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RESUMEN

Este trabajo de investigacion trata sobre el sector Inmobiliario de la
ciudad de Quito, proponiendo un modelo de gestién para definir el

posicionamiento de las Pymes Inmobiliarias.

En el Capitulo | se realiza un analisis general del pais tomando en
cuenta aspectos economicos, sociales, politicos, culturales y
poblacionales. Se hace una recopilacion de datos e informacion
socio-econdmicos los cuales daran criterios para definir el
comportamiento del negocio de la construccion vy el
comportamiento de la poblacion. También se analiza la informacion
del censo del 2001, para ayudar a definir el volumen de negocio
(déficit habitacional), su perspectiva y desarrollo en el tiempo,
considerando el tipo de viviendas, la calidad de vida de sus

habitantes y los gustos y preferencias.

Se ha considerado el estudio de Gridcom, empresa especializada
en estudios de demanda y oferta Inmobiliaria en la ciudad de Quito,
y la experiencia y conocimiento de los autores en el mercado de la
construccion para realizar un analisis completo del negocio

inmobiliario.

Se presenta la forma de financiamiento mas utilizada por las
empresas, considerando el cuadro que las mutualistas utilizan para
la venta de viviendas. Se presenta un analisis de la demanda

potencial que existe en la ciudad de Quito. Se propone una
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segmentacion de niveles econdmicos y sociales lo cual ayuda en el

analisis del mercado y poder focalizar el segmento objetivo.

En el Capitulo Il, se hace un estudio de las Pymes inmobiliarias,
realizando un analisis externo e interno, considerando las fuerzas
econdmicas, fuerzas sociales y culturales, factores politicos y
gubernamentales, los factores que intervienen en el negocio de la
construccion, se realiza una clasificacion entre grandes y pequefias
empresas inmobiliarias, asi como también se realiza una analisis

comparativo de la estructura de precios.

Se considera el modelo de las cinco fuerzas de Porter,
considerando: poder de negociacion de proveedores, productos
sustitutos, empresas competidoras, entrada potencial de nuevos

competidores y poder de negociacion de los consumidores.

Con estos antecedentes se procede a realizar la matriz de
evaluacion de los factores internos (EFI) y la matriz de evaluacion
de los factores externo (EFE) y se hace un analisis interno de la
empresa en el area Administrativa, Financiera, Operativa,

Marketing y Ventas e Investigacion y Desarrollo.

En el Capitulo Il se realiza un analisis similar al Capitulo Il pero de
las Grandes Empresas Inmobiliarias (GEI). Se agrega un analisis
del negocio que realizan las grandes empresas inmobiliarias

(mutualista) relacionando los negocios que maneja.
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En el Capitulo IV, con un conocimiento formal del negocio
Inmobiliario, se diferencia las Grandes de las Pequeiias Empresas
Constructoras, se propone una estrategia a seguir, elaborando la
matriz FODA. Luego es necesario revisar y replantear las
declaraciones basicas de mision, vision, objetivos y politicas, asi
como también plantear las estrategias de las areas de: Finanzas,

Marketing, Operaciones y Recursos Humanos.

Para finalizar el estudio se enuncia algunas Conclusiones vy
Recomendaciones para ser consideradas por parte de las personas

que estan involucradas en el negocio Inmobiliario.
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PRESENTACION

El trabajo de la presente investigacion aporta con un modelo de
gestion para definir el posicionamiento de las Pymes Inmobiliarias
gue se encuentran ubicadas en la ciudad de Quito, pero puede ser
utilizado para cualquier lugar, manteniendo el mismo lineamiento

de investigacion.

Para la elaboracion de la investigacion ha sido muy importante el
aporte de los autores dado su conocimiento en la parte técnica
(arquitecta e ingeniero) asi como también la basta experiencia que
disponen al haber trabajado en empresas reconocidas como
lideres en el mercado y tener actualmente sus empresas
particulares en un continuo crecimiento, los cuales ademas tienen

estudios de post-grado en gerencia empresarial.

Es importante considerar la fuerte competencia que existe por parte
de nuevos competidores, ademas de las tendencias de
globalizacion de los mercados, lo que nos obliga a mejorar como
organizaciones, por lo que se vio la importancia de disponer de un
modelo de gestion para mejorar el posicionamiento estratégico de
las Pymes Inmobiliarias considerando los espacios que dejan las

Grandes Empresas Inmobiliarias.
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CAPITULO I:

ESTUDIO DEL SECTOR INMOBILIARIO:
ANTECEDENTES Y EVOLUCION

1.1 ANTECEDENTES: EL SECTOR DE LA CONSTRUCCION

En paises desarrollados el sector de la construccidn tiene una participacion muy importante en la
produccion, incluso puede ser el sector eje del desarrollo. Tanto es asi que uno de los indicadores de
crecimiento econdmico es el consumo de cemento per capita. En paises en vias de desarrollo como
el nuestro, su participacion no es tan relevante, los sectores eje generalmente, son la agricultura y el

comercio.

El sector Inmobiliario es uno de los negocios que mas aporta al desarrollo de un pais, dando
trabajo directo como indirecto, desarrollando el sector industrial de: cemento, hierro, prefabricados,
recubrimientos de porcelana, recubrimientos de arcilla, fabricacion de sanitarios y griferias,
industria del aluminio, industria de la madera, entre los mas importantes. También demanda de los
servicios de algunos sectores como el financiero (bancos, mutualistas, cooperativas); publico
(impuestos prediales, transferencia de dominio, agua potable, luz eléctrica, telefonia, etc.); area

legal (notarias, registro propiedad, escrituracion).

La evolucion del sector de la construccién por lo general se desarrolla de manera
paralela al desempefio general de la economia. En los Gltimos afios se ha evidenciado

una recuperacion econémica general.

La actividad constructora se divide basicamente en dos grandes areas: construccion de
infraestructura y actividad edificadora. La construccion de infraestructura por tratarse de obra
publica esta directamente relacionada con el gobierno central, gobiernos seccionales y locales. Las

empresas dedicadas a las tareas de construccion publica captan cerca del 85% del movimiento
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econémico total del sector de la construccion®, este porcentaje es muy variable porque depende de
los gastos de inversion, que son continuamente reducidos para favorecer al gasto corriente v al

pago de la deuda externa.

En este segmento estan consideradas las obras de construccién de caminos, puentes, aeropuertos,

mantenimiento vial, construccion de obras sanitarias, de alcantarillado, entre otras.

La actividad edificadora se desarrolla méas en el &mbito privado y depende del apoyo que brinde el
sistema financiero. En la actualidad los créditos a largo plazo son otorgados por los bancos y
entidades financieras en un marco de mayor seguridad tanto para el sistema financiero como para
los clientes. La dolarizacion fue positiva para el sector, gener6 una relativa estabilidad de precios en
el ambito del productor, fabricante y/o importador. Antes de ella, la volatilidad en los mismos
impedia planificar ain a mediano plazo y produjo la necesidad de calcular precios finales en dolares

para proteger las inversiones del elevado costo financiero y de las altas devaluaciones.
Las ventas de este sector presentaron una recuperacion del 63% en 2001 y del 11% en
2002 con una facturacién de US $66 millones?, esto después de la fuerte caida que sufrio

en 1999 (- 40,10%). Esta actividad demuestra una buena capacidad de recuperacion

frente a las crisis.

1.2 CONTEXTO SOCIO ECONOMICO DEL ECUADOR?

1.2.1 INDICES ECONOMICOS

Producto Interno Bruto (PIB) Miles USD  Miles USD
2004 (p) (2005 (prev)

Tasa de variacién anual (USD 2000) 6.95 % 3.30 %

Producto Interno Bruto (USD 2000) 19.016.273  19.643.810

! Fuente: Revista Ecos julio 2003
? Fuente: Revista Ekos Economia y Negocios No. 111 .Julio 2003.
¥ BCE: cifras econdmicas



Inflacién y Salarios*

Inflacién anual

Salarios (USD):
Salario minimo vital nominal promedio(a) 174.90

Mercado Laboral®
Tasa de desempleo (nov/05)

Sector Monetario

Tasa de interés activa (diciembre 2005)
Tasa de interés pasiva (diciembre 2005)
Riesgo pais (diciembre 2005)

18

3.80 %

174.90

9.71%’

8.99%
4.30%
650

1.2.2POBLACION Y MARCO SOCIAL DEL ECUADOR®

No. De habitantes

Avrea rural

Avrea urbana
Porcentaje analfabetismo
Pobreza NBI (Neces. Basic. Insat.) :
PEA (por categoria de ocupacion)
PEA (por sector de la economia)
Tasa de desempleo’ (2002)
Emigracion  por hogares®
Poblacién de Quito
Poblacién de Quito al 2005°

* Fuente: INEC-BCE

127156.608 habitantes
4°725.253 habitantes
7°431.355 habitantes

9.00 %
61.30 %
16.65 %
25.00 %
14.50 % °
46.20 %
17839.853 habitantes
17971.288 habitantes

® Fuente: Encuesta Indicadores de Coyuntura del Mercado Laboral FLACSO-2005- BCE

® Fuente: INEC VI Censo de Poblacién y V de Vivienda 2001
" Fuente: INEC Encuestas urbanas de empleo y desempleo 2002

® Es importante sefialar que al afio 2002, en el cual se realizaron las encuestas urbanas de empleo y
desempleo del INEC, el porcentaje de desempleo era de 14.65 % y a noviembre del afio 2005, segun fuente
del Banco Central, dicho porcentaje se ha reducido notablemente al 9.71 %.

® Proyeccion de Poblacion - INEC
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ANO POBLACION TASA DE CRECIMIENTO
1982 8.060.712 -

1990 9.648.189 2.3

2001 12.156.608 2.1

Tasa de crecimiento de la poblacién™

Cuadro 1

Poblacién por grupos de edad™, periodo 1990-2001, en este periodo se produjo un

aumento de la participacion de la poblacion de 15 a 64 afios (de 56.9% a 60.1%) y de 65

afios y mas (de 4.3% a 6.7%), en detrimento de la nifiez conformada por la poblacién entre

0 y 15 afios de edad (de 38.8% a 33.2%) Esta tendencia hacia el envejecimiento de la

poblacion ecuatoriana es corroborada por el aumento de la edad promedio de la poblacion

de 24.1 afios en 1990 a 27.4 afos en 2001.

