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RESUMEN

“PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA
URBANIZACION EN EL CANTON PLAYAS”

El presente trabajo esta dirigido a la creacion de un proyecto urbanistico en el
canton playas dado que es una zona de gran crecimiento, se encuentra a cinco minutos
del shopping en la via Posorja. Los motivos de creacion de este proyecto son fines
personales y la tendencia al crecimiento en esta zona de este cantdn y la creacion de
empleos en esta zona. Se espera brindar una alternativa viable en precios de acuerdo al
promedio de este sector, el proyecto se creara en un area de cuatro hectareas y se calcula
Ilegar a vender ciento doscientos cincuenta casas. se garantiza un rendimiento del 14.95%
es decir por cada dolar invertido se tiene 0.14 centavos de beneficio luego de pagar la
inversion, esto garantiza que el proyecto sea factible y por ende la seguridad que el
inversionista pueda colocar su capital, recuperandola dentro de cinco afios y obtener un

beneficio adicional por ello.

Palabras clave: sector, construccion, urbanizacion, financiamiento, factibilidad.
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ABSTRACT

The present work is directed to the creation of an urban project in the canton
beaches since it is a zone of great growth, it is located five minutes from the shopping on
the Via Posorja. The reasons for creating this project are personal goals and the growth
trend in this area of this canton and the creation of jobs in this area. It is expected to
provide a viable alternative in prices according to the average of this sector, the project
will be created in an area of four hectares and it is calculated to sell one hundred and two
hundred houses. a yield of 14.95% is guaranteed, that is to say, for every dollar invested,
0.14 cents of profit is paid after paying the investment, this guarantees that the project is
feasible and therefore the security that the investor can place his capital, recovering it
within five years and get an additional benefit for it.

Keywords: sector, construction, urbanization, financing, feasibility.
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INTRODUCCION

La Constitucion Politica de la Republica del Ecuador, garantiza el derecho de los
ciudadanos al “buen vivir”, que involucra el acceso a los servicios elementales de l0s
seres humanos como son: la educacion, la salud, el trabajo, el bienestar y una vivienda
digna. Estos factores fundamentales para el desarrollo social, econémico e intelectual de
las personas muchas veces no son sencillos de obtener, ya que sea por sus condiciones o

por la desigualdad que existe en las zonas rurales y urbanas.

El Canton General Villamil Playas, cantonizado con fecha 15 de agosto de 1989,
se encuentra ubicado en la Provincia del Guayas, a 93 kilémetros de la ciudad de
Guayaquil. Se asienta a tres metros sobre el nivel del mar, con una temperatura y
precipitacion promedio de 24°C y 250 mm respectivamente. Posee un terreno plano, y es
considerado como el segundo mejor clima del mundo, por contar con una extensa playa

que abarca desde Puerto de Engabao hasta Data de Villamil (Municipio de Playas, 2013).

El Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) en el ultimo censo
poblacional (2010) realizado al cantén, menciona que este tiene un déficit de vivienda en
términos cualitativos del 43,69% y en cuantitativos del 24,83%, (Gobierno Auténomo
Descentralizado del Canton Playas, 2014 - 2022). Debido a la gran afluencia de turistas,
ya sean nacionales o extranjeros y la poca oferta hotelera de calidad, se tiene como
proyecto la creacion de una empresa dedicada a la construccién de una urbanizacion en

la zona.

Se trata de satisfacer la necesidad de los residentes y visitantes que deseen adquirir
una vivienda cémoda, modica y con buenos acabados en la Unica playa natural de la
Provincia. La comodidad de estar a tan sélo una hora de la ciudad de Guayaquil, genera
un interés en quienes desean convertirse en accionistas de este emprendimiento, por lo
que se requiere analizar si es 0 no viable este plan de negocio. Para ello se ha procedido

a dividir este proyecto en los siguientes capitulos:

Capitulo 1, se basa en el planteamiento del problema, el anélisis de la situacion

que genera la idea de negocio y los objetivos perseguidos con esta investigacion.
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Capitulo 1, se enfoca en la realizacion de un marco general que consta de: teorias
bésicas, estudios referenciales acerca del tema, aspectos legales a contemplar, y la

conceptualizacion de las palabras bésicas para un mejor entendimiento.

Capitulo 11, que establece un analisis de la situacion del macro entorno y del
sector al que pertenecera el negocio, en este caso la construccion. Se exponen variables
politicas, econdmicas, sociales, laborales, etc. Se elaborard un conjunto de estrategias de
marketing orientadas a promover la comercializacion de las casas que se construiran en

la urbanizacion de Playas de Villamil.

Capitulo 1V, se definirdn los materiales a utilizar, ndmina administrativa,
operativa y la infraestructura que se requiere para poner en marcha las operaciones de la
empresa. Se realizara la evaluacion financiera del proyecto a través de un enlace con la
oferta y demanda encontradas, para determinar los flujos de caja esperados y valorarlos a
través del célculo del valor actual neto, tasa interna de retorno y payback. Ademas se

incluird un analisis de sensibilidad y conclusiones relacionas al aspecto econémico.

Finalmente, se elaboraran las conclusiones y recomendaciones del plan de

negocios de acuerdo a los objetivos propuestos al inicio de trabajo.
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CAPITULO I

1 El problema

1.1 Planteamiento del problema

El canton General Villamil Playas, es el unico balneario de la Provincia del
Guayas, tiene una superficie de 511,8 km2, y alli se ubican las comunas de San Antonio,
Engabao y los recintos de EIl Arenal, San Vicente y Data de Villamil. De acuerdo con el
calculo poblacional elaborado por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, INEC
hasta el afio 2020, el Canton Playas, contard con una poblacion de 49.311 habitantes,
(2014 - 2022). Actualmente existe un déficit de planes habitacionales del 43,69% de
manera cualitativa y 24,83% cuantitativamente, (Gobierno Auténomo Descentralizado
del Canton Playas, 2014 - 2022)

Por el clima tropical privilegiado que poseen las playas de este canton, se da una
gran afluencia de personas; desencadenando flujos migratorios que traen consigo
asentamientos irregulares, los que provienen de Guayaquil, Quito, Santa Elena, Duran,
Santo Domingo, entre otros, registrando un total de 1.797 desplazamientos. Sin embargo,
también se presentan salidas del territorio de 3.302 personas, ya sea por trabajo, estudios,

0 matrimonio en la mayoria de los casos.

En este ultimo factor que rige la migracion desde la zona hasta las ciudades, abre
un nicho de mercado de quienes mejoran sus condiciones econdmicas Y laborables para
adquirir mas bienes o servicios, lo que incrementa la posibilidad de que accedan a una
vivienda digna en el sector. Ademas la construccion del puerto de aguas profundas en
Posorja, que contribuira con la generacion de 1.800 empleos directos e indirectos,
incrementando la demanda de viviendas y su plusvalia, causando una gran expectativa
para la venta o alquiler de los bienes inmuebles, (Ministerio de Transporte y Obras
Publicas, 2017).

Debido a la demanda de viviendas que se requieren en la zona y el crecimiento

econdmico del Canton Playas, se plantea la siguiente pregunta de investigacion:



1.1.1 Formulacién del problema.
e Es factible la puesta en marcha de una empresa que desarrolle un proyecto

urbanistico en el Canton General Villamil Playas?

1.1.2 Sistematizacién de la pregunta de investigacion.

e ;De qué manera se elabora un estudio de factibilidad?

e Cual es la situacion actual del sector de la construccion en cuanto a la demanda
de viviendas en la zona de General Villamil Playas?

e ;COomo se puede definir las estrategias de marketing méas apropiadas para la
comercializacion de las viviendas del proyecto urbanistico?

e ;Qué personal se requiere para poner en marcha el negocio?

e (Cudles son los materiales, maquinarias y otros aspectos clave para la
construccion de las viviendas?

e (Es factible en términos monetarios la construccién del proyecto urbanistico?

1.2 Pregunta de investigacion

e Con la creacion de un proyecto urbanistico en el Cantdn General Villamil Playas

se lograra cubrir parte de la demanda de viviendas de la poblacién local.

1.3 Justificacion del problema

La elaboracién de un plan de negocios enfocado a la satisfaccion de las
necesidades de vivienda en el Cantén Playas de la Provincia del Guayas, permitira al autor
demostrar las capacidades desarrolladas a lo largo de los ciclos universitarios, logrando
una consolidacion de las habilidades administrativas, contables y financieras adquiridas
en la carrera. Por el tipo de investigacion, se escogera un disefio y metodologia con la que

se puedan recolectar los datos necesarios para su evaluacion y posterior analisis.

El establecimiento de la oferta y la demanda es un factor fundamental para
determinar si existe mercado potencial o no. En la zona, ya existe una serie de posibles
competidores que ofrecen muy escasos modelos de viviendas, por lo que se buscara
mostrar a cliente facilidades para escoger de acuerdo a sus preferencias. Se debe
contemplar el financiamiento ya acuerdos comerciales necesarios para consolidar las

ventas. La ubicacién del proyecto también es clave para la promocion de la urbanizacion.
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1.4 Objetivos de la investigacion

141

1.4.2

Objetivo General.

Elaborar un estudio de factibilidad para la puesta en marcha de una empresa
dedicada al desarrollo de una urbanizacion en el Canton General Villamil Playas
de la Provincia del Guayas.

Objetivos especificos.

Elaborar un plan de marketing para promocionar las viviendas de la urbanizacion.
Definir la estructura organizacional del proyecto de acuerdo a las necesidades
identificadas.

Determinar la viabilidad técnica del proyecto por medio de un plan operativo.
Valorar a factibilidad del proyecto con los indicadores financieros VAN, TIR y
PAYBACK.



CAPITULO 11

2 Marco general
2.1 Marco teorico

2.1.1 El emprendimiento.

Segln Rencoret, (2015) el emprendimiento se define como aquella actividad por
medio de la que una persona desarrolla caracteristicas y habilidades diferentes a las de
otras personas en el &mbito del comercio. Ademas, también implica la realizacion de las
actividades que suelen ser comunes o rutinarias en los negocios de una manera alterna,
(Caldevilla Dominguez, 2014).

El emprendimiento es aquella idea que llega a la mente del ser humano, e insiste
hasta ser ejecutada, satisfaciendo las necesidades de un grupo determinado de personas
que estan dispuestas a pagar un determinado valor para consumirla (Gil Estallo & Giner
de la Fuente, 2013). EIl presente proyecto consiste en la idea de satisfacer la demanda de
vivienda existente en el Canton General Villamil Playas, que beneficiara tanto a la

comunidad como a los accionistas del negocio.

2.1.2 El emprendedor.

Se conoce como “emprendedor”, a los individuos que poseen un grado superior
de iniciativa, innovacion y autonomia. Son personas que se arriesgan a tomar decisiones
de manera responsable y a conciencia de que se pueden presentar escenarios positivos o
negativos durante la ejecucién de su idea de negocio. Otra caracteristica de ellos, es que
poseen altas dosis de esfuerzo para alcanzar los objetivos que se han propuesto, ya sea
trabajando de manera individual o en equipo, (Ferndndez Martin, 2014).

Marketing Partners, (2013) mencionan que los emprendedores son un grupo de
productores que agregan valor en el mercado, por lo que se encuentran constantemente
en alerta y abiertos a descubrir oportunidades unicas y especiales de hacer negocios, para
aprovecharlas y obtener beneficios. Las cualidades que poseen estas personas son innatas,
es decir ya forman parte de su forma de ser desde pequefios, y lo demuestran a través de
su creatividad, confianza, motivacion, responsabilidad, iniciativa, liderazgo, solidaridad,

poder de cooperacion y negociacion, entre otras (Fernandez Martin, 2014).



2.1.3 Proyectos de inversion.

Hamilton & Pezo, (2005) mencionan que es el conjunto de estudios que permite
concretar una idea para implementar un bien o servicio y satisfacer una necesidad
existente, (Hamilton W. & Pezo P., 2005). Se conoce como proyectos de inversion a los
elementos que forman parte de los antecedentes econdmicos financieros que justifican la

creacion de un negocio para producir bienes o entregar servicios, (Mailxmail, 2012).

Las etapas de los proyectos de inversion se dan como se muestra en la figura 1:
e |deainicial,
e Analisis de la factibilidad,
e Proceso de pre inversion,
e Inversion,

¢ Inicio de las operaciones.

Adaptado de Meza, (Evaluacion financiera de proyectos, 2013)

Figura 1. Ciclo de los proyectos de inversién

2.1.3.1 Estudio de mercado.

Tayala y Molina, (2014) mencionan gue la investigacién del mercado pretende
satisfacer las necesidades de los consumidores, analizando el mercado, descubriendo sus
tendencias y reduciendo el nivel de incertidumbre acerca de la aceptacién de un producto

0 servicio.



2.1.3.2 Estudio técnico.

Se encarga de mostrar lo que se requiere en la elaboracién del bien o servicio: la
materia prima, insumos, maquinarias, equipos, hasta los muebles y enseres, programas
etc., (Universidad Nacional de Colombia, 2013). También comprende la ubicacion,
localizacion, tamafio, capacidad instalada y tecnologia que se aplicara para el desarrollo
del bien o servicio segln se ha establecido en el estudio de mercado mediante la obtencion
de la demanda y la oferta, (Meza O., 2013).

2.1.3.3 Estudio organizacional.

Meza O., (2013) indica que el disefio organizacional define la estructura que se
requiere dependiendo del tipo y modelo de negocio. Su propésito es determinar la forma
de organizacion segln las necesidades ya sean funcionales o presupuestales. El
organigrama como herramienta de administracion permite conocer los niveles de mando
de la empresa, asi como las relaciones que se presentan en relacién a los diversos puestos

de trabajo facilitando los procesos.

2.1.3.4 Estudio de marketing.

De acuerdo con Lamb, Hair (Jr.) & McDaniel, (2011) se conoce como marketing
a la filosofia que permite la articulacion de una orientacion hacia el mercado. Se puede
mencionar que la existencia de las empresas tiene como finalidad satisfacer las
necesidades y deseos de un publico objetivo. La aplicacién del Marketing Mix, permite

que las empresas alcancen los objetivos de ventas, se consideran las estrategias enfocadas

a desarrollar las cuatro P: Producto, Precio, Plaza, Promocion.

o<

Las 4Ps del

Marketing Mix

Figura 2. Componentes del Marketing Mix. Tomado de Marketing, (Lamb, Hair (Jr.), &
McDaniel, 2011).




2.1.3.4.1 Producto.
Se conoce como producto al elemento que puede ofertarse a la poblacion, sea para
que lo adquieran, lo consuman o lo usen, y cuya mision la satisfaccion de las necesidades

0 deseos del consumidor, (Rodriguez & Fernandez, 1996).

2.1.3.4.2 Precio.
Se conoce como precio a los valores o dinero que se cancela por la percepcion de

un bien o servicio, (Rodriguez & Fernandez, 1996).

2.1.3.4.3 Plaza.
Se conoce como plaza, a la forma en la cual se procederd a distribuir el producto
o servicio, (Rodriguez & Fernandez, 1996).

2.1.3.4.4 Promocion.

La promocion de un producto puede darse por medio de los medios tradicionales
0 no tradicionales, capta la atencién de los consumidores. Hoy en dia la utilizacion del
marketing digital es muy beneficioso en las empresas pues sustituyen a los medios

masivos por el alcance que llegan a tener, (Rojas & Redondo, 2013).

2.1.3.5 Estudio financiero.

Con el andlisis de viabilidad financiera es posible conocer valores o costos totales
que se tendran que invertir para la puesta en marcha del negocio. Se definen también las
fuentes de financiamiento y tiempo de retorno de la inversion una vez que el proyecto sea
implementado, adicionalmente se realiza una proyeccion financiera y se estima el flujo
de caja esperando. Es necesario conocer las bases técnicas econdmicas y comerciales para
decidir si se realizara la inversion o no, (Almarales, 2013).

2.2 Marco referencial
Es necesario conocer otras investigaciones o planes de negocios, orientados a la
construccidn de proyectos urbanisticos en el pais, para evidenciar los procesos que siguen

para la estructura de la organizacion, asi como los materiales y recursos que se utilizan.



Los autores Grunauer P., Gomez C., & Estrada A. (2006), mencionan dentro de
sus conclusiones que la creacion de un conjunto urbanistico de viviendas adosadas para
familias de escasos recursos del Canton Samborondon, es viable pues los resultados
financieros dieron escenarios favorables para su puesta en marcha. Sin embargo, estas
condiciones se dan debido a que seria la primera y Unica urbanizacién en el sector
seleccionado, que como competencia tiene a las construcciones de caracter empirico, por
lo que en calidad no se igualan a las que se realizaran. Ademas refleja una factibilidad
financiera con una estimacion del VAN de USD $ 328.010,15 dolares, TIR de USD $

37%, volviéndolo un negocio rentable.

