indicadores obtenidos en todo este analisis son

favorables y demuestran potencial de utilidades. Son los siguientes:
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Cuadro N° 33. Indicadores del Balance del Proyecto

XVII. Indicadores del Balance del Proyecto

(mayor valor

1| Valor Futuro Neto | Positivo) 1.224.669,97
(Suma de

2 | Potencial de Utilidad | positivos) 2.993.232,69
(Suma de

3 [ Exposicion a pérdida | negativos) - 177.303,46

Periodo de
4 [ Recuperacion 3

Fuente: Basado en SENSIB. Canelos Salazar Ramiro, “Formulacion y Evaluacion de
un Plan de Negocio”

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia
Gallegos.

- Periodo de Recuperacion: es la cantidad en afios que se demoraré la empresa en
generar los ingresos suficientes para recuperar la inversion inicial. Para este
proyecto el periodo de recuperacion es de 3 afios.

- Valor Futuro Neto: es el VAN dentro de un determinado tiempo. En nuestro caso
es de 1.224.669,97 USD. EIl que sea un valor positivo de por si es bueno, pero es
aun mas si consideramos que la inversion inicial sera de 104.282,63 USD.

- Potencial de Utilidad: es la suma de los valores positivos de la tabla de la inversion
amortizada (ver tabla Balance del Proyecto). Dentro del proyecto con
financiamiento este indicador arroja la cantidad de 2.993.232,69 USD.

- Exposicién a Pérdida: es la suma de los valores negativos de la inversion
amortizada. En este caso la suma negativa de dichos valores es de 177.303,46

USD.
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Cuadro N° 34. Periodo de Recuperacion Descontado

XVI. Balance del Proyecto

Intereses Ingresos Inversion
Periodos Causados recibidos Amortizacién Amortizada
0 106.365,68
1 13.611,88 61.879,30 48.267,42 58.098,27
2 7.434,98 52.693,73 45.258,75 12.839,52
3 1.643,10 39.534,58 37.891,48 25.051,96
4 3.205,96 54.408,86 57.614,82 82.666,79
5 10.579,08 56.200,28 66.779,35 149.446,14
6 19.125,00 49.718,41 68.843,41 218.289,55
7 27.935,06 68.383,66 96.318,72 314.608,27
8 40.261,21 70.653,48 110.914,68 425.522,95
9 54.455,24 72.998,87 127.454,11 552.977,06
10 70.765,86 600.927,05 671.692,90 1.224.669,97

Fuente: Basado en SENSIB. Canelos Salazar Ramiro, “Formulacion y Evaluacion de

un Plan de Negocio”

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia
Gallegos.
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Es posible incluso ver graficamente la evolucion del proyecto.

Gréfico N° 43. Balance del Proyecto
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Fuente: Basado en SENSIB. Canelos Salazar Ramiro, “Formulacion y Evaluacion de un
Plan de Negocio”

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos.

Se puede apreciar como durante los primeros 3 afios hay una exposicién a perdida, hasta que
se llega al punto de recuperacién de la inversion. De ahi en adelante es potencial de utilidad.

Todo esto siempre y cuando las condiciones del mercado y el pais no cambien drasticamente.

6.6 Flujo de Caja

El flujo de caja es un prondstico de como seré la entrada y salida de dinero de la cuenta de la
empresa. Proyectar el comportamiento de efectivo es complejo ya que es dificil saber con
anticipacion si habra cuentas por cobrar o pagar imprevistas. En todo caso de salir todo acorde

a lo planeado, los flujos de caja se veran de la siguiente manera:
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Cuadro N° 35. Flujo de caja

PERIODO 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Ingresos 347,622,719 359.198,62 371.159,94 38351956 396.290,77 409.487,25 4231311 43121318 45117231 466.816,39
Ingresos x venta de
activos
-Costos 243.840,30 260.644,74 27862391 287.902,09 297489.23 307.395,62 31763190 328.200,04 339.138,40 35043171
- Gasto Intereses| 2.962,04 242126 1.822,60 1.159.87 42623
- Depreciacion 6.726,78 6.950,78 118225 2.280,00 2.355,93 243438 251545 259921 2.685,76 217520
- Amortizacion 610,00 610,00 610,00 610,00 610,00 610,00 610,00 610,00 610,00 610,00
Utilidad Gravable 93483 66 79.571,84 82.921,18 9156759 95.409,38 99.047,25 102.365,83 105.794,93 10933821 112.99949
- 15% uilidad a|
frabajadores 14.022,55 1193578 1243818 1373514 1431141 14.857,09 15.354,87 15.869,24 16.400,73 16.949.92
- Impuesto a larenta
(25%) 19.865,28 16.909,02 17.620,75 1945811 2021449 2104754 2175274 248142 2323431 24.012,39
- Impuesto Venta de|
activos|
Utilidad Neta 50.505,83 50.727,05 52.862,25 58.374,34 60.823,48 63.142,62 65.258,22 67.444,21 69.703,11 7203117
+Depreciacion 6.726,78 6.950,78 1.182,25 2.280,00 2.355,93 243438 251545 259921 2.685,76 2771520
+ Amortizacion 610,00 610,00 610,00 610,00 610,00 610,00 610,00 610,00 610,00 610,00
Utilidad después de
Impuestos 66.932,61 58.287,83 60.65450 61.264,35 63.78041 66.187,00 68.383,66 70.653,48 7299887 15422,31
- Iversiones - 7299784 - - |- 1492716 - - |- 1646859
- Inversion Capital de
Trabajo - 6465263
+Préstamo 3128479
Total Inversion Neta
Propia - 106.365,68 - - |- 1492716 - - |- 1646859
- Amortizacion Deuda 5.053,32 559410 6.192,76 6.855,48 7.589,13
+Valor de Desecho - - - - - - - - - 525.504,67
Flujo de CajaNeto |- 106.365,68 61.879,30 5269373 39.534,58 54.408,86 56.200,28 4971841 68.383,66 70.65348 72.998,87 600.927,05

Fuente: Basado en SENSIB. Canelos Salazar Ramiro, “Formulacion y Evaluacion de un
Plan de Negocio”

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos.

Todo el proceso de planeacion e incluso la misma generacion de presupuestos medicion del
SENSIB, giran en torno a este flujo. Su éxito depende de que al momento de presupuestar los

ingresos y egresos, se tomen en cuenta escenarios realistas.
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En el caso particular de esta empresa, es importante sefialar que durante todo el horizonte del
proyecto, no se vuelve a necesitar de nuevos créditos, ni siquiera al momento de renovar los

bienes depreciados.
6. 7 Punto de Equilibrio

Toda empresa debe conocer el punto en donde los ingresos totales cubren los costos totales.
En el caso de esta empresa, se plantea una situacion dificil al tener un portafolio amplio de
servicios. En cuanto a ingresos se refiere, existe la posibilidad de que suban o bajen de
acuerdo al nivel de ventas. En cuanto a los costos, variaran segun el nivel de ventas ya que se

deben pagar comisione s los vendedores.

Para poder calcular el punto de equilibrio se establecen los ingresos. Sabemos que la empresa

va a ofrecer los siguientes servicios:

Promotores inmobiliarios — que al vender mensualmente 6 casas de 80.000 USD, al afio se

recibird una comision de 230.400 USD (4% de comision de cada casa).
Asesoria financiera — se recibirdn 60.000 USD al afio por este concepto.
Asesoria legal — se presupuesta recibir 36.000USD al afio por este concepto.
Servicios complementarios — se estima un ingreso de 10.020,00

En cuanto a los costos de la empresa, los debemos dividir en fijos y variables.
Fijos:

Sueldos y salarios

Suministros de oficina

Servicios Bésicos

Arriendo de Oficina

Publicidad de la empresa
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Combustible y Mantenimiento
Estos totalizan $ 172.382,10 USD al afio.
Variables:

Comisiones vendedores: corresponde al 1% del valor total ventas inmuebles (o la cuarta parte

de la comision de cada casa vendida)

Publicidad de Proyectos: como parte del esfuerzo de venta, se tiene presupuestado invertir
1000 USD por inmueble

Los costos variables estan ligados Gnicamente a la venta de casas. Los deméas departamentos
trabajan con un sueldo fijo, por lo que los costos variables se los puede poner en relacién

directa al nUmero de casas vendidas.

Siguiendo el modelo planteado de vender 6 casas de 80.000USD por mes, y cumplir con los
objetivos de los otros departamentos, los ingresos anuales totales seran de: $ 336.420; los
costos variables seran $ 63.600; los costos fijos seran $ 172.382,10; y los costos totales seran
de $235.982,10.

Para las proyecciones se usan valores de 0% ingresos, de un 50% de ingresos, 100% de
ingresos y de 150% de ingresos en todos los departamentos de la empresa. Asi se puede

apreciar que sucede si vendemos 0, 3, 6 0 9 casas respectivamente.

Entonces las ecuaciones de las rectas son:
y = 56070x
y = 10600x + 172382

las igualamos:
56070x = 10600x + 172382
X=3,79

Entonces el punto de equilibrio equivale a:
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212503,30 USD que se alcanzan al cumplir con la venta del 63% de lo planificado

originalmente.

También se puede interpretar como que se debe alcanzar el equivalente a la veta de 3 casas

mensuales, que da una comision de USD115.200 para la empresa. A la vez, mediante la venta

de los demas servicios se debe llegar a recaudar los 97303,30 USD necesarios para alcanzar el

punto de equilibrio de 212503,30 USD

Si se cumple con la venta del equivalente a 4 casas mensuales, y los demas departamentos

facturan de acuerdo a lo esperado, ya tendriamos ganancias de 11776,70 USD al tener

ingresos por 224280 USD.
Gréfico N° 44. Punto de Equilibrio
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Fuente: Canelos Salazar Ramiro, “Formulacion y Evaluacion de un Plan de Negocio”

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos.

La otra manera de determinar el punto de equilibrio en unidades monetarias, ya que no

disponemos de un solo producto, es usar la siguiente formula:
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costo fijo
_ costo variable
ventas totales

PE($) =

172.382,10

~ 63.600
336.420,00

PE($) =
1

PE($) = 212.554,994

Empleando la formula encontramos un resultado congruente y acorde a los otros calculos.

6.8 Indicadores VAN y TIR

Usando la herramienta informatica SENASIB, es facil obtener los indicadores VAN y TIR
como resultado de los flujos de caja proyectados. Sin embargo la comprension de que nos

indican es necesario para que sea de utilidad.

“El Valor Actual Neto, también conocido valor actualizado neto (en inglés Net present
value), cuyo acrénimo es VAN (en inglés NPV), es un procedimiento que permite calcular el
valor presente de un determinado nimero de flujos de caja futuros, originados por una
inversion. La metodologia consiste en descontar al momento actual (es decir, actualizar
mediante una tasa) todos los flujos de caja futuros del proyecto. A este valor se le resta la

inversion inicial, de tal modo que el valor obtenido es el valor actual neto del proyecto”.®

Este método es uno de los criterios econémicos mas difundidos para realizar la evaluacion de

proyectos de inversion, consistente en “...determinar la equivalencia en el tiempo 0 de los

% SAMUELSON y NORDHAUS, Economia, con aplicaciones a Latinoamérica, Editl McGraw Hill, México, 2010, p. 684.

198



7 [dem.

flujos de efectivo futuros que genera un proyecto y comparar esta equivalencia con el
desembolso inicial. Cuando dicha equivalencia es mayor que el desembolso inicial, entonces,

es recomendable que el proyecto sea aceptado”.”’

Poniéndolo aun méas simple, el VAN consiste en la suma de los flujos de caja, descontados, de

determinado nimero de afios, restado la inversién inicial.

La TIR es el otro indicador que se debe considerar en el balance del proyecto, por lo que se
presenta en este apartado las caracteristicas principales del mismo, el procedimiento para su

calculo, y las implicaciones de los resultados y variaciones.

La tasa interna de retorno o tasa interna de rentabilidad (TIR) de una inversion, esta definida
como “...la tasa de interés con la cual el valor actual neto o valor presente neto (VAN o VPN)
es igual a cero. EI VAN o VPN es calculado a partir del flujo de caja anual, trasladando todas
las cantidades futuras al presente. Es un indicador de la rentabilidad de un proyecto, a mayor

TIR, mayor rentabilidad”.%®

Entonces, la Tasa Interna de Retorno es la tasa que igual a la suma de los flujos descontados a
la inversion inicial, representa la tasa de interés mas alta que el inversionista podria pagar sin
perder el dinero. La TIR es la tasa de descuento que hace que el VAN del negocio sea igual a

cero, es decir que iguala los flujos de caja descontados con la inversion inicial.

Para su célculo se emplean la mismas variables que para el VAN, pero se estima la tasa que

hace que el flujo descontado sea igual a cero.

% SAMUELSON y NORDHAUS, Economia, con aplicaciones a Latinoamérica, Editl McGraw Hill, México, 2010, p. 686.
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Cuadro N°36. VAN Y TIR

Con Financiamiento Sin Financiamiento
VAN 367.311,01 VAN 338.523,92
TIR 54,83% TIR 61,51%

Fuente: Basado en SENSIB. Canelos Salazar Ramiro, “Formulacion y Evaluacion de un
Plan de Negocio”

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos.

Como se puede apreciar en el cuadro, el VAN con financiamiento es de 367.311,01 USD,
mostrando una diferencia del VAN sin financiamiento que es de 338.523,92 USD. Por otro
lado, la TIR con financiamiento es de 54,83%, por encima de la TIR sin financiamiento que es
de 61,51%. Analizando las diferencias de los indicadores VAN y TIR se puede concluir que el

proyecto con financiamiento es menos rentable que sin financiamiento.

Un proyecto con financiamiento tiene una menor exposicion a perdida por un lado. Ademas
tiene como egreso extra el pago periodico correspondiente a la amortizacion de su deuda.
Siendo realistas, es dificil lograr reunir todo el dinero necesario para una inversion de este

tipo. Por estas razones el proyecto se presupuestd y debe llevar a cabo con financiamiento.

Una vez que hemos obtenido todos los indicadores basicos, podemos a partir de estos obtener
la Relacion Beneficio-Costo (B/C), que se obtiene cuando cuando el valor actual neto se

divide por el valor actual de la inversion:

VALOR ACTUAL NETO
RELACION BENEFICIO COSTO =

INVERSION
RELACION BENEFICIO COSTO = —o) 2 -b01
o T 104.282,63
RELACION BENEFICIO COSTO = 1001
R T 104.282,63
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RELACION BENEFICIO COSTO = 3.522

Con una relacion B/C mayor a 1, sabemos que el proyecto es sostenible. Con los resultados

obtenidos se demuestra el potencial de utilidad del proyecto
6.9 Analisis de sensibilidad

El Ecuador es el pais para el cual se desarrollo este proyecto, y si algo nos ha ensefiado la
historia es que nuestro pais esta en constante cambio. Para bien o para mal, podemos vernos

enfrentados a diversos escenarios dentro del horizonte de este proyecto.

El andlisis de sensibilidad nos permite determinar el impacto que tendran las diferentes
variables sobre el proyecto, relativas a la reduccion del precio de los servicios, incremento o

reduccidn en el nimero de clientes, asi como las unidades comercializadas.