1990 2001
Area Namero % NUmero %
Rural 3.931.295 40.7 4.725.253 38.9
Urbana | 5.716.894 59.3 7.431.355 61.1
TOTAL | 9.648.189 100.0 12.156.608 100.0

Namero de personas por area™

Cuadro 2

19 Fuente: INEC, Censos de poblacién y vivienda 1982-1990-2001
1 Fuente: INEC, Censos de poblacién y vivienda 1990-2001
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PERSONAS POR HOGAR

Region 1990 2001
SIERRA 4.4 4.0
COSTA 4.9 4.3
AMAZONIA 4.9 4.7
GALAPAGOS 3.8 3.5
ZONAS NO DELIMITADAS 53 4.6
Total 4.7 4.2
Tamafio medio del hogar*?
Cuadro 3
COMPOSICION PORCENTUAL
AREA URBANA RURAL
1990 hombre 78.2 83.0
mujer 21.8 17.0
TOTAL 100.0 100.0
2001 hombre 72.3 78.5
mujer 21.7 21.5
TOTAL 100.0 100.0

1.2.3 EMIGRACION

Jefatura del hogar por sexo y area’®

Cuadro 4

La emigracion de la poblacion ecuatoriana en busca de oportunidades de trabajo es un

problema social de mucha importancia, toda vez que las remesas constituyen uno de los

factores que han coadyuvado a la recuperacion de la economia y de las condiciones de vida

12 Fuente’ INEC, Censos de poblacién y vivienda 1990-2001
3 Fuente’ INEC, Censos de poblacién y vivienda 1990-2001
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de los familiares que se quedan en el pais. La informacion que reflejan tanto el VI Censo
de Poblacion como el V Censo de Vivienda realizados por el INEC, se refieren a la

magnitud y caracteristicas de la migracion internacional. Los datos reflejan tres partes:

1.2.3.1 Impacto Econdmico de las remesas de emigrantes

La recuperacion econémica del afio 2000 al 2002 se sustenta en gran medida por el
surgimiento de las remesas como segunda fuente de divisas después de las exportaciones
del petrdleo crudo, debido a una elevada emigracion de ecuatorianos. El flujo de ingreso
anual de remesas hasta el afio 2005 llega a 1.400 Millones de Dolares, lo que representd
alrededor del 7% del PIB en el periodo 2000-02, generando un incremento del nivel de
consumo de los hogares ecuatorianos™. Al afio 2006 se estima que la cifra bordeara los
2000 millones de ddlares y para el 2007 se estima que alcanzara los 2600 millones de

dolares.

1.2.3.2 La Emigracion segun su lugar de origen™

La historia nos dice que la mayoria de los emigrantes provienen de la Sierra con el 58 %, el
38 % de la Costa y el 3.9 % de la Amazonia. Asimismo la mayoria de los emigrantes
residian en las ciudades con el 73.2%, hallando como explicacion el impacto de la crisis
econdmica de los afios 1995 y 1999, en donde la incidencia urbana de pobreza (segun el
consumo) aumento de 19% a 42% vy la rural subio de 56% a 77%, es decir que la pobreza

aument6 2.2 veces en las ciudades y 1.4 veces en el campo.

1.2.3.3 La Emigracidn y el destino inmobiliario

Segun la Agencia de noticias Inter Press Service, Ecuador estd considerado entre los 19

paises que mas recibe de sus emigrantes, es decir cerca de 2000 millones de ddlares.

1% Fuente: Banco Central del Ecuador
!5 Fuente: INEC - VI Censo de Poblacién 2001
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Los casi 2000 millones de ddlares, segn el BCE se distribuyen: en gastos diarios (61%),
lujos (17%), inversion en negocios (8%), ahorros (8%), compra de propiedades (4%) y
educacion (2%). A ese 4% que representa alrededor de 80 millones de ddlares, se dirigen
los esfuerzos del sector inmobiliario, enfocandose en dos direcciones: a) la creacion de
servicios financieros a la medida y b) el acercamiento de los servicios disponibles en
Ecuador a los lugares de residencia de emigrantes. Todo ello materializado a través de
oficinas de representacion comercial en los paises de residencia y en alianzas estratégicas

con entidades locales.

“El 90 por ciento de los 300 mil emigrantes ecuatorianos en Madrid tienen intencion de
compra de vivienda en su pais de origen. Esta informacion constituye un soporte
importante para el proyecto “Mi casa en Ecuador”, una feria de la vivienda que se llevo a
cabo en Madrid - Espafa, en abril del afio 2005, organizada por la Cémara de la
Construccion y la Asociacion de Bancos Privados del Ecuador, con miras a lograr que los
emigrantes ecuatorianos inviertan sus recursos en la construccion o adquisicion de

vivienda®.

1.3 EL SECTOR INMOBILIARIO

En los Ultimos afios el sector inmobiliario se ha dinamizado por tres factores fundamentales: el
envio de divisas de los emigrantes, la dolarizacion y el ingreso extra por el alto precio del petréleo

crudo.

1.3.1 DEFICIT HABITACIONAL

El V Censo de Vivienda realizado a nivel nacional en el afio 2001, establecid un
patrimonio de 3°346.103 unidades habitacionales de las cuales 2°048.000 son casas o Vvillas y
282.000 son departamentos. El resto son construcciones precarias que no retnen las condiciones

minimas de habitabilidad.

¢ Fuente: CIMIENTOS, Revista mensual de la Camara de la construccion de Quito, Enero 2006
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Las proyecciones y criterios de calculo realizados en este tema por el MIDUVI, establece
finalmente que el déficit para el afio 2000 era de 850.000 viviendas de las cuales
aproximadamente 500.000, es decir casi el 60% constituia el déficit cualitativo y el 41%

que son 350.000 el déficit cuantitativo.

No hay un estudio actualizado cabal de demanda de vivienda a nivel nacional, sin embargo
en base a estimaciones realizadas por algunas entidades, el déficit habitacional actual en el
Ecuador es de aproximadamente 1.200.000 soluciones de vivienda.

ANO DEFICIT | PROYECCION | PROYECCION | PROYECCION
VIVIENDAS | PESIMISTA™ | NORMAL® | OPTIMISTA™"
2001 | 1.200.000
2010 1.483.606 1.416.106 1.367.115

Proyeccion déficit de vivienda
Cuadro 5

1.3.2 CRECIMIENTO DE LA VIVIENDA

El crecimiento de viviendas en el Ecuador, seguin la informacion censal de 1974, 1982,
1990 y 2001 es el siguiente: entre 1974 y 1982 se incrementaron 382.471 viviendas; entre
1982 y 2001 se incrementaron 432.244 viviendas.

1.3.3 DEMANDA'Y CONDICIONES DE VIDA

El MIDUVI ha estimado que se requieren anualmente 60.000 viviendas nuevas, por la

demanda generada en la formacion de nuevos hogares, de las cuales alrededor de 35.000

** Proyeccién pesimista considera una retraccion de la oferta de vivienda similar al afio de 1999 (55% del afio
1998), Fuente Ekos Economia y negocios N° 111.

* Proyeccion normal en base a tasa de crecimiento poblacional - INEC

*** Proyeccion optimista considera un crecimiento de la economia del pais del 3.5% (Banco Central del
Ecuador), una tasa similar presentaria el crecimiento del sector inmobiliario
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son provistas por el sector privado formal y las familias restantes se suman a la

informalidad y a las condiciones de hacinamiento habitacional.

1.4 SISTEMATIZACION DE LA VIVIENDA

ANO POBLACION TASA DE
CRECIMIENTO
1982 8.060.712 -
1990 9.648.189 2.3
2001 12.156.608 2.1
2010 14.204.900 1.74

Tasa de crecimiento de la poblacién®®
Cuadro 6

PROYECCION DE LA POBLACION E INDICADORES
DEMOGRAFICOSY

Hipotesis MEDIA recomendada (Periodo 2010-2025)

Periodo T.G.F.
2010 - 2015 2.38
2015 - 2020 2.22
2020 - 2025 2.10

7 Proyeccion de Poblacion INEC (hipotesis media-recomendada)
'8 Fuente: INEC, Censos de Poblacion y Vivienda 1982-1990-2001
19 Fuente INEC Proyeccion de poblacion
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Afios Poblacion
2015 15.199.665
2020 16.193.984
2025 17.113.313

Hipotesis MEDIA recomendada
Cuadro 7

Hipotesis ALTA (Periodo 2010-2025)

Periodo T.G.F.
2010 - 2015 2.80
2015 - 2020 2.71
2020 - 2025 2.63
ARos Poblacion
2015 15.685.032
2020 16.984.163
2025 18.280.886

Hipotesis ALTA recomendada
Cuadro 8

Hipotesis BAJA (Periodo 2010-2025)

Periodo T.G.F.
2010 - 2015 2.34
2015 - 2020 2.17
2020 - 2025 2.03
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Afios Poblacion
2015 14.995.735
2020 15.829.925
2025 16.534.243

Hipotesis BAJA recomendada
Cuadro 9

1.5 SEGMENTACION DEL SECTOR INMOBILIARIO

1.5.1 NIVELES SOCIO ECONOMICOS DEL ECUADOR

Seglin Gridcon Consultores? la poblacién ecuatoriana estd compuesta por cinco principales

niveles socio econdmicos, que son los siguientes:

+ NSE Alto

+ NSE Medio Alto

+ NSE Medio Tipico
+ NSE Medio Bajo

+ NSE Bajo.

1.5.2 NIVELES SOCIO ECONOMICOS POR INGRESO FAMILIAR

Esta clasificacion es un tanto subjetiva, ya que no hay una clasificacion oficial y formal, mas
bien responde al criterio del profesional o del organismo interesado. Incluso el nimero de

niveles y hasta la nomenclatura varian de acuerdo al criterio de quienes realizan el estudio.

% GRIDCON CONSULTORES, empresa privada, realiza estudios de investigacién, evaluacion y estudio del
mercado Inmobiliario del Ecuador



27

Criterios para la presente clasificacion de los NSE?.

Nivel de instruccién de los conyuges

= QOcupacion de los conyuges

= Zona en la que habitan

= Materiales de construccion de vivienda actual

= Posesion de electrodomésticos, etc., etc.

Niveles Ingreso Familiar % poblacion
NSE Alto ; $ 25010+ 8.40 %
NSE Medio Alto : $ 1201 -2500 17.90 %
NSE Medio Tipico $ 501-1200 33.90 %
NSE Medio Bajo : $ 301- 500 23.50 %
NSE Bajo ; $ 151- 300 16.30 %

La composicion de ingresos familiares en Quito para los interesados en adquirir vivienda
en un periodo de 3 afios refleja un aumento en los rangos superiores de ingresos a partir de
los $ 500. El promedio mensual de estos ingresos familiares llegd a $ 1.063,63, donde el
67.8% de los hogares no perciben ingresos adicionales en el afio, ademas del ingreso

declarado.