Ochoa M. & Rodas O. (2011) encontraron que uno de los aspectos fundamentales
para la puesta en marcha del negocio, es la demanda. De la cantidad de personas
dispuestas a adquirir viviendas en el sector seleccionado dependera la viabilidad del
proyecto, también han determinado que la subcontratacion de personal es el mas
conveniente, porque se disminuyen los costos de construccién, tiempos de ejecucion,

mejorando la rentabilidad del proyecto.

Holguin V. & Navas S. (2012) mencionan en su proyecto que el estudio de
mercado que realizaron, determind potencial demanda de viviendas, pues el 36% de la
poblacién arrienda o viven en casa que deben mejorarse. En cuanto al estudio financiero,
establece que la construccion de una urbanizacion en Latacunga es rentable, ya que el
estado de resultados mostré durante el primer mes una utilidad de USD $ 3.023,44;
finalizando el afio con USD $ 42.849,59. Una ventaja para el constructor es que no se
posee inventario fijo, ya que la cancelacién por parte del cliente es antes del inicio de la
obra, no requiriendo asi de capital propio. También menciona que el acceso o
financiamiento para la adquisicion de viviendas es mucho mas conveniente y facil, ya que

es a largo plazo y con interés preferencial.

Por lo que se puede evidenciar que el negocio de la construccion y
comercializacion de viviendas de interés social, es rentable. Sin embargo, es necesario
analizar los posibles escenarios, partiendo de la aceptacion que tengan las casas tanto para
los habitantes de la zona, como de los turistas que desean mantener un lugar fijo para

vacacionar.



2.3 Marco conceptual

Construccion.- “proceso que supone el armado de cualquier cosa, desde cosas
consideradas mas basicas como ser una casa, edificios, hasta algo mas
grandilocuente como es el caso de un rascacielos, un camino y hasta un puente”

(ARQHYS - Arquitectura, 2018).

Flujo de efectivo.- “es un estado financiero que muestra los conceptos por los
que varia la caja en un periodo determinado, sirve para estudiar la liquidez de

una organizacion”, (Guzméan V. & Romero C., 2005).

Sector econdmico.- “corresponden a la division de la actividad econémica de un
Estado o territorio, atendiendo al tipo de proceso productivo que tenga lugar, y
englobando todos aquellos trabajos encaminados a la obtencidon de bienes

materiales y servicios” (Liziano, M., 2008).

VAN.- “El valor actual neto (VAN) es un indicador financiero que sirve para
determinar la viabilidad de un proyecto. Si tras medir los flujos de los futuros
ingresos y egresos y descontar la inversion inicial queda alguna ganancia, el

proyecto es viable” (Santa Cruz, 2017).

TIR.- “La Tasa Interna de Retorno (TIR) es la tasa de interés o rentabilidad que
ofrece una inversion. También se define como el valor de la tasa de descuento que

hace que el VAN sea igual a cero, para un proyecto de inversion dado”

(Economipedia, 2018).

2.4 Marco legal

La creacion de nuevos emprendimientos se encuentra amparada bajo la

Constitucion de la Republica (2008) en donde se expresa el derecho de los ecuatorianos

al trabajo digno, reconociendo aquellas modalidades que impulsen las labores de auto —

sustento. Ademas el Plan Nacional de Desarrollo, (Consejo Nacional de Planificacion

CNP, 2017) también promueve la inclusién de este tipo de negocios.
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2.4.1 Constitucion de la compafiia.

La constitucion de nuevas empresas se encuentra bajo la competencia de la
Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros (2017). El trdmite para la creacion
de la empresa se lo puede realizar en linea por medio del sitio web

http://www.supercias.gob.ec.

Los pasos para la constitucidn de la compafiia son los siguientes:

e Creacidn de su usuario y contrasefia,

¢ Ingreso al portal de tramites,

e Clicen “Reserva de Denominacion” — “Constitucion”

e Se escoge las opciones acerca de la empresa, decir si serd Holding o tenedora de
acciones o si participara en cualquier tipo de actividades vinculadas.

e Seingresa el domicilio legal y el objeto econémico que motiva la creacion de la
empresa.

e Se da clic en la pestafia de verificar para confirmacion que ha sido aprobada la
denominacion escogida.

e Confirmamos el “Acuerdo de Responsabilidad” y se da clic en reservar.

e Se ingresa nuevamente a la pagina principal en la opcion “Mis Reservas™.

e Sevalida el nimero de reserva y la vigencia de la misma.

e Ingresar al portal de “Constitucion de compaifiias” con el usuario y contrasefia.

e Se digitan los datos que pide el formulario de solicitud de constitucién de
compafiias y se adjuntan los documentos habilitantes tanto de los accionistas,
como de los representantes.

e Serealiza el pago del tramite en el Banco del Pacifico.

e Através de la notaria seleccionada en el proceso se programa la hora y fecha para
la firma de las escrituras y nombramientos.

e El notario envia la informacién de manera directa al Registro Mercantil, que se
encarga de validar y emitir la razon de inscripcion tanto de la escritura como de
los nombramientos.

e Automaticamente se genera un nimero de expediente y de forma directa envia la
informacién al SRI, asignando un RUC.

e El sistema notifica de forma directa la finalizacion del tramite.
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2.4.2 Permisos de funcionamiento.
2.4.2.1 Permiso del Cuerpo de Bomberos.

El certificado de funcionamiento del Cuerpo de Bomberos del Canton Playas,
(2018) se otorga de manera anual a los establecimientos de la ciudad, y sirve para la
obtencion de los permisos municipales, se deben realizar los siguientes pasos:

e Registrar o actualizar la informacion del contribuyente (foto del establecimiento,

RUC, cédula, certificado de votacién y uso de suelo).

e Generar la orden de pago.

e Se genera la declaracion juramentada si la actividad se considera de bajo riesgo,
caso contrario se asigna un responsable para la inspeccion.

e Una vez que se realice la inspeccion o declaracion jurada se imprime el permiso

correspondiente.

2.4.2.2 Tasa municipal.

Tasa municipal se otorga de manera anual por el G.A.D Municipal del Cantén
Playas, (2018) los pasos para la obtencion de la misma al inicio de las actividades de la
empresa son los siguientes:

e Adquirir la tasa administrativa,

e Presentar la tasa junto con escritura de constitucién, nombramientos, copias a
color de cédula y certificado de votacion, solicitud para registro de patente, carta
de autorizacion y documentos de la persona que realiza el tramite.

e Una vez cancelada la tasa en tesoreria se procede a ingresar la carpeta a la oficina
de Via Publica.

2.4.2.3 Patente SRI.

Este impuesto se cancela por una sola vez al inicio de las actividades, previo a la
impresion de los comprobantes de venta del negocio de acuerdo al articulo 161 de la Ley
Organica para el Fortalecimiento y Optimizacion del Sector Societario y Bursatil,
(Servicio de Rentas Internas, SRI, 2017).

2.4.2.4 Licencia ambiental.
El permiso de funcionamiento de Licencia Ambiental, es emitido por la Prefectura

del Guayas, (2017), para los nuevos negocios presenta los siguientes requisitos:
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Certificado de interseccion ambiental.

Categorizacion Ambiental de la actividad o proyecto propuesto.

Ficha ambiental y Plan de Manejo Ambiental, si corresponde a la categoria Ill.
Términos de referencia del proyecto, si la categoriaes 1y Il.

Procesos de Participacion Ciudadana.

Estudio del Impacto Ambiental definitivo.

Presentacion de garantias y cancelacién de las tasas.

Emisidn de la Licencia Ambiental.

Se muestra la solicitud en la pantalla para la obtencion del 1.5 por mil.
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Capitulo 111

3 Estudio de mercado y plan de marketing
3.1 Estudio de mercado

3.1.1 Andlisis del Macro Entorno (PEST).

De acuerdo a Garcia (2012) indica que el analisis del macro entorno es una vista
general del comportamiento del mercado, con la diferencia que su resultado esta en
funcidn a las perspectivas generales, es decir a politicas, factores culturales, logisticos,
tecnoldgicos que podrian afectar o beneficiar la comercializacion de un negocio, el
resultado de este analisis, se describen en las oportunidades y amenazas que se tomaran

posteriormente para el analisis FODA.

3.1.1.1 Aspectos Politicos.

Para el afio 2016, por parte del Gobierno Nacional se llevaron a cabo aspectos que
desincentivaron la compra de casas, entre los cuales se destacan la puesta en vigencia de
salvaguardias que obligaron a incrementar el precio de materiales de importacién, la
aplicacion de una Ley de Plusvalia, que lleva consigo el pago de impuestos conforme el
valor de la vivienda se incrementa, para el presidente de la Camara de Industrias,
Produccion y Empleo de la ciudad de Cuenca Robalino (2016) indica que estos factores
han ahuyentado la inversion, por lo tanto a futuro las empresas no encuentren el
financiamiento necesario para cubrir sus proyectos, hasta que la casa sea vendida al

cliente.

Un efecto domind estuvo representado por la reduccién del Gobierno Nacional en
cuanto a la inversion de programas para la creacion y mantenimiento de sus edificios,
significando que la mayor parte de compafiias se queden sin contratos y por ende dejar de
percibir ingresos para sostener su estructura organizacional, aspectos de costos fijos y
demés elementos, como resultado se encuentra la contraccion del sector. En cuanto a un
plan de rescate para mantenerse en el mercado, las compafias del sector de la
construccidn tomaron la alternativa de financiarse por medio de la banca privada, para lo

cual se tuvieron los siguientes escenarios:

En el afio 2015 avizorando una posible contraccion del sector, los representantes

de la banca privada, consideraron que este tipo de empresas son de altos riesgos,
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basandose su decision de asignar créditos aquellas compafiias que tenian firmado
contratos anticipados y de los cuales registraban un futuro ingreso. Sin embargo en otras
economias es posible que se hubiera implementado el concepto del riesgo con castigo de
la tasa de interés, para Barro (2011) todo riesgo va en funcién al castigo de la tasa de
interés, pero en el Ecuador este factor esta regulado por el Banco Central, lo que impide

que esta filosofia sea empleada en el pais.

3.1.1.2 Aspectos Economicos.

El sector de la construccion se encuentra en recesion, al igual que la economia
ecuatoriana; con contracciones mas intensas, las mismas que se reflejan en los indices de
crecimiento negativo que se evidencian en los cuatro trimestres del periodo 2.016. La
afectacion se da, principalmente por la reduccion en la obra pablica, ya que se redujo la
oferta y demanda de viviendas, debido a los bajos ingresos que en la actualidad maneja
el Estado.
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Figura 3. Evolucion del PIB del sector de la construccion y estimacion 2.017 — 2.018 de

acuerdo al ajuste fiscal. Datos tomados de Mundo Constructor, (2017)

Segun las cifras del Banco Central del Ecuador, el sector de la construccion,
present6 una reduccién del PIB de -10,3% para el afio 2.016. Para el periodo 2.017 se
esperaba un crecimiento del -1% y un ajuste del -2,5%. Se considera que la recuperacién

del sector ocurrira en el afio 2.018; en donde se prevé que la economia también lo haga.
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Para las empresas que pertenecen a esta industria, el reto es participar en la recuperacion

y crecimiento que se dara en los posteriores afios.
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Figura 4. indice de la actividad econémica del sector de la construccion. Tomado de
UIEM — EKOS

De acuerdo al Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, INEC, (2017) el sector
de la construccidn presentara precios bajos en sus materiales, equipos y maquinarias, ya
que existe una reduccion de la actividad. Al 2.016, este indice obtuvo una tasa negativa
del -2,5%.
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Figura 5. indice de precios de la construccion (promedio a diciembre de cada afio).

Tomado del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, (2017)
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De acuerdo al Instituto de Desarrollo Industrial, Tecnoldgico y de Servicios
(2010) afirma que el sector que comprenden compafiias dedicadas a la actividad de
construccidn, son los segmentos que mayores plazas de trabajo aporta a la economia
ecuatoriana, puesto que la caracteristica principal estd fundamentada a requerir talento
humano para realizar actividades fisicas, como traslado de materiales, construccion de
paredes, lozas, por lo tanto no es necesario cumplir con un requisito de conocimientos
académicos para su contratacion, para el afio 2015, 4 de 10 personas que tenian trabajo

en el Ecuador tenian actividades relacionadas a la construccion.

En referencia a la existencia de empresas que se dedican a la contraccién, la
Superintendencia de Compafiias (2016) en sus estadisticas registrar para el afio 2016, la
existencia de 1146 compafiias, los cuales se excluyen negocios que estan bajo una
personeria natural o a su vez registre dentro de sus labores alguna informalidad. La
proporcion de empresas que se encuentran en el Ecuador, esta distribuido de la siguiente

manera.

e Pichincha 27%
o (Guayas 16%
e Azuayll%

Con relacion al afio 2012 en el Ecuador, el sector de la construccion significd un
12% de participacion con relacion al total del Producto Interno Bruto con sus siglas de
PIB, siendo el afio 2015 su mejor afio, debido al interés del Gobierno Nacional a
emprender actividades inmobiliarias, construccion de hidroeléctricas y edificios para que

funciones sus entidades de control.

3.1.1.3 Aspectos Sociales.

El Estado Ecuatoriano a partir del afio 2007 incrementd el llamado bono de la
vivienda de $1,800 a $3,600 permitiendo que muchas familias de escasos recursos que
antes no tenian una vivienda puedan disponer de esta ayuda econdémica que sirva como
soporte para sus estructuras financieras, complementando el servicio financiero que

ofrecia el BIESS. En el 2009 ocurri6 la crisis mundial en la que Estados Unidos se vio
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financieramente en problemas creando un efecto domino entre sus principales vendedores

entre ellos el Ecuador (Diario El Telégrafo, 2012).

Para que este bache no vea afectada directamente la economia del pais y sobretodo
el desarrollo economico de sus sectores principalmente el sector de la construccion, el
gobierno ecuatoriano puso en marcha un paquete de medidas para reactivar la economia,
colocando $200 millones de ddlares para créditos a promotores y constructores, $200
millones para que sean distribuidos a través del Ministerio de Desarrollo Urbano y
Vivienda, $200 por medio del Banco del Pacifico para financiar a través de préstamos la
compra de vivienda con tasa preferencial del 5% a 12 afios plazo (Diario PP El Verdadero,
2014).

El efecto provocado por los mismos son la abundancia en créditos hipotecarios
que a partir del afio 2009 se ha mantenido en crecimiento, registrando en el afio 2011 un
monto de 1,461 millones de ddlares destinados a la compra de vivienda donde el BIESS
es una parte importante de esta colocacion gozando con una participacion del 52.50%
(America Economia, 2012). En el 2015, las ofertas de vivienda fue uno de los temas que
mas se hablaba, para ello las instituciones financieras se flexibilizaron en generar creditos,
el Banco del Instituto de Seguridad Social, fue una de las entidades de las cuales se
destaca su respaldo a obtener una vivienda y ademas permitir que empresas lleven a cabo

proyectos urbanisticos de construccion de casas.
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Figura 6. Evolucion del empleo adecuado e inadecuado en el sector de la construccion
(numero de personas). Tomado del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, (2017)
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3.1.1.4 Aspectos tecnoldgicos.

En la actualidad, los municipios estan solicitando la construccion de casas con
preferencias a materiales antisismicos, lo que obliga a establecer un estudio previo del
terreno, adecuaciones ideales para la construccion, todo esto como antecedentes del
terremoto del 16 de abril del 2016, por ello es importante que un emprendimiento como
la construccion de viviendas, cuente con implementos tecnolégicos y talento humano

especializado en terrenos.

3.1.2 Andlisis Sectorial.

En el andlisis sectorial, se hace un reconocimiento de los indicadores financieros
de principales empresas que actualmente se encuentran en el Ecuador, esto con la
finalidad de exigir al proyecto un rendimiento adaptado a la realidad, ademas como

justificativo a inversionistas que a futuro coloquen capitales en el negocio.

Como fuente de recoleccion de datos se ubicaron los balances y estados de
resultados de las compafiias que constituyen el sector de la construccion a través del portal
de la Superintendencia de Compafiias, esto se muestra a continuacion a través de una
gréafica de linea sobre el comportamiento de la primera razon financiera que es la liquidez

corriente.

La interpretacién segun CONASEV (2003) de este indicador indica que cuanto
mayor sea el valor de esta raz6n, mayor serd la capacidad de la empresa de pagar sus

deudas.

En referencia a la figura se observa que la razén de liquidez ha ido de positivo a
una tendencia negativa, principalmente en los afios 2014 y 2015 donde el sector ha sido
objeto directo de la influencia de politicas que han generado incertidumbre en los
inversionistas en el Ecuador, si bien es cierto el indicador esta por encima de la unidad,
es decir que por ahora los requerimientos de corto plazo esta cubierto por las cuentas

liquidas de la compaiiia.
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Figura 7. Andlisis del sector de la construccion, razon liquidez. Tomado de: Informes

Econdmicos por sector, Superintendencia de Compafiias (2016)

Se puede considerar que el resultado de esta medicion no interpreta un riesgo para
el sector, puesto que las empresas cuentan con suficiente efectivo para cubrir sus
operaciones referidas en el pasivo corriente o de corto plazo. Con la finalidad de mostrar
si esta razon puede sostener las exigencias en el corto plazo, a continuacion se aplica la

razon 4cida.