El fundamento para la aplicacion de esta técnica es la identificacion de posibles escenarios en

los que se desenvuelva el proyecto de inversion, y que basicamente son:

Pesimista: Es el peor escenario en el que se pueda dar la inversion, siendo el resultado del
probable fracaso total del proyecto. Para que esto suceda, tendrian que confluir todos o
algunos de los siguientes factores:

Desdolarizacion de la economia,

Crisis econdmica generalizada en América Latina,
Guerra internacional,

Terremotos, tsunamis o erupcion de volcanes,
Sequias o inundaciones prolongadas,
Revoluciones o golpe de Estado,

Hambruna, peste o epidemias.

Probable: Este seria el resultado més equilibrado que en el analisis de la inversion, por lo que
debe ser objetivo y basado en la informacion mas precisa posible. En este caso especifico, se
cuenta con la estabilidad econémica de que goza el pais en la actualidad, asi como algunas

medidas que incentivan la inversion, pero también se toma en cuenta la precaria seguridad
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juridica que existe para el empresariado privado. También se consideran otros factores
negativos, que afectan a la sociedad en su conjunto, pero sobre todo a sectores especificos,
como la secuencia de juicios penales contra medios de comunicacion y periodistas, que
aunque no afecten directamente al negocio planteado, representan un factor a tomar en cuenta
para cualquier inversion futura, y en este momento no representan ninguna amenaza para el
tipo de negocio que se propone.

Optimista: Siempre existe la posibilidad de lograr mas beneficios de lo que proyectado. En
este sentido, el escenario optimista es el que se presenta para motivar a los inversionistas a
correr el riesgo. Sin embargo, los planificadores o disefiadores del proyecto deben tomar en
cuenta las tres variantes del escenario, para generar respuestas anticipadas ante cualquier

evento previsto o imprevisto.

Con estas premisas, es posible darnos cuenta que en dos inversiones donde estariamos
dispuestos a invertir una misma cantidad, el grado de riesgo y las utilidades se pueden
comportar de manera muy diferente, por lo que debemos analizarlas por su nivel de
incertidumbre, pero también por la posible ganancia que representan. Dicho esto, usaremos el
escenario probable, basdndonos en que durante los ultimos afios se ha vivido una relativa
estabilidad que no se conocia hace 15 afios, y que no parece que vaya a desaparecer en un

futuro cercano.

El andlisis de sensibilidad “es un término financiero muy utilizado en el mundo de la empresa
a la hora de tomar decisiones de inversidn, que consiste en calcular los nuevos flujos de caja y
el VAN (en un proyecto, en un negocio, etc...), al cambiar una variable (la inversién inicial, la
duracion, los ingresos, la tasa de crecimiento de los ingresos, los costes, etc...). De este modo
teniendo los nuevos flujos de caja y el nuevo VAN podremos calcular o mejorar nuestras
estimaciones sobre el proyecto que vamos a comenzar en el caso de que esas variables
cambiasen o existiesen errores iniciales de apreciacion por nuestra parte en los datos

obtenidos inicialmente”.*°

% SAMUELSON y NORDHAUS, Economia, con aplicaciones a Latinoamérica, Editl McGraw Hill, México, 2010, p. 672.
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Los datos que se utilizan para el analisis de la sensibilidad son los indicadores de rentabilidad.
El valor actual neto (VAN) y la tasa interna de retorno (TIR), son las herramientas que
usamos en este analisis. Es cierto que uso es altamente necesario en proyecciones de empresas
de produccion en las que se pueden ponderar inversiones en funcién de tecnologias y uso de
materias primas. Sin embargo, en el caso de nuestra empresa de servicios, los indicadores

VAN y TIR son realmente Utiles al darnos escenarios en funcion de flujos de caja.

“La utilizacion de los indicadores de rentabilidad en la evaluacion del proyecto o negocio
enriquece el proceso de toma de decisiones, reduciendo la incertidumbre que siempre existiré

en un proyecto de inversion.”® Tal como podemos citar a Ramiro Canelos, la incertidumbre
siempre esta presente. Pero la correcta elaboracion de un plan de negocios nos ayuda a dejar

la menor cantidad de cabos sueltos.

Cuadro N° 37. Analisis de Sensibilidad VAN

ANALISIS DE SENSIBILIDAD VAN

VALOR PRESENTE NETO

TASA DE DESCUENTO
2,80% 4,80% 8,80% 12,80% 16,80% 20,80% 24,80% 28,80% 32,80% 36,80%
861.328,48 | 734.745,83 | 541.123,68 | 404.105,05 | 305.161,37 | 232.311,20 | 177.664,54 | 135.935,35 | 103.523,51 [ 77.938,47

Fuente: Basado en SENSIB. Canelos Salazar Ramiro, “Formulacion y Evaluacion de un
Plan de Negocio”

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos.

Gracias al SENSIB, podemos ver que a distintas tasas de descuento el VAN es positivo. Pese
a que nuestra tasa de descuento es del 15%, vemos gque aun a tasas de 28,80% el VAN es

positivo.

Esto indica que la inversidn es rentable y conveniente, ya que trayendo los valores futuros a

presente, y descontando la inversién inicial, el proyecto es lucrativo.

100 CANELOS, Ramiro: Formulacion y Evaluacion de un Plan de Negocios, Edit. UIDE, Quito, Ecuador, 2010, Pag. 279
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Este andlisis de sensibilidad del VAN indica que, segun las proyecciones, la diferencia entre
todos los ingresos y egresos, traidos a valor actual, descontando la inversion inicial, y
exigiendo una rentabilidad del 15%, es igual a 367.311,01 USD. A una tasa de rendimiento
del 4,80% que se aproxima al E(Rtn)sin riesgo de 4,25%, vemos que el VAN es de
734.745,83 USD.

Cuadro N° 38. Analisis de Sensibilidad TIR

ANALISIS DE SENSIBILIDAD TIR

WACC -
Tasa de con
TIR 54,83% | descuento| 12,80% Financiamiento SENSIBILIDAD TIR
del COMPUESTA
proyecto
COSTOS DE |[COSTOS DE
SENSIBILIDAD] COSTOS |INGRESOS|INVERSION |OPERACION INGRESOS | cOSTOS
20,0% 30,0% 123,96% 42,93% -0,10% 15,00% 15,00% 59,57%
15,0% 25,0% 107,58% 44,53% 6,13% 17,00% 13,00% 70,60%
10,0% 20,0% 91,30% 46,25% 13,26% 19,00% 11,00% 82,28%
5,0% 15,0% 75,23% 48,11% 21,56% 21,00% 9,00% 94,57%
0,0% 10,0% 59,57% 50,15% 31,27% 23,00% 7,00% 107,43%
-5,0% 5,0% 44,67% 52,37% 42,43% 25,00% 5,00% 120,83%
-10,0% 0,0% 30,93% 54,83% 54,83% 27,00% 3,00% 134,80%
-15,0% -5,0% 18,59% 57,54% 68,06% 29,00% 1,00% 149,33%
-20,0% -10,0% 7,56% 60,56% 81,75% 31,00% -1,00% 164,46%
-25,0% -15,0% -2,55% 63,96% 95,65% 33,00% -3,00% 180,21%
Variacion Variacion
Porcentual 5.00% Porcentual 2.00%
de la e la
Sensibilidad Sensibilidad

Fuente: Basado en SENSIB. Canelos Salazar Ramiro, “Formulacion y Evaluacion de un
Plan de Negocio”

Elaboracion: Pablo David Silva Vaca y Daniel Andrés Garcia Gallegos.

Este analisis de sensibilidad TIR nos dice que la tasa a la que el VAN es cero, es 54,83%.
Esto se puede interpretar como que, de todo salir acorde a lo esperado, se podria exigir una
rentabilidad del 54,83% al proyecto.
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Sin embargo lo que buscamos es analizar la sensibilidad del proyecto ante posibles
fluctuaciones en los costos o en los ingresos. Tenemos reflejado en cifras varios matices de
posibles escenarios que van de lo optimista a lo pesimista. Analizamos primero variaciones en
los ingresos manteniendo todo lo demés constante. Después veremos las variaciones si
solamente cambian los costos. Finalmente analizaremos un escenario compuesto de

fluctuaciones en ambas variables.

Si los ingresos se ven incrementados en un 20%, veremos que la TIR se vuelve 123,96%. Esto
implicaria que el rendimiento maximo exigible al proyecto es 1,23 veces lo invertido. En un
escenario mas conservador podemos ver que si aumenta en un 5% el ingreso, la TIR sera de
75,23%. Por otra parte si los ingresos disminuyen en un 5% la tasa maxima de rendimiento
que se podria exigir es de 44,67%. Y en un escenario en el que los ingresos caen 25%, la TIR

se vuelve de -2,55%. Esto implicaria perdidas casi en el 3% de lo invertido.

Tomando en cuenta de que el TIR en el escenario planificado es de 54,83%, podemos ver lo
crucial que es el nivel de ingresos para mantener la rentabilidad del proyecto. Lo que nosotros

exigimos de este proyecto es un minimo de rendimiento de la inversién de 15%.

Ahora si hay un incremento en costos de operacién de un 30%, la perdida seria equivalente al
0,10% de lo invertido. Si los costos solo se incrementaran un 15%, la tasa de rendimiento
méaxima exigible es de 21,56%. En escenarios méas optimistas, si los costos bajaran un 5%
podremos exigir rentabilidades sobre inversion de 68,06%. Y si los costos disminuyen un
15%, el TIR sera de 95,65%.

Ahora, es importante notar que por la naturaleza del servicio que presta la empresa, los costos
tenderan a traspasarse al cliente. Y que una reduccidén de costos es poco probable dado que se

optimiza al maximo las operaciones con el personal disponible.

En un supuesto de que los ingresos bajen 15% y los costos suban 15%, estaremos enfrentado
una TIR de -4,68%. Nada alentador estar expuestos a ese nivel de perdida. Pero si los ingresos
disminuyen un 5% y los costos se incrementan en la misma proporcion, estamos ante una
interesante TIR de 32,17%, que daria un rendimiento de mas del doble de lo minimo
esperado. Pero en el eventual de que los ingresos suban 3% y los costos disminuyan 3%,

podremos tener un retorno sobre la inversion del 79,01%.
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CAPITULO VII

7. CONCLUSIONESY RECOMENDACIONES

7.1Conclusiones

Como consecuencia del proceso de investigacion, podemos llegar a las siguientes

conclusiones:
El proyecto es factible, y potencialmente rentable.
Con la proyeccién de inversion planteada, la misma se recuperaria después de 2 afios.

El mercado inmobiliario ecuatoriano necesita soluciones innovadoras para no rezagarse en la

region en cuanto a proyectos y niveles de ventas.

Pese a que en Quito y Rumifiahui existen 121 empresas constructoras y 45 inmobiliarias, el

servicio que prestan no es completo.

Existe interés por parte de constructores e inmobiliarias en poder contratar los servicios de

una empresa que les ayude a complementar sus servicios.

Se ve un creciente sector extranjero en Ecuador, que requiere de vivienda, ya sea por

temporadas cortas o largas.

La idea de comenzar a impulsar al Ecuador a un mercado inmobiliario internacional no tiene

objecion legal ni practica.

Los precios de vida, y la economia dolarizada hacen del pais y su oferta inmobiliaria, un
escenario sumamente atractivo para personas jubiladas de paises desarrollados en los 5

continentes.

El migrante ecuatoriano, se beneficiarian enormemente de la posibilidad de tener una

empresa que administre sus bienes mientras no estan.

La posibilidad de que una empresa seria y reconocida se encargue del proceso de adquisicion

de vivienda es clave para tener éxito con clientes internacionales.
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En el pais pese a la presencia de alrededor de 450 empresas constructoras e inmobiliarias, hay
una demanda por satisfacer de 600.000 viviendas anuales. Eso representa una gran
oportunidad de negocio.

En el pais las empresas constructoras fungen de inmobiliarias, con resultados poco
alentadores. Segun nuestra encuesta a las empresas constructoras, les interesa el servicio

integral que proponemos.

La mayor demanda de vivienda en la actualidad, segin inmobiliarias y constructoras, es de
viviendas unifamiliares en conjuntos cerrados, fundamentalmente por el tema de la

inseguridad que se incrementd en los Gltimos afos.

Entre los créditos existentes en el mercado financiero, el otorgado por el BIESS se constituye
en el mas favorable para los clientes finales. Podemos concluir que este sera indirectamente

un socio muy importante de la empresa que hemos planificado.

Las dificultades que plantea el sistema legal del pais, es una oportunidad de cobrar por
asesoramiento para quienes estan interesados en adquirir una vivienda. Sean nacionales o

extranjeros.

Por la gran cantidad de pasos, la falta de asesoramiento y la falta de conocimiento sobre el
sistema financiero del pais, se dificulta el acceso a crédito a constructoresy compradores de

vivienda.

El cliente extranjero no es tan diferente del nacional, excepto porque no estara presente y por

lo tanto las acciones a realizar por el, requeriran de un poder legal.

Para tener éxito sera primordial contar con una solida reputacion de confianza, honestidad y

eficiencia absoluta.
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7.2 Recomendaciones

Una vez concluido este proceso de investigacion, podemos realizar una serie de
recomendaciones. Y es que a lo largo del trayecto hemos podido notar varias cosas que se

deben tomar en cuenta.

Primero cabe indicar lo poco util de las fuentes de informacion oficial. Las dificultades que
plantea la poca estandarizacion de la informacion por parte de los distintos entes. Entre el
Municipio, SRI, cuerpos colegiados, camaras de construccion y produccion, las variaciones en
los datos eran muy grandes. Si bien el INEC y su sitio web www.ecuadorencifras.com/, son
un gran esfuerzo por parte del Estado, resultan extremadamente indtiles. Su generalidad en la
presentacion de datos hace de los mismos una herramienta inservible. Organismos de censo
de paises como Estados Unidos, Espafa, entre otros, cuentan con datos utiles para el

desarrollo de estudios de mercado.

Para futuros estudios, recomendariamos el uso de mas fuentes de informacion secundaria.
Hay empresas dedicadas al de encuestas e investigaciones de mercado, como las que proveen

a Vistazo, que ya cuentan con informacidn de buena fuente y debidamente estructurada.

La inseguridad juridica y politica del pais se traduce en un tremendo desafio a la hora de
cuantificar las posibilidades de éxito de cualquier iniciativa de negocio. Necesitamos reglas de
juego claras en cuanto a leyes para la inversion y la propiedad privada. Incluso para un
ecuatoriano se hace dificil saber la vigencia que tendra su idea de negocio en medio de estos

climas de incertidumbre.

El Ecuador deberia promocionarse a nivel mundial como destino turistico y de inversion,
como lo hace Panama o Per(. A lo largo de la investigacion de escenarios internacionales,

pudimos encontrar excelentes espacios publicitarios para esos destinos.

Por ultimo recomendamos a las universidades desarrollar una base de datos de libre acceso a
tesis anteriores para poder acceder a informacién que nos seria Util y no caer en la

redundancia de esfuerzos. Asi se podria ahorrar tiempo y enfocar mejor las investigaciones.
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Anexo 1. Glosario de términos basicos

ANALISIS DE COSTO — BENEFICIO: busqueda de la mejor relacion entre beneficios y
costos.