1.5.3 RANGOS DE PRECIOS DE VIVIENDAS POR NSE*

Niveles Rangos de precios vivienda
NSE Alto : $ 70.801- O més
NSE Medio Alto : $ 35.501- 70.800
NSE Medio $ 17.501- 35.500
NSE Medio Bajo : $ 8.001- 17.500
NSE Bajo $ 5.001- 8.000

2L Fyente: Gridcon Consultores
22 Fyente: Criterio Gridcon Consultores



CUADRO DE ALICUOTAS - CREDITOS HIPOTECARIOS DE VIVIENDA?

Plazo = 10 afios

tasa = 12%

Precios Vivienda

Crédito 70% del

valor total de la

Cuota mensual del

crédito hipotecario

Ingreso mensual

vivienda
100.000,00 70.000,00 1.004,30 3347,66
90.000,00 63.000,00 903,87 3012,89
80.000,00 56.000,00 803,44 2678,13
70.000,00 49.000,00 703,01 2343,36
60.000,00 42.000,00 602,58 2008,59
50.000,00 35.000,00 502,15 1673,83
40.000,00 28.000,00 401,72 1339,06
35.000,00 24.500,00 351,50 1171,68
30.000,00 21.000,00 301,29 1004,30
25.000,00 17.500,00 251,07 836,91
17.000,00 11.900,00 170,73 569,10
8.000,00 5.600,00 80,34 267,81

Cuadro de Alicuotas
Cuadro 10

28

Respecto a los precios de las viviendas, las cuotas y el ingreso econémico requerido para

acceder al crédito de la vivienda, es importante sefialar que lamentablemente ni las grandes

empresas, ni las pymes inmobiliarias se dedican a construir viviendas para el NSE bajo. Esta

situacién un tanto dramatica debe orientar al gobierno central y a los gobiernos seccionales y

locales a buscar politicas que permitan tanto la construccion de soluciones de bajo costo

como la coordinacion de financiamientos con tasas reducidas o con subsidios para la

vivienda.

2 Fuente: Mutualista Pichincha
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1.5.4 FACTORES QUE MARCAN LOS PRECIOS EN LAS VIVIENDAS

De acuerdo a los NSE de la poblacion, responden a algunas variables como:

1.5.4.1 La ubicacion del terreno

Este factor es basico, en primer lugar partimos de si la vivienda esta ubicada en el area rural.
En el sector urbano las viviendas de mayor precio responden a las que estdn ubicadas
estratégicamente, esto es cerca de centros de gestion como: bancos, oficinas, supermercados,
centros educativos, hospitales. Asimismo se valora la buena vista, alejados del ruido, libres
de contaminacion, facilidades de transporte, grandes vias de acceso, areas verdes y

recreativas, etc.

1.5.4.2 Tipos de Acabados

Este factor incide mucho en el precio final de una vivienda. En estos ultimos afios, producto
de la globalizacion, de la apertura de comercio con otros paises especialmente con los
asiaticos, se puede contar facilmente con materiales importados de primera a precios
competitivos, en muchas ocasiones de mejor calidad a menor precio que los productos

sustitutos de fabricacion nacional.

1.5.5 CUOTA DE VIVIENDAS POR TIPO DE EMPRESA

A nivel local, en la ciudad de Quito, marco geografico en donde se desarrolla el presente
estudio, segin el INEC la poblacion de Quito de acuerdo al Gltimo Censo de Poblacion y
Vivienda (2001) fue de 1'839.856 habitantes, con un crecimiento poblacional anual del
1.74% en los proximos 9 afios. En cuanto a viviendas, la cifra es de 484.074 viviendas

censadas, de las cuales 331.646 fueron casas y 139.974 departamentos.

Segun el MIDUVI, se estima que en la ciudad de Quito, existe un déficit de 180.000

viviendas, con un incremento anual de 12.489 unidades (sin considerar la oferta).
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En la ciudad capital, al mes de octubre del 2005, segin GRIDCON existe una oferta de
14.219 unidades, es decir que la oferta inmobiliaria disponible sobrepasa las 7 unidades por
cada 1000 habitantes, con tendencia creciente. Es importante aclarar que esta cifra responde
Unicamente a conjuntos de viviendas construidas a partir de tres unidades. Esta cifra se
incrementa un 20%, esto es 2.843 unidades correspondientes a las unidades de vivienda
sueltas, construidas por profesionales. Lo que da una cifra total de oferta formal en Quito de
17.062 unidades.

De las 17.062 unidades oficiales al afio 2005, se puede estimar la cuota de viviendas por tipo
de empresa en base a la observacién y a la publicidad desplegada, las grandes empresas
abarcarian el 50 % de la oferta es decir alrededor de 8.531 soluciones y el 50 % restante,
seria la cuota de unidades de vivienda construidas por las pymes inmobiliarias, en todos los
NSE, el resto constituyen construcciones realizadas de manera informal y antitécnica, lo que

representa el deficit cualitativo de vivienda.

1.6 RECURSOS BASICOS EN LA CONSTRUCCION DE VIVIENDAS

Los programas de vivienda para llegar al cliente requieren de dos factores basicos:
a.-) la ejecucion de la vivienda y

b.-) su financiamiento.

a) En la ejecucion, intervienen dos tipos de costos: Directos e Indirectos, lo que

constituyen los precios unitarios®.

Costos directos:
o Insumos o materiales
o Mano de obra

o Equipo- maquinaria y transporte

2 ANEXO 17
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Costos Indirectos:
o Imprevistos
o Inflacion

o Administracién

Insumo, en el rubro estructura los principales materiales que intervienen son el cemento y el
hierro, en albafiileria el rubro de mayor porcentaje, intervienen materiales como: bloque,
ladrillo, cemento, arena, pintura, pisos, acabados, muebles empotrados, etc. Luego en tercer

lugar se encuentra la mano de obra calificada y no calificada.

Sistema constructivo, en la construccion de viviendas, el sistema constructivo que
predomina es el tradicional antisismico basado en hormigon armado adoptado de los Estados
Unidos, por la similitud en el tipo de suelo volcanico. En el Ecuador que por naturaleza ha
sido agricola y maderero aun no se ha explotado sistemas constructivos en gran magnitud
con este material, mucho mas econdémico que el hormigén armado. En la Costa y Oriente se

hace algo de viviendas en madera y en cafia guadua pero no en la magnitud que merece.

Estructura de Costos Directos de construccion en Quito®

Insumo ENE-00 ENE-01 ENE-02 ENE-03
Estructura 39,89% 30,60% 26,77% 24,55%
Obra civil 27,88% 7,12% 36,44% 33,08%
Mano de obra  14,54% 23,40% 23,47% 24,04%
Instal. Eléctri. 1,97% 1,28% 1,05% 1,01%
Instal. Sanitar. 7,38% 4,98% 3,98% 3,92%
Varios 8,35% 12,62% 8,30% 13,40%

% Fuente: CCQ.



ANOS CRECIMIENTO
1999 127.96%
2000 73,87%
2001 6,81 %
2002 5.30%
2003 6.05%
2004 4.90% *°

Inflacién en la construccion

Cuadro 11

32

El PIB de la construccion, “El promedio de participacion en el PIB Total esta alrededor del

7.17 % anual lo que le ubica después de sectores como comercio y minas y canteras®’.

VARIACION PIB CONSTRUCCION

(a precios del 2000)

-10 1

tasas de variacion
I

ARos

%8 Fuente: INEC - enero y febrero - 2004

2" Fuente: Banco Central del Ecuador
28 Banco Central del Ecuador

Variacién PIB Construccion®®

Gréfico 1
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b) Financiamiento, factor importante e indispensable en la ejecucion de viviendas, puesto
que resulta decisivo en el precio final de una vivienda. El financiamiento que es la fuente de
recursos econdémicos de un proyecto, debe tener un flujo arménico con el avance fisico de los
trabajos. Su ruptura acarrea primero la paralizacién de los trabajos, el incremento del precio
de la vivienda por el alto costo financiero y la pérdida de la imagen de la empresa
constructora. El avance continuo permite mantener los precios de venta programados, de otra
manera dicho precio se incrementaria, con el peligro de ante la competencia no poder
negociar el precio que amerite sino al del mercado, con las consecuencias de la reduccion del
porcentaje de utilidades como primera opcidn, luego vienen las pérdidas econdmicas y hasta

la bancarrota de la empresa.

Las perspectivas macroeconomicas del pais dolarizado, hacen prever en el futuro una
mejora para el mercado inmobiliario y en especial para el financiamiento de la adquisicion

de la vivienda a largo plazo.

1.7 DEMANDA DE VIVIENDA EN QUITO?

La informacion relativa a la demanda y sus caracteristicas tiene como fuente el estudio
realizado al mes de octubre del 2005 por Gridcon Consultores. Esta es una empresa dedicada
a la investigacion, evaluacion y estudio del mercado inmobiliario a nivel nacional y local, de

las principales ciudades del Ecuador.

El estudio que se presenta a continuacion corresponde a una investigacion con metodologia
cuantitativa, a través de entrevistas personales utilizando para el efecto un cuestionario semi
estructurado, dirigido a jefes de familia hombres y mujeres entre los 25 y los 55 afios de
edad, con intencién de compra de vivienda en los proximos tres afios; con muestras en todos

los sectores y NSE del casco urbano de la ciudad.

Este estudio abarca dos aspectos: i) Caracteristicas de la demanda de vivienda en Quito y ii)

Estudio de Variables, Magnitud y Composicion de la Demanda en Quito.

29 ANEXO 2
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1.7.1 CARACTERISTICAS DE LA DEMANDA DE LA NUEVA VIVIENDA

En esta primera parte se presenta una vision completa de los principales aspectos, el caracter
y factores que busca, requiere o que definen en algunos casos el comportamiento de quienes

tienen el interés en adquirir vivienda en un periodo de tres afios.

En orden de prioridad, las caracteristicas més importantes son, que la vivienda®:

— Seasegura,
— Sea acogedora,
— Sea confortable,
— Buena plusvalia,
— Esté bien ubicada,
— Buen aspecto.

= En cuanto al tipo de vivienda un 86.8 % prefieren casa.
A pesar de que la mayoria de los entrevistados prefieren casa, sin embargo a la
hora de la decision, lo que prima son las condiciones econdmicas de la familia.

= La preferencia de la vivienda es en un conjunto cerrado o condominio.

= Respecto al sector preferido para adquirir la nueva vivienda, en primer lugar
estd el norte de Quito con el 56.0%, en segundo lugar esta el sur con 28.5%,
luego los valles de Tumbaco, Cumbayd, Los Chillos y Pomasqui con 12.3% y el
Centro con el 1.8%>",

= La necesidad de 3 dormitorios es la mayoritaria con el 61%%.

= En cuanto al nimero de bafios la mayor tendencia es de 2 bafios.