Figura 8. Analisis del sector de la construccion, razon prueba acida. Tomado de: Informes

Econdmicos por sector, Superintendencia de Compafiias (2016)

Para CONASEV (2003) indica que la prueba acida es una formula que permite
descartar de los activos corrientes las existencias de mercaderias y cuentas dificiles de

cobro, dejando como resultado dinero en efectivo liquido disponible para cubrir sus
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obligaciones en el corto plazo, es decir excluye de la cobertura a sus pasivos corrientes
de elementos que posiblemente sean dificiles o tengan que transcurrir un tiempo

prudencial para que se conviertan en dinero en efectivo.

Los resultados observados en la figura indican que la solvencia del sector de la
construccion directamente en funcion a sus deudas corrientes, es decir que la disminucion
de rubros de activos circulantes de poca liquidez no han generado una repercusion critica
en la cobertura de las empresas del sector de la construccion, lo cual es positivo, no existe
rastro que dichas constructoras tengan como antecedentes un requerimiento urgente de
recursos econémicos, sin embargo es necesario analizar el apalancamiento que tienen en

su estructura del pasivo y patrimonio, estos se tratan a continuacion.

ndicadore

Figura 9. Analisis del sector de la construccion, razén endeudamiento activo. Tomado

de: Informes Econdmicos por sector, Superintendencia de Compafiias (2016)

Segun el CONASEV (2003) indica que la razon de endeudamiento del activo
significa la proporcion en que los activos son financiados con fondos obtenidos de
acreedores, siendo estos proveedores, obligaciones corto y largo plazo, apalancamiento
financiero, entre su interpretacién a mayor razén, mayor cantidad de recursos de terceros
que el sector utiliza para generar utilidades, se recomienda que no supere un 50% en los

resultados.

En referencia a la figura se muestra que el sector d la construccion tiene una razon
de endeudamiento del activo por debajo del 60%, es decir que sus obligaciones o

exigencias superan la mitad del valor de sus activos; es necesario tomar en cuenta que
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este pico se da en la transicion entre el afio 2013 al 2014, debido a la bonanza en contratos
del mercado por la demanda de infraestructuras, sin embargo para el afio 2015 esta
tendencia comienza a bajar, debido a que los administradores de los negocios interpretan
que endeudarse en el corto plazo podria traer problemas en el cumplimiento de los pagos,

restando capital de trabajo para financiar propiamente la construccién del proyecto.

El siguiente rubro a analizar comprende el apalancamiento financiero, razén en la
cual se basa al riesgo que un negocio incurra en pérdidas en una recesion o a su vez el
porcentaje de ganas que se puede esperar en caso que las ventas tengan una tendencia

positiva.
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Figura 10. Analisis del sector de la construccion, razén de apalancamiento financiero.
Tomado de: Informes Econdémicos por sector, Superintendencia de Compaiiias (2016)

En la figura se muestra que, el apalancamiento financiero mantiene un
comportamiento positivo del afio 2011 al 2012 donde su razon pare de 1 a 2 unidades
aproximadamente, mientras que la tendencia para el afio 2012 a 2013 se mantiene
directamente a cero, sin embargo para los afios 2013 a 2014 la tendencia de nuevo parece

positiva, mientras que en el afio 2015 esta vuelve a bajar.

Expertos en analisis financiero indican que si el apalancamiento es mayor a uno,
conviene financiarse con deuda, si este desciende entonces el criterio financiero debe

cubrirse con recursos propios, si se compara la relacion con el apalancamiento financiero
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se obtiene que en el 2013 hubo mayor financiamiento con recursos de terceros, lo cual
impidié tener mayor utilidades, es decir que los beneficios obtenidos se fueron
directamente en el pago de rendimientos financieros por deuda adquirida. En el afio 2016,

la recesion del sector de la construccion se debid principalmente a:

La restriccion de acceso a un crédito, los bancos al informarse que los
compradores de vivienda no disponian de capacidad de pago, el gobierno que es el mayor
contratante comenzo a caer en mora en los pagos, catalogo al sector como de alto riesgo

para colocar capitales.

La contraccion de la oferta inmobiliaria, muchos negocios al no contar
financiamiento y los inversionistas con una actitud conservadora, la liquidez impedia
comenzar nuevos proyectos, algunas empresas que disponian los terrenos, comenzaron a
venderlos, porque ni el tiempo, ni la infraestructura soportaba el tiempo posterior de la
venta del bien inmueble, es decir no habia compradoras.

La incertidumbre econdmica y politica del Ecuador, el Gobierno al disponer de un
precio del petrdleo cerca de $15,00 se vio impedido de continuar con su plan de
infraestructura de edificios y obras en el sector, lo que oblig6 a implementar impuestos y
sobretasas para evitar fuga de capitales, lo que impidio que nuevas inversiones alimenten

al sector de la construccion.

3.1.3 Andlisis de la competencia: Ubicacion, productos principales, estrategia de
precios.
En el presente apartado se definen aspectos relacionados al analisis de la
competencia y recoleccion de informacion de los futuros clientes del negocio, estos se
muestran a continuacion. Existen tres empresas constructoras que se encuentran radicadas

en Playas, adicionalmente estan llevando en ejecucién las siguientes:

Constructora Inmobiliaria Bianchi: estd localizada en la avenida Paquisha y
Victoriano Orrala, tiene entre sus proyectos actuales “Refugio del Mar” con el eslogan
“el lugar donde siempre sofiaste” con viviendas desde $ 58.399 con financiamiento
directo con el Banco del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social. En la figura se
muestra el afiche donde el principal atractivo para la venta de casas es la tranquilidad de
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la urbanizacion que representa, incentivando a los compradores por adquirir un sitio
donde relajarse luego de una semana de trabajo.

( 8i iCompre su casa en
A\ m,fed ,s, ,Ess 5 la playa con crédito

BIESS sin entradal!

CONTACTO DIRECTO
AL 098-270-9622

REFUGHD DEL MAR
EX Gygar Londe siempre meilarte vvvir.

Figura 11. Publicidad distribuida por Refugio del Mar

Este competidor se encuentra en su etapa de venta de viviendas, por lo que su
estrategia estad enfocada a la presentacion de sus viviendas, quedan pocas etapas por
construir, por lo tanto no tienen problemas de financiamiento, ademas cuentan con

referentes de sus habitantes para influir al mercado en la compra de mercado.

Constructora Marquinez: esta ubicada en la avenida Frente Plaza Civica, entre sus
proyectos inmobiliarios en Playas se encuentran, CONJUNTO HABITACIONAL
BELLOS HORIZONTES y URBANIZACION PORTON DEL MAR, tienen en oferta

tres modelos de vivienda, con una magnitud de 400 viviendas.
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Figura 12. Portdn del Mar, ubicado en Playas.

Pronobis: tiene oficinas en el Centro Comercial Mall del Sol, su proyecto
sobresaliente en Playas es Karibao, se encuentra en proceso de financiamiento y
construccion, referido como un lugar turistico de hoteles, condéminos, es una fuerte

competencias para las constructoras, sin embargo este aspecto afectara en el futuro.

\(Plagis, Gliagas 3 ' 545 000

Figura 13. Publicidad de Karibao, Playas
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3.1.3.1 Estrategia de los competidores.

Se ha podido detectar las siguientes estrategias que aplican los competidores:

e Competidores como Refugio del Mar, han establecido convenios con el Banco del
Instituto de Seguridad Social BIESS.

e Karibao, ha centrado sus operaciones y publicidad en el Centro Comercial Mall del
Sol, por ser del mismo Grupo Nobis, pero lo que resalta es que se encargan de
promocionar y vender a personas con poder adquisitivo medio alto — alto.

e Realizan publicidades a través de mails masivos.

e Publicidad en redes sociales.

e Manejo de influencers.

e Enfocan sus estrategias de marketing a la venta de espacios para compartir en familia.

e El mensaje utilizado en la publicidad es de confort y seguridad en la playa.

3.1.3.2 Benchmarking.

El benchmarking a implementar podria ser:

e Manejo de redes sociales,

e Elaboracion y envio de mails masivos a bases de datos,

e Convenio con instituciones financieras para el acceso a los clientes,

e Manejo de una identidad corporativa,

e Mensaje de unidad familiar, confort y buen precio para la clase baja — media — media
alta.

e Elaboracién de campafas activas en centros comerciales para dar a conocer el
proyecto urbanistico.

e Colocacién de una isla en un centro comercial del norte y sur de las ciudades de
Guayaquil y Playas.

e Promocionar los beneficios que trae la adquisicion de una vivienda terminada a bajo

costo.
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3.1.4 Determinacion del Mercado Objetivo

3.1.4.1 Segmentacion de mercados.

Se pueden identificar dos tipos de mercados:

e Habitantes de la ciudad de Guayaquil, que formen parte de la poblacion
econdémicamente activa.
e Habitantes del Canton Playas, que formen parte de la poblacion econémicamente

activa.

3.1.4.2 Perfil del segmento de mercado objetivo
Los posibles compradores de las viviendas del proyecto urbanistico seran las

personas que cumplan con el siguiente perfil:

e Personas que formen parte de la poblacion econémicamente activa de Guayaquil y
Playas

e Con edades entre 25 y 45 afios

e Que tengan una estabilidad minima de un afio.

e Aportaciones de por o menos 12 meses consecutivas.

e Ingresos mensuales promedios de USD $ 750 en adelante.

e Que decidan adquirir una vivienda para vacacionar, alquilar o vivir.

e Bur6 de crédito sin historial malo.

3.1.5 Investigacion de Mercado (Clientes).
3.1.5.1 Disefio de la Investigacion.

El presente estudio tendra el tratamiento hacia un enfoque de caracter mixto, con
lo cual se da acceso a analizar variables cualitativas y cuantitativas del objeto estudiado,
al finalizar el capitulo se espera obtener como resultado un perfil del consumidor, del cual

indique las caracteristicas del producto, para su potencial venta (Eliseo, 2011).

Dentro del enfoque mixto se destaca la investigacion cualitativa, por lo cual le
permitira a la investigacién, conocer las decisiones que el consumidor tiene en la mente
y que el producto debe contener, obteniéndolo a traves del anélisis de las encuestas. El

enfoque cuantitativo, convierte el perfil del consumidor de las encuestas en una estrategia
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valida, motivando su venta una vez que se encuentre dentro de los canales de distribucion,
(Rodriguez E. , 2012).

En relacion a los métodos de analisis de datos que se utilizan bajo el criterio del
enfogque mixto, se tiene el inductivo — deductivo y el analitico — sintético, cuyos motivos
se los describe a continuacién: para el método inductivo - deductivo, se tiene la
oportunidad de tomar las necesidades insatisfechas de las personas y que esperan que el
producto pueda cubrirlas, una vez que se tienen estas caracteristicas, se elabora un plan
de accion donde directamente se busque a través de canales de comunicacion dar a

conocer el producto.

Para el método analitico — sintético, permite establecer una conclusion y
recomendacion, cuando el proyecto se ponga en marcha, todos los contingentes que se
debe contar en caso de: que los clientes cambien de opinién sobre la compra del producto

0 no se encuentren de acuerdo con el valor a pagar o la presentacion.

3.1.5.2 Objetivos de la Investigacion.
Los objetivos de la investigacion de mercados serian:

o Identificar los servicios adicionales brindados por la competencia.
e Comprender la percepcién de los adquirientes en cuanto a las viviendas ofertadas.

e Determinar los modelos que la poblacion desearia adquirir.

3.1.5.3 Investigacion Cualitativa.

Se aplicaré la investigacion de corte cualitativo con la finalidad de comprender de
mejor manera las percepciones de un administrador de una empresa constructora, en
cuanto a las necesidades habitacionales de la poblacién y los beneficios que traeria la

puesta en marcha de este tipo de negocios a través de una entrevista de preguntas abiertas.

3.1.5.3.1 Disefio de la entrevista.
A continuacion se muestran las preguntas elaboradas para realizar la entrevista al

experto:
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Tabla 1.

Cuestionario para la entrevista

UNIVERSIDAD CATOLICA DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Responsable: Fecha de ejecucion:

1. Ricardo Frias Casco

La presente entrevista se realiza para tener la percepcion de un experto en el sector
de la construccidn que aporte con sus conocimientos y experiencia acerca del tema.

1. Nombre:

2. ¢Cuénto tiempo tiene trabajando en el sector de la construccién?

3. ¢En qué cargos ha podido colaborar en el sector de la construccion?

4. ¢Qué aspectos se deben considerar en la elaboracion de un proyecto
urbanistico?
¢Considera que seria interesante impulsar un proyecto en el Cantén Playas?
¢ QuEé perspectivas tiene este Cantdn?

¢En donde promocionaria el proyecto urbanistico?

© N o O

¢Alguna recomendacion adicional que desee sugerir para la elaboracion del

estudio de factibilidad?

3.1.5.4 Investigacion Cuantitativa.

Se aplicard la investigacion cuantitativa para determinar por medio de la
aplicacion de una encuesta de preguntas cerradas, si existe o no la posibilidad de
comercializar viviendas a través de un proyecto urbanistico que satisfaga la necesidad de

la poblacion de adquirir una casa en la playa.

3.1.5.4.1 Disefo de la encuesta.
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Tabla 2.

Cuestionario para la encuesta

UNIVERSIDAD CATOLICA DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Responsable: Fecha de ejecucién:
1. Ricardo Frias Casco

1. Género:

Femenino __ Masculino ____
2. Edad:

25-30_ 31-35_ 36-40__ 46-45_
3. ¢Actualmente la vivienda donde Ud. habita es?

Propia ___ Alquilada___ Con familiares____

4. ;Considera necesaria la construccion de una urbanizacién para mejorar las condiciones de vivienda
de la poblacion del Cantdn Playas?

Si__ No___

5. ¢Estaria dispuesto a adquirir una vivienda en una urbanizacién dentro del Canton Playas?
Si__ No__

6. ¢Qué tipo de vivienda le gustaria adquirir?
Deunaplanta__ Dosplantas__ Esindistinto___

7. ¢Qué caracteristicas adicionales debe tener la vivienda en la playa?

Al piedelmar ___ Concisterna__  Buenos acabados ____ Patio
grande ___

8.  ¢En cuanto al financiamiento, de qué manera le gustaria pagar su vivienda?
Créditodirecto _ BIESS ___ Institucion Financiera___
9. (Cbmo pagaria la entrada de la vivienda?

Crédito directo Tarjetas de crédito___ Institucion
Financiera__

3.1.5.4.2 Tamafio de la Muestra.
De acuerdo con los autores Hernandez S., Fernandez C., y Baptista L., (2010) se
conoce como poblacion al conjunto de todos elementos que poseen caracteristicas

similares, los mismos que seran sujetos de analisis para obtener informacion sobre el
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problema de investigacion. En este caso se considerara a la poblacion econémicamente

activa de la ciudad de Guayaquil y Playas.

El Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, INEC, (2016) indica que la ciudad
de Guayaquil posee 2°644.891 millones de habitantes de los cuales el 49.1% integra la
poblacion econémicamente activa con empleo adecuado. Esto da como resultado un total
de 1°298.641 individuos que serian objeto del estudio en el proyecto. Ademas, Playas
posee 41.9 mil habitantes, de los cuales el 48.9% pertenecen a la poblacion
econdémicamente activa, esto es 20,489 personas. Debido a que no se tiene acceso a todos

los elementos, se aplicara la formula de muestreo pobabilistico, de la siguiente manera:

B Z%Npq
~e2(N—j) + Z%pq

n

En donde el valor de n es el tamafio total de la muestra, e es el error que se estima,
Z un valor de tablas de distribucion normal estandar, N el tamafio de la poblacion, p la
probabilidad de éxito y g la probabilidad de fracaso. Reemplazando la férmula el

resultado es:

Célculo del Tamario de la Muestra conociendo el Tamafio de la

Poblacion.

en donde,
N =tamafio de la poblacién 1,340,541
Zo = nivel de confianza al 95% es: 1.962
p = probabilidad de éxito, o proporcion esperada
g = probabilidad de fracaso
d = precision (error maximo admisible en términos de 0.05
proporcion) )

P st By Jat 1,200,084.38

d* =< (N 1) Z =pxq 3,352.31

n =tamafio de la muestra desconociendo la 385
poblacion =
Conclusion:

Se requeriria encuestar a no menos de 385 personas para poder tener
una seguridad del 95%
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Sin embargo, al contar con poblacion especifica de dos lugares, se procede a aplicar el muestreo estratificado, en donde se conoce la

cantidad de muestra de Guayaquil y Playas de la siguiente manera:

MUESTREO ALEATORIO ESTRATIFICADO CON AFIJACION PROPORCIONAL

Tamafio de la poblacidon objetivo.........c.cooevviiiiiiiiine .. 1,340,541
Tamafio de la muestra que se desea obtener................... 385
Numero de estratos a considerar............c.oceevvieiiinieeennn. 2
Afijacion simple: elegir de cada estrato 192.5 sujetos
N°sujetos en el Muestra del
Estrato Identificacion estrato Proporcion estrato
1 Playas 41,900 3.1% 12
2 Guayaquil 1,298,641 96.9% 373
Correcto 100.0% 385
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3.1.5.5 Anadlisis de datos cualitativos y cuantitativos.