ANALISIS DE RIESGOS: andlisis de problemas que compara los riesgos de una situacion al
contrastar probabilidades para obtener una evaluacion de los riesgos existentes.

ANALISIS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO: grafica y andlisis de ventas y gastos, para
determinar el tamafio o volumen en que una operacion alcanza el punto de equilibrio entre las
perdidas y las utilidades.

ANALISIS: dividir un problema en tantas partes como sea posible, para reconocer la
naturaleza de las partes, las relaciones entre éstas y obtener conclusiones.

ARNO FISCAL: Afio presupuestario y contable para los cuales se presupuestan los ingresos y
gastos brutos. Del 1 de enero al 31 de diciembre.

AUDITORIA ADMINISTRATIVA: Auditoria de la calidad de los administradores y el
sistema administrativo total de una empresa.

AUDITORIA INTERNA: andlisis o evaluacidn que realiza una empresa de su posicion de
acuerdo con los programas actuales.

AUDITORIA: Es la investigacion, consulta, revision, verificacion, comprobacion, y evidencia
aplicada a la empresa.

BENCHMARKING: método para el establecimiento de metas y medidas de productividad
con base en las mejores précticas de la industria y la competencia.

BIEN COMPLEMENTARIO: es un bien que depende otro y estos, a su vez, dependen del
primero.

BIENES ECONOMICOS: son bienes escasos se adquieren en el mercado pagando un precio.

BUSINESS INTELLIGENCE BI: Son sistemas de inteligencia de negocios que hacen que las
herramientas de toda la compafiia se integren en una misma plataforma que genera
informacion de manera inteligente, haciendo que los resultados sean personalizados y
disefiados a la medida exacta de las necesidades de la empresa.

CADENA DE VALOR: Combinacion de lo que la empresa oferta de sus bienes y servicios
para generar mayores margenes de utilidad.

CALIDAD DE VIDA: medida en que se da satisfaccion de las auténticas necesidades
humanas antes que a las exigencias de una economia floreciente.

CAPITAL DE RIESGO: Son recursos financieros colocados con el objetivo de lograr una
rentabilidad mayor a la esperada en otros escenarios.



CAPITAL DE TRABAJO: Es la diferencia entre los activos y pasivos circulantes de la
empresa.

CAPITAL: Total de recursos fisicos y financieros que posee un ente econémico.

CARTERA: Monto de valores, titulos o productos financieros que posee un agente
econémico.

CICLO DE VIDA:Lapso de tiempo que toma un producto o servicio desde que es creado
hasta que decae. Basicamente se distinguen las siguientes etapas en su orden: 1. Creacion, 2.
Crecimiento, 4. Madurez, y 4. Decaimiento.

COLOCACION: Proceso en el que se emplean los recursos adquiridos por captacion en el
sector financiero para ser ofrecidos bajo crédito a otros entes naturales o juridicos del
mercado.

COMERCIALIZACION: Proceso necesario para llevar los bienes, en el espacio y el tiempo
del productor al consumidor.

COMITE DE PLANIFICACION: Grupo de personas compuesto por hombres familiarizados
con todas las operaciones del negocio

COMPETENCIA DIRECTA: Aquella que satisface las mismas necesidades de la demanda
del mercado, que ofrece productos y servicios con caracteristicas similares a los ofrecidos por
uno.

COMPETENCIA INDIRECTA: Aquella que satisface las mismas necesidades de la demanda
del mercado con productos y servicios con caracteristicas diferentes a los ofrecidos por una
empresa.

CONSESION: Acto mediante el cual una empresa obtiene de otra el permiso para utilizar sus
patentes, marcas, modelos o tecnologias. Dentro de las concesiones existen diferentes
modalidades, como las licencias o las franquicias.

CONSUMIDOR: es una persona u organizacion que demanda bienes o0 servicios
proporcionados por el productor o el proveedor de bienes o servicios.

CONSUMO: Es un fin basico de la economia, mediante el cual los bienes y servicios
ofrecidos en el mercado son utilizados en los fines a que estdn destinados, satisfaciendo
necesidades basicas, suntuarias o de produccion.

CONTABILIDAD: Técnica que establece las normas y procedimientos para registrar,
cuantificar, analizar e interpretar los hechos econdmicos que afectan el patrimonio de una
empresa.

CONTRATO DE COMPRA-VENTA: es aquel contrato bilateral en el que una de las partes
se obliga a la entrega de una cosa determinada y la otra a pagar por ella.

COOPERATIVAS: Tipo de organizaciones empresariales cuyo objetivo es beneficiar a las
personas gque lo componen, cuya caracteristica principal es que por cada miembro hay un voto
valido en toma de decisiones.



COSTO DE VIDA: Directamente relacionado con el IPC, es como se le llama al indice que
muestra los cambios en los precios de bienes y servicios de consumo regular de las familias e
individuos. Con base en este dato se modifican los salarios y honorarios de trabajo.

CREDITO: segin algunos economistas, es una especie de cambio que actla en el tiempo en
vez de actuar en el espacio. Puede ser definido como "el cambio de una riqueza presente por
una riqueza futura".

CRONOGRAMA: Es el detalle minucioso de las actividades que desempefia 0 que va a
desempefiar una empresa al realizar un evento o una serie de eventos.

CULTURA ORGANIZACIONAL: patron general de conducta y creencias como valores
compartidos por los miembros de una organizacion.

DEMANDA: en economia se define como la cantidad y calidad de bienes y servicios que
pueden ser adquiridos a los diferentes precios,

DEPARTAMENTALIZACION FUNCIONAL: agrupamiento de actividades por
departamentos de acuerdo con las funciones caracteristicas que lleva acabo la empresa.

DEPRECIACION: es una reduccion anual del valor de una propiedad, planta o equipo. La
depreciacién puede venir motivada por tres motivos; El uso, el paso del tiempo y la
obsolescencia.

DIVISION DE TRABAJO: nimero de tareas distintas en que se distribuye el trabajo
necesario para la produccion de un bien o servicio, tareas que han de ser realizadas por
distintos trabajadores especializados en cada una de ellas.

ECONOMETRIA: derivado de econo, economia y metria, medicion, o sea, medicion de la
economia enlos escenarios del mercado.

EFICACIA: conseguir objetivos; logro de los efectos deseados.

EFICIENCIA: logro de los fines con la menor cantidad de recursos; el logro de objetivos al
menor costo u otras consecuencias no deseadas.

EMPRESA: es la unidad econdmica basica, en la que el capital, el trabajo y la direccion se
coordinan para realizar una produccion socialmente Util, de acuerdo con las exigencias del
bien coman.

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD: Conocido también como estudio de viabilidad, es aquel que
se realiza con el objetivo de analizar las posibilidades de éxito de una labor futura por parte de
una empresa o entidad, estudiando diferentes escenarios posibles y los recursos y
herramientas necesarios para la consecucion de la misma labor.

EXPORTACION: Venta de bienes y servicios de un pais al extranjero.

FACTORES DE PRODUCCION: Se consideran basicos: la tierra, la mano de obra y el
capital.

FACTORING: Modalidad comercial del sector financiero que se encarga de comprar carteras
empresariales de corto y mediano plazo.



FIDUCIA: Operacion en la que un fiduciante transfiere un numero de activos a un fiduciario,
el cual se encarga de administrarlos segun los requerimientos y especificaciones pactadas.

FINANCIAMIENTO: Es el conjunto de recursos financieros para llevar a cabo una actividad
a través de creditos.

GRAVAMEN: Carga de impuestos sobre algun bien, como el impuesto predial que grava los
bienes raices, el impuesto sobre la renta etc.

ILIQUIDEZ: Cuando los activos son de dificil conversion a efectivo.

INFLACION:desequilibrio entre la oferta y la demanda de bienes y servicios que se refleja en
un aumento generalizado y sostenido del nivel general de precios.

INMUEBLE: Se aplica principalmente a los bienes raices en contraposicion a los bienes
muebles. Bienes que no pueden ser trasladados de un lugar a otro sin alterar, en algin modo,
su forma o substancia.

LEY: Norma juridica de carécter obligatorio y general para regular conductas y cumplir con
determinados fines.

MARKETING: es un anglicismo que tiene define como el conjunto de procesos para
satisfacer las necesidades de los clientes y obtener ganancias al mismo tiempo.

OUTSOURCING: Forma de mejorar competitivamente contratando los servicios de otras
empresas especializadas en algunos procesos que no son propios del objeto social de la
empresa.

PARTICIPACION EN EL MERCADO: Es el porcentaje del mercado que una empresa
abastece frente a sus competidores.

PLANEACION: seleccion de misiones y objetivos, y estrategias, politicas, programas y
procedimientos para lograrlos; toma de decisiones; seleccion de un curso de accion entre
varias opciones.

PRESUPUESTO: exposicion de planes y resultados esperados, expresados en términos
numMEricos.

PRODUCTIVIDAD: Nivel de eficiencia y eficacia que combinadas correctamente ofrecen
resultados de mejoras en la produccion de la empresa.

PROGRAMACION LINEAL: técnica para determinar la combinacion optima de recursos
limitados para obtener una meta deseada; se basa en el supuesto de que existe una relacion
lineal entre las variables y que los limites pueden determinarse.

TABULACION CRUZADA: técnica estadistica que describe dos o mas variables en forma
simultanea y da como resultado tablas que reflejan la distribucién conjunta de dos o mas
variables con un nimero limitado de categorias o valores distintivos

VENTAJA COMPETITIVA: Caracteristicas basicas o agregadas de una empresa que le
otorgan distincién en tales aspectos frente a su competencia directa e indirecta.



Anexo 2. Créditos hipotecarios en Ecuador

Fuente:http://www.citycredito.com/creditos-hipotecarios-ecuador.html

Los creditos hipotecarios en Ecuador se caracterizan por su evolucidon y crecimiento, para
contrarrestar una época de afios pasados convulsionados que dejaron en dificultades a un
importante grupo de la poblacién que se vieron imposibilitados de seguir pagando los préstamos
que suscribieron para acceder a una vivienda digna. El primer interesado en la reactivacion es el
gobierno y su banca de fomento y crédito, seguidos de los cuatro o cinco bancos privados mas
importantes con sus cedes principales en Quito y Guayaquil.

Para lograrlo, la Banca estatal sacd un reciente producto de Creditos Hipotecarios Ecuador en
donde financian hasta el 100% de la vivienda con plazos mas amplios llegando hasta los 25 afios y
con tasas competitivas menores al 10%, buscando cubrir un mercado mas amplio y de bajos
recursos de la poblacién, pero aumentando el riesgo de no pago y de que la garantia pierda su
valor de respaldo.

Cuando se habla de creditos Hipotecarios no solo se refiere a la vivienda, también se incluyen los
terrenos productivos para la agricultura o ganaderia, asi como los locales para consultorios médicos
u oficinas para emprendedores. Estas Ultimas alternativas buscan fomentar el desarrollo de la
poblacién Ecuatoriana necesitada de alternativas de empleos rentables y nuevos negocios.

Un Banco privado tipo en Ecuador ofrece para fomentar los creditos hipotecarios, tres meses de
gracia antes de iniciar a pagar la primera cuota del préstamo, lo cual le permite a las familias ajustar
su presupuesto de gasto, el cual se ve excedido cuando realizan una inversidn cuantiosa como lo es
la correspondiente a su casa. Igualmente, incluyen la financiacion de los gastos de impuestos y de
ley generados en la contratacion del crédito y la compra de la vivienda, lo cual es bastante favorable
en este momento de verdad en donde los gastos se multiplican por todas partes, ya que no solo se
trata de comprar el inmueble sino amueblarlo y empezar a pagar los gastos de mantenimiento y
servicios. A lo anterior, se le agrega la reduccién de las tasas de interés en forma importante,
llegando hasta el 5%, lo cual es bastante atractivo y beneficioso para el deudor.

Las principales ciudades de Ecuador que participan con una mayor actividad en los Créditos
Hipotecarios son en su orden, Quito, Guayaquil, Cuenca, Loja, Manta y Ambato, en donde se
concentran los principales montos de aprobacién de préstamos. La Institucion estatal IESS ha sido
factor clave de este desarrollo, ya que ha venido a sustituir parte de la funcién privada que se venia
desarrollando, hasta el punto de que se tiene proyectado que lidere en nimero de personas vy
usuarios atendidos.

Hoy mas que nunca las personas cuentan con el respaldo e incentivo para adquirir su vivienda nueva
o usada, asi como su oficina de trabajo o local comercial, apoyados por los Créditos Hipotecarios
Ecuador.


http://www.citycredito.com/creditos-hipotecarios-ecuador.html

Anexo 3. Encuesta a los representantes de inmobiliarias y empresas constructoras

ENCUESTA
Aplicada a los representantes de inmobiliarias y empresas constructoras

1. ;Cuadles son los canales de comunicacion habituales con los clientes?
a) Prensa escrita [...
b) Radio [
c) Televisién [
d) Internet [.
e) Revistas especializadas [...
f) Contacto directo mediante promotores [
g) Visitas de los clientes a las oficinas y proyectos [

[y S Yy Ty Sy '

2. ¢Cual es la principal promesa de venta que tienen ante los clientes?
a) Acceder a una vivienda propia da seguridad [...
b) La vivienda es una necesidad humana fundamental [...
c) La vivienda debe ser un lugar comodo [...

—

3. ¢Qué tipo de vivienda ofrecen predominantemente?
a) Unifamiliar individual
b) Unifamiliar en conjuntos cerrados

[..]
[..]

4. ;Qué factor considera usted el mas importante para que las familias accedan a una vivienda?

a) El precio de la vivienda [...]
b) Los ingresos familiares [...]
c) Los precios de arriendos [...]
d) Preferencias respecto a la vivienda [...]

5. ¢Cudl es la forma méas conveniente de pago para los clientes?

a) Contado [...]
b) Crédito hipotecario del BIESS [...]
c) Crédito hipotecario de otros bancos [...]

6. ¢La inmobiliaria o constructora debe continuar atendiendo los requerimientos de los clientes
después de entregar la vivienda?
a)Si[...] b) No[...]

7. ¢Cual es el factor que puede desanimar a los clientes para adquirir su vivienda?
a) El plazo prolongado [...]
b) Las tasas de interés [...]
c) La perspectiva de emigrar  [...]

8. ¢Considera usted necesario contar con una empresa independiente para recibir informacion mas
detallada sobre los diferentes puntos abordados en la presente encuesta?

a)Si[...] b) No[...]

9. ¢(Qué porcentaje de participacion tienen en su cartera de clientes los ciudadanos extranjeros o
nacionales residentes en el exterior?

a) 0-25%[...]b) 26%-50% [...]c) 51% omas]|...]

iMuchas gracias!

VI



Anexo 4. Encuesta a los clientes finales

ENCUESTA
Aplicada a los clientes finales

1. (Es la primera vez que planea comprar una casa para vivienda?
a)Si[...] b) No[...]

2. ¢Cudl es su principal motivacion para adquirir su vivienda?

a) Dejar de pagar alquiler [...]
b) Tener una propiedad que heredar a los hijos [...]
¢) No quedarme en la pobreza [...]

3. ¢Queé tipo de vivienda busca usted?
a) Unifamiliar individual [...] b) Unifamiliar en conjuntos cerrados [...]