= En cuanto a los estacionamientos la necesidad va de 1 a 3 unidades.

= EI78.2% tienen preferencia por un cuarto de servicio.

= EI94.2% de los entrevistados demandan un cuarto de estudio.

= El tamafio promedio de la casa o departamento que los entrevistados piensan

adquirir es de 138.45 m2, area que aumenta o disminuye acorde al NSE.

30 ANEXO 3
31 ANEXO 4
32 ANEXO 5
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En cuanto al tamafio del lote si su preferencia es casa, el area promedio es de
228 m2.

En cuanto a la situacién en la que compraria la vivienda, el 73% se inclina por
la vivienda totalmente terminada y el 23% sin acabados.

En cuanto al estado en el que adquiriria la nueva vivienda, el 89 % la prefieren
nueva y el 11% usada.

Precio de la vivienda®, el precio promedio que los interesados estan dispuestos
a pagar por la nueva vivienda, a octubre del afio 2005 es de $43.805. Respecto
del precio promedio del (2003) de $30.388.93, ha crecido un 44.15%. Si
comparamos con el promedio del afio 2000 de $ 20.436,10 el aumento en 5 afios
fue de mas del doble (214%). Estos incrementos de dan en todos los NSE
excepto para el NSE Bajo.

Forma de pago®, el 90% de los potenciales compradores de nueva vivienda
requieren de crédito y solamente el 10% de los entrevistados manifiesta interés
y capacidad para adquirir la vivienda de contado.

Entidades para solicitar el crédito®®, el mayor porcentaje de entrevistados
acudirian a un banco (50.8%) para solicitar el financiamiento de su vivienda,
Las mutualistas ocupan el segundo lugar, luego siguen las cooperativas.

Cuotas y plazos para cubrir el crédito®®, el 95,8% de los entrevistados que
compraria a crédito, manifiesta que cancelaria una cuota de entrada y su mayor
preferencia por plazo para el crédito estaria en primer lugar 15, 10 y 20 afios.

La cuota de entrada, el 91.3% estan en disposicion de cancelar como cuota de
entrada $ 7.936.94.

Cuota mensual promedio, la cuota mensual promedio para la amortizacion del
crédito en la compra de la vivienda esta en $346,64, significativamente mayor
para todos los NSE respecto al afio (2003), lo cual refleja una mayor capacidad
de pago en virtud de mayores niveles de ingreso familiar.

Medios de informacién para la venta de viviendas®’, la prensa continta siendo
el mejor medio para la busqueda de vivienda y asi lo manifiesta el 45,6%. La

television ocupa el segundo lugar. La feria de la vivienda ocupa el tercer lugar y

¥ ANEXO 6
¥ ANEXO 7
% ANEXO 8
% ANEXO 9

3T ANEXO 10
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la referencia de proyectos a través de vecinos y amigos se menciona en cuarto

lugar.

1.7.2 CUANTIFICACION DEL TAMARNO DE LA DEMANDA EN QUITO

(Estudio de Variables, Magnitud y Composicién de la Demanda en Quito).

Esta segunda parte del estudio realizado por Gridcon, contiene los estimados del tamafio
del mercado para los diferentes intervalos de precios de la vivienda nueva, la magnitud de
la demanda para los periodos de tiempo en que existe interés en adquirirla y su

comportamiento, dependiendo de los niveles socioeconémicos.

indices de Demanda en Quito

(Octubre 2005)
Demanda Total 445.754 hogares
Demanda Potencial (DP) 167.158 hogares
Demanda Potencial Calificada Total (DPC) 26.033 hogares
Oferta de unidades de vivienda 17.062 viviendas

Demanda Total, es el grupo formado por todos los hogares en la ciudad de Quito, para los
diferentes niveles socioeconomicos. Segun el INEC (Instituto Ecuatoriano de Estadistica y

Censos) se estima existen en la actualidad 445.754 hogares en la ciudad de Quito.

Demanda Potencial (D.P.), en la ciudad de Quito, 167.158 hogares tienen interés en adquirir

vivienda en un periodo de intencion de compra de 3 afios.

Por nivel Socioecondmico, el interés de compra de vivienda nueva en los proximos 3 afios se
ha incrementado significativamente en los NSE Alto y Medio Alto, los cuales reflejaban

niveles de interés mucho mas bajos en el estudio anterior correspondiente al afio 2003.
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Por rango de precios de la vivienda, el mayor interés de los compradores de vivienda esta entre

quienes tienen una capacidad econdmica para adquirir una vivienda de un valor de $17.501 a

$50.000.

PRECIO DE LA PROXIMA VIVIENDA

RANGO DE PRECIOS $

Precio Préxima Vivienda

Grafico 3
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Compra de vivienda al contado, respecto a la forma de pago de la préxima vivienda se ha
producido un incremento del 10% de los hogares que lo haran al contado frente al 3.7% del afio
2003, esta tendencia se reflejo en todos los NSE. EI NSE Medio Tipico es el que con mayor
volumen contribuye a esta demanda con 6353 hogares. El total de los interesados en todos los

NSE para compra de contado es de 16.716 hogares.

Compra de vivienda a crédito, quienes estan dispuestos a comprar a crédito en el periodo
de 3 afios, representan el 90 % del total de interesados. La composicién es diferente al afio
2003, donde casi la totalidad de los NSE (excepto Medio Tipico y Bajo) tienen pesos
porcentuales similares. La distribucion de los hogares de acuerdo al interés de compra a
crédito tiende a presentar un comportamiento cercano a una curva normal. El total de

interesados en compra a crédito suman 150.442 hogares.

Demanda Potencial Calificada Total (D.P.C.T.)

Existen 26.033 hogares que conforman la D.P.C.T. para el periodo de 3 afios, cifra ésta
resultante de la suma de los que van a adquirir de contado y que representan 16.716 hogares

y, aquellos 9.317 hogares que realizaran la compra a credito.

DPC por rango de precio de la vivienda, para la demanda actual se ha incrementado la
capacidad para la compra de viviendas de mayor valor, el 73% tienen interés y capacidad
economica para adquirir una vivienda hasta los $ 50.000, mientras que en el afio 2003 el 80%

solamente podian llegar a adquirir una vivienda de hasta $35.500.

DPC para rangos de precios, el mayor volumen se concentra en el rango entre $17.501 y
$35.500. En los graficos siguientes se muestra el comportamiento del tamafio de la
demanda en los afos de investigaciones 2000, 2003 y 2005 para compra de vivienda a

crédito en un periodo de 3 afios y clasificada por rangos de precios
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1.7.3 OFERTA INMOBILIARIA

1.7.3.1 Oferta Inmobiliaria por rangos de precios

La Demanda Potencial Calificada Total para los 3 afios (26.033) hogares, con el
comportamiento del primer semestre del 2005 se aprecia que la oferta actual disponible de
14.219 unidades, sigue una tendencia similar frente a la demanda por vivienda, lo que en
términos generales refleja una sintonia al menos en cuanto a rangos de precios se refiere,
entre lo que el comprador de vivienda necesita y la respuesta que dan los constructores con la

oferta de vivienda en Quito.

1.7.3.2 DEMANDA POTENCIAL CALIFICADA TOTAL
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Podemos observar en el grafico que hasta la vivienda de rango de precio entre $17.501 a
$35.500 la oferta es menor a la demanda. A partir del rango que va de $35.501 en adelante la
oferta se va incrementado en casi el 1% y en el siguiente rango de precio de mas de $70.800,

la oferta sobrepasa a la demanda con mas del 4%.

1.7.4 CREDITO HIPOTECARIO

A pesar del gran déficit habitacional del Ecuador, este inmenso mercado potencial todavia
no ha despertado el interés suficiente del sistema financiero, pues solo 20% del crédito es
de largo plazo, casi no existe crédito hipotecario y no se atienden programas de vivienda
popular. Por cada dolar que se invierte en este sector, la economia moviliza 2,5 dolares, de
ahi su importancia para la recuperacion econdémica. Ademas da empleo al 7% de la

poblacion ocupada total.
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Buena parte del financiamiento privado para compra, construccion o ampliacion de
vivienda lo proveen los promotores y constructores, mediante el otorgamiento de crédito
directo a sus clientes, usualmente sobre 60% del valor de la compra, pues 40% debe adquirirse
al contado.

En el afio 2002, el sistema financiero concedié $ 303 millones®®, de los cuales el sector
bancario proveyé 74,6%. Esta cifra represent6 solo 6% de los créditos otorgados por todo el
sistema financiero en ese afio. El nivel de las tasas de interés tampoco ayuda. En los afios
2002 — 2003, la tasa activa para créditos de mas de 360 dias ha fluctuado entre 18,41% y
15,02% anual. En el afio 2004 fue de 12,77% y en el 2005 es de 10.25%, confirmando una
tendencia descendente, aunque muy lenta e inestable, y todavia insuficiente, si se consideran los

costos operacionales que se suman a esa tasa.

1.7.5 FACTORES DE EXITO DEL MERCADO INMOBILIARIO

Los principales factores de éxito que se reconocen en el mercado inmobiliario son:

Capacidad economica-financiera de la empresa

Segmentacion, producto adecuado para la necesidad especifica del momento.
Ubicacion del proyecto

Precio del inmueble

Marketing y ventas

Calidad de la vivienda

Posicionamiento de la empresa

Confort de la vivienda, Disefio del proyecto.

© 0o N o g b~ wbhPE

Seguridad de proyecto

[EEN
o

. Planes de Financiamiento.

[EEN
[EEN

. Estatus, exclusividad o individualizacion del proyecto.

[EEN
N

. Experiencia en el mercado inmobiliario o conocimiento del negocio (prestigio).

[EEN
w

. Garantia y servicio post-venta.

% Fuente: DINEDICIONES N ° 116, Gestion, Economia y Sociedad, Grafico 5. Quito, Febrero 2004
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CAPITULO Il: ESTUDIO DE LAS PYMES INMOBILIARIAS

LA ADMINISTRACION DE LAS PYMES INMOBILIARIAS

2.1 EVALUACION EXTERNA DE LAS PYMES

2.1.1 OPORTUNIDADES Y AMENAZAS

2.1.1.1 Fuerzas Econémicas®®

“En la década de los 70s, con el boom de la explotacion petrolera en la regién oriental del
pais, el crecimiento del Ecuador fue evidente y permitié la transformacién del modelo
economico, sobre la base de los nuevos ingresos de la industria petrolera. Como resultado,
se produjo un proceso dinamico de inversiones publicas y privadas, siendo una de las areas
beneficiadas, la construccion. Quito mejoré su fisonomia, en la zona norte y otros distritos
de la ciudad se crearon en poco tiempo urbanizaciones, ciudadelas, pasos a desnivel y
facilidades de transito mediante vias de descongestionamiento y autopistas, que

contribuyeron a organizar la urbe y a embellecerla.