3.1.5.5.1 Resultados de la encuesta.
A continuacion se mostraran los resultados de la encuesta realizada a la muestra

de la poblacién econdmicamente activa de la ciudad de Guayaquil y Playas:

e Pregunta 1.- Género

Tabla 3.
Género de los encuestados
Detalle Cantidad %
Femenino 170 44%
Masculino 215 56%
Total 385 100%

= Femenino = Masculino

Figura 14. Género de los encuestados

Interpretacion:
De acuerdo a los resultados de las encuestas el 44% corresponde a mujeres que

forman parte de la poblacién econémicamente activa, mientras que el 56% son hombres.
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e Pregunta 2.- Edad

Tabla 4.
Edad de los encuestados
Detalle Cantidad %

De 25 a 30 afios 150 39%
De 31 a 35 afios 88 23%
De 36 a 40 afos 56 15%
De 41 a 45 afos 91 24%
Total 385 100%

=De25a30afios =De3la35afios = De 36 a40 afos De 41 a 45 afios

Figura 15. Edad de los encuestados

Interpretacion:

Del grupo de edad seleccionado se puede decir que el 39% se encuentra en el
rango de 25 a 30 afios; el 24% tiene de 41 a 45 afios; el 23% de 31 a 35 afios; el 15% de
36 a 40 afios. Sobre el primer grupo se puede indicar que se encuentran en la etapa de
consolidacién de sus puestos de trabajo por lo que es mas factible que adquieran sus

propias viviendas.
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e Pregunta 3.- ; Actualmente la vivienda donde Ud. habita es...?

Tabla 5.
Tipo de vivienda que habita

Detalle Cantidad %
Propia 122 32%
Alquilada 127 33%
Con familiares 136 35%
Total 385 100%

= Propia = Alquilada = Con familiares

Figura 16. Tipo de vivienda que habita

Interpretacion:
Como resultado de la encuesta, se ha podido evidenciar que el 32% de los
consultados posee una vivienda propia en la ciudad de Guayaquil; el 33% alquila un sitio

para vivir; mientras que el 35% vive con familiares.
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e Pregunta 4.- ;Considera necesaria la construccién de una urbanizacién para mejorar

las condiciones de vivienda de la poblacion del Canton Playas?

Tabla 6.
Percepcion de la necesidad de conjuntos habitacionales en Playas

Detalle Cantidad %0
Si 326 85%
No 59 15%
Total 385 100%

=Si = No

Figura 17. Percepcion de la necesidad de conjuntos habitacionales en Playas

Interpretacion:

De acuerdo con la informacion recopilada, se puede percibir que la muestra

encuentra necesaria la construccion de una urbanizacion para mejorar las condiciones de

vivienda de la poblacion del Cantén Playas en un 85%. Mientras que el 15% menciona

gue no es una solucion integral para mejorar las condiciones de vida de los habitantes.
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e Pregunta 5.- ;Estaria dispuesto a adquirir una vivienda en una urbanizacién dentro

del Cantén Playas?

Tabla 7.
Disposicion de adquirir una vivienda en Playas

Detalle Cantidad %0
Si 351 91%
No 34 9%
Total 385 100%

=Si =No

Figura 18. Disposicion de adquirir una vivienda en Playas

Interpretacion:

De acuerdo con las encuestas recopiladas el 91% de la poblacion estaria dispuesta

a adquirir una vivienda en una urbanizacion dentro del Canton Playas, mientras que el

9% en su mayoria, indicd que en este momento no podria hacerlo puesto que se

encuentran pagado sus viviendas en Guayaquil.
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e Pregunta 6.- ;Qué tipo de vivienda le gustaria adquirir?

Tabla 8.

Preferencia de vivienda

Detalle Cantidad %
De una planta 205 53%
De dos plantas 4 1%
Es indistinto 176 46%
Total 385 100%

1%

= Deunaplanta = De dos plantas = Es indistinto

Figura 19. Preferencia de vivienda

Interpretacion:
Los encuestados indicaron que para una vivienda en la playa, prefieren en un 53%,
que sea de una planta; el 46% indicé que las caracteristicas son indistintas; y el 1%

menciond que seria conveniente que sea de dos plantas.
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e Pregunta 7.- ;Qué caracteristicas adicionales debe tener la vivienda en la playa?

Tabla 9.

Caracteristicas de la vivienda

Detalle Cantidad %
Al pie del mar 300 78%
Con cisterna 36 9%
Buenos acabados 21 5%
Patio grande 28 7%
Total 385 100%

= Al piedel mar = Concisterna = Buenos acabados Patio grande

Figura 20. Caracteristicas de la vivienda

Interpretacion:

Dentro de las caracteristicas principales que deben tener las viviendas se tiene que
el 78% quisiera que se encuentre al pie del mar, o con acceso directo. EI 9% desea que
tenga cisterna; el 7% considera que debe tener un patio grande, y finalmente el 5% que
se aprecien buenos acabados.
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e Pregunta 8.- ;En cuanto al financiamiento, de qué manera le gustaria pagar su
vivienda?

Tabla 10.

Tipo de financiamiento de la vivienda

Detalle Cantidad %
Crédito directo 135 35%
BIESS 132 34%
Institucion Financiera 118 31%
Total 385 100%

= Crédito directo = BIESS = Institucién Financiera

Figura 21. Tipo de financiamiento de la vivienda

Interpretacion:

El tipo de financiamiento para la adquisicion de la vivienda por otro lado, se
encuentra dividido, ya que el 35% indica que podria financiarlo con crédito directo de la
entidad, el 34% con crédito del BIESS; y el 31% con otra institucién financiera.
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e Pregunta 9.- ;Cémo pagaria la entrada de la vivienda?

Tabla 11.

Tipo de financiamiento de la entrada para adquirir la vivienda

Detalle Cantidad %
Crédito directo 149 39%
Tarjeta de crédito 85 22%
Institucion Financiera 151 39%
Total 385 100%

= Crédito directo = Tarjeta de crédito = Institucion Financiera

Figura 22. Tipo de financiamiento de la entrada para adquirir la vivienda

Interpretacion:
Para el pago de la entrada de la vivienda, los encuestados respondieron que el 39%
pagaria con crédito directo con la constructora o con una institucion financiera, el 22% se

financiaria con tarjeta de crédito.
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3.1.5.5.2 Resultados de la entrevista.
v ¢ Cuénto tiempo tiene trabajando en el sector de la construccion?

Unos veinte afios en el sector de la construccion.

v" ¢En qué cargos ha podido colaborar en el sector de la construccion?
Como Gerente y en la parte administrativa de las constructoras.

v ¢ Qué aspectos se deben considerar en la elaboracion de un proyecto urbanistico?
Debe tomarse en cuenta, el terreno, la ubicacion, la potencialidad, la demanda

comercial y laboral.

v ¢Considera que seria interesante impulsar un proyecto en el Cant6n Playas?
Por la construccion del puerto de aguas profundas, seria interesante pues generara
una gran demanda comercial y laboral. Ademas, el puerto de aguas profundas, va a estar
empatado con una via que ird desde el nuevo aeropuerto de Guayaquil y que estara

conectada a una via perimetral que estaria ubicada cerca de Socio Vivienda.

v ¢ Qué perspectivas tiene este Cantén?
Con el tiempo, este Cantén serd explotado como sitio turistico principal del
Guayas, pues es la Gnica playa natural con la que cuenta la provincia y los proyectos que

se estan desarrollando son importantes para promover el desarrollo de la economia local.

v" ¢En donde promocionaria el proyecto urbanistico?
Seria factible promocionarlo dentro de los centros comerciales en el Canton
Playas y Posorja, también en la ciudad de Guayaquil y en las carreteras de la via a la

Costa.

v' ¢Alguna recomendacién adicional que desee sugerir para la elaboracién del
estudio de factibilidad?

Determinar de manera adecuada los costos de fabricacion de las viviendas, pues

es posible obtenerlo contratando directamente el personal (obreros) para la construccion

o0 subcontratando los servicios con terceros que se responsabilicen de esa némina.

42



Capitulo 1V

4 Desarrollo del plan de negocios

Un plan de negocios busca evaluar si una idea es rentable, por lo tanto para ello
es importante que el investigador se haga la siguiente pregunta: ¢;existiran personas que
estén dispuestos a comprar el producto?, ya que la presencia de prospectos de clientes
sirven de base para la generacion de ingresos, dinero que sirve para cubrir los costos y

gastos que se incurren por obtener el bien o prestar el servicio.

Para el presente plan de negocios, la idea de crear una urbanizacion para su
posterior venta de casas, significa que la compafiia tenga de disponer de un inventario
antes de la venta del bien inmueble, un equipo especializado que lleve a cabo la
construccién y un equipo de ventas lo suficientemente experimentado para cerrar una
negociacion sin importar la presencia del bien, ademéas de evitar que dichos costos y
gastos superen los ingresos esperados en la venta de las casas.

Por lo tanto el desarrollo del plan de negocios se compone de cuatro puntos,
tomando como punto de partida las opiniones descritas en las encuestas realizadas a los
clientes y la entrevista a un experto en el tema de construccion de viviendas y planes

habitacionales, esto se muestra a continuacion:

e Plan de marketing: define las estrategias que se necesitan desarrollar para comunicar
al cliente con detalle los beneficios de la vivienda, ademas de persuadir con otros
factores para que el negocio se genere en una venta.

¢ Plan organizacional: hace referencia a las condiciones de experiencia y capacitacion
que deben tener las personas que se deben contratar, con la finalidad que ayuden en
la construccién, de manera que las viviendas estén completamente seguras para el
cliente.

e Estudio técnico: define con detalle el producto a ofertar, en el mismo se describen los
materiales y el costo de fabricacion del mismo, de manera que sirvan de base para la

planificacion cuando el proyecto se encuentre en marcha.
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e Viabilidad financiera: estima el rendimiento futuro del proyecto, interpretando si el
proyecto es lo suficientemente rentable sobre la exigencia de los canales de

financiamiento.

Luego de presentar estos cinco puntos, no solo se determina si la idea de negocios es
factible para su puesta en marcha, sino que constituye una planificacion financiera,
administrativa y comercial, para que cualquier emprendedor lleve a cabo su proyecto.
Tomando en consideracion algunas discrepancias entre la proyeccién de ingresos, ya que
puede variar los costos de fabricacion, el costo financiero del dinero a emplear, o posibles
variaciones en el capital de trabajo, porque en el Ecuador el salario basico cada afio sube,
incorporando la necesidad de un mayor nivel de recursos econémicos para cubrir los

primeros meses del proyecto.

A continuacion se presenta el primer componente del plan de negocios, este se
describe como estudio de marketing, tal como se refirié con anterioridad, se desarrollan
estrategias suficientes para persuadir en la compra de una casa al cliente.

4.1 Estudio de Marketing

El marketing es una herramienta poco utilizada por las empresas, ya que sus costos
de aplicacién, condicionan a los emprendedores en los primeros meses de la puesta en
marcha, ya que requieren de financiamiento, siendo su resultado en el mediano plazo. Es
decir que implementar estrategias no significa que aseguren la generacion de ventas en el
mismo momento, sino que hay que esperar hasta que el cliente se informe del producto y

a su vez identifique o sienta confianza en la empresa.

Para ello, se propone que el plan de negocios, emplee canales de comunicacion de
bajo costo pero de igualmente efectivos que los canales tradicionales, estos son las redes
sociales, ya que su proyeccion de mensaje se puede ajustar a determinado target de
usuarios, determinados por la organizacion como aquellos segmentos potenciales para
que se venda el producto. El plan de marketing que se aplicé se enfoca en promover las

4p’s: Producto, Promocioén, Precio y Plaza.
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4.1.1 Anélisis FODA.

Es importante diagnosticar el segmento de mercado sobre el cual se pretende
incursionar, para lograrlo, se debe realizar un comparativo entre los recursos disponibles,
los aspectos que son débiles y pueden ser aprovechados por la competencia, las
oportunidades para generar nuevas ventas y los posibles escenarios que amenacen la
operatividad de la compafiia, por lo tanto en el presente apartado se realiza el analisis
FODA que se refiere las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas del proyecto

urbanistico:

Figura 23. Anélisis FODA

En la figura 23 se puede mostrar el analisis FODA, entre lo que se destaca: la

fortaleza de ofertar una casa con materiales de calidad, la oportunidad de colocar su
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urbanizacion en un lugar que se considera como un desarrollo econdmico a largo plazo,
la debilidad de posiblemente contratar un personal no calificado y la amenaza de contar

con un producto que es altamente competitivo en el mercado.

4.1.2 Cinco Fuerzas de Porter.
A continuacion se desarrolla una gréafica breve acerca de las cinco fuerzas de

Porter:

e
g

Figura 24. Cinco fuerzas de Porter

4.1.3 Marketing Mix.

A través del estudio de mercado se determinaron las bases sobre las cuales se debe
desarrollar la propuesta de creacion del proyecto urbanistico en el Canton Playas. Se
aplicara el Marketing Mix para dirigir la publicidad de manera adecuada al mercado meta,
analizando el producto, precio, plaza, y promocién, por medio de la que sera posible
planificar las actividades de venta de las viviendas.
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4.1.3.1 Estrategia de producto.

Dentro de la estrategia de producto, se puede mencionar que la urbanizacion se
encontrara cerca del Paseo Shopping. Las casas construidas seran de tipo vacacional, de
una planta y en un solo modelo de acuerdo a lo esperado por la poblacion objetivo. Se

promocionaré la marca de la constructora y la urbanizacion.

4.1.3.2 Estrategia de promocion.
4.1.3.2.1 Mision.
Brindar espacios comodos y acogedores para las familias que deseen vacacionar

0 vivir permanentemente en el Canton Playas.

4.1.3.2.2 Vision.
Consolidar a Real State como los lideres en construccion del Cantén.

4.1.3.2.3 Logotipo.
Para la promocion de la constructora y el proyecto al que se ha denominado “Real
State” se ha disenado una imagen corporativa, con la que se difundira la publicidad a

través de sitios digitales:

"
CUNSTRUCTORAFRIAS

Figura 25. Imagen corporativa del proyecto “Constructora Frias Real State

2

4.1.3.2.4 Slogan.
El eslogan a manejar sera:

“Disfruta tu vida frente al mar”
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4.1.3.2.5 Valores.

e Responsabilidad: Siendo referentes en la entrega y cumplimiento de los plazos
pactados con el cliente, proveedores y personal interno.

e Transparencia: En cada paso a dar, para que el cliente se encuentre seguro de que es
una adecuada inversion contar con una casa propia.

e Puntualidad: Sera importante destacar la precision en los tiempos de ejecucién y
entrega de la obra.

e Satisfaccion al cliente: Se espera que la calidad de las viviendas sea del agrado del

cliente.

4.1.3.2.6 Creacion de activos digitales.

Se creard la red social Facebook en version de pagina empresarial, para utilizar la
herramienta Facebook Ads y segmentar el publico objetivo al que se desea llegar. EI costo
de la inversion en este sitio sera de USD $ 600.00 trimestral. Asi mismo, se ha elaborado
un arte en donde se muestra como quedaria el brandeo del sitio una vez que se haya

implementado la imagen corporativa:

Pagira Bandua de emirads A m=kossf Extucosicns

DISFRUTA TU VIDA
FRENTE AL MAR

CONSTRUCTORAFRIAS

Constructora Frias

nicY

Visrtirs A fotonee a Senhime r EaLritw nota

Figura 26. Facebook “Constructora Frias Real State”

La creacion de la red social Twitter, servira para posicionar a la marca de la
constructora y el proyecto urbanistico por medio de la utilizacion de hashtags;

identificados con un numeral. Con frases como #Disfrutaelmar, #Tuvidafrentealmar,
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#Tucasapropia, #Tusvacacionesencasapropia, #Elmarcomoloquieresver, #RealState,
#ConstructoraFrias, se identificara en las basquedas a la entidad. El costo de la inversion
sera de USD $ 500.00 trimestral.

L

DISFRUTA TU VIDA

cuulmi’!/ s

LMY 14 ) : s

Tweets Tweets y respussing Multimed» (Nuevo en Twitter?

Constructora Frias

. reartm O b m

-

D AL T LRI R

Figura 27. Twitter “Constructora Frias Real State”

Otra red social importante es Instagram, el uso de hashtags también es clave para
el éxito de la publicidad en el sitio. Ademas, se encuentra vinculada a Facebook, por lo
que es importante segmentar adecuadamente la poblacion que se desea seleccionar para
que reciba el mensaje. Las publicaciones de este tipo deben contener la menor cantidad
de palabras en la imagen. El costo aproximado de la inversion es de USD $ 600.00

trimestral.