4. ¢ Qué factores considera usted importantes para adquirir su vivienda?

a) El precio de la vivienda [...]
b) Mis ingresos familiares [...]
c) Los precios de arriendos [...]
d) Preferencias respecto a la vivienda [...]

5. ¢Cudl es la forma méas conveniente de pago para usted?

a) Contado [...]
b) Crédito hipotecario del BIESS [...]
c) Crédito hipotecario de otros bancos [...]

6. ¢Por qué medio se entera usted de las ofertas de vivienda?

a) Prensa escrita [...]
b) Radio [...]
c) Televisién [...]
d) Internet [..]
e) Acercandome a las empresas y los proyectos [...]

7. ¢Espera usted que la inmobiliaria o constructora continle atendiendo sus requerimientos después de
adquirir la vivienda?
a)Si[...] b) No[...] ¢) Me es indiferente [...]

8. ¢Cuadl es el factor que podria desanimarle de adquirir su vivienda?
a) El plazo prolongado [...]
b) Las tasas de interés [...]
c) La perspectiva de emigrar  [...]

9. (Considera usted necesario contar con una empresa independiente para recibir informacion mas
detallada sobre los diferentes puntos abordados en la presente encuesta?
a)Si[...] b) No[...] ¢) Me es indiferente [...]

10. ¢ Le interesaria eventualmente adquirir bienes raices en el exterior?
a)Si[...] b) No[...]

11. ;Le interesaria que una empresa se encargue de administrar sus inmuebles en el pais
mientras usted resida en el exterior?

a) Si[...] b) No[...]

iMuchas gracias!

Vi



Anexo 5. Matrices de tabulacion de datos estadisticos

Anexo 5.1 Empresas constructoras

1. ¢Cudles son los canales de comunicacion habituales

con los clientes? 1(21314151617 |8 (9110111241314 15161718192021222324 252627282930 3132]3334{3536371393940414243 4445447484950 515253 TOTAL
Prensa escrita 1) 0/ 0jojojojofojojo]1100f0 01110000000 1 2 1{10]0]00]0]0fO]Oj0]OJO]OjOJOOO]OlOOOfO O]O]1 10
Radio 1) 0] 0] o] 0] O] of o] o] o] of o] oj of 0] o] 1] 1] 1] 1] of 0] O] 0] of O] O] of 0] O] O] 0] O] 0] of 0] 0] 0] 0] O] O] of 0] O] 0] o] 0] O] of 0] O] 0] O 5
Television 0[{ 0] 0j0joOjoOjOjO]1{0]0fojoOjofoOjoO]1]0]ojojojofo]ojojojofo]o]ofo]jojofjojofojoofojojofojo]ojojolojo]ofo]ofo]o 2
Internet 1) 1] 1j0j 0] 1 1f{ 1) 1] 1] 14 0] ojof 1) 1 0] oj O] 0] 1f 1 1]1] 140 0]0f1 1j0]0]0]0]1f1 170]0]0] 1] 11 0]o0]ojo]ojofo] 1] 1]0o0 26
Contacto directo mediante promotores 1) 1{ o] 1} 1) 1f 10} 1f 1} o) 2} 1} 1) 1f 1] 1} 1)1} 0j O] 1f 1) 1jojOf 1] 1f 1) 1] 1JOj O] O 1] O] Of 1] 1f O] Of 1) Of O] O} 1] 1} 1] 1] Of 1} O] 1 34
Visitas de los clientes a las oficinas y proyectos 1)1 1) 111 0/0f0 11]1 100001110 00{0 1j12]14210{0 212]111/1{0 0011000 11211211011 33
2. ¢Cudl es la principal promesa de venta que tienen ante los clientes?

Acceder a una vivienda propia da seguridad 111y 1]1/0] 1y 1) 1|1 1f140f0f 1110001 1|1 1f12/0]0]1{12/1212 12 000]1f1f1f1f 1]0]0] 1 1 0] 1)1/ 1101/ 0]0] 1 0 35
La vivienda es una necesidad humana fundamental 0/ 0] 0]0OJ1 0] 0f0) 0|0 1] 1) 0] Of O 0] 0[0] 0] O 1 0l 0of O] O] Of 1] 1] 1] of O] O] Of O 0] 0of 0] 0] 1] 0] O 1 0] 1f{ 11 O] O 11
La vivienda debe ser un lugar comodo 0| of 0] 0 0] 0] 0] 0] 0] O 0l 0l 1] 11 11 ol 0] 0] O] O] 1 0| of of of o0 0] 0] 0] 0] O] 1] 1] of of O 0] 0] 0] O] O] O 0] 1 7
3. ¢Qué tipo de vivienda ofrecen predominantemente?

Unifamiliar individual 1/ 0[ 0] 0f O] 1] 0f 0] O] 0] O] O 01 0 0] 0] 0] of O] O] O] O] O o[ 0] 1] 0] O 0[ 0] 0] O] Of O] O] O] O] O] Of Of O] O] O] O] O 6
Unifamiliar en conjuntos cerrados of1) 11 1oy {11y joofayafayafagaaayajaaolifajoyyafiiiaiz 1f 1 1) 1 11 1] 1) 1 1 47
4. ¢Qué factor considera usted el mas importante para que las familias accedan a una vivienda?

El precio de la vivienda 1/o{o0jof1]0 1{1]1/0] 11510/ 0f1150] 1 0[0]0 0f0l0j0joO 1f11)0]0]0]0]1 1/0[0]00]O0JOJO]OfJO]O]O|O]O]OfO]O|O 16
Los ingresos familiares O[ 1) 0] 1]0f OjOfOjOJOjOJOjO] 11 0[O0 10 1{12)1121121100{00]1 11001 2)2131)12{1)12]1]31421{1711 11 33
Los precios de arriendos 0/ 0] 1 0] 0] O] 0lOfO]OJO]O]O]O]O OfO]OJO]O]OfO|] O O]OlOJO]O)OfO|]OJOf O] Of O] O] O] O] O] Of O] O] Of O] O] O] O] Of O] 0] O] O] O 1
Preferencias respecto a la vivienda 0[{0]0j0joO] 100 0f 110 0]00f0]0]0jo]ojojojofo]ojojojofo]ojof1)0]o0f0]ofoj]oojojojofojolojojolojo]ofo]olo]o 3
5. ¢Cudl es laforma mas conveniente de pago para los clientes?

Contado 0| 0] O] O] O 0l 0] O] OjOJOf OjOfO]OJO] 1] 11 0]0ofojojojofojojojof1jol1]21f1)1f2)21}2)2f2]1f1]1 2§21 1{1141]1 24
Crédito hipotecario del BIESS 1) 1 1] 1) 1) 1 1)1} 1f{ 13 11y 131)1{1]10]0]0]O ol 1 0 0 0 0 0 18|
Crédito hipotecario de otros bancos 0jojojojojojojofojojojojojojojofojojojol1f1]1 2] 152]1 021502000 0 0]0]0f0]o0ofo]of]o]oofo]o]0o]o]o 11
7. éLa constructora debe continuar atendiendo los requerimientos de los clientes después de adquirir la vivienda?

Si 1{ 0] 0] O] 1] O] Of O] O] O] 1] O] O] O] 1) Of O] Of O] Of O] O] O] O] O] O] O] O] Of O] O] O] O] O] Of O] O] O] O O] O] Of O] O] O] O] O] Of O] O] O] O] O 4
No Ol 1 1y 1o 2f 1) 1f 1) 1oy 1y ) 1{ o] 1) 1) 2y 2f 1) 1f ) af 2 3y ) 1f 2y 1) af 3y 1j 3} 1f 1) 1f ) 1y 3y 12} 1faj1pajaifyifij1 49
8. éCudl es el factor que puede desanimar alos clientes para adquirir su vivienda?

El plazo prolongado 0] 0) 0] O] O] O] Of O] O] O] 1] 1] O] O] O] Of O] Of 1] 1{ O] Of O] O] O] O] O] O] Of O] O] O] O] O] Of O 0] 0] O 0 0 0 0| O 0| 0 4
Las tasas de interés 1) 1 1} 1) 1) 14 1) 1) 1f 1y oj o} 1} 1) 1f 1) 1fojof o] 1} 1 1) 1j 1} 1} 1) f )1 1y ayafayfayafafyaaaifiyij1 48
La perspectiva de emigrar 0/ 0] 0jJ0OjoOjOjOjOfOjOjOjOjOjJO[O]O]O]J1jOjOjOjOjOfO]OJOjOfOj]OJOjOJOjO]lOJO]O 0] 0] O 0 0 0] 0f 0] O 0| 0 1
9. éConsidera usted necesario contar con una empresa independiente para recibir informacion mas detallada sobre los diferentes puntos abordados en la presente encuesta?

Si a1y yafajopyol 31 afapajayafapaajajajapajpapafaajapajaafaaafaaio i1 1 1) 1 o] 1f 1] 1 48
No 0/ 0[0jJ0OjOjOjOjOfO]1f0O]10]0f0j0OjOjOJOjOjOjOjOfOjOjJOjOjOjOjOjOJOjOJOjOjJO[O]O]JO]OJOOf 1 0l 1f O o[ 1 5
10. ¢Qué porcentaje de participacion tienen en su cartera de clientes los ciudadanos extranjeros o nacionales residentes en el exterior?

0-25% 1)1 1)1y 1) 1y 11 1f 33133 131y0f1j1f1y0p211f11j1o0f1 1f1o 1j1}1)1j1]1 2f131ff1fi3a111iiij1 49
26%-50% 0[0)0]0]OJOjOfOjOjOjOJOjOjO]1)0O[0O]OJ110[0O]OjOjOJOj1j0O]O]lOf1 0 0 0 0] 0] O 0 4
51% 0 mas 0[ 0] 0] O] O] O] Of O] O] O] O] O] O] O] O] Of O] O] O] Of O] O O] O] O] O] O] O] Of O] O] O] O] O] Of O] O] O] O] O] O] Of O] O] O] Of O] Of O] O] O] O] O 0




Anexo 5.2 Empresas inmobiliarias

1. ¢Cudles son los canales de comunicacion habituales con los clientes? 1 ]2 4 15 |6 9 |10|11|12]13]14]15]16]17|18]|19]|20|21]22]|23]24|25|26]27(28]29|30 |Total

Prensa escrita 0|l o] of o] o] o] o] 1f 1] o] o] o] o] 1] 1| o] of 1] o] of o] of o] o] o] O] 1f 1] 1] O 8
Radio 0|l o] of o] o] o] o] of o] o] o] of of 1] 1f 1] 1f 1] 1] 1| o] of o] o] o] O] Oof O] O] O 7
Television 0| o] of o] o] 1] o] of o] o] o] o] of 1] of o] of o] o] of o] of o] o] o] 0] of 0] 0] O 2
Internet of o] 1f 1) 1} 1] 1] 1f o] o} o] 1} 1f o] of o] of o] o] of 1] 1f 2} 1} 1] 1] of O] 1] 1 16
Contacto directo mediante promotores 1 1f 1| 14 O] 1) 1) Of 1| 1| 2] 1] 1} 1| 1} 1| O] 1) 1] Of O} 1| 1] 1] O] 1f 1f 1] 1] 1 24
Visitas de los clientes a las oficinas y proyectos 1] 1} o] o] o] 1f 1| 1} 1} o] o] o] of 1| 1} o] o] 1] o] o] of of 1} 1] 1] 1] 1] o] of 1 15
2. ¢Cudl es la principal promesa de venta que tienen ante los clientes?

Acceder a una vivienda propia da seguridad 1l 1) 1| 1] 1) 1f 1f 1} 1] 1] 1) o} o] 1f 11 of o] O] 1] 1| 1| 1f 1} o] O] 1] 1] 1| 1f 1 23
La vivienda es una necesidad humana fundamental 0| 0] 0] O] O 0| o] of of of 1] 1] o] o] o] of o] 0] O] 0] 0] o] of 1f 0] O] O] O] O 3
La vivienda debe ser un lugar comodo 0| 0] o] of of of o] o] o] o] of of of o] O] 1] 1] 1] of of o] 0] O] 1] 0] Oof Oof Oof O] O 4
3. ¢Qué tipo de vivienda ofrecen predominantemente?

Unifamiliar individual 1] of o] O 1] of o] ol o] o] of o] of 1] 1] of o] of o] o] o] o] of 0] of o] 1] of O 5
Unifamiliar en conjuntos cerrados 0| 1] 1| 1| 1f of 21} 1) 2} 1} 2f 1f 1| 11 o} o) 1} 2| 2f 1f 1| 21| 1} 1] 1] 1| 1f of 1] 1 25
4. ¢Qué factor considera usted el mas importante para que las familias accedan a una vivienda?

El precio de la vivienda of o] of o] 1} o] 1] 1f o] of o] o] 1f o] of 1] of 1] 1] of o] of 1] o] o] 0] of O] 1] 1 10
Los ingresos familiares 1| 1] 1] 1} o] o] of o 1] 1f 1} 1} of 1] 1| of 1] of of 1] 1} 1f o] 1| 1f 1] 1] 1f 0] O 19
Los precios de arriendos 0| o] o] o] of o] of of o] of of O] Oof of O] O] Oof o] O] Of 0] o] Of O] O] Of O] O] Of O 0
Preferencias respecto a la vivienda 0| o] of of of 1] o] o] o] 0] Oof of of 0] O] 0] 0] o] Oof of of 0] O] 0] 0] Of Oof Oof O] O 1
5. ¢Cuadl es la forma mas conveniente de pago para los clientes?

Contado 1] 1f o] o] o] o] of o] 1f 1] of o] o] of o] of o] 1| 1] 1] of o] of o] of O] O] of O] O 7
Crédito hipotecario del BIESS 0| o] 1f 1] 1| 1] 1] of o] of 1] 1| 2| 1] 1f 1] 1|/ o] o] of o] of o] of o] 0] of O] 1| O 13
Crédito hipotecario de otros bancos 0] 0] o] of of of o] 1] o] o] of of of o] 0] 0] o] o] of of 1| 2| 1] 1] 2] 2| 1f 1f o] 1 10
7. éLa inmobiliaria debe continuar atendiendo los requerimientos de los clientes después de adquirir la vivienda?

Si 1] o] o] o] 1] o] of o] of o] 1] o] o] of 1| of o] of o] o] of o] of o] of O] O] of O] O 4
No o| 1] 1f 1) of 1] 1| 1f 1] 1|4 o] 1} 2| 1| of 1) 1f 1) 1| af 1| 1f 1) 1| 2| 1] 1f 1] 1| 1 26
8. ¢Cual es el factor que puede desanimar a los clientes para adquirir su vivienda?

El plazo prolongado 0| o] of 1] 11 o] o] of o] of o] 1| 1] o] of o] of o] of o] o] of O] O o[l o] o]l o] O 4
Las tasas de interés 1y 1| 1| of O 1} 1} 1f 1| 211 O] O] O 1f 21| 2| 2] 2] 1} 1f 1f 1] 1] 1 1 1 1] 1] 1 25
La perspectiva de emigrar 0 0] 0] 0] O] Oof of Oof O] O] 1] Of Of O] O] O] O] Of Oof O] O] 0] O] O 0] 0] 0] 0] O 1
9. ¢ Considera usted necesario contar con una empresa independiente para recibir informacion mas detallada sobre los diferentes puntos abordados en la presente encuesta?