Las migraciones internas contribuyeron a aumentar la poblacion y agudizar ciertos
problemas. Pese a ello, Quito se convertiria paulatinamente en una hermosa metropoli,
razones justificadas para que la UNESCO en el afio 1978, la declarase ‘“Patrimonio

Cultural de la Humanidad".

La década de los ochentas con el retorno a la democracia, contribuyé a crear confianza y
participacion de la empresa privada en grandes proyectos nacionales. En el campo de la
construccion, Quito continué su vigoroso crecimiento, tanto a nivel vertical como

horizontal.

La modernidad tuvo algunos factores asociados en el Ecuador: la secularizacion general de
las costumbres, la incorporacion paulatina de la mujer en el proceso productivo, la

incidencia de los medios audiovisuales, el auge del modelo agro exportador

% www.viviendaexpress.com , pagina virtual, Uribe & Schwarzkofp, 2005
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complementado con el petrdleo y el fendmeno de la urbanizacion; el Ecuador paso a ser en

este periodo un pais urbano.

...La urbanizacion convirti6 a las grandes ciudades en polos de desarrollo, es decir, en ejes
a través de los cuales se promovi6 cambios de comportamiento citadino, relacionados con
la estructura de la familia, el uso de los espacios, el campo laboral y la utilizacion del
tiempo libre.

La arquitectura quitefia se cimenté sobre nuevos paradigmas. El paisaje natural dio
ambientes extraordinarios para recrear espacios, estilos y modelos constructivos que irian

configurando un modo de ver y hacer un urbanismo diferente.

La decada de los 90s a la presente, en plena sociedad del conocimiento, las crecientes
capacidades tecnoldgicas y empresariales permiten a las empresas inmobiliarias ofrecer

una dindmica creacional de notable impacto en usuarios y clientes.”

La evolucion del sector de la construccion ha sido ciclica, con periodos de crecimiento y
periodos de crisis, cuyos efectos basicamente se han debido a la inestabilidad econdmica y

politica del pais, generando recesion en el area de la construccion.

Estas continuas crisis han obligado a los profesionales a ser méas creativos en la oferta de
nuevos tipos de soluciones habitacionales asi como también del uso de materiales mas
eficientes y econdmicos. La economia ecuatoriana hoy dolarizada, mantiene una tasa de
crecimiento de alrededor del 2.5%, situacion que permite en cierta manera la estabilidad de

los sectores inmobiliario, importador y comercial entre los mas importantes.

En el aspecto econdmico ha sido determinante para mantener liquidez en el pais, el envio
de las remesas de los emigrantes, factor que permite el crecimiento del sector de la

construccion especialmente de las viviendas de las familias de los emigrantes.

Debido a esta situacion de relativa estabilidad, en el pais han proliferado las empresas
constructoras, especialmente las pymes inmobiliarias. Algunas de las cuales gozan de
prestigio y tienen experiencia de afios en el mercado. Sin embargo la mayoria de las

empresas, especialmente las grandes inmobiliarias, mantienen altos costos en sus
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productos®’, debido basicamente al gran despliegue publicitario y a la gran infraestructura

administrativa que ostentan.

En cuanto al crédito de vivienda, las instituciones financieras son extremadamente
cuidadosas en otorgar sus créditos a partir de la crisis financiera del afio 99, situacion que
dificulta la consecucion del financiamiento, especialmente para los segmentos que mas
demanda presentan, que son los que menos ingresos poseen. Se debe considerar que la tasa
de interés es excesivamente alta para un pais dolarizado, tasa que a pesar de que ha ido
disminuyendo, actualmente esta alrededor del 12%, lo que hace poco atractivo al cliente; y

a pesar de esta situacion, tampoco es facil obtenerlo.

Debido a la falta de politicas gubernamentales de apoyo en cuanto a la vivienda, hacia el
63% de la poblacion, cuyo nivel de ingresos presenta indices de pobreza. EI mercado
correspondiente al NSE medio, a ser atendido por las pymes cada vez se hace mas
reducido. Y las soluciones mas econdmicas no satisfacen las necesidades de los posibles

compradores.

A pesar de que el pais presenta demandas reducidas debido a su tamarfio, se mantiene la
expectativa de que bajen los precios de los productos, debido a la tendencia de apertura

hacia los mercados internacionales, consecuencia de la globalizaciéon.

La balanza de pagos del pais** es negativa, segtin datos del Banco Central del Ecuador, lo
que significa que cada afio egresan mayor numero de divisas que las que ingresan, lo que
puede constituir un gran problema a mediano plazo por cuanto no dispondremos de
circulante para generar el movimiento econémico interno que requiere todo el pais, asi
como el PIB actual tiene tendencias de crecimiento menor que la del afio anterior lo que se
puede atribuir entre otras causas a la falta de competitividad de nuestras empresas

nacionales.

Los niveles de productividad en la industria de la construccion son bajos y esto se debe a

gue no existe capacitacion ni actualizacion de conocimientos de los trabajadores en esta

%% pProfesionales constructores en ejercicio
“ BANCO CENTRAL DEL ECUADOR (BCE) ANEXO 1
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rama. Ademas los trabajadores de la construccion son los menos calificados y los que
menor instruccién tienen de la industria. En nuestro pais tampoco se invierte en tecnologia

para aumentar la productividad de los trabajadores™.

Otro factor caracteristico es que en nuestro pais no se invierte en tecnologia para
incrementar el grado de productividad y optimizar los recursos humanos de la

organizacion.

En el pais existe un alto indice de emigracion hacia otros paises, especialmente de los
obreros y artesanos mas habiles de la industria de la construccion lo que genera un déficit
cualitativo de mano de obra y como efecto se produce incremento en el valor de la

misma*:.

2.1.1.2 Fuerzas Sociales, culturales, demograficas y ambientales

Se estima que el mayor deficit habitacional se encuentra en las principales ciudades como

son Quito, Guayaquil y Cuenca®.

Las altas tasas de crecimiento poblacional * del pais (2,1% anual hasta el afio 2009),

influyen directamente en el crecimiento de la demanda de vivienda a satisfacer.

Otro factor que influye directamente en el crecimiento de la demanda de vivienda
constituye la emigracion urbana interna. La emigracion interna es el desplazamiento
definitivo de individuos con traslado de residencia, de un lugar a otro en el mismo pais,

independientemente del lugar de origen o destino, asi como sus motivaciones.

La consecuencia final de la emigracion interna®® ha sido el aumento poblacional,

fundamentalmente en las ciudades de Quito y Guayaquil, principales polos de desarrollo

*2 Profesionales en ejercicio

*% Sistema Integrado de Indicadores Sociales del Ecuador, SIISE- version 2.0 2000

** Informacion proporcionada por el Ministerio de Desarrollo Urbano y Vivienda, ,2005
45 Informacion analizada por el MIDUV1, 2005

*® Sistema Integrado de Indicadores Sociales del Ecuador, SISE- version 2.0, 2000
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del Ecuador. Esta emigracion interna presiona por los programas de vivienda popular

masiva.

De la experiencia profesional propia, en la ejecucion de los Gltimos seis proyectos de
vivienda, dirigidos a los NSE Medio y Medios Altos de Quito, se puede notar la cultura
de preferencia por los productos importados de primera calidad, cuyos precios en algunos
casos son similares o difieren en poco de los precios de los sustitutos de fabricacion

nacional.

Otro aspecto importante es que Ecuador goza de un clima de paz relativa, es decir no hay
focos de violencia producto de guerrillas, como algunos paises vecinos. Esta situacion
permite el desarrollo normal de las actividades relativas a la construccion. Aunque la

delincuencia cada vez hace mas presencia, especialmente en Guayaquil y Quito.

2.1.1.3 Factores Politicos y Gubernamentales

A pesar de la importancia que representa el sector de la construccion en el desarrollo
economico de una poblacidn, las fuerzas politicas y gubernamentales del pais no brindan

apoyo y seguridad al constructor*’, en los siguientes aspectos basicos:

Contratacion Publica

e Préstamos al constructor con tasas preferenciales o incentivos a los
compradores de vivienda de las clases econémicas menos favorecidas.

e Una legislacion que proteja al constructor ante perjuicios provocados por
malos funcionarios publicos.

e Concursos de contratacion pablica transparentes y sin coimas.

e Un banco de materiales de construccion a precios competitivos

e Asesoramiento legal

e Control eficiente de precios de materiales.

e Penalizacién dura contra especuladores.

*" Profesionales en ejercicio
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El sector privado de la construccién:

Aspectos Favorables:

= En el sector privado de la construccion se da un tipo de reglas de juego entre
el contratante y el contratista con equidad entre las partes. Los procesos de

la contratacion privada tienen mas transparencia que la contratacion publica.

= Debido a la serie de trabas que presenta la contratacion publica, es un
objetivo prioritario para el constructor, constituir su propia empresa
constructora, de manera que pueda darse trabajo asimismo y ademas crear

fuentes de trabajo.

Aspectos Desfavorables:

= No hay apoyo de las entidades financieras hacia el constructor, que facilite y
canalice préstamos al constructor con tasas preferenciales.

= Para constituir pymes inmobiliarias, los constructores requieren de un
importante capital de arranque para financiar un proyecto de viviendas por

pequerio que éste sea.

2.1.1.4 Factores Legales

La Administracion de la justicia en el pais no brinda total seguridad. Hace
poco, se pudo nombrar a los integrantes de la Corte Suprema de Justicia del
pais, luego de permanecer por un largo periodo, sin esta maxima autoridad

judicial.

En el marco juridico a nivel nacional y local, hay demasiadas leyes y normas

municipales, situacion que en muchas ocasiones permite la doble interpretacion
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y ademas causa el desconocimiento por parte de los profesionales en ejercicio y

de los mismos funcionarios municipales.

= En cuanto a la construccion de viviendas, el mayor ente regulador son las
ordenanzas promulgadas por los diferentes gobiernos seccionales y locales,
como son los Municipios y Consejos Provinciales.

= En Quito, La gestién y control urbano-territorial estd a cargo del Distrito
Metropolitano de Quito, organismo que para el efecto cuenta con la publicacién
del documento “Legislaciéon y Normativa para la Gestion del suelo en el Distrito
Metropolitano de Quito”, julio del 2005. Este documento comprende tres partes:
Ordenanzas del Régimen Metropolitano del Suelo No. 095, Plan del Uso y
Ocupacion del Suelo No. 011 y las Normas de Arquitectura y Urbanismo No.
3457, debidamente codificadas y actualizadas de acuerdo a sus reformas
parciales. Es necesario relevar que esta publicacion cuenta con el auspicio del
Programa de Saneamiento ambiental para el DMQ que desarrolla la Empresa
Metropolitana de Alcantarillado y Agua Potable de Quito con el financiamiento

del Banco Interamericano de Desarrollo (BID).