© ‘nstogum

pnstructon Frias - REAL STATE BC
enrersem v A s Aste et S0 AaTwiss e v i 0 P, & W JUSts Sruame
L el e e L - N mvfwlre e T Thee!t iemt

www cfraalstate com e

29

Figura 28. Instagram “Constructora Frias Real State
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La creacion de un sitio web, le permitira al comprador ver las fotografias de la
casa modelo, que incluye una decoracion y ubicacién de la linea blanca, asi como la
distribucion de las habitaciones y una sugerencia de colores que se pueden utilizar para
la pintura de la vivienda. También se manejara una promocién del 5% de descuento por
referidos, es decir por cada dos potenciales clientes recomendados que se interesen en la

compra de la vivienda el cliente obtiene un 5% de descuento en el pago de la entrada.

Para la promocién del sitio web se publicaran pequefias noticias relacionadas al
tema de la construccion con las palabras claves que determine el Google Adwords y con
la ayuda de Mailchimp que es una herramienta gratuita para el envio de correos masivos,
se podra obtener el trafico deseado al sitio web. A continuacion se muestra el disefio

previsto, para lo que se ha presupuestado un valor de USD $ 1,200.00:

CONSTRUCTORATRIAS

INICIO NOSOTROS CASAS CONTACTO

Figura 29. Sitio web “Constructora Frias Real State”
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Para el envio de correos masivos, es necesaria la compra de una base de datos de
correos electrénicos e informacion comercial de los clientes potenciales, se ha

presupuestado un valor de USD $ 800.00. El disefio del arte para el mailing masivo es:

\ 2>/
CONSTRUCTORAFRIAS

Queremos brindarte la
comodidad de disfrutar
tu vida en la playa,

a un precio conveniente.

iContactanos y descubre
nuestras ofertas del mes!

- I T

Istate.com.ec

www.cfrea
0G0

Figura 30. Publicidad mailing “Constructora Frias Real State”

4.1.3.3 Estrategia de plaza.
El terreno se encuentra ubicado en el canton Playas a 1,100 metros del Paseo

Shopping, esta cerca a la via principal. Tiene como potencialidad que se esta

construyendo el puerto de aguas profundas lo que generara una gran demanda comercial
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y laboral. Este puerto, estara empatado con la via que ir4 desde el nuevo aeropuerto de
Guayaquil, que a su vez se conectard a una via perimetral que estaria ubicada cerca de

Socio Vivienda, por lo que se han determinado las siguientes estrategias ATL y BTL:

e Visitas de puerta a puerta para volanteo en el sector norte y sur de Guayaquil,

e Campaifas en el territorio, con la presencia de banners, stands y productos
promocionales como tomatodos, esferos, toallas, bolsos.

e Inflable para las actividades de promocion en parques de los sectores.

e Generacion de contenido gratuito para revistas especializadas en construccion que
permitan promover la marca de la constructora y la urbanizacion.

El presupuesto asignado para estas actividades es de USD $ 2,000.00.

4.1.3.3.1 Distribucion.

La distribucién se maneja directamente entre:

Proveedores

(Andrés Crespin,
Entidades
financieras)

Figura 31. Distribucion de las viviendas

e Los proveedores:
Son las entidades financieras, ya sean estas publicas o privadas.
El Sr. Andrés Crespin, maestro albafiil profesional que cuenta con un grupo de diez

personas que son auxiliares en construccion.

e Laempresa:

La Urbanizacion “Real State”
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e Losclientes:
Personas de la poblacion econémicamente activa de la ciudad de Guayaquil y Playas, que

deseen adquirir una vivienda propia.

4.1.3.4 Estrategia de precios.

En cuanto al precio, el Sr. Andrés Crespin que es el proveedor de mano de obra 'y
materiales es el encargado de conseguir los recursos fisicos necesarios y los auxiliares de
albafiileria para la construccion de las viviendas y la urbanizacion, el Supervisor de la
Obra que se contrata de planta, tendra la responsabilidad de cuidar que se adquieran y
coloquen los suministros de mayor calidad para asegurar el producto que se entregara a

los clientes.

De acuerdo a la informacién recopilada en las encuestas se puede indicar que el
mercado existe, es posible que dentro del terreno adquirido se construyan cerca de 250
unidades habitacionales, en cuatro etapas que se desarrollaran escalonadamente. El precio
aproximado de construccion por metro cuadrado con acabados sencillos es de USD $ 250

el metro cuadrado y de urbanizacion el metro cuadrado aproximadamente USD 50.00.

Se realizara el proyecto de manera privada, con un precio de venta al publico de
la vivienda de USD $ 45,000 ddlares con un el precio promedio, lo que es una ventaja por
la normativa en la banca que incentiva el crédito para vivienda con una tasa preferencial
y que cubre entre USD $ 70.000 y USD $ 80.000 délares aproximadamente.

El cliente podra separa su casa con un abono de USD $ 1,000.00 ddlares. La
entrada corresponde al 30% del valor total y puede ser cancelada de contado o diferirla
con crédito directo a la institucion hasta 36 meses sin intereses. La diferencia por la
compra de la vivienda debera cancelarse de las siguientes formas:

e De contado,

e Con tarjeta de crédito,

e Por medio de Instituciones Financieras,
e EIBIESS.
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Se entregara el bien una vez que sea cancelada en su totalidad. La forma de pago
de la vivienda quedaria de la siguiente manera:
Tabla 12.

Forma de pago de la vivienda “Real State”

Forma de pago Valor
Precio de la vivienda $ 45,000.00
Menos
Reserva $ (1,000.00)
30% entrada $ (12,500.00)
70% Créditos $ (31,500.00)

Para el cliente, la cancelacion de la entrada sera de la siguiente manera:

Tabla 13.

Forma de pago de la vivienda “Real State”

Detalle 12 meses 24 meses 36 meses
30% entrada $ 1,125.00 $ 562.50 $ 375.00

4.1.3.5 Presupuesto de Promocién y publicidad.
Tabla 14.
Presupuesto de publicidad “Real State”

Acciones de
. Presupuesto

promocion

anual

Creacién de Logo $ 550.00
Facebook $ 2,400.00
Twitter $ 2,000.00
Instagram $ 2,400.00
Sitio web $ 1,200.00
Google Adwords $ 600.00
Total $ 9,150.00

4.2 Estudio organizacional
Real State sera una constructora que tendra dentro de su nomina fija a doce

personas, divididas en areas como:
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Gerencia,

Financiero y Administracion,
Construcciones,

Marketing y Ventas.

A continuacion se muestra el organigrama de la empresa:

4.2.1 Organigrama.

Gerente General

W DD B
e e
TR

Figura 32. Organigrama “Constructora Frias, Real State”

4.2.2 Perfil de cargos.

Los cargos a considerar dentro de la entidad, son:

Gerente General

Jefe Administrativo Financiero
Jefe Técnico y de Construcciones
Jefe de Marketing y Ventas
Secretaria

Asistente de Marketing

Contador

Guardia 1
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e Guardia 2

e Supervisor de obra
e Vendedor 1

e Vendedor 2

4.2.3 Manual de funciones.
e Gerente General
Funciones generales:
v' Se encarga de gestionar la administracion del negocio, representa
legalmente a la entidad, y establece los lineamientos para el cumplimiento

de las metas de la alta direccion.

Funciones especificas:
v' Ejercer la representacion legal, judicial y extrajudicial de la entidad,
Realizar y dirigir el plan estratégico,
Aprobar los estados financieros de la entidad,
Establecer politicas de calidad,

Controlar las operaciones,

AR NEE NI NERN

Presentar informes para la alta direccion.

e Jefe Administrativo Financiero
Funciones generales:
v  Encargado de manejar las areas administrativas y financieras,

presupuestos, obtencion de permisos, emisidn de los estados financieros.

Funciones especificas:
v" Reuvisar las declaraciones de impuesto, planillas del IESS,
v Revisar y exponer los estados financieros de la compafiia a la Gerencia y
accionistas de ser necesarios.
Elaborar diversos informes relacionados a su area.
Aprueba y controla los presupuestos,

Elabora informes de control de gastos del pre inicio de las obras.

AN NN

Realizar las solicitudes de préstamos bancarios cuando sea necesario,
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v Realiza los tramites legales relacionados al Municipio y otras entidades de
control.

v Analizar el entorno del mercado, las nuevas tendencias y los precios.

e Jefe Técnico y de Construcciones
Funciones generales:
v" Se encarga del control del personal de la obra, la supervision técnica,
interviene en la obtencion de los permisos relacionados a su area, reporta

sobre los avances de la construccion.

Funciones especificas:
v" Supervisar la calidad de los materiales empleados por los contratistas para
la construccidn de las viviendas.
Controlar los presupuestos de construccion,
Reportar novedades acerca del personal de construccion,
Realizar los planos,

ASIRNERNERN

Disefiar los modelos de las viviendas.

o Jefe de Marketing y Ventas
Funciones generales:
v Analizar y desarrollar las mejores estrategias para promocionar las casa de
la urbanizacion, atiende reclamos, quejas inquietudes de los clientes,

trabaja en conjunto con las entidades financieras.

Funciones especificas:
v" Gestionar los convenios con las entidades financieras para promocionar y
promover las casas.
v Ofrecer las diversas facilidades de pago al publico que se encuentre
interesado en adquirir una vivienda.

v" Definir los procesos, procedimientos y politicas de ventas.

<\

Coordinar la gestion de las ventas.

v’ Elaborar informes de ventas para la Gerencia.

e Secretaria
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Funciones generales:
v Responsable de la agenda y asistencia del Gerente, administra la

informacion de los compradores.

Funciones especificas:
v" Recibir llamadas entrantes.
v Recibir correspondencia,
v Realizar la consolidacion de la informacion de otros departamentos.
v

Maneja la agenda y compromisos del Gerente.

e Asistente de Marketing
Funciones generales:
v" Se encarga del manejo y publicidad en medios digitales para la promocién

de las casas.

Funciones especificas:
v" Manejar las redes sociales: contenido, difusion, mensaje, artes.
v' Disefiar linea grafica y artes relacionados a las diferentes promociones,
v' Elaborar y actualizar la pagina web de la empresa.
v’ Establecer y aplicar estrategias de marketing digital.

e Contador
Funciones generales:
v" Elabora los estados financieros, con validez y veracidad, a fin de que la

Gerencia tome decisiones de manera oportuna.

Funciones especificas:
v Ingresar informacién contable: facturas, retenciones, notas de crédito
notas de débito.
Elabora la conciliacion bancaria de la empresa.
Arma los estados financieros y las notas del balance.
Arma las declaraciones de impuestos,

Manejar la pagina del Ministerio del Trabajo,

NN

Manejar la pagina del IESS.
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v Emitir los cheques para pago a proveedores y ndémina.

e Guardias:
Funciones generales:

v' Garantizan la seguridad de la urbanizacion.

Funciones especificas:
v Promover las buenas practicas de cultura (Saludo, despedida y trato
cordial)
v Velar por la integridad y seguridad de los residentes y visitantes.

v"Informar novedades a la Jefatura Administrativa.

e Supervisor de obra
Funciones generales:
v" Elabora los cronogramas de tiempo de ejecucion y entrega de las obras en
coordinacion con el personal externo. Supervisa las bodegas de materiales

y suministros de la obra.

Funciones especificas:
v Determinar defectos en la construccion de las viviendas.
v" Elaborar un reporte de novedades sobre el uso de los materiales.
v Cumplir con las normas de seguridad laboral.

e Vendedores
Funciones generales:
v' Encargados de la venta de las viviendas en diferentes zonas, aplican las

estrategias desarrolladas por el Jefe de Marketing y Ventas.

Funciones especificas:
v Reportan las ventas del mes a la Jefatura.
v"Asesoran al cliente en el trdmite para la adquisicion de la vivienda.
v" Cumplen con los presupuestos de venta.

v" Muestran al cliente la villa modelo.
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4.2.4 Costo de la ndmina.
De acuerdo a lo expuesto en los puntos anteriores se ha definido la nébmina de la

urbanizacion de la siguiente manera:

Tabla 15.

Noémina de Constructora Frias Real State

Décimo Décimo

Cargo Sueldo Aporte Tercer Cuarto Vacaciones Fondos de Nomina No6mina anual
Patronal Reserva mensual
Sueldo Sueldo

Gerente General $1,200.00 $ 14580 $ 100.00 $ 3217 $ 5000 $ 99.96 $ 162793 $ 19,535.12
Jefe Administrativo Financiero $ 90000 $ 10935 $ 75.00 $ 3217 $ 3750 $ 7497 $ 122899 $ 14,747.84
Jefe Técnico y de Construcciones $ 900.00 $ 10935 $ 75.00 $ 3217 $ 3750 $ 7497 $ 122899 $ 14,747.84
Jefe de Marketing y Ventas $ 90000 $ 10935 $ 7500 $ 3217 $ 3750 $ 7497 $ 122899 $ 14,747.84
Secretaria $ 450.00 $ 5468 $ 3750 $ 3217 $ 1875 $ 3749 $ 63058 $ 7,566.92
Asistente de Marketing $ 55000 $ 6683 $ 4583 $ 3217 $ 2292 $ 4582 $ 76356 $ 9,162.68
Contador $ 70000 $ 8505 $ 5833 $ 3217 $ 2917 $ 5831 $ 963.03 $ 11,556.32
Guardia 1 $ 38600 $ 4690 $ 3217 $ 3217 $ 1608 $ 3215 $ 54547 $ 6,545.63
Guardia 2 $ 38600 $ 4690 $ 3217 $ 3217 $ 1608 $ 3215 $ 54547 $ 6,545.63
Supervisor de obra $ 70000 $ 8505 $ 5833 $ 3217 $ 2917 $ 5831 $ 963.03 $ 11,556.32
Vendedor 1 $ 38600 $ 4690 $ 3217 $ 3217 $ 1608 $ 3215 $ 54547 $ 6,545.63
Vendedor 2 $ 38600 $ 4690 $ 3217 $ 3217 $ 1608 $ 3215 $ 54547 $ 6,545.63
Totales $7844.00 $ 95305 $ 653.67 $ 386.00 $ 326.83 $ 653.41 $ 10,816.95 $ 129,803.41

4.3 Estudio técnico

Una vez que se procede con la constitucion de la empresa, es necesario obtener
los permisos correspondientes, cada uno de ellos tiene un costo estimado de acuerdo a la
actividad y espacio de la entidad, los que se muestran a continuacion:

Tabla 16.

Gastos de constitucion y permisos proyecto “Real State”

Gastos legales y de constitucion Valor
Constitucién de la compafiia $ 350.00
Capital aportado en efectivo $ 800.00
Permiso del Cuerpo de Bomberos $ 900.00
Gastos Municipales $ 1,500.00
Catastros $ 2,500.00

Varios (copias, certificados,
notarizaciones)

Totales $ 6,350.00

$ 300.00
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4.3.1 Disefo de las viviendas.
La urbanizacion “Real State” ofrecera a sus clientes un plan habitacional de 180
viviendas con patios amplios, con seguridad 24/7, areas verdes, comunitarias y servicios

basicos. La villa de una planta denominada “Paraiso State” tendra:

Una habitacidn master con bafio interno,

e Dos dormitorios adicionales con bafio compartido,

e Sala,
e Comedor,
e Cocina,

e Lavanderia,
e Parqueaderoy

e Patio trasero.

Las especificaciones técnicas de las viviendas son:

e Lotes: 120 m2.

e Avrea construida: 85,05 m2.

e Estructura de la vivienda: Hormigén armado sismo resistente.

e Paredes: elaboradas con ladrillo, enlucido por ambos lados.

e Pintura: Exterior e interior: elastomérica y de caucho respectivamente.

e Fachada: Se pinta en colores frios y suaves de acuerdo al criterio del consumidor.
e Pisos: Ceramica.

e Tumbado: Perfilaria metélica con planchas de yeso.

e Puertas: Principal e interiores de laurel, cocina metalica.

e Ventanas: De aluminio y vidrio con malla anti mosquito.

e Cubierta: Eternit.

e Bafios: Revestimiento de cerdmica.

e Cocina: Sencilla, anaqueles y mesén de porcelanito.

e Patio: Pavimento de hormigon.

e Comunicacién: A nivel interno contara con conexion por central telefonica entre la

garita y las viviendas.
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Figura 33. Disefio de la fachada de la vivienda.

Figura 34. Disefio interno de la vivienda

4.3.2 Terrenos.

Dentro del inventario se considerara el terreno adquirido para la construccion de

la urbanizacion, cuyo costo es de USD $ 360,000.00:
Tabla 17.

Costo del terreno

Costo

Inversion Cantidad o Costo total
unitario
Terreno 40,000m2 $ 9.00 $ 360,000.00
Totales $ 9.00 $  360,000.00
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4.3.3 Activos.
Serd necesaria la implementacion de una oficina para la atencion al cliente, la
misma que se ubicara en la ciudad de Guayaquil. Los activos a adquirir para equiparla

son.

Tabla 18.