Si 1) 1 1| 2 2] 1) 1) 1} 1| 1} 2] 1) 1} 1f 1] 1 1] 11 1] O] 1] 1] Oof 1] 1] 1] Oof 1] 1 27
No 0| o] of o] of o] of o] o] of 0] of 0] O] O] O ol o] o] 11 o] of 1] of o] o] 1f O] O 3
10. ¢Qué porcentaje de participacion tienen en su cartera de clientes los ciudadanos extranjeros o nacionales residentes en el exterior?

0-25% 1] 1| 1] 1| 1] 1] 1f 1] 11 o] o] o] 1] 1f o] o] o] of o] o] 1f o] of o] 1f o] 1] 1f 1] O 16
26%-50% 0| o]l of o] of o] o] of o] 1| 1] o] of o] 2f 1} 1f 1} 1] of o] 1f 2] 1] o] 1] of O] O 1 12
51% 0 mas 0| 0] of o] of 0] o] of o] of o] 1] o] o] of O] of o] o] 1f 0] of 0] Oof o] 0] Oof O] Of O 2




Anexo 5.3 Clientes finales

ENCUESTA 1{2 31456 [7 18[9 |10[11]12(13]14{15]16{17]18[19)20{21]22{23]24| 25]26{27]28]29{30[31]32(33]34{35| 3! 1738[39404142434445464748[@'5 51/52(53|54{55| 56/ 571 58] 59| 60611 62{63| 641 65 66{6 7| 68| 69 70{ 71] 72| 73| 74{ 75| 76| 7 /B/9r8081828384858687r8852szyslotal
Aplicada a los clientes finales

1. ¢Es la primera vez que planea comprar una casa para vivienda?

Si of1fof 1 fofofojolf1fyyyafyyifyolfijoyolifyyolifyyijoyyyyyyoyyoyyoyyyyyyyyyyyyyyyyyyyyyyyyyyyyyyao o1 aofl 76)
No 11 0] 14 o[ 0] 1] 1] 1| 1] 0] 0of o Of 0] of 0 Of 0] Of Of 1} 0] Of 1| Of 1] Of Of Of 1] O] Of Of 0] Of 1| Of 0] Of Of Of 0] Of 1| Of 0] Of 1| Of 0] 1{ 0] 0f 0] 0] Of Of 0] 0] Of Of 0] 0] Of Of 0] 0] Of Of 0] 0] Of Of 0] 0] Of Of o[ 0] of of o[ 0] of 1{ o[ 0] 1f of 0] 0] 1] 0O

2. ¢Cudl es su principal motivacion para adquirir su vivienda?

Dejar de pagar alquiler 1f 1{ o[ of o of o] of 1] 1] o] of of 0] of o] of 0] of 0] 0f of 1| 1) oj of o] 1 1j of o] of 1} 1] 1{ o] of 1) 1f 2j of o] 2 1) 2jof 1] 1{ o] o[ 1) 1{ of o] 1) 2f of o] of 1] 1} 1) of o] 2} 1] 2f o] Y of o] of 1] 1 1 of of 1| 1 2f of o] 1f 2| 2f o] 2 1 o[ O 1 1O 43
Tener una propiedad que heredar alos hijos | 0f 0] 1) 1] 1) 1{ 1{ 0] 0] Of 1f of 1] 1] 1) 1] 1} 1f 1| 1| 2] 2] of of 1} 0] 1] 0] 0Of 1f of 1| 0] 0] 0] 1| 0f 0] 0] 0] 1] of of of o] 1| of of 1| 0] 0] 0] 1| of of of 1] 0] 1] 0] of of 1| 0] 0] of of 1 0] 1) 0] 1] of of of 1| 0] o] of o 1| 0] 0] 0] of 1{ of of 1] 0] 0| Of 1| 36)

No quedarme en la pobreza 0] 0] 0] 0] 0] Of Of 1{ 0] 0] 0] 1) Of Of O] 0] 0] Of Of Of 0] 0] 0] 0] Of 1{ Of 0 0] O] 1| Of Of 0] 0] 0] 1] Of Of Of 0] 1) 0] Of 0] 0] 0] 0] Of 1{ Of O 0] 1| 0] 0] Of 1| 0] 0] 0Of Of Of 1f 0] 0] 0] 0] Of Of 1{ 0] 0] O] Of Of 1] 0] 0] 0] Of 1f 0f 0 0] 0] Of O] 0] 1] 0] 0] O

3. ¢Qué tipo de vivienda busca usted?
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4. ¢Qué factorconsidera usted el mas importante para adquirir su vivienda?
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5. ¢Cudl es la forma mas conveniente de pago para usted?
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6. ¢Por qué medio se entera usted de las ofertas de vivienda?
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7. ¢Espera usted que |ainmobiliaria o constructora contintie atendiendo sus requerimientos después de adquirir la vivienda?
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8. ¢Cudl es el factor que podria desanimarle de adquirir su vivienda?
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9. éConsidera usted necesario contar con una empresa independiente para recibir informacion mas detallada sobre los diferentes puntos abordados en |a presente encuesta?
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10. ¢ Le interesaria eventualmente adquirir bienes raices en el exterior?
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11. ¢Le interesaria que una empresa se encargue de administrar sus inmuebles en el pais mientras usted resida en el exterior?
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Anexo 6. Tasas de intereés, agosto de 2011

http://www.bce.fin.ec/docs.php?path=documentos/Estadisticas/SectorMonFin/TasasInteres/Indice.

htm

Tasas de Interés

AGOSTO 2011 (*)

1. TASAS DE INTERES ACTIVAS EFECTIVAS VIGENTES
Tasas Referenciales Tasas Maximas
Tasa Activa Efectiva Referencial % anual Tasa Activa Efectiva Maxima % anual
para el segmento: para el segmento:
Productivo Corporativo 8.37 Productivo Corporativo 9.33
Productivo Empresarial 9.54 Productivo Empresarial 10.21
Productivo PYMES 11.27 Productivo PYMES 11.83
IConsumo 15.99 IConsumo 16.30
Vivienda 10.38 Vivienda 11.33
Microcrédito Acumulacion Ampliada 22.97 Microcrédito Acumulacion Ampliada  |25.50
Microcrédito Acumulacidn Simple 25.24 Microcrédito Acumulacién Simple 27.50
Microcrédito Minorista 28.97 Microcrédito Minorista 30.50

2. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS PROMEDIO POR INSTRUMENTO
Tasas Referenciales % anual Tasas Referenciales % anual
Depdsitos a plazo 4.58 Depdsitos de Ahorro 1.43
Depdsitos monetarios 0.81 Depdsitos de Tarjetahabientes 0.61
Operaciones de Reporto 0.22

3. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS REFERENCIALES POR PLAZO
Tasas Referenciales % anual Tasas Referenciales % anual
Plazo 30-60 3.85 Plazo 121-180 5.00
Plazo 61-90 3.89 Plazo 181-360 5.70
Plazo 91-120 4.83 Plazo 361 y mas 6.69

4. TASAS DEINTERES PASIVAS EFECTIVAS MAXIMAS PARA LAS INVERSIONES

DELSECTORPUBLICO
(seguin regulacion No. 009-2010)

5. TASA BASICA DEL BANCO CENTRAL DEL ECUADOR

6. OTRAS TASAS REFERENCIALES
Tasa Pasiva Referencial 4.58 Tasa Legal 8.37
Tasa Activa Referencial 8.37 Tasa Mdxima Convencional 9.33

(*) Nota General: El articulo 6, del Capitulo | “Tasas de interés referenciales’, y el articulo 3 del Capitulo Il “Tasas de Interés de Cumplimiento
Obligatorio”,  detitulo Sexto “Sistema de tasas de interés”, del Libro | “Politica Monetaria-Crediticia”, de Codificacién de Regulaciones del
Banco (@sritedldel Ecuador, establece que, en caso de no determinarse las tasas de interés referenciales y méximas por segmento, para el
periodo mensuc| siguiente regiran las ultimas tasas publicadas por el Banco Central del Ecuador.

Para mayor informacion, contactenos: prod.dge@bce.ec
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Anexo 7. Notas periodisticas sobre el mercado inmobiliario internacional y el mercado

inmobiliario ecuatoriano

Quito, Publicado el 02/Septiembre/2011 | 15:20

h y Internacional

om.ec

Inversores extranjeros apalancan mercado inmobiliario de
Miami

Miami

Después de una estrepitosa caida, el mercado inmobiliario de Miami esta levantandose con
las compras en efectivo de inversores internacionales que aprovechan las ventajas que les
ofrece un dolar debilitado frente a sus fortalecidas monedas.

Latinoamericanos y europeos apalancan un sector que analistas habian pronosticado se
demoraria entre 10 y 15 afios para vender el gran inventario de propiedades que tenia
acumulado cuando estallo la burbuja inmobiliaria en 2008, dijeron a Efe promotores y agentes
de bienes raices.

"El mercado internacional es el principal factor que esta causando esta reactivacion. Los
paises Latinoamericanos, en especial Brasil, Argentina, Venezuela y México, son los mas
activos, y en Europa se destacan Italia y Espafa", asever6 Edgardo Defortuna, presidente de
Fortune International Realty.

Las monedas de esos paises, explicd, se han revalorizado en relacion con el ddlar, lo que
"hace muy atractivo el producto de Miami*.

Alicia Cervera, socia ejecutiva de Cervera Real Estate, dijo que ha sido "una sorpresa
agradable lo rapido que se ha vendido el inventario que existia, porque cuando comenzé la
crisis (inmobiliaria) hace tres afios” Miami contaba con "mucho producto nuevo".

La mayoria de los extranjeros "estan comprando en efectivo y hay entidades bancarias que en
este momento financian un 50 % de la compra a clientes internacionales"”, agrego.

Greg Freedman, socio de BH 11l LLC ("BH3"), coincidié con Defortuna al comentar que los
compradores latinoamericanos estan tomando ventaja del fortalecimiento de sus monedas
frente al dolar y "de los precios de descuentos que existen actualmente en Estados Unidos".

Destaco que el 47 % de los compradores de una de las propiedades de su portafolio, Trump

Hollywood, ubicada en Hollywood, al norte de Miami, son de paises latinoamericanos como
Colombia, Venezuela, Brasil, México, Ecuador, Argentina y Uruguay.
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Brasil resalta en el mercado inmobiliario de Florida como el "ndmero uno" en adquisiciones
de propiedades; Venezuela, Colombia y México también estdn entre los principales
compradores, segun Cervera.

"Hay muchisimos mexicanos, lo que es relativamente nuevo para Miami porque
tradicionalmente se iban mé&s hacia el oeste de Estados Unidos. Cada afio se ven mas Yy
realmente ya es un movimiento muy fuerte de mexicanos comprando segundas y terceras
residencias acd", dijo a Efe.

Los mexicanos son atraidos a la ciudad por "ser muy latina, se sienten como en su casa".

Miami cautiva a los extranjeros, en gran parte, por la localizacion "tan espectacular que nos
pone en medio de Estados Unidos, Europa y Suramérica, por ser una ciudad biling e y cada
dia mas triling e, porque en este momento se esta sintiendo la influencia brasilera".

Los inversores europeos, sobre todo los espafioles, también estdn apostando al mercado de
bienes raices de Florida.

Nelson Rios, agente inmobiliario de Cervera Real Estate, explico que los inversores espafioles
consideran que debido a la crisis econdmica de su pais y la situacion del euro frente al délar
"es més favorable para ellos comprar en Miami*.

Los espafioles son inversores que se sienten codmodos en esta ciudad por la gran presencia de
banca de su pais, un factor que "les genera mucha confianza para traer dinero en efectivo”,
dijo Rios.

La gran mayoria de ellos desea que sus propiedades estén cerca de la playa y por lo general
compran apartamentos, al igual que los latinoamericanos.

Edgardo Defortuna dijo a Efe que el mercado de Miami tiene una perspectiva "muy
alentadora™ porque se “alimenta significativamente del comprador extranjero”.

"Creo que en el corto plazo vamos a volver a ver nuevos proyectos en construccién, como los
terrenos frente al mar y el area del distrito financiero de Miami (Brickell)", dijo con
optimismo. EFE

Hora GMT: 02/Septiembre/2011 - 20:20

Xi



Quito, Publicado el 04/Abril/2011 | 00:10

hey Opinion

Burbuja inmobiliaria

Publicado el 04/Abril/2011 | 00:10

LLAN CUOAN-
DO LA PLATA

Analisis de
Hoy
analisis@hoy.com.ec

La hiperpolitizacién que vive el Ecuador bajo la revolucién ciudadana impide muchas veces
un debate serio y riguroso sobre las politicas gubernamentales. Eso ha ocurrido con la
advertencia formulada por un vocal de la Asociacion de Bancos Privados del Ecuador (ABPE)
sobre una posible burbuja inmobiliaria en el pais. La advertencia parte de un dato en si mismo
inobjetable: el aumento enorme de la oferta crediticia en el mercado inmobiliario provocado
por la vigorosa presencia del Biess desde el afio pasado.

El vocal de la banca privada, que hizo el comentario a titulo personal, hablé de una
inundacion de crédito por parte del Biess, una pobre capacidad de respuesta de la industria de
la construccion (lo que estd provocando un aumento de los precios de la vivienda) y una
inaceptable tasa de morosidad de la banca publica (del 8,5%).
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Lo que aparecié como una declaracion para advertir sobre la existencia de un fendmeno con
consecuencias que pueden ser muy graves para la economia general del pais, recibié una
desmedida reaccion y critica por parte de voceros oficiales y del propio presidente de la
Republica. Habria bastado que, frente a la advertencia, se hiciera un analisis mas frio y
objetivo de lo que esta ocurriendo en el mercado inmobiliario, en lugar de inundar el espacio
publico con expresiones descalificadoras. En su cadena sabatina, Correa reacciond asi: "Por si
acaso, esto es parte de la campafa. Estan que lanzan una serie de rumores de desestabilizacion
macroecondmica, de quiebra del Biess, especulan, estan escondiendo productos para que suba
el aceite, el azUcar". Ese tipo de declaraciones si bien pueden tranquilizar al mercado impiden
analizar a fondo el fendbmeno lo que realmente esta ocurriendo.

La informacion que se ha difundido después de la advertencia muestra una notable mejoria de
las condiciones de acceso a vivienda gracias a la politica de préstamos hipotecarios del Biess,
en términos mucho mas ventajosos, sin duda, que la de la banca privada.

El director del IESS, Ramiro Gonzélez, ha dicho que esa politica continuaréd ya que llega a
sectores de clase media y baja que no puede acceder al crédito privado. Gonzéalez también ha
desvirtuado categéricamente una supuesta alta morosidad en el Biess, ya que llega apenas al
0,34% por la simple razon de que el pago de los créditos se asegura mediante descuentos
automaticos de los roles de pagos de los afiliados.

De todos modos, el pais vive un fendmeno inédito en el mercado inmobiliario. Conviene
tomar en serio la advertencia solo para hacer un seguimiento atento para evitar sorpresas.

Hora GMT: 04/Abril/2011 - 05:10
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Quito, Publicado el 15/Febrero/2011 | 00:05

diariodenegocios

h<y.comec

Creéditos del Biess serviran para comprar terrenos

Publicado el 15/Febrero/2011 | 00:05
Créditos para afiliados

Banco del afiliado comenzara a entregar nuevos créditos productivos, enfocados a nichos de
mercado especificos

r——— : s | Banco del Instituto Ecuatoriano
de Segurldad Social (Biess) empieza desde hoy a ofrecer préstamos productivos para compra
de terrenos.