= Los aranceles son dados por los organismos que representan a los diferentes
gremios como son los Colegios de Arquitectos y de Ingenieros. Al respecto es
buena politica por parte de los profesionales no elevar este rubro a fin de no

incrementar el precio final de la vivienda.

= Laventa de viviendas no esta gravada con IVA.

= Las empresas que se dedican a la construccion de viviendas compran los
materiales con IVA, con cuyas facturas al final del ejercicio las organizaciones

declaran el impuesto a la renta que es el 25% de las utilidades.

2.1.1.5 Factores Ambientales

= El documento normativo municipal, contempla el requerimiento de estudios

ambientales para los proyectos de 10.000 metros cuadrados de construccion en
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adelante, de tipo residencial, comercial, de servicios, industrial y de

equipamiento de ciudad.

= En general la industria de la construccion no afecta en gran medida el ambiente
en comparacion con otras industrias. Los aspectos méas relevantes son: la
produccion de basura (no contaminante), el uso de espacios publicos como
calles y aceras, cuya normativa la establece el municipio local. En ciertas
ocasiones se dafia el entorno natural y el paisaje. Un aspecto inevitable resulta
el ruido que produce la construccion en el uso de ciertas herramientas y
maquinas como: el martillo, la pala, el taladro, la amoladora, la concretera,

entre otras.

2.1.1.6 Factores Tecnoldgicos

“El cambio tecnologico no es importante por si mismo, sino que es importante en la medida en
que incida sobre la ventaja competitiva. No todos los cambios tecnoldgicos son
estratégicamente beneficiosos; algunos pueden empeorar la posicion competitiva de una
empresa y el atractivo de un sector. La alta tecnologia no garantiza rentabilidad. De hecho,
muchos sectores de alta tecnologia son mucho menos rentables que algunos sectores de baja

tecnologia, como consecuencia de sus desfavorables estructuras™**

Los avances tecnologicos en todos los campos, obliga al constructor estar alerta y
aprovechar estos avances para implementarlos en el disefio mismo de las viviendas, hoy

Ilamadas inteligentes.

Ya en Francia en 1988, se acufid la palabra “Domotique” domoética, que en términos
técnicos significa “el concepto de vivienda que integra todos los automatismos en materia
de seguridad, gestién de la energia, comunicaciones, etc.”" Es decir, el objetivo es asegurar
al usuario de la vivienda, un aumento del confort, de seguridad, de ahorro energético y las

facilidades de comunicacion.

*® PORTER Michael E. “Estrategia y Ventaja Competitiva”, Coleccion Lideres del Management, pagina 114,

Ediciones Deusto, Barcelona 2006.
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Una vivienda inteligente*® puede ofrecer una amplia gama de aplicaciones en areas tales
como: seguridad, gestion de la energia, automatizacion de tareas domesticas, formacion,
cultura y entretenimiento, teletrabajo, monitorizacion de salud ,operacion y mantenimiento

de las instalaciones, etc.

En las empresas inmobiliarias del pais, se viene incorporando la tendencia a estandarizar y
modular algunos suministros basicos de la construccion como: puertas, ventanas, gypsum,
pisos de madera y de cerdmica. El proceso mismo de la estandarizacion se inicia en el
disefio arquitectonico, logrando areas y espacios modulares que permitan la optimizacion y
aprovechamiento de la totalidad de los materiales, evitando al maximo el desperdicio, lo
que reduce en gran medida los costos de la vivienda.

Por otra parte los usuarios finales aceptan bien la tecnologia siempre y cuando esta no vaya

en desmedro de la calidad y duracion de la vivienda.

La tecnologia avanza muy rapido en cuanto a software de arquitectura y de ingenieria, con
el aparecimiento de nuevas versiones tanto de programas de disefio arquitectonico como el
autocad o el disefio de maquetas virtuales en tres dimensiones como nuevos programas de
calculo estructural. Asimismo se puede encontrar mucha innovacion en aparatos como
ploters, camaras, copiadoras, etc. Elementos que ayudan a simplificar el disefio, el

presupuesto de obra®, el cronograma y la programacion del proyecto®.

Otro aspecto importante de la tecnologia son los sistemas de informacion con que
actualmente se cuenta: Internet, intranet, paginas Web, que facilitan tanto la compra de
suministros como de la informacién inmobiliaria en general relacionada con promociones,
presentacion de nuevos productos y suministros de la construccién, ferias industriales,

ferias de la construccion y vivienda nacionales e internacionales, etc.

“Estados Unidos ha sido el pais que ha adoptado la tecnologia de la informacion con mas
prontitud que cualquier otro; y no es una coincidencia que la economia de Estados Unidos

se haya beneficiado de ello para crear mas puestos de trabajo que cualquier otra

“ www.edificiosinteligentes.com , pagina virtual, 2006

% ANEXO 18
1 ANEXO 19
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economia. En este campo, la competencia sera cada vez mas fuerte y nosotros tenemos que
mantener una cuidadosa vigilancia sobre el gran esfuerzo que se va a realizar en Asia:
India; China, Japon, Corea y Taiwan. Todos esos paises se han centrado realmente en su
revolucion informatica y sus empresas estan invirtiendo mucho. Si nosotros actuamos
inteligentemente, podremos colaborar con ellos y las empresas de aqui lograran mantener

. (e g 52
una posicion muy solida”

2.2 CARACTERIZACION DE LAS EMPRESAS INMOBILIARIAS

En la caracterizacion de las pymes y las grandes empresas inmobiliarias no hay consensos
absolutos que definan los parametros de clasificacion de las mismas. En nuestro pais, no existe
una entidad que pueda determinar dicha categorizacion Sin embargo, para el efecto se analizan
factores como: el capital, el nimero de empleados, la maquinaria, la produccion, la tecnologia,

los activos, las ventas anuales, etc., que determinan la magnitud de las empresas.

La segmentacion utilizada por el Banco Interamericano de Desarrollo (BID), la Camara de la
Pequefia Industria (Capeipi) y el Ministerio de Comercio Exterior (Micip), establece la

siguiente categorizacion:

= microempresas aquellas que tienen de uno a 5 trabajadores;
= pequefa de 10 a 49 empleados;
* medianade50a99 y

= grande de 99 empleados en adelante.
Por otro lado la Ley de Fomento de la Pequefia Industria y Artesania toma en cuenta los

activos fijos y define a la pequefia y mediana industria como aquellas empresas cuyos activos
fijos llegan hasta los USD 350.000.

2.2.1 CARACTERISTICAS DE LA EMPRESA INMOBILIARIA GRANDE

*2 DEUTSCHMAN Alan, “Bill Gates's next challenge” Fortune, 28 de diciembre de 1992
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A las grandes empresas inmobiliarias, en nuestro medio es muy dificil detectarlas, toda vez
que no se puede disponer de la informacion econdmica y financiera, pero de acuerdo a
datos de publicidad a través de los diferentes medios, podemos afirmar que las empresas
inmobiliarias mas grandes de Quito se estima que disponen de un capital de operacion
anual mayor o igual a USD 57000.000, sélo en la divisidn de construccion de viviendas. A
continuacion tenemos un listado de un representativo grupo de grandes empresas
inmobiliarias: La Mutualista Pichincha con cobertura nacional e internacional en Madrid y
New York, Mutualista Benalcazar, Uribe & Schwarzkopf, Naranjo Orddnez, Eco
Arquitectos, Valdivieso Solines, Fiducias, Alvarez Bravo, Semaica, Hidalgo & Hidalgo,

Corbal, CR Constructora, RFS Constructora, etc.

Las grandes empresas como la Mutualista Pichincha®, entidad financiera privada con
finalidad social, con trayectoria de 45 afios, cuya actividad principal es la captacion de
recursos del publico para destinarlos al financiamiento de vivienda, construccion, crédito
automotriz y crédito quirografario. Solo en la division inmobiliaria por la venta de cerca
de 600 viviendas propias en Quito, de 500 viviendas propias en otras ciudades del pais,
por el mandato de casi 500 bienes inmuebles de terceros y por la venta de inmuebles

individuales a nivel nacional, obtiene ingresos anuales alrededor de USD 60 millones .
Poderes de las Gl

= Diversificacion, en la empresa grande su campo es diversificado, dedicandose a
muchas ramas de la construccion a mas de la vivienda, como son: obras de
infraestructura vial, hidro-sanitaria, hospitales, centros educativos, centros

comerciales, etc.

= Solvencia econdmica, ésta es una de las fortalezas de la empresa grande, su
solvencia para diversificar sus obras y poder llegar a todos o varios segmentos del
mercado, mediante la estandarizacion, por ejemplo en las viviendas para todos los

estratos sociales, lo que representa una gran ventaja por la reduccion del costo de

%3 Informacion de Mutualista Pichincha, 2005
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la vivienda por volumen en la compra de insumos, situacién que se compensa por

el agresivo despliegue de publicidad a través de los diferentes medios.

= Proceso total, en lo referente a viviendas por ejemplo tienen la capacidad
econdmica y financiera para realizar el proceso completo desde su planificacion,
disefio, construccion, promocién, ventas y hasta financiamiento directo del

constructor al cliente.

= Poder de segmentacién, al nivel de las grandes empresas, pueden escoger el tipo
de obras y descartar aquellas que no ameriten la infraestructura de gran
envergadura que poseen. Las grandes empresas por lo general, se dedican a
ejecutar obras propias, producto de sus propios estudios de demanda del mercado

inmobiliario y global.

2.2.2 CARACTERISTICAS DE LAS PYMES INMOBILIARIAS
Una organizacion PYME, es un ente productivo o de servicios, que genera empleo

y produccion en el pais y permite abastecer la demanda de productos y servicios de

empresas nacionales y multinacionales™.

En mayor nimero aparecen las pymes inmobiliarias, que por razones obvias como

son las barreras de entrada en este caso el capital de trabajo.

= Un gran nimero de pymes inmobiliarias a pesar de su limitada solvencia
economica y de infraestructura técnica y administrativa, no delimitan su campo
de accion, ni se dedican a un solo segmento del mercado, realizando entre sus

actividades las siguientes:

- Disefo y construccion propios, diversos segmentos del mercado

- Disefio y construccion de terceros, diversos segmentos del mercado.
- Presupuestos, avallos, etc.