Equipos de oficina

Equipos de oficina Costo
Aire Acondicionado $  250.00
Microondas $ 120.00
Totales $  370.00
Tabla 19.
Muebles de oficina
o ) Costo
Muebles de oficina  Cantidad o Costo total
unitario
Sillas 11 % 45.00 $ 495.00
Escritorios 11 $ 120.00 $ 1,320.00
Totales $ 165.00 $ 1,815.00
Tabla 20.
Equipos de computacién
Equipos de
computacion y Cantidad C_ostc_> Costo total
N unitario
comunicacion
Computadores 11 $ 500.00 $ 5,500.00
Impresoras 19 700.00 $ 700.00
Celulares 3 % 55.00 $ 165.00
Teléfono IP 19 65.00 $ 65.00
Totales $ 1,320.00 $ 6,430.00

4.3.4 Costos por servicios.
Ademas se contratara personal externo capacitado para la construccion y disefio

de la urbanizacion:
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Tabla 21.

Servicios profesionales adicionales

Personal Honorarios
Arquitecto 2,500
Ingeniero civil 2,300
Disefiador 1,200
Abogado 1,400

Costos adicionales por permisos y licencias:
Tabla 22.

Permisos y licencias adicionales

Concepto Costo

Estudio de suelo 1,200.00
Estudio Alcantarillado 2,800.00
Impacto Ambiental 1,550.00
Estudio Pluvial 2,700.00
Estudio Agua Potable 3,000.00
Estudio instalaciones 2,500.00
telefonicas

Levantamiento topogréafico 700.00

De acuerdo con lo manifestado por el proveedor el costo de la construccién de la
urbanizacion es de USD $ 50.00 por metro cuadrado, que corresponde a:
e Alcantarillado y relleno sanitario,
e Agua potable,
e Sistema de electricidad,
e Sistema telefonico,

e Pavimentacion.

4.3.4.1 Contratacion de albafiiles.

Se contratara al grupo de albafiles del Sr. Andrés Crespin, que tiene experiencia
en la construccion de hoteles en la ciudad de Playas, una referencia de ello, es el Hotel
Playa Paraiso en el km 5,5 de la via a Data. La edificacion de la urbanizacion y viviendas
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se realizard de acuerdo a lo especificado en los planes de la Constructora Frias, para lo
cual el personal interno supervisara al externo. Ellos también seran quienes adquieran el
material necesario. A continuacion se detallan el proceso que se lleva a cabo para la
construccion de las viviendas.

i ~ Movimientoy | i
i preparacion de la i,f (‘
tierra N

Campamento

Limpieza del
terreno

Trazado. replanteo
y nivelacion del
suclo

Excavacion a
mano de plinto y
cimientos

Relleno del suelo
natural y
compactado

Desalojo del
material

Figura 35. Proceso de construccion de la vivienda
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A continuacion se exponen los requerimientos de las viviendas para su construccion:

Estructura:

Replantillo HS 140 Kg/cm?2

Plintos HS 210 Kg/cm2

Hormigén en cadenas

Hormigén en columnas

Bordillo tina de bafio

Dintel 0.10x0.20x1.10 m

Bloque Aliv 0.10 x0.20 x0.40 TIMB+ESTB
Acero de refuerzo

Malla electro soldada de 5mma 10mm

Mamposteria:

Mesa de cocina hormigén armado
Mamposteria de blogues de 10 cm

Lavanderia

Caja de revision
Tapa sanitaria

Enlucidos:

Enlucido de fajas

Enlucido liso exterior
Enlucido horizontal

Medias cafias

Ceramica de pared 20 X 20 cm

Pisos:

Contra-piso H.S. 180 Kg/cm?2

Alisado de
pisos:

Adoquin de cemento
Ceramica para pisos

Carpinteria
metal/madera:

Cerradura llave-llave

Cerradura llave seguro

Puerta de madera dormitorio 0.80 cm
Puerta de Madera principal 0.90 cm
Puerta de bafio 0.70 cm

Ventana corrediza de aluminio
Tumbado Falso y etermit en el techo

Recubrimientos;

Pintura de caucho interior dos manos
Pintura Elastoméricaen exterior dos manos

Agua potable:

Salida agua fria

Salida medidores

Tuberia de agua fria PVC % pulgadas
Distribuidoras y columnas
Valvulas chek %2

Llave de control de %2 pulgadas
Llave de pico de lavanderia
Aparatos sanitarios
Lavamanos completo

Inodoro tanque bajo
Lavaplatos completo

Aguas servidas

Canalizacién PVC 110 mm
Canalizacién PVC 50 mm
Bajantes aguas servidas
Bajantes aguas lluvias 110 mm
Rejilla interior de piso 50 mm
Rejilla exterior de piso 100 mm

Instalaciones
eléctricas:

Tablero de medidor

Panel

Puntos de alumbrado

Punto de Tomacorriente 110 v
Acomedida a panel mas tuberia Fisica

Obras exteriores:

Jornales de limpieza
Desalojo de desperdicios
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4.4 Viabilidad econdmica

La viabilidad econémica define la rentabilidad m&xima que tiene el proyecto, en
esto se logra con el célculo de la Tasa Interna de Retorno, sin embargo, para esto es
indispensable que se tenga balances financieros que permitan aportar con un flujo y esto
a su vez tener rendimientos anuales sobre los cuales se miden la aportacion de beneficios
sobre la inversion realizada, por lo tanto, para llegar a estos conceptos, se requieren

calcular los siguientes conceptos:

Plan de ventas

e Costo de venta

e Capital de trabajo

e Fuentes de financiamiento

e Flujo de caja

Para el plan de ventas se toma como referencia para determinar el nimero de casas
posibles a vender durante el tiempo de se ponga en marcha el proyecto, tratando que el
numero de casas no sea inferior al minimo de ingresos que se debe disponer para evitar
cubrir costos y gastos operativos.

El costo de ventas describen los valores que por concepto de construccion se pagan
para obtener las casas, esto afecta directamente al recurso econémico, porque el proyecto
requiere de un financiamiento para la compra de materiales o el pago de los obreros, para
este caso, se hizo la contratacion de una empresas especializada en el tema de
construccion de viviendas, de manera que se eviten el proceso de contratacion de obreros

y demaés costos que pueden comprometer al proyecto.

El capital de trabajo se define como el valor de respaldo para que el proyecto cubra
costos y gastos fijos, en caso que no se generen ingresos o ventas en el negocio, cabe
recordar que la naturaleza del emprendimiento es la construccion y venta de viviendas, lo
cual obliga a la direccion o gerencia, iniciar los trdmites de construccién de obra antes de
venderla, sin embargo se puede manejar con un sistema de cobros por anticipado, lo cual

aporta con fluidez a la casa de la compaiiia.
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En cuanto a las fuentes de financiamiento, se tiene que la descripcion de los
canales posibles que usa la compafiia para obtener el recurso financiero para operar, estos
pueden ser mediante la aportacion de accionistas, préstamo bancario, emision de deudas,
entre otros criterios. En el Ecuador la mayoria de negocios se financian por la banca
privada, lo que hace posible que una de las fuentes en el presente apartado se las concrete

con un banco local.

Flujo de caja, representa el informe financiero que describen los movimientos del
dinero en la compafiia, que a diferencia del estado de resultados, solo muestran los rubros
que representan una salida de dinero, dejando dichos concepto en cuentas de activos si
son cobros pendientes o pasivos, si son deudas que se van a pagar en el corto, mediano y
largo plazo. A través del flujo de caja, se mide la rentabilidad del negocio, porque
demuestra en cada afio, los posibles flujos de efectivos a obtener luego de pagar costos y
gastos operativos, los cuales son tomado como base para calcular los indicadores
financieros, como son Tasa Interna de Retorno, Valor Actual Neto, Tiempo de

recuperacion de la inversion, entre otros.

A continuacion se define el primer punto, descrito como el plan de ventas.

4.4.1 Plan de ventas.

El plan de ventas en referencia al nimero de unidades vendidas, pueden
determinarse de dos maneras: la primera a través de la demanda potencial y la segunda
en funcion de la capacidad instalada, limitando asi su nivel de produccion como un techo
para su nivel de ventas, sin embargo, por la naturaleza propia del negocio, el
emprendimiento estd limitado por su capacidad de producir viviendas, generando un
namero limitado de casas a vender y con ello una base del cual apegarse al momento de

estimar el tema de costos, gastos y contratacion del personal.
Por lo tanto se estima que el prondstico de ventas esta en funcion a la capacidad

instalada y los precios de referencia de las casas estan acordes a la oferta y demanda del

mercado de bienes inmuebles de Playas, lugar donde se lleva a cabo la construccion.
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Datos para el plan de ventas

Incremento en el precio 12.66%
Precio $ 45,000.00
Tiempo de construccién 3 Meses

En cuanto al precio, se estima que el mismo se incremente de manera anual en
12.66% valor referencial tomado de las Ultimas estadisticas de variaciones de inmuebles
en dicha localidad, ademas aspirando que Playas se convierta en un destino turistico en
base a los criterios que el experto afirmé al momento de realizar la entrevista, se toma
como cuenta base el precio d $ 45,000.00 ddlares, ademas se establece un tiempo de
duracién de 3 meses para la construccion de las casas, lapso en el cual se realiza la
contratacion de una empresa que se encargue de la construccién, personal para la tarea de

administrar los recursos y comercializar las casas.

Figura 36.

Proyeccidn de ventas en funcion a las cantidades

\ Plan de ventas cantidades

Meses Horizonte de Planificacion
Enero 2 5 5 5 z
Febrero 3 4 4 4 4
Marzo 4 4 4 4 4
Abril 4 4 4 4 A
Mayo 4 4 4 4 4
Junio 4 4 4 4 A
Julio 4 4 4 4 4
Agosto 5 4 4 4 4
Septiembre 5 4 4 4 4
Octubre 5 4 4 4 4
Noviembre 5 4 4 4 4
Diciembre 5 5 5 5 c

Se tiene que en todos los afios se venden 50 casas, con una proyeccion de 4 casas
en promedio, lo cual deben de encargarse el personal comercial del proyecto, aplicando
las estrategias descritas en el plan de marketing, se prevé que se vendan todas las casas

de la urbanizacion en 5 anos.
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Tabla 23.

Prondstico de precio

Prondstico de precio

Horizonte de Planificacion
1 2 3 4 5
Enero 45,000.00  50,699.07 57,119.91  64,353.92 72,504.09
Febrero 45,000.00  50,699.07 57,119.91  64,353.92 72,504.09
Marzo 45,000.00  50,699.07 57,119.91  64,353.92 72,504.09

Meses

Abril 45,000.00 50,699.07 57,119.91 64,353.92 72,504.09
Mayo 45,000.00 50,699.07 57,119.91 64,353.92 72,504.09
Junio 45,000.00 50,699.07 57,119.91 64,353.92 72,504.09
Julio 45,000.00 50,699.07 57,119.91 64,353.92 72,504.09

Agosto 45,000.00 50,699.07 57,119.91 64,353.92 72,504.09
Septiembre  45,000.00 50,699.07 57,119.91 64,353.92 72,504.09
Octubre 45,000.00 50,699.07 57,119.91 64,353.92 72,504.09
Noviembre  45,000.00 50,699.07 57,119.91 64,353.92 72,504.09
Diciembre  45,000.00 50,699.07 57,119.91 64,353.92 72,504.09

De acuerdo al pronostico del precio, se tiene que se incrementa hasta el afio 5, esto
debido al costo de los materiales y a los obreros contratados para la construccion de casas,
ya que se espera que las viviendas terminen su construccion en el afio 4, por lo tanto los
costos establecidos al inicio del negocio se pueden incrementar, para ello se prevé que el
aumento del precio corresponda a un posible aumento en los costos, sin embargo, esta
variable se puede cambiar al referir el posible aumento o disminucion de los materiales

implementados para la construccién de viviendas.

Dentro de una de las estrategias para el posicionamiento de las ventas se establece,
la necesidad de referir un anticipo de clientes, es decir una pequefia parte por la futura
compra de la vivienda, la cual sirve para cubrir parte de los materiales o el pago de

servicios por la empresa constructora, se fijo un valor maximo del 40% vy la diferencia a
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24 meses, siendo representativo el ingreso de dinero, por lo cual se registra como un

anticipo en los estados financieros, tal como se muestra en la siguiente tabla.

Se considera que la proyeccion de valores estan ligados a la cantidad de unidades
vendidas, ya que pese a que no se cobre el valor total de la casa, este a su vez es suficiente
junto con el capital de trabajo inicial, el soporte de los costos y gastos operativos del

negocio.

Tabla 24.

Plan de ventas anticipo de clientes.

Plan de anticipo de clientes 30%

Horizonte de Planificacién

Meses
1 2 3 4 5

Enero 27,000.00 76,048.61 85,679.87 96,530.88  108,756.14
Febrero 40,500.00 60,838.88 68,543.89 77,224.70  87,004.91
Marzo 54,000.00 60,838.88 68,543.89 77,224.70  87,004.91
Abril 54,000.00 60,838.88 68,543.89 77,224.70  87,004.91
Mayo 54,000.00 60,838.88 68,543.89 77,224.70  87,004.91
Junio 54,000.00 60,838.88 68,543.89 77,224.70  87,004.91
Julio 54,000.00 60,838.88 68,543.89 77,224.70  87,004.91
Agosto 67,500.00 60,838.88 68,543.89 77,224.70  87,004.91
Septiembre 67,500.00 60,838.88 68,543.89 77,224.70  87,004.91
Octubre 67,500.00 60,838.88 68,543.89 77,224.70  87,004.91
Noviembre 67,500.00 60,838.88 68,543.89 77,224.70  87,004.91
Diciembre 67,500.00 76,048.61 85,679.87 96,530.88  108,756.14

Total de ventas anual 675,000.00 760,486.05 856,798.65 965,308.80 1,087,561.35

De acuerdo al Plan de ventas, se tiene que desde el primer mes se tiene una
ingreso, sin que todavia exista una vivienda construida de por medio, lo que es algo
positivo para la empresa, ya que le permite tener ingresos, desde el primer momento que
se cierra un contrato con la compafiia, esperando sus pagos al préximo afio o luego de dos

anos, hasta disponer del valor total de la vivienda.
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Con esto se afirma la importancia del capital de trabajo, como fuente de cobertura
para el 70% o saldo de diferencia de la vivienda, porque permite cubrir la operatividad,
sin que la empresa deje su compromiso de la construccién de la vivienda, ademas un
contrato es una forma de respaldo de la compafiia, como una garantia a recibir a futuro,
lo cual es el respaldo suficiente para cualquier entidad bancaria, en caso que el costo o las
condiciones de pago que exijan los proveedores sean totalmente desfavorables para la

empresa.

Tabla 25.

Plan de cobros por el 70% de la vivienda

Plan de anticipos 70%

Horizonte de Planificacién

Meses
1 2 3 4 5 6

Enero - 37,800.00 266,170.12 299,879.53 337,858.08 380,646.47
Febrero - 85,050.00 170,348.88 191,922.90 216,229.17 243,613.74
Marzo - 151,200.00 170,348.88 191,922.90 216,229.17 243,613.74
Abril - 151,200.00 170,348.88 191,922.90 216,229.17 243,613.74
Mayo - 151,200.00 170,348.88 191,922.90 216,229.17 243,613.74
Junio - 151,200.00 170,348.88 191,922.90 216,229.17 243,613.74
Julio - 151,200.00 170,348.88 191,922.90 216,229.17 243,613.74
Agosto - 236,250.00 170,348.88 191,922.90 216,229.17 243,613.74
Septiembre - 236,250.00 170,348.88 191,922.90 216,229.17 243,613.74
Octubre - 236,250.00 170,348.88 191,922.90 216,229.17 243,613.74
Noviembre - 236,250.00 170,348.88 191,922.90 216,229.17 243,613.74
Diciembre - 236,250.00 266,170.12 299,879.53 337,858.08 380,646.47

Total de ventas anual - 2,060,100.00 2,235,828.99 2,518,988.03 2,838,007.87 3,197,430.37

De acuerdo al plan de cobros del 70% de la vivienda, se tiene que las casas
comenzaran a entregarse en el segundo afio, por lo tanto es necesario que la constructora
en el primer afio de funcionamiento del negocio inicie con la obra, esto genera que la
empresa a su vez tengan un plan de operacion de financiar los primeros inmuebles para
adquirirlos en sus totalidad o negociar un plazo de pago final, luego de entregada la obra,

hasta que el cliente consiga el dinero total de la casa.
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Tabla 26.