Segln informaron autoridades de la institucién, a través de este nuevo servicio se podra
obtener un préstamo para adquirir oficinas, consultorios, talleres, terrenos y locales.

Los requisitos y condiciones del crédito hipotecario para vivienda seran los mismos que hasta
el momento son para poder acceder al crédito hipotecario: tener minimo 36 aportes
individuales o solidarias (conyuge y/o union libre reconocida legalmente), 12 Gltimas
aportaciones consecutivas, no mantener obligaciones vencidas con el IESS o Biess, no tener
calificacion equivalente a D o E en la Central de Riesgos y tener capacidad de endeudamiento
calificada por el Biess o IESS.

Otra condicién importante es que el empleador no se encuentre en mora de sus obligaciones
con la institucion.
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Segun informacion preliminar, el monto de financiacion llegaria hasta el 100% si el inmueble
no sobrepasa los $100 mil; pero si sobrepasa esta cantidad, la institucion realizara el
financiamiento del 80% y el 20% restante lo tendrd que hacer el beneficiario.

Omar Serrano, representante de los afiliados al directorio del Biess, asegurd que iniciaran el
nuevo servicio de préstamos con terrenos. "De ahi progresivamente, cada semana, vamos a it
habilitando un nuevo producto, es decir, luego vendra lo que son locales comerciales,
oficinas, consultorios”, dijo.

El tramite que se podra realizar via Internet o acercandose a las oficinas de la entidad
entregard el crédito segun la necesidad del solicitante.

Serrano mencion6 que los nuevos créditos estaran enfocados principalmente en los terrenos
porgue se tomaron en cuenta la demanda y capacidades operativas para la generacion de los
nuevos creditos.

Segun Serrano, la entrega de un préstamo se puede hacer efectivo en un plazo de 60 a 75 dias,
tal como ocurre actualmente con los créditos hipotecarios o quirografarios, aunque ello
dependera de la rapidez con la que el afiliado realice los tramites correspondientes.
Desde el 18 de octubre de 2010, la entidad bancaria ha canalizado méas de $121 millones para
préstamos quirografarios, $114 millones para hipotecarios y mas de $16 millones para
créditos  prendarios. Ademas, el monto de los créditos aumentaron.

Los hipotecarios pasaron de $70 mil a $100 mil con un financiamiento del 100% Yy se bajo la
tasa de interés entre el 7,9% y 8,56%, dependiendo del tiempo de endeudamiento del afiliado.

En cuanto a los créditos quirografarios, el monto de antes era de hasta $14 mil. Ahora, el
afiliado puede acceder a $20 mil, dependiendo de sus aportaciones a la institucion.

En los tres primeros meses, el Biess recibio a 50 mil afiliados en su oficina matriz, ubicada en
Quito, y en su agencia en Chimborazo, cifra que se preve duplicar con la préxima apertura de
sus oficinas en Guayaquil. (DLB)

Préstamos

Las aportaciones como minimo deben tener el solicitante del crédito.

Los créditos hipotecarios productivos seran para bienes nuevos, usados o remodelaciones.

Lo que se considerard es que la hipoteca y la garantia del bien y el préstamo puedan ser
recuperables.

Se plantea que el tiempo para entregar el préstamo no supere los 90 dias.

Hora GMT: 15/Febrero/2011 - 05:05
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Viernes 07 de enero del 2011

Sector inmobiliario creceria un 10%

Un crecimiento del 10% en el sector inmobiliario es lo que esperan representantes del gremio
a partir de la entrega de los créditos hipotecarios a los bienes productivos.

José Luis Valero, miembro de la Asociacion de Promotores Inmobiliarios de Viviendas del
Ecuador, explica que estos créditos beneficiaran al sector, pues actualmente hay mas oferta
que demanda de oficinas. Sin embargo, anticipa que no dinamizaran tanto como los
hipotecarios destinados a vivienda.

Los preéstamos para casas, explica Valero, significan el 80% de las formas de financiamiento,
mientras los dispuestos para el sector productivo llegaran al 20%. El resto, dice, lo manejan
los bancos privados.

Los que accedan a estos créditos, agrega, seran principalmente los afiliados que decidan
emprender negocios, pues una gran parte de los profesionales como médicos o abogados, que
utilizan oficinas, no estan afiliados al seguro.

El Comercio.com

Créditos del Biess dinamizaron la economia nacional en un afio

Redaccién Negocios 00:00 Miércoles 19/10/2011

En solo un afo, el Banco del Afiliado (Biess) se ha convertido en el “mimado” de los
ecuatorianos. A la luz de los resultados, practicamente las voces coinciden en que
ha cambiado la forma de manejar los recursos de los afiliados y, sobre todo, la
atencion al publico.

Por ello, tanto el presidente del Directorio del Instituto Ecuatoriano de Seguridad
Social (IESS), Ramiro Gonzalez, como el gerente del Biess, Efrain Vieira, lucieron
felices ayer en la presentacion de los resultados de gestion.

“‘Permitimos que 100 familias obtengan vivienda nueva cada dia. Mantenemos
inversiones en 18 de las 20 empresas mas grandes del pais. Hemos realizado
desembolsos millonarios para el desarrollo de centrales eléctricas. Y contamos con
un portafolio de USD 7 486 millones, que llega a generar una rentabilidad de 7,23%”.
Varios puntos resaltaron ambos funcionarios.
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Para tener una idea del dinamismo del Biess, las inmobiliarias dicen que antes el
80% de los créditos para vivienda era de bancos privados y el 20% del IESS. Hoy la
férmula se ha invertido.

A nivel de los actores del sector, la influencia del Biess es vista positivamente,
especialmente en la rapidez y organizacion para extender los préstamos.

Segun el analista Miguel Davila: “Mi impresién hace un afio era que no tenia sentido
su creacion. Pero hoy me parece un paso acertado. Sin embargo, no creo que el
Biess pueda ir mucho mas alla de lo que ha ido. Y lo que me preocupa es que ahora
que la institucion es exitosa se dé oidos a una corriente politica que habla de bajar
aun mas las tasas de interés. Eso podria debilitar al Biess, con el riesgo de sostener
los recursos de los afiliados en el largo plazo”.

Aungque Gonzélez y Vieira reconocieron que hay que ajustar ciertas tuercas,
garantizaron que los recursos de los afiliados estan a buen recaudo, dado el abanico
de inversiones para su dinero.

“Al 31 de agosto, las inversiones del Biess llegaron a USD 4 239 millones. Para el
2012 se aprobo un presupuesto de inversion de USD 50 millones, solo para
acciones. No hemos comprado un solo bono del Estado. Y somos parte de las vias
de financiamiento del Presupuesto General del Estado del préximo afio”, sefalaron.

No obstante, dentro de este escenario optimista, todavia hay ajustes que se deben
realizar. Segun el abogado de una firma constructora, que pidié su reserva, hay tres
cosas en las que el Biess todavia tiene una tarea pendiente. El primero es el sortec
que se realiza para elegir las notarias que tramitaran las escrituras, algo que
conlleva mucho tiempo.

El segundo punto es que la accion de los avaluadores, que tasan el costo de una
vivienda a precios por debajo del mercado. Entonces, si una propiedad cuesta USD
50 000, los avaluadores la cotizan en USD 40 000, por lo que los USD 10 000 debe
pagar el cliente.

Y el ultimo cuello de botella es el todavia demorado proceso en el Registro de la
Propiedad que, pese al convenio firmado con el Biess para agilitarlo, todavia con-
lleva semanas de demora.

En cambio, para el titular de la Camara de la Construccién, Hermel Flores (quien
también sefiald que el Biess ayudd al sector), queda pendiente la posibilidad de
acceder a créditos para mejoras estructurales en las viviendas, contra desastres
naturales.
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Viernes 01 de Abril de 2011.Viernes 01 de abril del 2011 - Economia

Riesgo de burbuja genera debate en el sector inmobiliario

La apertura y creciente entrega de créditos para vivienda por parte del Biess (Banco del IESS)
y la expansion, en menor escala, de la banca privada en cartera hipotecaria, apuntalan una alta
demanda de casas frente a una oferta que crece a ritmo mas lento. Este escenario, segun
analistas econdémicos podria “cocinar” una burbuja inmobiliaria.

Representantes del sector inmobiliario y del Seguro Social descartan esa posibilidad.

Julio José Prado, director del Departamento de Investigacion del IDE Business School,
explica que desde hace un afio ya se podia observar signos que podrian llevar a una burbuja
inmobiliaria. Esta consiste en la sobrevaloracion de los bienes, donde el costo real es muy
inferior al de las hipotecas.

Precio por metro cuadrado de construccion

La suma de los distintos elementos con los que se construye la vivienda, adicionado al costo del terreno y
servicios como la disponibilidad de dreas sociales y seguridad determinan el valor total de las casas.

(Marzo del 2011)

Vivienda popular Vivienda tipo medio alto
Traz. v Relleno $ 621 Preliminares £ 1397
Estructura % 88,61 Estructura $ 15459
Mamposteria £ 46,95 Albafileria £ 104,98
Inst, Eléctrica $ 16,62 Inst, Eléctrica £ 290
Agua potable vy agua servida $ 2100 Inst. Sanitaria £ 3087
Cubierta $11.94 Cerdmica $ 1870
Puertas $11.78 Pisos £ 4851
Piezas sanitarias % 10,658 Carpinteria $ 5182
Fintura £ 3.39 Cerrajeria £ 1017
Aluminio v vidrio P 587 Revestimiento £ 30
Aluminio y vidrio £ 3248
Pirtura £ 2834
Tumbado £ 8529
Obra complementaria £ 1606

s22294 | | Tota $550.90

Evoluciéon de los costos
*2.28 *452 084 023 *33
55080 . : :
0058 50178 51841 Vivienda tipo medio alto

[‘u’ariaciﬁn interanual ] ]

451 2
42081 43043 49667 seyo O N
43589 45163 B smmmmmnn B0
42108 ] . . . [ ]|
.57 508 207 .77 504 i

19807 20358 Vivienda popular
039 | weos | s2s o FRF | RN o TREoo popular o

_ﬁ—:’j .
o i Dz | 1660 1312 2047

JUM - DIC. | JUM, -DIC. | UM, - DIC. | JUN. - DIC. | JUN. - DIC. | JUN. - DIC. | MAR,
2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2008 | 2010 | 200

Fuente: Cammara de la Construcidn de Guayaguil. EL LINIVERSC
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Desde la apertura de créditos hipotecarios del IESS, en el 2008, se han entregado $ 981,93
millones. El crecimiento en el 2010 fue del 63,59% frente al 2009, pasé de $ 313,85 millones
a unos $ 510,30 millones. El Biess representa hoy el 45% de la cartera de vivienda en el
sistema financiero.

La banca privada ha aportado con un crecimiento del 19,44% en este segmento, en el 2010
frente al 2009. Paso de $ 387,25 millones a $ 462,54 millones.

Joaquin Morillo, vicepresidente de Riesgo de Produbanco, dijo que el aumento de crédito en
el mercado hacia ver sintomas de una posible burbuja inmobiliaria, impulsada por la facilidad
del crédito en el Biess, lo que fue negado por Ramiro Gonzélez, presidente del Consejo
Directivo del IESS.

El alza de precios de las casas se refleja en alrededor del 8,81% en un afio. Una vivienda en
una urbanizacion en la via a Samboronddn costaba $ 56.345 (de 91 m?2 de construccion y 125
m2 de terreno) en el 2009 y ahora su precio es de $ 61.310.

Otro factor que se relaciona con una posible burbuja es el déficit habitacional. Solo en
Guayaquil, segun estadisticas del INEC, en el 2008 unas 109.875 familias vivian en casas de
alquiler. Hasta el 2011 la ciudad se ha beneficiado con el 25% de los créditos otorgados, lo
que corresponderia a 7.659,5 de las 30.638 operaciones realizadas en todo el pais.

Segln Gustavo Garcia Caputti, presidente (e) de la Camara de la Construccion, actualmente
se construyen entre 15 y 20 ciudadelas que tendrian entre 200 y 500 casas cada una.

Representantes de inmobiliarias dicen que en Ecuador no hay sefiales de que se produzca una
burbuja porque los precios suben de acuerdo al incremento de la mano de obra, que es del
16% y por la inflacién y no por una demanda irreal.

Segun Prado, otra preocupacién se da por otorgar créditos sin suficientes respaldos y eso
puede favorecer al aumento de la morosidad en esa cartera.

Sin embargo, Omar Serrano, director del Biess, afirma que este factor no es relevante, pues se
descuenta del rol de pagos de los afiliados, ademas recalca que el Biess tiene una tasa de
morosidad del 0,7%.

Un factor que si afectaria, segin Serrano, es el aumento de la tasa de desempleo, pero en los
Gltimos cuatro afios este indicador se mantiene estable entre el 7,4% y 6,1%.

Ramiro Crespo, presidente de la consultora de mercado Analytica Securities, agrega que en un

pais con un historial de falta de vivienda el despunte de los préstamos puede estar justificado.
Pero afiade que debe haber constante monitoreo con especial interés en el valor de las casas.
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Ecuadorenvivo.com

El Biess recibe reconocimiento por
mayor colocacion en créditos

hipotecarios

"Mencién Especial al Banco del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, institucién publica
con mayor colocacion de créditos hipotecarios 2011”, es la leyenda que reza en la placa de
reconocimiento que el Biess recibid el dia de ayer, jueves 27 de octubre del presente afio,
por parte del grupo editorial “El Portal” en la ciudad de Quito.

Dicha distincion se llevd a efecto en el marco de la entrega de los Premios Inmobiliarios "El
Portal", en el cual estuvieron presentes actores involucrados en el desarrollo de este sector
del pais, tales como representantes de empresas constructoras, promotores inmobiliarios y
entidades financieras.

El trabajo realizado por el Banco del IESS, se evidencia en las cifras del periodo octubre 2010
— septiembre 2011, colocando 652 millones de délares, beneficiando a mdas de 18 mil
familias ecuatorianas, cifra que ha permitido romper barreras, desembolsando un total de
1.500 millones de ddlares desde que el IESS inicid la entrega de préstamos hipotecarios en el
2008, beneficiando a mas de 42 mil familias.

Adicionalmente durante el presente ano, esta Entidad Bancaria, ha incorporado nuevos
productos crediticios, permitiendo a los afiliados y jubilados, acceder a créditos hipotecarios,
no solo para la compra de vivienda terminada, construccién o remodelacién, sino también
para la adquisicion de terrenos, oficinas, locales comerciales y consultorios, con los intereses
mas bajos del mercado.

La informacién completa sobre requisitos y condiciones de financiamiento para acceder a los
préstamos hipotecarios, asi como la pre-calificacidn crediticia puede realizarse a través de la
pagina web www.biess.fin.ec durante las 24 horas del dia, los 365 dias del afio.
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EL UNIVERS(C

Domingo 14 de febrero del 2010

La demanda obliga a replantear los planes oficiales de vivienda

Angel Vera es una de las cerca de 20 mil personas que se han acercado al Banco del Pacifico en busca de
informacién para acceder al crédito hipotecario Mi Primera Casa, impulsado desde diciembre pasado por el
Gobierno.