- Contratos con entidades publicas y privadas

- Asesorias

> www.ecuapymes.com.ec, pag. virtual
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= Se puede afirmar que se debe justamente a su limitada solvencia, lo que le obliga
a involucrarse en diferentes tipos de obras, situacion que a su vez no le permite
crecer, debido justamente a su falta de especializacion, lo que hace caer en un
circulo vicioso.

= Su mayor debilidad radica en su limitada solvencia econdmica y financiera, asi
como en su infraestructura técnica, administrativa y juridica.

= Diversificacion, si bien es cierto que las pymes inmobiliarias, pueden diversificar
sus obras, su pequefia capacidad econdmica y su reducida infraestructura, no le
permiten la diversificacion en volumen.

= Ciclo incompleto, su reducida infraestructura no le permiten llevar a cabo el ciclo
completo de un proyecto de viviendas. Un readucido numero de pymes llegan
hasta el proceso de promocion y ventas. La mayoria de las pymes inmobiliarias
contratan a terceras empresas la promocion y ventas de las unidades de vivienda.
Del financiamiento se encaran las entidades crediticias como: bancos, mutualistas

0 cooperativas.

2.2.3 DIFERENCIA DE ESTRUCTURA DEL PRECIO FINAL DE UNA VIVIENDA
TIPO ENTRE LAS PYMES Y LAS GRANDES EMPRESAS INMOBILIARIAS:

A continuacion se presenta la diferencia de costos y el precio final por metro cuadrado de
construccion. Al respecto es importante aclarar que a pesar de estar dirigidos al mismo NSE, el
precio final de venta varia considerablemente, el precio de las GEI respecto al precio de las

PYMES, debido basicamente al incremento en el costo de disefio, planificacion y construccion.

“La fijacion estratégica de precios, actualmente, el nexo de union entre marketing y finanzas.
Implica la busqueda de un equilibrio entre el deseo del consumidor de obtener un buen valor, y

la necesidad de la empresa de cubrir costes y lograr beneficios.”

En el caso de las GEI, no escatiman contratar grandes firmas de arquitectos de prestigio, lo que

beneficia a las GEI brindando confianza, seguridad y afiadiendo valor agregado a sus productos

** NAGLE Thomas T; HOLDEN Reed K., “ESTRATEGIA Y TACTICAS DE PRECIOS”, Tercera Edicion.,
Pearson Educacion, S.A. Madrid, 2002
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como es la calidad incorporada al disefio. Lo que revierte el alto costo en inversién. Otra forma
de vincularse estas grandes firmas a las GEI es canjeando sus altos honorarios por bienes
inmuebles. También es importante sefialar la diferencia en los costos indirectos entre las pymes
y las GEI, en las Gltimas su incremento se debe a la gran infraestructura administrativa,

financiera y de marketing y ventas.

Algunas empresas grandes como la Mutualista Pichincha mantienen sucursales a nivel nacional

e internacional.

Es importante aclarar que este analisis de costos en ambos casos corresponde a un edificio de
departamentos, con ascensor, lo que hace mas oneroso que un conjunto de viviendas
unifamiliares.

El analisis corresponde a una solucion habitacional dirigida al NSE Medio Alto de Quito.

PYMES INMOBILIARIAS

Rubros $xm2
Disefio, supervision y construccion 15.00
Estructura de hormigén armado 130.00
Obra muerta: cerramiento, mamposteria, enlucidos, pisos, pinturas, ventaneria, 215.00
,carpinteria de madera y metalica, acabados, varios, etc.

Instalaciones eléctricas 35.00
Instalaciones Sanitarias 25.00
Costo Directo total” 420.00
Costos financieros (12% anual, seis meses) 38.10
+ 25% de costos indirectos™ 105.00
Subtotal Costos Directos e Indirectos 563.10
+ costo del lote de terreno por m2™"* 66.00
PRECIO DE VENTA DE VIVIENDA POR M2™** 629.1

Estructura de costos™ en $ por metro cuadrado
Cuadro 12

GRANDES EMPRESAS INMOBILIARIAS

* Costo directo menor debido a menor infraestructura administrativa

" Incluyen costos administrativos, costos de ventas, imprevistos y utilidades

*** El costo del lote varia segn el sector y si es vivienda unifamiliares o edificio de departamentos

Precio de un m2 de construccién con acabados de primera calidad, en un sector residencial al norte de
Quito, para NSE medio alto. Costos a enero del 2006. Este costo incluye 2 parqueaderos, bodega, area de
lavado —secado y areas comunales.

% Informacion de la pyme “Constructora del Pacifico”.

sk ok
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Rubros $X m2
Disefio, supervision y construccion 50.00
Estructura de hormigdén armado 130.00
Obra muerta: cerramiento, mamposteria, enlucidos, pisos, pinturas, ventaneria, ,carpinteria | 215.00
de madera y metalica, acabados, varios, etc.

Instalaciones eléctricas 35.00
Instalaciones Sanitarias 25.00
Costo Directo total* 455.00
Costos financiero 12% (12 meses) 85.20
+ 35% de costos indirectos™ 159.25
Subtotal Costos Directos e Indirectos 676.70
+ costo del lote de terreno por m2** 66.00
PRECIO DE VENTA DE VIVIENDA POR M2™*** 768.45

Estructura de costos® en $ por metro cuadrado
Cuadro 13

2.3 MODELO DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER®®

3. Productos sustitutos

A 4

1. Empresas
4. Poder de Competidoras »| 5. Poder de
negociacion de los negociacion de los
proveedores consumidores
\ 4

2. Entrada potencial de
nuevos competidores

Gréfico 8

2.3.1 RIVALIDAD ENTRE EMPRESAS COMPETIDORAS

Por lo general, la rivalidad entre empresas competidoras es la mas fuerte entre las fuerzas,
de aqui la importancia de la estrategia competitiva que tome una empresas para lograr éxito

ante la competencia, segun apreciacion de profesionales en ejercicio.

* Costo directo mayor debido a costos de disefio, supervision y construccién

" Incluyen costos administrativos, costos de ventas, imprevistos y utilidades

*** El costo del lote varia segn el sector y si es vivienda unifamiliares o edificio de departamentos

Precio de un m2 de construccion con acabados de primera calidad, en un sector residencial al norte de
Quito, para NSE medio alto. Costos a enero del 2006. Este precio incluye area de lavado y secado en
terrazas y areas comunales, pero en la mayoria de las grandes empresas NO incluyen precios de
parqueaderos, ni bodega, éstos se facturan aparte

> Informacién de una de las GEI Grandes Empresas Inmobiliarias, lider a nivel nacional

8 DAVID, Fred R., Administracion Estratégica, Pearson Prentice Hall, Novena edicién, 2003

sk ok
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En el Ecuador existen alrededor de mil empresas constructoras en general siendo dificil
determinar el porcentaje de las empresas que se dedican Unicamente a la construccion de
viviendas, toda vez que la mayor parte de ellas se dedican a mas de la construccion de
viviendas, de otro tipo de obras civiles de infraestructura urbana como vias, infraestructura,
etc. Otras empresas en cambio a pesar de mantenerse activas en el sentido de que siguen
aportando a las diferentes Camaras de la Construccion o de Comercio, realmente no hacen

ninguna actividad de construccion.

Segun la Cémara de la Construccion de Quito, se hallan inscritos un total de 9350 entre
compafiias y profesionales técnicos arquitectos e ingenieros. EI niUmero de socios activos
es de 1200. De éste numero 143 empresas constructoras se dedican a la construccion, de
las cuales no hay forma de detectar cuales empresas se dedican netamente a la construccion
de viviendas, ya que un buen nimero de ellas se dedican a la construccion de algunos tipos

de obras civiles.

Es muy dificil en nuestro medio detectar cuéles son las empresas mas grandes, toda vez
que no se puede disponer de la informacion econdmica y financiera, pero de acuerdo a
datos de publicidad a través de sus medios, podemos afirmar que entre las grandes
empresas inmobiliarias de Quito estan: Mutualista Pichincha, Mutualista Benalcazar, Uribe
& Schwarzkopf, Naranjo Ordénez, Eco Arquitectos, Valdivieso Solines, Fiducias, Alvarez

Bravo, Semaica, Hidalgo & Hidalgo, Corbal, CR Constructora, RFS Constructora, etc.

Las GEI®® son las que marcan las reglas generales de comportamiento del mercado
Inmobiliario por su gran nimero de viviendas que ofertan y las Pymes se ajustan a los
nichos de mercado insatisfechos sin que una sola de estas empresas pueda competir
directamente con las GEI. Se estima que cerca del 50% de la oferta Inmobiliaria esta
controlada por las GEI y el resto la manejan las Pymes Inmobiliarias, situacion que viene a
fragmentar al mercado en buena medida, con una gran variedad de productos en todas sus

caracteristicas y en diferentes escalas de precios.

% Profesionales en ejercicio
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Las principales fuerzas de las grandes empresas competidoras son su capacidad econémica,
que les permite incursionar en proyectos de envergadura, lograr economias de escala y
saturar el mercado. Algunas de estas empresas estan integradas con instituciones
financieras y con empresas inmobiliarias que comercializan las viviendas, generando
circulos cerrados, sin acceso a la informacion de las mismas. Esta situacion es muy
caracteristica de este pais y en general de los paises latinoamericanos cuyos informes
contables reales no se hacen publicos.

A pesar de estar integradas muchas de estas grandes empresas tienen costos excesivamente
altos, basados en la confianza de no tener competidores fuertes, situacion que permite a las

pequefias empresas atender un mercado insatisfecho.

Las GEI tienen posibilidad de ubicar sus proyectos en zonas de gran preferencia por parte
de los clientes (Carolina, Quito Tenis, Gonzales Suarez) las cuales requieren inversiones
altas por ser terrenos grandes y de proyeccion en altura, situacion que requiere de

inversiones mayores a los cinco millones de ddlares.

En nimero mucho mayor aparece las PYMES INMOBILIARIAS, que por razones obvias
como son las barreras de entrada en este caso el capital requerido para la construccion de
un proyecto de vivienda. De estas empresas no todas estan legalmente constituidas, por
cuanto existe la posibilidad de dedicarse al negocio de la construccion teniendo un titulo de
Arquitecto o Ingeniero Civil, que agremiados a los colegios profesionales son alrededor de
10.000.

En algunos casos las PYMES INMOBILIARIAS tienden a ubicarse en un sector
determinado de la ciudad en donde desarrollan habilidades especificas, produciendo
viviendas con mayores ventajas 0 a medida de los clientes, para el nicho de mercado que

desea comprar vivienda en determinada ubicacion.