Cobro total de la vivienda

Meses Horizonte de Planificacién
2 3 4 5

Enero

64,800.00 342,218.72  385,559.39  434,388.96
Febrero

125,550.00 231,187.76  260,466.79  293,453.88
Marzo

205,200.00 231,187.76  260,466.79  293,453.88
Abril

205,200.00 231,187.76  260,466.79  293,453.88
Mayo

205,200.00 231,187.76  260,466.79  293,453.88
Junio

205,200.00 231,187.76  260,466.79  293,453.88
Julio

205,200.00 231,187.76  260,466.79  293,453.88
Agosto

303,750.00 231,187.76  260,466.79  293,453.88
Septiembr
e 303,750.00 231,187.76  260,466.79  293,453.88
Octubre

303,750.00 231,187.76  260,466.79  293,453.88
Noviembr
e 303,750.00 231,187.76  260,466.79  293,453.88
Diciembre

303,750.00 342,218.72  385,559.39  434,388.96
Total de
ventas 2,735,100.0 2,996,315.0 3,375,786.6 3,803,316.6
anual 0 4 8 7

Como referencia, se muestra en la tabla 26, los cobros totales de la vivienda, los
cuales se dan en el segundo afio, esto no aparecera en el estado de flujo de efectivo, solo
en una forma de mostrar como la compafiia obtiene el pago total de las casas, en el
escenario que la compariia no cobre un anticipo como reservacion de la construccion de
la vivienda, ocasiona que tenga que financiar dentro de un afio, los costos y gastos

operativos del negocio.
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4.4.2 Costo de venta.

De acuerdo a lo referido en el estudio técnico se tiene la contratacion de una
constructora, esto para evitar la contratacion de obreros y la gestion de planos y demas
elementos que demanda la construccion de una vivienda. La compafiia que se adjudique
el contrato, tendrd que cobrar un valor de $ 26,280.45 por cada casa terminada,
perimiendo que la empresa pueda recaudar valores suficientes para cubrir costos y gastos

del negocio.

Costo de ventas Casas

Tasa de crecimiento del costo 2.00%
Costo de ventas $ 26,280.45
Metros cuadrados 85.05

$ 250.00 construccion de la casa
construccion de la

$ 50.00 urbanizacion

$ 9.00 Terreno

$ 309.00 por metro cuadrado

Costo unitario

Costo unitario total

Capacidad maxima 250 Casas
Produccion 45 casas por afio
Tiempo de venta de produccion 3 Meses

Se tiene que el costo de produccion unitario por metro cuadrado de construccion
de casa estd compuesto por $ 309.00 compuesto por el costo del terreno, costo por
construccion y porcentaje de construccion de la urbanizacion, esto incluye calles,
alumbrado publico, entre otros elementos que permitan el facil acceso y movilidad a las

viviendas.

A continuacién, se muestra el plan de ventas sobre las cantidades de unidades que

se proyectan construir en la urbanizacion.
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Tabla 27.

Proyeccidn de casas en el inventario

Horizonte de Planificacion

Meses
1 2 3 4 5
Enero - 5 5 5 5
Febrero 4 4 4 4 4
Marzo 4 4 4 4 4
Abril 4 4 4 4 4
Mayo 4 4 4 4 4
Junio 4 4 4 4 4
Julio 5 4 4 4 4
Agosto 5 4 4 4 4
Septiembre 5 4 4 4 4
Octubre 5 4 4 4 4
Noviembre 5 4 4 4 4
Diciembre 5 5 5 5 5
50 50 50 50 50

Se tiene previsto programar a la constructora, la solicitud de 50 casas cada afio,
sin embargo, como se establecid en el pronosticado de ventas, las casas se van a entregar
a partir del segundo ario, lo que permite tener tiempo en caso que existan fallas por parte
del contratista de la obra, ademéas de establecer detalles en caso que el cliente asi lo

amerite, generando una mayor satisfaccion con la entrega de la casa.

Del mismo modo se prevé, que la urbanizacion tenga acabados en cuanto al acceso
de las viviendas, esto es la construccion de caminos, instalacion de &rea verdes,
contratacion futuro de la seguridad, entre otros requisitos, que atraen directamente a los
compradores. Las casas entregadas pueden ser usadas como un exhibicion para nuevos
clientes, de manera que se pueda apreciar los acabados, aumentando las posibilidades de
compra, a continuacion se muestra una proyeccion de costos que se deben cubrir en lo

largo del horizonte de planificacion.
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Tabla 28.

Proyeccién de costos

Meses Horizonte de Planificacion
1 2 3 4 5
Enero 26,280.45 26,806.06 27,342.19 27,889.04 28,446.83
Febrero 26,280.45 26,806.06 27,342.19 27,889.04 28,446.83
Marzo 26,280.45 26,806.06 27,342.19 27,889.04 28,446.83
Abril 26,280.45 26,806.06 27,342.19 27,889.04 28,446.83
Mayo 26,280.45 26,806.06 27,342.19 27,889.04 28,446.83
Junio 26,280.45 26,806.06 27,342.19 27,889.04 28,446.83
Julio 26,280.45 26,806.06 27,342.19 27,889.04 28,446.83
Agosto 26,280.45 26,806.06 27,342.19 27,889.04 28,446.83
Septiembre 26,280.45 26,806.06 27,342.19 27,889.04 28,446.83
Octubre 26,280.45 26,806.06 27,342.19 27,889.04 28,446.83
Noviembre 26,280.45 26,806.06 27,342.19 27,889.04 28,446.83
Diciembre 26,280.45 26,806.06 27,342.19 27,889.04 28,446.83

En la tabla 28 se muestra una proyeccion de los costos por las casas entregadas,
donde el valor para la comercializadora es de $ 26,280.45, por consiguiente en el segundo
afio se incrementa el precio, hasta el afio 5 que termina ascendiendo a $ 28,446.83, es
decir en los cinco afios, registra una variacion de $ 2,000.00 aproximadamente, por lo que
es decision de la compafiia sumar este incremento al precio de venta o asumir dicho

aumento de costos como parte de su inversion.

Se prevé que la compafiia no tenga acceso a un crédito por parte de los
proveedores, por lo tanto necesitara de recursos econdémicos antes que los clientes
comiencen a entregar el anticipo correspondiente y la diferencia contra entrega de la
vivienda. Por lo tanto a continuacion se muestra una planificacion de pagos a los
proveedores, de manera que antes de la puesta en marcha se calcule por medio del capital
de trabajo, los recursos a cubrir, y con ello contar con el dato ideal para financiarlo a

través de recursos propios o de apalancamiento financiero.

Este esquema de proyeccién de pagos se lo muestra a continuacion en la siguiente
tabla.
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Tabla 29.

Plan de pagos.

Horizonte de Planificacion

Meses 1 2 3 4 5

Enero

- 134,030.30 136,710.95 139,445.20 142,234.15
Febrero

105,121.80 107,224.24 109,368.76 111,556.16 113,787.32
Marzo

105,121.80 107,224.24 109,368.76  111,556.16 113,787.32
Abril

105,121.80 107,224.24 109,368.76 111,556.16 113,787.32
Mayo

105,121.80 107,224.24 109,368.76 111,556.16 113,787.32
Junio

105,121.80 107,224.24 109,368.76 111,556.16 113,787.32
Julio

131,402.25 107,224.24 109,368.76 111,556.16 113,787.32
Agosto

131,402.25 107,224.24 109,368.76 111,556.16 113,787.32
Septiembre

131,402.25 107,224.24 109,368.76 111,556.16 113,787.32
Octubre

131,402.25 107,224.24 109,368.76 111,556.16 113,787.32
Noviembre

131,402.25 107,224.24 109,368.76 111,556.16 113,787.32
Diciembre

131,402.25 134,030.30 136,710.95 139,445.20 142,234.15
Total de
costo anual 1,314,022.5 1,340,303.0 1,367,109.5 1,394,452.0 1,422,341.5

0

0

0

0

0

En la tabla se muestra que en el mes de febrero del primer afio de operacion se
comienza el pago por la entrega de la primera casa, por lo tanto es necesario que la
compafiia disponga de dinero para el pago al proveedor, aunque esta vivienda, segun el
plan de cobros presentado anteriormente genere que un ingreso después de un afio, tiempo

que se entrega la casa al cliente.

A continuacion se muestra el capital de trabajo necesario para la puesta en marcha

del presente emprendimiento.
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4.4.3 Capital de trabajo.

El capital de trabajo, presenta los rubros necesarios para que el proyecto sea puesto
en marcha, entre los generales se encuentran el financiamiento del inventario, la garantia
por el arriendo incluyendo el mes corriente, los gastos de publicidad, los gastos de
constitucién, los honorarios profesionales, permisos y licencias adicionales y finalmente

los sueldos.

Tabla 30.

Capital de trabajo.

Detalle Total
Casas $ 1,182,620.25
Alquiler de oficinas administrativas $ 1,500.00
Gastos de publicidad $ 9,150.00
Gastos de constitucion $ 6,350.00
Honorarios profesionales disefio $ 7,400.00
Permisos y licencias adicionales $ 14,450.00
Sueldos $ 32,450.85
Capital de trabajo $ 1,253,921.10

En la tabla 30 se muestra la referencia del capital de trabajo, donde su costo
asciende a $ 1°253,921.10, representado en su mayor proporcion por el inventario de las
casas que se deben pagar al proveedor y seguida de la garantia en sueldos por personal

administrativo y permisos de funcionamiento.

Este capital de trabajo puede negociarse en el tema de solicitar mejores
condiciones de trabajo para financiar el tema de las casas, solicitando un plazo de pago a
la constructora o de otra manera, interpretar que sus pagos comiencen cuando se
entreguen las casas a los clientes. Si la respuesta es favorable por parte del proveedor, el
emprendedor no tendra que solicitar financiamiento adicional para adquirir las viviendas,

siendo la transaccion del efectivo con recursos por parte del pago con los clientes.
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4.4.4 Fuentes de Financiamiento: Capital propio y deuda.

En cuanto al apartado sobre las fuentes de financiamiento, se tiene que dos tipos
de maneras para obtener recursos, el primero a través de recursos propios y el segundo a
través de un apalancamiento financiero, estas pueden cambiar de acuerdo a las
oportunidades que tenga el emprendedor al momento de inicar la puesta en marcha de la

idea de negocios. Esta combinacion se muestra a traves de la siguiente tabla:

Tabla 31.

Fuentes de financiamiento.

Inversion
Capital de trabajo $ 1,253,921.10
Inversiones $ 368,615.00

$ 1,622,536.10

Estructura de capital

Capital Social $ 324,507.22

Financiamiento $ 1,298,028.88

$ 1,622,536.10

Condiciones

Tasa 11.30%

Plazo 60 meses
Pago mensual 28,416.88

De acuerdo a la tabla 31, se tiene que las inversiones la constituyen el capital de
trabajo y los activos fijos que la empresa emplea para controlar la construccién de las
casas, la combinacion de financiamiento estd compuesta por $ 324,507.22 de capital
social, es decir por recursos propios y $1°298,028.88 por financiamiento es decir por
medio de la banca privada con las siguientes condiciones: tasa de interés del 11.30%,

plazo de pago de 60 meses y un pago mensual fijo de $ 28,416.88
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Tabla 32.

Tabla de amortizacion

Periodo Saldo de capital | Pago Interés Amortizacion
1,298,028.88
1 1,281,835.11 28,416.88 12,223.11 16,193.78
2 1,265,488.84 28,416.88 12,070.61 16,346.27
3 1,248,988.64 28,416.88 11,916.69 16,500.20
4 1,232,333.07 28,416.88 11,761.31 16,655.57
5 1,215,520.65 28,416.88 11,604.47 16,812.41
6 1,198,549.93 28,416.88 11,446.15 16,970.73
7 1,181,419.39 28,416.88 11,286.35 17,130.54
8 1,164,127.54 28,416.88 11,125.03 17,291.85
9 1,146,672.86 28,416.88 10,962.20 17,454.68
10 1,129,053.81 28,416.88 10,797.84 17,619.05
11 1,111,268.85 28,416.88 10,631.92 17,784.96
12 1,093,316.42 28,416.88 10,464.45 17,952.43
13 1,075,194.93 28,416.88 10,295.40 18,121.49
14 1,056,902.80 28,416.88 10,124.75 18,292.13
15 1,038,438.42 28,416.88 9,952.50 18,464.38
16 1,019,800.16 28,416.88 9,778.63 18,638.25
17 1,000,986.40 28,416.88 9,603.12 18,813.76
18 981,995.47 28,416.88 9,425.96 18,990.93
19 962,825.71 28,416.88 9,247.12 19,169.76
20 943,475.44 28,416.88 9,066.61 19,350.27
21 923,942.95 28,416.88 8,884.39 19,532.49
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22

23

24

25

26

27

28

29

30

31

32

33

34

35

36

37

38

39

40

41

42

43

44

45

46

904,226.53
884,324.45
864,234.95
843,956.28
823,486.66
802,824.27
781,967.32
760,913.96
739,662.35
718,210.62
696,556.89
674,699.25
652,635.79
630,364.56
607,883.61
585,190.96
562,284.63
539,162.59
515,822.82
492,263.27
468,481.87
444.476.52
420,245.13
395,785.56

371,095.65

28,416.88
28,416.88
28,416.88
28,416.88
28,416.88
28,416.88
28,416.88
28,416.88
28,416.88
28,416.88
28,416.88
28,416.88
28,416.88
28,416.88
28,416.88
28,416.88
28,416.88
28,416.88
28,416.88
28,416.88
28,416.88
28,416.88
28,416.88
28,416.88

28,416.88
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8,700.46
8,514.80
8,327.39
8,138.21
7,947.25
7,754.50
7,559.93
7,363.53
7,165.27
6,965.15
6,763.15
6,559.24
6,353.42
6,145.65
5,935.93
5,724.24
5,510.55
5,294.85
5,077.11
4,857.33
4,635.48
4,411.54
4,185.49
3,957.31

3,726.98

19,716.42
19,902.08
20,089.49
20,278.67
20,469.63
20,662.38
20,856.95
21,053.36
21,251.61
21,451.73
21,653.73
21,857.64
22,063.46
22,271.23
22,480.95
22,692.65
22,906.33
23,122.04
23,339.77
23,559.55
23,781.40
24,005.35
24,231.40
24,459.57

24,689.90



47

48

49

50

51

52

53

54

55

56

57

58

59

60

346,173.25
321,016.17
295,622.19
269,989.08
244,114.60
217,996.46
191,632.38
165,020.03
138,157.09
111,041.19
83,669.94

56,040.95

28,151.79

0.00

28,416.88
28,416.88
28,416.88
28,416.88
28,416.88
28,416.88
28,416.88
28,416.88
28,416.88
28,416.88
28,416.88
28,416.88
28,416.88

28,416.88

3,494.48
3,259.80
3,022.90
2,783.78
2,542.40
2,298.75
2,052.80
1,804.54
1,553.94
1,300.98
1,045.64

787.89

527.72

265.10

24,922.40
25,157.08
25,393.98
25,633.11
25,874.49
26,118.14
26,364.08
26,612.34
26,862.94
27,115.90
27,371.24
27,628.99
27,889.16

28,151.79

De acuerdo a la tabla 32, se muestra una planificacion de pagos, dividido en

amortizacion e interés de manera mensual que debe cubrir el proyecto con ingresos para

mantenerse operando, se tiene que al final de 60 meses o0 5 afios, la deuda quedara

totalmente saldada, se tiene que este rubro quede cubierto luego de terminar el horizonte

de planificacion, lo que significa que el proyecto no quedara con deuda.

Una vez obtenido estos valores, se procede a determinar los estados de resultados,

por cinco afios, los cuales se muestran a continuacion.
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4.45 Estado de resultados

Tabla 33.

Estado de resultados

Horizonte de planificacion

Cuenta
Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
Ventas - 2,735,100.00 2,996,315.04 3,375,786.68 3,803,316.67
(-) Costo de ventas - 1,386,022.50 1,412,303.00 1,439,109.50 1,466,452.00
Costo por construccion - 1,314,022.50 1,340,303.00 1,367,109.50 1,394,452.00
Costo por terreno - 72,000.00 72,000.00 72,000.00 72,000.00
Ganancia Bruta en Ventas - 1,349,077.50 1,584,012.04 1,936,677.18 2,336,864.67
(-) Gastos operativos 175,245.25 179,256.17 183,391.04 185,510.33 189,904.68
Gastos administrativos
Sueldos y salarios 129,803.41 133,814.34 137,949.20 142,211.83 146,606.18
Servicios basicos 14,400.00 14,400.00 14,400.00 14,400.00 14,400.00
Suministros de oficina 22,680.00 22,680.00 22,680.00 22,680.00 22,680.00
Gastos de alquiler 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00
Depreciacion activo fijo 2,361.83 2,361.83 2,361.83 218.50 218.50
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(-) Gastos financieros 136,290.12 111,921.13 84,651.25 54,135.15 19,986.42
Interés 136,290.12 111,921.13 84,651.25 54,135.15 19,986.42
Utilidad operativa 311,535.37 1,057,900.20 1,315,969.75 1,697,031.69 2,126,973.57
Participacion de trabajadores 158,685.03 197,395.46 254,554.75 319,046.04
Utilidad antes de impuestos 311,535.37 899,215.17 1,118,574.29 1,442,476.94 1,807,927.54
Impuesto a la renta 197,827.34 246,086.34 317,344.93 397,744.06
Utilidad Neta 311,535.37 701,387.83 872,487.95 1,125,132.01 1,410,183.48
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4.4.6 Balance General

Tabla 34.