Sin embargo, se topo con un requisito imposible de cumplir: un ahorro de $ 18.000 correspondiente al 30% del
valor de la vivienda. El dice que no le alcanza ni con el bono de $ 5.000 que el Ministerio de Desarrollo Urbano
y Vivienda (Miduvi) esta entregando para los planes dirigidos a la clase media (de hasta $ 60.000).

Como este caso hay decenas, pues de los 20.000 interesados, apenas 1.007 han presentado la respectiva solicitud
en Banco del Pacifico. Y de estas solo 150 han sido aprobadas en los dos dltimos meses.

Segln Gonzalo Vivero, vicepresidente del banco, a la falta de dinero para completar el 30% de entrada se suman
los problemas para cubrir la cuota mensual. Ademas, hay quienes se han acercado para preguntar por préstamos
para remodelacién o por simple curiosidad.

No obstante, sefiala que se estdn impulsando algunos ajustes para que mas gente pueda beneficiarse del plan.

Por ejemplo, en este mes se amplio el financiamiento al 80% del valor de la casa; en enero se cubria hasta el
70%.

Ademas, indicé que en la etapa de precalificacidn, el solicitante ya no solo puede comprometer el 50% de su
ahorro neto (los ingresos menos los egresos), sino el 70%.

Las autoridades econémicas buscan aprovechar el dinero disponible para vivienda, y que no han podido
canalizar con la agilidad con que se hicieron los anuncios, asi como reactivar al sector de la construccion, clave
para dinamizar la economia.

Los fondos estan listos. En octubre del 2009, el presidente Rafael Correa dispuso que retornen al pais mas de $
800 millones de la Reserva Internacional de Libre Disposicion (RILD). De estos, $ 731 millones se destinaron al
sector de la construccién y vivienda: $ 200 millones para bonos de $ 5.000 para la clase media y $ 131 millones
para bonos de $ 3.600 para vivienda popular. Asimismo, $ 200 millones para proyectos inmobiliarios privados
mediante Banco Ecuatoriano de la Vivienda (BEV) y $ 200 millones para créditos hipotecarios a cargo del
Banco del Pacifico.

El BEV también ha decidido simplificar los tramites de las lineas abiertas a los constructores. Este banco otorga
créditos a las inmobiliarias para que levanten programas de vivienda y asi aumente la oferta.

El gerente de esta entidad, Rodrigo Gonzalez, admite que hay requisitos que resultan innecesarios y dilatan la
aprobacion, por lo que se deben hacer cambios que permitan encontrar un equilibrio entre el beneficio a la
poblacion y el buen manejo financiero.

Para él resulta fundamental, por ejemplo, adaptar la normativa vigente a la situacion real de los beneficiarios,
pues no se pueden aplicar los mismos criterios de la banca comercial. También, dijo Gonzalez, las instituciones
pueden contratar seguros de crédito para respaldar la recuperacion del desembolso y, a la vez, facilitar el acceso
al financiamiento. Esto da mayor seguridad al prestamista que incluso ya cuenta con otras garantias, como el
mismo bien que el solicitante adquiere.

Sin embargo, para el gerente del BEV, la falta de una oferta inmobiliaria constante incide en que la gente tenga
menos alternativas y no pueda postular al crédito. Una muestra de ello es que entre diciembre y enero pasados
apenas se aprobaron catorce proyectos.

Una de las estrategias para impulsar los créditos es la firma de convenios con municipios, cooperativas y
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empresas privadas, con el objeto de facilitar los programas de vivienda.

Para Hermel Flores, presidente de la Camara de la Construccion, los cambios no solo deberian estar enfocados a
facilitar el financiamiento para las grandes compafiias, sino también para los pequefios constructores.

En este sentido, dijo, la Camara esta preparando una propuesta para el BEV.

El Banco del Pacifico destinaré parte de los $ 200 millones del programa Mi Primera Casa al financiamiento de
proyectos inmobiliarios.

De acuerdo con Gonzalo Vivero, se estableceran lineamientos diferentes con el fin de que ambas instituciones no
compitan.

Mientras los proyectos oficiales se ajustan, los interesados pueden acceder a mayor informacion en las oficinas
de estas instituciones financieras.

Detalles: Financiamiento

Condiciones

El crédito hipotecario Mi Primera Casa tiene una tasa de interés fija anual del 5% y plazo de hasta 12 afios. Es
para vivienda nueva, cuyo costo no supere los $ 60.000.

Aspirantes

Los postulantes que trabajen en relacion de dependencia deben tener minimo un afio de estabilidad laboral.
Quienes realizan actividades independientes deben tener al menos dos afios de estabilidad laboral.

Financiamiento para proyectos

$ 731 millones

MIDUVI t MiDuVL t BEV: L 3 BANCO DEL s
200 131 200 | 3@y  PACifico:
millones ‘.:..., '_-“/ $ 200 millones g g

millones millones

Bono & 5.000 para vivienda Bono % 3.600 para Crédito para construcciones  Crédito hipotecario
de clase media (hasta vivienda popular (hasta de viviendas de hasta Mi primera casa para
% 60.000) por familia. % 25.000) por familia. $ 60.000. viviendas de hasta
% 60.000.
1652 bonos entregados 28333 bonos enfregados = 14 proyectos aprobadaos 150 créditos aprobados
hasta el 31 de enero, hasta diciembre 31 por hasta el 31 de enero por equivalentes a § 5 millones
equivalentes a wn monto de § 102 $ 127200232 en total. aproximadamente hasta
$ 8'260.000, millones. el 31 de enero.
Fuentas: Minsteno de Visienda y bancos mencionadas. EL UMIVERSC
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Déficit cuantitativo de vivienda
SEGUN REGION Y AREA DE RESIDENCIA

Ao 2009 B Urbano MERural E Total

39%

35%
23% 25%
18%
11%
6%
|

Sierra | Costa | Arnazonia

Fuente: Banco Ecuatoriano de 12 Vivienda (BEV) EL UNIVERSO
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Anexo 9. Elementos de Andlisis Financiero

Anexo 9.1 Inversiones

Cuadro N° 1. Inversiones

Il. Costos de Inversion

ANOS 0 1 2 3 4 5 6 7
Activo o Terreno
Depreciable
EQUIPO DE COMPUTACION |- 7.930 - - - 8.749 - - |- 9.652
EQuIPG DE 500 552 609
COMUNICACION ) r ) s
Activos MOBILIARIO DE OFICINA |- 5.100 - - |- 5.627 - - |- 6.208
Depreciables - - - - -
et Vehiculo - 20.000
Depreciacién 2
Amortizacién Gastos_de Organiz acion - - 6.1?0
Intangibles - . - - N
Total Inversiones -39.630,00 0,00 0,00 -14.927,16 0,00 0,00 -16.468,59 0,00
Capital_de Trabajo | 6465263 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00
| TOTAL INVERSIONES | -104.282,63 I 0,00 | 0,00 I -14.927,16 | 0,00 I 0,00 | -16.468,59 I 0,00

Anexo 9.1.1 Activos fijos

En las siguientes paginas se detalla la inversién en activos fijos que se debe realizar para la

puesta en marcha del negocio:

Cuadro N° 2. Equipo de Computacién

Computadora Unidad 3 1.110 (3.330
Computadora portatil Unidad 6 700 |4.200
Impresora Unidad 2 200 |400

Total activos equipo de computacion 7.930

Los equipos se renuevan cada 2 afios. Con cada renovacion vienen las licencias de Windows

especializado, no se requiere software especializado adicional.

Cuadro N° 3. Equipo de comunicacion

Radio Motorola Unidad 4 125 500
Total activos Equipo de 500
comunicacion
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Las unidades se renuevan cada 3 afios

Cuadro N° 4. Mobiliario de oficina

Archivador Unidad 4 200 [800
Escritorio Unidad 9 147 1323
Extintor Unidad 2 80 160
Juego de Sala Juego 1 613 |613
Mesa de reunion Unidad 1 300 [300
Silla Unidad 14 60 840
Silla giratoria Unidad 3 78 234
Teléfono-fax Unidad 9 30 270
Television Unidad 2 280 [560
Total activos Mobiliario de oficina 5.100

El mobiliario se renueva cada 3 afios

Se comprara una camioneta avaluada en $ 20.000 marca Mazda BT-50, renovable a los 10

afos
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Anexo 9.1.2 Activos intangibles

En el siguiente cuadro se detallan los activos intangibles del negocio:

Cuadro N° 5. Activos Intangibles

Anexo 9.2 Gasto operacional

. Precio .
Unidad de . ; Precio
Concepto medida Cantidad :J(;'lltar total
Capacitacién Unidad 1 500 |500

Gastos de Constitucion-

PERMISOS
PATENTES

Y| Unidad

2.600

2.600

Portal web

UNIDAD

3.000

3.000

Total activos intangibles

6.100

Cuadro N° 6. Gasto de Operacion y Mantenimiento

1ll. Costos de Operacion Y Mantenimiento

. ANOS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Sueldos y salarios 14913836 | 171.789,22 | 177.509,81 | 183.420,88 | 189.528,80 | 195.840,11 | 202.36158 | 20910022 | 216.063,26 | 223.258,17
Suministros de oficina 774,98 800,78 827,45 855,00 883,47 912,89 943,29 97470| 100716 | 1.040,70
Gastos operacionales | Servicios Basicos 3.409,89 3.523,44 3.640,77 3.762,01 3.887,28 4.016,73 4.150,49 4.288,70 4.431,51 4.579,08
‘Arriendo de Oficina 9.299,70 9.609,38 992037 | 1026002| 1060168 | 1095472 | 1131951 | 1169645 | 1208594 | 12.488,40
Publicidad de la empresa 9.299,70 9.609,38 992037 | 1026002| 1060168 | 1095472 | 1131951 | 1169645 | 1208594 | 12.488,40
Combustible y Mantenimiento 6.199,80 6.406,25 6.619,58 684001 | 706779 | 730314 | 754634 | 7.79763 | 805729 | 832560

Gasto de ventas

Costos Variables - - ~ ~ - - ~ ~ ~ ~
Comisiones 59.518,08 61.500,03 63.547,98 65.664,13 67.850,75 70.110,18 72.444,85 74.857,26 77.350,01 79.925,76
Publicidad de Proyectos 6.199,80 6.406,25 6.619,58 684001 | 706779 | 730314 | 754634 | 779763 | 805729 | 832560
Costo de ventas - - - - - - - - - -
_Tmal Costos de Operacion 243.840,30 | 269.644,74 | 278.62391 | 287.902,09 | 297.489,23 | 307.39562 | 317.631,90 | 328.209,04 | 339.138,40 | 350.431,71
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Anexo 9.2.1 Pago al personal, servicios, arriendo y ventas

Cuadro N° 7. Presupuesto de pagos al personal

Concepto NUumero [Numero |Costo Costo

de meses |de mensual |anual
personas | unitario

Gerente General 12 1 3.000 36.000

Gerente

Administrativo 12 1 1.500 18.000

Gerente defy, 1 1500  |18.000

Operaciones

Contador 12 1 600 7.200

Abogado 12 1 600 7.200

Promotor 12 1 350 4.200

inmobiliario 1

Promotor 12 1 350 4.200

inmobiliario 2

Promotor 12 1 350 4.200

inmobiliario 3

Oficial de Crédito 12 1 600 7.200

Mensajero 12 1 300 3.600

Conserje 12 1 300 3.600

Total pagos al

personal 9.450 113.400

Cuadro N° 8. Servicios

Concepto Meses %;ztsoual gr?us:I)
Agua 12 10 120

Luz 12 15 180
Teléfono 12 200 2.400,00
Internet 12 50 600
Total servicios 440 3.300,00
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Cuadro N°9. Arriendo.

Concepto Meses Costo [ Costo
mensual |anual
Arriendo Oficina 12 750 9.000,00

Cuadro N° 10. Costo de las ventas

Costo Costo

Concepto Meses

mensual |anual
Publicidad de la 12 750 9.000,00
Empresa
Combustible Y[12 500 6.000,00

mantenimiento

Cuadro N° 11. Costo de ventas

Costo Costo
Concepto Meses mensual |anual
Comisiones 12 4000 48.000,00
Publicidad
proyectos 12 500 6000
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Anexo 9.3 Préstamo

Cuadro N° 12. Préstamo

O do e WN K

UL UU OO S BB B DB DBDBDBDBBEWLWLWLWLWWWWWWWWNNMNMMNMMNMNMNNNNRERERRERERRERRERRBRE
CWVWOWNdOOUEWNHFHFOOVWONIOONUEBE WNKFOOWONONUBWNFEFOOWONNUBBWNEFEROOVWOJdJOOWU S WNEREOV

01/01/2012
31/01/2012
01/03/2012
31/03/2012
30/04/2012
30/05/2012
29/06/2012
29/07/2012
28/08/2012
27/09/2012
27/10/2012
26/11/2012
26/12/2012
25/01/2013
24/02/2013
26/03/2013
25/04/2013
25/05/2013
24/06/2013
24/07/2013
23/08/2013
22/09/2013
22/10/2013
21/11/2013
21/12/2013
20/01/2014
19/02/2014
21/03/2014
20/04/2014
20/05/2014
19/06/2014
19/07/2014
18/08/2014
17/09/2014
17/10/2014
16/11/2014
16/12/2014
15/01/2015
14/02/2015
16/03/2015
15/04/2015
15/05/2015
14/06/2015
14/07/2015
13/08/2015
12/09/2015
12/10/2015
11/11/2015
11/12/2015
10/01/2016
09/02/2016
10/03/2016
09/04/2016
09/05/2016
08/06/2016
08/07/2016
07/08/2016
06/09/2016
06/10/2016
05/11/2016

$667, 95
$667,95
$667,95
$667,95
$667,95
$667,95
$667,95
$667,95
$667,95
$667, 95
$667, 95
$667, 95
$667, 95
$667,95
$667, 95
$667, 95
$667,95
$667,95
$667, 95
$667,95
$667,95
$667, 95
$667, 95
$667,95
$667, 95
$667,95
$667,95
$667, 95
$667,95
$667, 95
$667,95
$667,95
$667,95
$667,95
$667,95
$667,95
$667,95
$667,95
$667,95
$667,95
$667,95
$667,95
$667,95
$667,95
$667,95
$667,95
$667,95
$667,95
$667,95
$667,95
$667,95
$667,95
$667,95
$667,95
$667,95
$667,95
$667,95
$667,95
$667,95
$667,95

[ CIES
$266,18
$262,76
$259, 32
$255, 84
$252,33
$248, 80
$245,23
$241, 63
$238,01
$234,35
$230, 66
$226,94
$223,19
$219, 40
$215,59
$211, 74
$207, 86
$203,94
$199, 99
$196, 01
$192, 00
$187, 95
$183, 86
$179,74
$175,59
$171, 40
$167,18
$162,92
$158, 62
$154,28
$149,91
$145,51
$141, 06
$136, 58
$132,06
$127,50
$122, 90
$118,26
$113,59
$108,87
$104,11

$99, 31
$94,48
$89, 60
$84, 68
$79,71
$74,71
$69, 66
$64,57
$59, 44
$54,26
$49,04
$43,77
$38,46
$33,11
$27,70
$22,26
$16,76
$11,22
$5,64