Balance General

Horizonte de planificacion

Cuenta Afio 0 Aol | Amo2 | Af03 | Afo4 | Afos

Activos 1,622,536.10 1,781,288.26 2,695,593.05 3,495,011.69 4,570,204.29 5,926,514.56
Activos corrientes 1,613,921.10 1,775,035.10 2,691,701.72 3,493,482.19 4,568,893.29 5,925,422.06
Caja — Bancos 1,253,921.10 101,012.60 1,063,398.72 1,910,372.69 3,030,441.29 4,431,080.56
Inventarios terrenos 360,000.00 360,000.00 288,000.00 216,000.00 144,000.00 72,000.00
Inventario casas 1,314,022.50 1,340,303.00 1,367,109.50 1,394,452.00 1,422,341.50

Activos no corriente 8,615.00 6,253.17 3,891.33 1,529.50 1,311.00 1,092.50
Muebles de oficina 1,815.00 1,815.00 1,815.00 1,815.00 1,815.00 1,815.00
Equipos de oficina 370.00 370.00 370.00 370.00 370.00 370.00
Equipos de computacion 6,430.00 6,430.00 6,430.00 6,430.00 6,430.00 6,430.00
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Depreciacién acumulada de

activos 2,361.83 4,723.67 7,085.50 7,304.00 7,522.50
Pasivos 1,298,028.88 1,768,316.42 1,981,233.37 1,908,164.07 1,858,224.65 1,804,351.44
Pasivo corriente - 675,000.00 1,116,998.42 1,300,280.46 1,537,208.48 1,804,351.44
Participacion de trabajadores 158,685.03 197,395.46 254,554.75 319,046.04
Impuesto a la renta 197,827.34 246,086.34 317,344.93 397,744.06
Anticipo de clientes 675,000.00 760,486.05 856,798.65 965,308.80 1,087,561.35
Pasivo no corriente 1,298,028.88 1,093,316.42 864,234.95 607,883.61 321,016.17 -
Préstamo bancario 1,298,028.88 1,093,316.42 864,234.95 607,883.61 321,016.17 -
Patrimonio 324,507.22 12,971.85 714,359.68 1,586,847.63 2,711,979.64 4,122,163.12
Capital Social 324,507.22 324,507.22 324,507.22 324,507.22 324,507.22 324,507.22
Utilidad en el ejercicio 701,387.83 872,487.95 1,125,132.01 1,410,183.48
Utilidad acumulada 1,262,340.41 2,387,472.42
Pérdida en el ejercicio - 311,535.37

Pérdida acumulada - 311,535.37 389,852.46

Pasivo + Patrimonio 1,622,536.10 1,781,288.26 2,695,593.05 3,495,011.69 4.570,204.29 5,926,514.56
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4.4.7 Flujo de Caja Neto.
Tabla 35.

Flujo de caja neto

Horizonte de planificaciéon

Cuenta Ao 0 Afio 1 Afio 2 Ao 3 Afio 4 Afio 5
Flujo procedente de act. -
Operativas 811.005.01 1,303,388.71 1,187,976.57 1,461,071.19 1,741,641.86
Ingresos por cobros 675,000.00 2,820,586.05 3,092,627.64  3,484,296.83  3,925,569.22
Ingresos 30% anticipo 675,000.00 760,486.05 856,798.65 965,308.80 1,087,561.35
Ingresos por ventas (70%) - 2,060,100.00 2,235,828.99 2,518,988.03 2,838,007.87
Pagos a proveedores 1,486,905.91 1,517,197.34  1,904,651.07 2,023,225.64  2,183,927.36
Costo de ventas 1,314,022.50 1,340,303.00 1,367,109.50 1,394,452.00 1,422,341.50
Sueldos y salarios 129,803.41 133,814.34 137,949.20 142,211.83 146,606.18
Servicios bésicos 14,400.00 14,400.00 14,400.00 14,400.00 14,400.00
Suministros de oficina 22,680.00 22,680.00 22,680.00 22,680.00 22,680.00
Gastos de alquiler 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00
Participacion de trabajadores - 158,685.03 197,395.46 254,554.75
Impuesto alarenta - 197,827.34 246,086.34 317,344.93
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Flujo procedente de activos fijos

368,615.00
Inversion en terreno 360,000.00
Muebles de oficina 1,815.00
Equipos de oficina 370.00
Equipos de computacién 6,430.00
Flujo procedente de actividades - - - - -
financieras 1,622,536.10 341,002.59 341,002.59 341,002.59 341,002.59 341,002.59
Capital propio 324,507.22
Financiamiento 1,298,028.88
Pago de interés 136,290.12 111,921.13 84,651.25 54,135.15 19,986.42
Pago de amortizacion 204,712.47 229,081.46 256,351.35 286,867.44 321,016.17
Flujo de caja 1,253,921.10 ) 962,386.12 846,973.98 1,120,068.60  1,400,639.27
1,152,908.51
Flujo acumulado 1,253,921.10 101,012.60 1,063,398.72 1,910,372.69 3,030,441.29 4,431,080.56
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4.4.8 Valoracion: VAN, TIRy PAYBACK.

Tabla 36.

Evaluacién financiera.

m

ITIX—|§

Analisis financiero

1,622,536.10

1,152,908.51

Flujo Operativo 962,386.12 846,973.98 1,120,068.60 1,400,639.27
Inversioén del proyecto 1,622,536.10
lo maximo del
TIR 14.95% proyecto
TASA DE DESCUENTO 9.56% tasa de evaluacion del proyecto.
Deuda Financiera 1,298,028.88
Capital aportado por
accionistas 324,507.22
Costo de deuda financiera 11.30%
Impuesto a la renta pagado 22.00%
Rentabilidad exigida por
accionistas 12.52% tmar
Kd*D(1-T)+Ke*E 155,036.57
E+D 1,622,536.10
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Costo Promedio Ponderado de

WACC 9.56% Capital
beneficio segun requerimiento de
VAN 436,075.76 accionistas
Tiempo de recuperacién en
anos 3.86
Meses 10.35
Dias 10.51

3 aflos, 10 mes y 10 dias

656,451.59
Célculo del tiempo de -
recuperacion en afos 966,084.52 0.86
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4.4.9 Punto de equilibrio

Para hallar el punto de equilibrio, se tomo en consideracion los siguientes datos:

Precio de venta unitario 45000.00
Costo de venta unitario 26280.45
Margen de contribucion 18719.55
Punto de equilibrio en unidades (anual) 9
Punto de equilibrio en unidades (mensual) 1
Punto de equilibrio en unidades (diaria) 0
Tabla 37.
Punto de equilibrio
Unidades Ventas Costo fijo Costo variable Costo total
2 90,000.00 175,245.25 52,560.90 227,806.15
5 225,000.00 175,245.25 131,402.25 306,647.50
9 405,000.00 175,245.25 236,524.05 411,769.30
15 675,000.00 175,245.25 394,206.75 569,452.00
20 900,000.00 175,245.25 525,609.00 700,854.25

Se tiene que el proyecto necesita minimo necesita vender de manera anual 9 casas
aproximadamente o una casa de manera mensual, ya que el margen de ganancia en cada
unidad vendida es suficiente para garantizar la cobertura de dos meses de gastos y costos
operativos, esto es algo positivo para el emprendedor, ya que no requiere de un mayor
esfuerzo para mantener operativo el proyecto, tal como se muestra en la tabla 37 donde

se muestra el equilibrio aproximado en la venta de las nueve casas.
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Figura 37. Punto de equilibrio en unidades.

En la figura 37, se observa que como la curva de las ventas se coloca por encima
del costo total, por lo tanto se afirma que es el equilibrio para que el negocio pueda ser
guiado a la rentabilidad, se recomienda que el nivel de las ventas este por encima de la
venta de las 9 casas, 0 en caso de no alcanzar este nivel, el proyecto se asegure de tener

el recurso financiero necesario para soportar la cobertura de los costos y gastos fijos.

4.4.10 Andlisis de sensibilidad

Dentro del analisis de sensibilidad, se muestra las variaciones de la cual puede
estar expuesta el proyecto en la puesta en marcha del negocio, entre las variaciones se
tiene el cambio del precio y de la cantidad vendida, con lo cual se obtuvo los siguientes

resultados:

e Escenario optimista

e Escenario pesimista
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4.4.10.1 Escenario optimista

Datos:

Precio: 10% mas que el precio establecido.

Se obtuvieron la siguiente evaluacién financiera:

Tabla 38.

Escenario optimista

Analisis financiero

Flujo
Operativo

1,622,536.10 1,085,408.51 1,244,444.77 1,064,063.99

1,367,522.33

1,679,431.98

Inversion
del
proyecto

1,622,536.10

TIR
TASA DE
DESCUEN
TO

Deuda
Financiera
Capital
aportado
por
accionistas
Costo de
deuda

D financiera
Impuesto a
la renta

E pagado

Rentabilida

d exigida

por

accionistas

Kd*D(1-
T)+Ke*E

I'I'IX—|§

E+D

lo maximo
del
24.34% proyecto

tasa de evaluacion del
9.56% proyecto.

1,298,028.8
8

324,507.22

11.30%

22.00%

12.52% Tmar

155,036.57

1,622,536.1
0
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Costo Promedio
WACC 9.56% Ponderado de Capital

beneficio segln
1,246,216.1 requerimiento de
VAN 3 accionistas
Tiempo de
recuperacio
n en afos 3.29

Meses 3.51
Dias 15.15
3 afios, 3

mesy 15

dias

Calculo del 1,223,100.2
tiempode 5

recuperacié -

nenafios  399,435.85 0.29

Se tiene como resultado una variacion de la TIR a 24.34% con un beneficio
adicional de $ 1°246,216.13 ddlares y una recuperacion de la inversion de 3 afios, 3 meses
y 15 dias, pese a tener resultado positivo, la misma no varia mucho del escenario actual,
lo que indica que la variacion en el precio no cambiaria radicalmente el beneficio a
obtener lo cual es algo completamente incensario en caso que el cliente no se adapte a los

nuevos costos de la vivienda.

A continuacion se muestra un escenario pesimista del proyecto.

4.4.10.2 Escenario pesimista

Datos:

Precio: un 10% menos del precio establecido en el proyecto
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Tabla 39.

Escenario pesimista

Anadlisis financiero

) . ) - 680,32 | 629,8 | 872,6 | 1,121,
Flujo Operativo 1’%212653 1,220,40851 | 7.62 |84.41|14.67|846.41
Inversion del 1,622,53
proyecto 6.10
TIR 4.69% lo maximo del
proyecto
TASA DE 9.56% tasa de evaluacion del
DESCUENTO P70 proyecto.
) . 1,298,02
Deuda Financiera 8.88
Capital aportado ~ 324,507.
por accionistas 22
D Cos_to de_deuda 11.30%
financiera
Impuesto a la renta 29.00%
pagado
K Rentabilidad
q exigida por 12.52% tmar
accionistas
T
K * (1. * 155,036.
E Kd*D(1-T)+Ke*E 57
1,622,53
E+D 6.10
Costo Promedio
0,
WIAGE kL Ponderado de Capital
- beneficio segun
VAN 374,064. requerimiento de
39 accionistas
Tiempo de
recuperacion en 4.76
anos
Meses 21.08
Dias 542.33
3 afos, 3 mesy 15
dias
89,803.5
2
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Célculo del tiempo -
de recuperacionen  1,532,73 1.76
afos 2.59

Se muestra que el proyecto con una variacion en el precio de -10%,
inmediatamente cae en pérdida, con una tasa interna de retorno del 4.69% inferior a la
tasa de descuento exigida del 9.56%, lo cual evita que se recupere la inversion, ademas
de una pérdida de $ 374,064.39 dolares, lo que llevaria dos opciones, la primera
implementar un plan de marketing que ayude a elevar el valor de la casa que le pueda
atribuir un consumidor o la siguiente que es aumentar el horizonte de planificacion cinco
afios mas, ya que en ese periodo se ha pagado el apalancamiento financiero, lo que permite

captar un mayor nimero de beneficio y con ello recuperar la inversion.
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Conclusiones

Al presentar la evaluaciéon financiero del proyecto, se procede a realizar las

siguientes conclusiones:

De acuerdo al objetivo 1 sobre fundamentar la elaboracion de un estudio de
actividad por medio de teorias acerca del emprendimiento, se concluy6 que es necesario
que el emprendedor tome en consideracion cinco puntos, entre los cuales se destacan un
estudio de mercado para determinar la demanda potencial, es decir los clientes que estan
dispuesto a adquirir el producto, por otro lado la creacion de estrategias para la promocién
y comunicacion de la comercializacion de las viviendas, el disefio organizacional sobre
las personas que se requiere en el proyecto para su puesta en marcha, el estudio técnico
sobre los procesos para la creacion del producto y finalmente una evaluacion financiera

que afirme la factibilidad o advierta la posible pérdida de la inversion.

De acuerdo al objetivo 2 sobre establecer la situacion actual del sector de la
construccion y la demanda potencial del proyecto urbanistico a través de un estudio de
mercado, se concluye que el sector de la construccidn ha entrado en una recesion, esto
debido a la falta de promocion en el levantamiento de obras, debido a la situacion
econOmica del pais, por ende es posible que se encuentren pocos clientes que se intereses
en comprar una casa cerca de la playa, sin embargo, a través del apoyo de una entidad
bancaria, se puede gestionar la solicitud de créditos de vivienda, de manera que el
proyecto reciba un pago por el bien inmueble de contado y la posibilidad que el cliente

pueda pagar su casa en comodas cuotas.

De acuerdo al objetivo 3 sobre elaborar un plan de marketing para promocionar
las viviendas de la urbanizacion, se concluye que las opiniones de los prospectos de los
clientes, indicaron que estan dispuestos a adquirir una vivienda, siempre y cuando tengan
el acceso a un crédito, por lo tanto el proyecto debe destinar la contratacion de un asesor
que intermedie la gestion de préstamos al cliente para que compre la vivienda, de manera
que se garantice la venta del producto y con ello se efectivice con recursos financieros la

compaiiia.
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En referencia al objetivo 4 sobre definir la estructura organizacional del proyecto
de acuerdo a las necesidades identificadas se concluye que es necesario que contratar una
constructora que se encargue de la edificacion de cada casa, porque la contratacion de
obreros significaria un riesgo para un proyecto pequefio, ain mas por las condiciones del

mercado que muestran una cierta recesion en el sector de la construccion.

Segun el objetivo 5 en funcion a determinar la viabilidad técnica del proyecto por
medio de un plan operativo, se concluye que es totalmente incontrolable la presencia de
la competencia, que segln el estudio de mercado, ofrece calidad en el tema de materiales,
alguna de ellas cuentan con casas de exhibicion sobre los cuales pueden influir para la
compra del cliente, algo que el proyecto esta en total desventaja, por lo tanto representa
un riesgo para las aspiraciones de posicionamiento en el mercado y por ende mayor

dificultad para vender viviendas que ain no han sido construidas.

Finalmente en funcion al objetivo 6 sobre valorar a factibilidad del proyecto con
los indicadores financieros VAN, TIR y PAYBACK, se concluye con la puesta en marcha
del negocio, se garantiza un rendimiento del 14.95% es decir por cada dolar invertido se
tiene 0.14 centavos de beneficio luego de pagar la inversion, esto garantiza que el
proyecto sea factible y por ende la seguridad que el inversionista pueda colocar su capital,

recuperandola dentro de cinco afios y obtener un beneficio adicional por ello.
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Recomendaciones

Como recomendaciones, se puede establecer lo siguiente:

Implementar un plan de marketing que permita captar la atencion del mercado
objetivo aprovechando las ventajas de las herramientas tecnoldgicas a fin de sacarle el
maximo provecho al presupuesto digital expuesto en el trabajo y a los disefios elaborados
como propuesta para promocionar la imagen corporativa de la constructora y el plan

urbanistico.

Solicitar un plazo de pago a los proveedores que se encargan de construir las
viviendas, de manera que el dinero por el costo de las viviendas sea pagado con el dinero
que el cliente entrega para adquirirlas, de manera que no se necesite un crédito por parte
de la compariia para financiar la construccion de las viviendas, ya que estas deben estar

listas en el lapso de un afio para sea entregada al usuario.

Tratar de establecer relaciones con proveedores de materiales, de manera que se
trate de conseguir materias primas de calidad, esto con la posibilidad de garantizar que
las viviendas no tengan ninguln tipo de desperfecto, de manera que los clientes puedan
diferenciar a la empresa de otras opciones de constructoras, se cree un marketing de boca
a boca y en caso de ofertar un precio por encima del mercado, la calidad de la vivienda

sea el justificativo para pagar un valor superior.

Para aumentar el proceso de compra de las viviendas, tratar de tener listas casas
modelos, adecuéndolas con artefactos de cocina, sala, comedor, dormitorios, creando un
ambiente hogarefio, para que el cliente pueda tener una experiencia si se decide en
comprar la vivienda, es decir no ver al bien como una casa, sino un lugar gue sirve para
promover el descanso y de manera adicional un lugar del cual salir de la rutina de la

ciudad.
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