XXXI

Capital
$401,77
$405,18
$408, 63
$412,11
$415, 61
$419,15
$422,72
$426,31
$429,94
$433, 60
$437,29
$441,01
$444,76
$448,54
$452,36
$456,21
$460,09
$464,01
$467,95
$471,94
$475,95
$480,00
$484,08
$488,20
$492,36
$496,55
$500, 77
$505, 03
$509, 33
$513, 66
$518,03
$522,44
$526,89
$531,37
$535,89
$540,45
$545, 05
$549, 68
$554,36
$559, 08
$563,83
$568, 63
$573,47
$578,35
$583,27
$588,23
$593,24
$598,29
$603,38
$608,51
$613,69
$618,91
$624,17
$629,48
$634,84
$640,24
$645,69
$651,18
$656,72
$662,31

Mes inicio
Préstamo

PP
2 O W0 ~Jo U W N[

=
N

P
= O © oUW N

[
N

R
= O O oUW N

=
N

=R e
© oS WN NP O WO W N

]

Recalculo indica
por mes

U1 U0l 01 0101 010101 0101 0TS S B D D D D D D D D D W0 W0 W0 W W W W W W WwWw W NNNNNDNNDNDNDNDNNBEBRB R R e




Anexo 9.4 Ingresos

Cuadro N° 13. Ingresos

[ 1. Ingresos |
Prodcutos/ Afios Precio 1 2 3 4 5 6 7 | 8 9 10
Producto 1 230.400,00 238.072,32]  246.000,13]  254.191,93]  262.656,52]  271.402,99] 280.440,71 289.779,38]  200.420,03]  309.400,04  319.703,04
Producto 2 60.000,00 61.998,00  64.062,53] 66.195,82 68.400,14]  70.677,86  73.031,43]  75.463.3 77.97631  80.572,92  83.256,00
Producto 3 36.000,00 37.198,80  38.437,52] 39.717.49]  41.04008] 4240672  4381886]  45.278,0 46.7857d  48.343,75  49.9536(
Producto 4 10.020,00 10.353,67] 10.698,44 11.054,70 11.422,82] _ 11.803,20 12,196.2_51 12,6023 13.02204 __ 13.45568  13.903,74
[Total Ingresos 347.622,79] 359.198,62] 371.159.94] 383.519,56] 396.290,77] 400.487,25] 423.123,17] 437.21318] 451.772,37] 466.816,39
Nota: Incluye lainflaciéon anual
Anexo 9.5 Ingreso de datos
0]
Cuadro N° 14. Ingreso de datos
1. Variables del Proyecto y Datos Financieros
Financiamiento Eroplo Tasade In.flacmn 3,33% 1,0333
(% sobre Inversion) 70,0% anual estimada
Horizonte del -
, 10 afios
Interés 10,21% proyecto
Plazo (afios) 5
Fecha de inicio del
préstamo 01/01/2012
Mes del Préstamo 1
Préstamo 30,0%
Capital 31.284,79

CAPM

Tasa de descuento - Costo del Capital

PARAMETROS E(Rtn) = Retorno Esperado
E(Rtn)sin riesgo = rentabilidad que espera obtener el inversor de un activo
E(Rtn)sin riesgo 4,25% sin riesgo
E(Rtn)mkt = rentabilidad que el inversor espera obtener si invierte en una
E(Rtn)mkt 15,00% cartera de inversiones que refleja la del mercado
B = coeficiente que mide la relacion entre el riesgo del activo y el riesgo del
B= 1,00 |mercado.(desviacién estandar de la rentabilidad del mercado)
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2. Datos de Ingresos
2.1 Demanda del Producto - Cantidades
Demanda de Productos
Prodictos | ATos o z 7 5 ] 7 T 0 T 5 [ w
Promotores i i 230.400,00} 230.400,00 230.400,00] _ 230.400,00] 230.400,00) 230.400,00] 230.400,00] _230.400,0
Asesoria financiera 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00
Asesoria legal 36.000,00 | 36.000,00 36.000,00 36.000,00 3600000 | 3600000 | 36.000,00 | 36.000.00 | 36.000,00
Servicios i 10.020,00 | 10.020,00 10.020,00 | 10.020,00 10.020,00 10.020,00 | 10.020,00 | 10.020,00 | 10.020,00|  10.020,00
2.2 Precios_por Producto
Precios S
Promotores inmobillarios 230.400,00]
Asesoria financiera 60.000,00
Asesoria legal 36.000,00
Servicios i 10.020,00
Venta del Producto - délares
s 0 T 2 4 5 5 7 5 B 10
Promotores inmobillarios 230.400,00] 230.400,00 230.400,00) 230.400,00) 23040000 230.400,00| 230.400,00 230.400,00 230.400,00]  230.400,00)
Asesoria financiera 60.000,00 60.000,00 60.000,00) 60.000,00) 60.000,00) 60.000,00) 60.000,00) 60.000,00 60.000,00) 60.000,00)
Asesoria legal 36.000,00 36.000,00 36.000,00 36.000,00 36.000,00) 36.000,00) 36.000,00) 36.000,00 36.000,00) 36.000,00)
Servicios o 10.020,00) 10.020,00) 10.020,00) 10.020,00) 10.020,00) 10.020,00) 10.020,00) 10.020,00) 10.020,00) 10.020,00
3. Datos de Costos
3.1 Costos de Inversion
[(Seingresan los datos con signo menos) |
inversion en’s
Rubros A0 Ao 1 Aoz Ao A4 A0S A0S o7 epreciaciones
afios
Activ_no Depreciable Terreno 0,00]
EQUIPO DE -7.930,00] -7.930,00] -7.930,00)
[COMPUTACION 3,00
EQUIPO DE -500,00] -500,00] 500,01
[COMUNICACION 3,00
i = bl MOBILIARIO DE -5.100,00] -5.100,00) -5.100,00)
ctiws Depreciables | 00 3,00
. Vehiculo -20.000,00] 10,00
Depreciacion 2
Gastos de -6.100,00]
|Amortizacion Intangibles Organizacion 10,00
3.2 Costos de Operacién Y Mantenimiento
ARGS o T z 3 0 g g 7 g g o
Costos Fijos
Sueldos y salarios 144.332,10 160.895,19 160.895,19) 160.895,19) 160.895,19 160.895,19 160.895,19| 160.895,19 160.895,19 160.895,19)
Suministros de 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00
oficina
. 3.300,00 3.300,00 3.300,00 3.300,00 3.300,00] 3.300,00 3.300,00 3.300,00 3.300,00] 3.300,00]
Gastos operacionales
[Servicios Basicos
9.000,00 9.000,00 9.000,00 9.000,00 9.000,00] 9.000,00 9.000,00 9.000,00] 9.000,00] 9.000,00]
[Arriendo de Oficina
9.000,00 9.000,00 9.000,00 9.000,00 9.000,00] 9.000,00 9.000,00 9.000,00 9.000,00] 9.000,00]
Publicidad de la
empresa
[Combustible y 6.000,00 6.000,00] 6.000,00] 6.000,00] 6.000,00] 6.000,00] 6.000,00] 6.000,00] 6.000,00} 6.000,00]
Gasto de ventas
Costos Variables
Comisiones 57.600,00] 57.600,00] 57.600,00] 57.600,00] 57.600,00] 57.600,00] 57.600,00] 57.600,00 57.600,00] 57.600,00}
Publicidad de 6.000,00] $6.000,00 $6.000,00] 6.000,00] 6.000,00] 6.000,00] 6.000,00 6.000,00 6.000,00] 6.000,00]
Proye ctos
Costo de ventas
3.3 Cdlculo Capital de trabajo
Toal Costos de 235.982,10]  Capital de
Operacion Trabajo
Namero de dias de’ 100,00
desfase
Dias al afio 365,00 Ao L Aoz Ao s Ao & A0S Ao Ao 7
ingresar en el flujo un nuev o dato de
Capital de trabajo en caso de
rsiones
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Anexo 9.6 Analisis

Cuadro N° 15. Flujo de caja

IX. Flujo de Caja con Fi

PERIODO o 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Ingresos 347.622,79 359.198,62 371.159,94 383.519,56 396.290,77 409.487,25 423.123,17 437.213,18 451.772,37 466.816,39

Ingresos x venta de activos

- Costos 243.840,30 269.644,74 278.623,91 287.902,09 297.489,23 307.395,62 317.631,90 328.209,04 339.138,40 350.431,71
- Gasto Intereses 2.962,04 2.421,26 1.822,60 1.159,87 426,23 - - - - -
- Depreciacion 6.726,78 6.950,78 7.182,25 2.280,00 2.355,93 2.434,38 2.515,45 2.599,21 2.685,76 2.775,20
- Amortizacién 610,00 610,00 610,00 610,00 610,00 610,00 610,00 610,00 610,00 610,00
Utilidad Gravable 93.483,66 79.571,84 82.921,18 91.567,59 95.409,38 99.047,25 102.365,83 105.794,93 109.338,21 112.999,49
- 15% utilidad a trabajadores| 14.022,55 11.935,78 12.438,18 13.735,14 14.311,41 14.857,09 15.354,87 15.869,24 16.400,73 16.949,92
- Impuesto a la renta (25%) 19.865,28 16.909,02 17.620,75 19.458,11 20.274,49 21.047,54 21.752,74 2248142 23.234,37 24.012,39

- Impuesto Venta de activos - - - - - - - - - -

Utilidad Neta 59.595,83 50.727,05 52.862,25 58.374,34 60.823,48 63.142,62 65.258,22 67.444,27 69.703,11 72.037,17
+Depreciacion 6.726,78 6.950,78 7.182,25 2.280,00 2.355,93 2.434,38 2.515,45 2.599,21 2.685,76 2.775,20
+ Amortizacion 610,00 610,00 610,00 610,00 610,00 610,00 610,00 610,00 610,00 610,00
Utilidad después de Impuestos 66.932,61 58.287,83 60.654,50 61.264,35 63.789,41 66.187,00 68.383,66 70.653,48 72.998,87 75.422,37
- Inversiones - 72.997,84 - - - 14.927,16 - - - 16.468,59 - - - -

- Inversion Capital de Trabajo - 64.652,63 - - - - - - - - - -

+ Préstamo 31.284,79

Total Inversién Neta Propia - 106.365,68 - - - 14.927,16 - - - 16.468,59 - - - -

- Amortizacién Deuda 5.053,32 5.594,10 6.192,76 6.855,48 7.589,13 - - - - -

+ Valor de Desecho - - - - - - - - - 525.504,67
Flujo de Caja Neto = 106.365,68 61.879,30 52.693,73 39.534,58 54.408,86 56.200,28 49.718,41 68.383,66 70.653,48 72.998,87 600.927,05
Flujo de Caja Neto descontado 54.858,87 41.41541 27.547,46 33.610,55 30.778,39 24.139,38 29.434,91 26.961,59 24.696,17 180.233,96
VAN $367.311,01

TIR 54,83%

WACC - Tasa de descuento del
proyecto financiado 12,80%
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Cuadro N° 16. Estado de Pérdidas y Ganancias

XXI. ESTADO PROFORMA DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO (Con Financiamiento)

CONCEPTO/ANOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
(+) Ingreso por ventas netas 347.622,79 359.198,62 371.159,94 383.519,56 396.290,77 409.487,25 423.123,17 437.213,18 451.772,37 466.816,39
(-) Costos de Ventas 65.717,88 67.906,29 70.167,56 72.504,14 74.918,53 77.413,32 79.991,18 82.654,89 85.407,30 88.251,36
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 281.904,91 291.292,34 300.992,37 311.015,42 321.372,23 332.073,93 343.131,99 354.558,29 366.365,08 378.565,03
(-) Gastos Operacionales 162.622,92 185.722,83 191.907,40 198.297,91 204.901,23 211.724,44 218.774,87 226.060,07 233.587,87 241.366,35
(-) Gasto de Ventas 15.499,50 16.015,63 16.548,95 17.100,03 17.669,47 18.257,86 18.865,85 19.494,08 20.143,23 20.814,00
(=) UTILIDAD OPERACIONAL 103.782,48 89.553,88 92.536,02 95.617,47 98.801,54 102.091,63 105.491,28 109.004,14 112.633,98 116.384,69
(-) Gastos financieros (intereses) 8.015,36 8.015,36 8.015,36 8.015,36 8.015,36 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

(+) Otros Ingresos
(-) Otros Gastos

(-) 15 % participacion de trabajadores 15.567,37 13.433,08 13.880,40 14.342,62 14.820,23 15.313,74 15.823,69 16.350,62 16.895,10 17.457,70
(=) UTILIDAD ANTES IMPUES. REN 80.199,75 68.105,44 70.640,26 73.259,49 75.965,95 86.777,88 89.667,59 92.653,52 95.738,88 98.926,98
(-)Impuesto a la renta 25% 20.049,94 17.026,36 17.660,07 18.314,87 18.991,49 21.694,47 22.416,90 23.163,38 23.934,72 24.731,75
(=) UTILIDAD NETA 60.149,81 51.079,08 52.980,20 54.944,62 56.974,46 65.083,41 67.250,69 69.490,14 71.804,16 74.195,24
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Cuadro N° 17. Andlisis de Sensibilidad con Financiamiento

ANALISIS DE SENSIBILIDAD CON FINANCIAMIENTO

ANALISIS DE SENSIBILIDAD VAN

|VALOR PRESENTE NETO

TASA DE DESCUENTO

2,80% 4,80% 8,80% 12,80% 16,80% 20,80% 24,80% 28,80% 32,80% 36,80%
861.328,48 734.745,83 541.123,68 404.105,05 305.161,37 232.311,20 177.664,54 135.935,35 103.523,51 77.938,47
ANALISIS DE SENSIBILIDAD TIR
WACC - Tasa de Con
TIR 54,83% descuento del proye cto 12,80% . .
. . Financiamie nto
financiado
COSTOS DE COS TOS DE SENSIBILIDAD COM PUESTA TIR
SENSIBILIDAD COSTOS INGRES OS INVERSION OPERACION INGRES OS COSTOS
20,0% 30,0% 123,96% 42,93% -0,10%) 15,00% 15,00% 59,57%
15,0% 25,0% 107,58% 44,53% 6,13%) 17,00% 13,00%) 70,60%
10,0%| 20,0% 91,30% 46,25% 13,26%) 19,00% 11,00%) 82,28%
5,0% 15,0% 75,23% 48,11% 21,56%) 21,00% 9,00% 94,57%
0,0% 10,0% 59,57% 50,15% 31,27%) 23,00% 7,00%| 107,43%)
-5,0% 5,0% 44,67% 52,37% 42,43% 25,00% 5,00% 120,83%
-10,0%| 0,0% 30,93% 54,83% 54,83% 27,00% 3,00%) 134,80%
-15,0% -5,0% 18,59% 57,54% 68,06% 29,00% 1,00% 149,33%
-20,0% -10,0% 7,56% 60,56% 81,75% 31,00% -1,00% 164,46%
-25,0% -15,0% -2,55% 63,96% 95,65%) 33,00% -3,00% 180,21%)
L Variacion
Variacion Po_rc_e.zntual de 500% Porcentual de la 2,00%
la Sensibiidad ! .
Sensibiidad
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