La mayor estrategia de las PYMES inmobiliarias se ve reflejada en el costo menor, pero a

la vez la produccion es marginal.
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En los Gltimos afios con la alta competencia y con el desarrollo de la tecnologia y la
comunicacion, el sector de la construccion ha evolucionado mucho. Por otra parte el
cliente especialmente de los NSE Medio hacia arriba, se ha vuelto méas exigente por la
facilidad de acceso a la informacion internacional o por los viajes al exterior, lo que
permite al cliente ser mas critico. A este nivel las innovaciones que se incorporen a las

viviendas resultan claves para marcar su ventaja competitiva frente a la competencia.

En las actuales condiciones del mercado Inmobiliario se puede observar un equilibrio entre
oferta y demanda de vivienda®, si las condiciones econémicas y politicas se mantienen
estables, se espera que se intensifique la competencia, por las pocas barreras de entrada,
hasta cuando los margenes de utilidad disminuyan y ya no sea interesante este sector para

los inversionistas.

De lo que se puede observar en el sector Inmobiliario, siempre existen nuevas empresas
que entran a la competencia y empresas que salen del negocio por falta de capital, de
conocimiento técnico, resultados menores a los esperados, complejidad del negocio,

dificultad en ventas, etc.

Otros factores que hacen interesante al sector como inversion son: su alta plusvalia en el

tiempo, su baja depreciacion, no tiene caducidad y son activos tangibles.

En el caso de la Pymes Inmobiliarias, hay muchas actividades que se pueden dar para
lograr mantenerse en el competitivo mercado inmobiliario, las principales son las
siguientes:

Ventajas competitivas de Pymes Inmobiliarias:

Seguridad, esta caracteristica es muy importante y decisiva a la hora de la compra, los

clientes prefieren conjuntos no muy grandes y cerrados que brinden seguridad.

% GRIDCON, Consultores, Caracteristicas de la Demanda de Vivienda en Quito, 2005, pag. 47
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Exclusividad, las Pymes generalmente ofertan conjuntos o edificios de pocas unidades
habitacionales que son disefiados a gusto del cliente y son mas armonicos en su

convivencia diaria.

Diferenciacion del producto, es una ventaja competitiva que ayuda a la hora de tomar la
decision por una vivienda, cuya diferencia es incorporar tecnologia o innovaciones a las
viviendas o pequefios detalles de disefio, de construccion como: colores, texturas,

innovacion en productos, etc., que marcan la diferencia a la hora de la compra.

Precio competitivo, es de suma importancia este factor ya que la tendencia nacional y

mundial es que los consumidores eligen calidad y al menor precio.

Plazos, se cumplen los plazos establecidos en la entrega de la vivienda a los clientes. Esta
es una conveniencia mutua, puesto que de la entrega depende el tramite de hipoteca para el
préstamo de la vivienda y la entidad financiera cancela el valor del crédito a la empresa

constructora.

Garantia y servicio posventa, esta caracteristica dificilmente lo otorgan las grandes
empresas inmobiliarias, lo que da una gran ventaja competitiva a las pymes que dan esta

garantia de dafios por el lapso de un afio, a partir de la entrega de la vivienda.

2.3.2 ENTRADA POTENCIAL DE NUEVOS COMPETIDORES

Barreras de entrada:

Capital, para el ingreso de nuevas empresas competidoras la principal barrera de entrada es
el fuerte capital que requiere, en primer lugar para adquirir el lote de terreno, luego el flujo
econdmico para la construccion del conjunto, tratando de que este sea continuo acorde al

avance fisico. Esta liquidez permite entre otros los siguientes aspectos:

= El precio de la vivienda se mantiene o puede incluso reducirse si el tiempo

de ejecucion se reduce
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= Permite que la obra termine acorde lo programado
= No es necesario incurrir en costos de financiamiento.

= No se dafia el buen nombre y reputacion de la compafiia inmobiliaria

En el mercado existe un ingreso y egreso constantes de nuevos y antiguos competidores, lo
que se convierte en una oportunidad, por cuanto dejan espacios libres del mercado a los
cuales se puede seguir atendiendo y por otra parte las empresas nuevas tardan en adquirir

la experiencia necesaria para ingresar competitivamente en el mercado®".

2.3.3 PRODUCTOS SUSTITUTOS

No es facil encontrar productos sustitutos, o al menos hasta aqui, toda vez que las
viviendas se construyen en obra con el sistema constructivo tradicional en hormigon
armado. En el Ecuador las empresas inmobiliarias no tienen la cultura de invertir en I1&D.
La tecnologia no estd muy avanzada como en otros paises que disponen de viviendas
modulares, cuya construccion se reduce a los cimientos. Las mamposterias son modulos
faciles y rapidos de armarlos, lo mismo sucede con las instalaciones sanitarias y eléctricas.
Sin embargo no es dificil, ni imposible que paises como los asiaticos estén desarrollando
nuevas tecnologias constructivas y a mediano o largo plazo lo introduzcan en el mercado a
precios competitivos. Estd claro que no es un asunto muy sencillo, la introduccion de
nuevas tecnologias; se deben tomar en cuenta muchos aspectos desde el punto de vista de
los clientes, empezando por la cultura de nuestra gente. El clima es un factor determinante,
ya gue en la sierra ecuatoriana, no es necesario el uso del sistema de calefaccion, pero con
sistemas constructivos mas livianos, su uso resultaria obligado, ademas se debe tomar en
cuenta el costo del mantenimiento de estos sistemas lo que encareceria el precio final de la

vivienda.

Otro factor importante que se debe tomar muy en cuenta es la cultura, en nuestro pais no
hay mucha aceptacion a sistemas constructivos alternativos muy sofisticados. El

ecuatoriano de por si es tradicionalista y le cuesta mucho aceptar innovaciones y menos en

® Profesionales en ejercicio
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una inversién tan importante como es la vivienda. La mayoria de familias adquieren una

sola vivienda en su vida.

2.3.4 PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

Compras en volumen, el poder de negociacién con los proveedores adquiere gran
importancia, cuando se puede adquirir en volumen los insumos, esto trae algunas ventajas

como las siguientes:

= Se puede negociar una considerable rebaja en el costo unitario, lo que
reducira el costo final de la vivienda

= Permite un flujo continuo de materiales de bodega a la obra

= En compras en volumen, se pueden obtener insumos de excelente calidad a
precios bajos.

= Aprovechar las fortalezas de las empresas proveedoras y las oportunidades

que el mercado de la construccion ofrece actualmente.

El poder de los proveedores se puede sentir con mayor impacto, cuando hay escasez de
ciertos suministros principales y basicos en la construccion como son: el cemento y el
hierro. Algunos proveedores caen en la especulacion y los constructores se ven obligados a
adquirir los insumos a precios exorbitantes. Una especie de chantaje impuesto por los

proveedores.

El cemento en el pais estd abastecido por 4 empresas fabricantes: Rocafuerte, Selva
Alegre, Guapan, Chimborazo. Aunque en la actualidad ya no se presentan problemas de
desabastecimiento. Afios atras hubo épocas de crisis con graves consecuencias como
fueron la paralizacion de las obras y el aumento de los costos de construccion. En cuanto al
hierro lo proveen unicamente dos empresas: Adelca y Andec, es tanto el poder de estas
organizaciones, que ejercen presion a nivel politico y gubernamental la prohibicién de la

importacion de este crucial insumo en la construccidn.
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2.3.5 PODER DE NEGOCIACION DE LOS CONSUMIDORES

Este poder se da cuando los compradores son muchos, su poder de negociacion representa
una fuerza importante. Pero en el caso de las pymes inmobiliarias casi no se da, el nimero
de viviendas que ofrecen las pymes es reducido. Lo que si se puede es mantener la lealtad
del cliente y lograr la buena recomendacion de los clientes a familiares y amigos, los

clientes satisfechos producen buenas recomendaciones que generan nuevos clientes.

De todas maneras las pymes pueden ofrecer algunas rebajas y promociones no
necesariamente en base al nimero de compradores sino por ejemplo a los clientes de las

primeras unidades habitacionales.

2.4 LA MATRIZ DE EVALUACION DEL FACTOR EXTERNO (EFE)

El andlisis del factor externo e interno, se realizé a la Pyme Inmobiliaria

“Constructora del Pacifico”

OPORTUNIDADES Sector | Empresa | Valor
Ponderado
1 Reactivacion econdmica del pais, luego de .09 4 .36

crisis del afio 1999

2 Aprovechar las remesas enviadas por .06 2 12
emigrantes.
3 Preferencia de clientes a la inversion en bienes | .07 3 21

raices que al ahorro en bancos.
4 Predisposicion de proveedores a participar con | .05 2 10
suministros, lo que permite a la empresa
mantener liquidez.

5 Apertura de bancos internacionales para .02 1 .02
canalizar créditos de vivienda con tasas de
interés mas competitivas.

6 Moneda fuerte, relativa estabilidad .07 2 14

7 Conocimientos de la cultura, tecnologia y .08 3 24




materiales de construccion locales.

8 Politicas gubernamentales y relaciones con los | .07 14
entes reguladores.

9 Déficit habitacional .07 14

10 | Innovacion en los productos ofertados 10 40
AMENAZAS

1 Alta competencia de empresas con mayor .09 .36
capital y capacidad de produccion

2 Inestabilidad politica, econdémica y social del | .05 10
pais

3 Reduccion de mano de obra de la .03 .06
construccion debido a emigracion

4 Bajo poder adquisitivo en la poblacion .04 12
mayoritaria ecuatoriana (63% pobreza)

5 Especulacion de proveedores .03 .06

6 Pocos créditos hipotecarios a poblacion .03 .06

7 Integracion de las empresas competidoras .05 15
hacia adelante y hacia atras.
TOTAL 1.00 2.78

Cuadro 14

2.5 EVALUACION INTERNA DE LAS PYMES

2.5.1 FORTALEZAS Y DEBILIDADES DE LA EMPRESA®%

2.5.1.1 Area Administrativa

65

Las funciones del area administrativa de la empresa materia de esta investigacion, constan

de cinco actividades basicas: planificar, organizar, motivar, integrar al personal y controlar.

Los trabajadores se dividen en dos grupos:

82 Informacién proporcionada por la CONSTRUCTORA DEL PACIFICO, 2006
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= El personal administrativo-financiero, desempefiando sus funciones de

oficina, bajo un esquema organizado con responsabilidades definidas

= y el equipo de obra, este grupo no presenta ninguna organizacién y son
dirigidos generalmente por el maestro de obra que es una persona que
escasamente ha terminado la instruccion primaria, pero tiene una gran

habilidad innata de direccion y liderazgo.

La empresa, tiene niveles basicos de jerarquia. EI nivel maximo ejecutivo esta a cargo del
gerente general, quien coordina directamente con el gerente técnico y el gerente
administrativo-Financiero. El gerente general se encarga de planificar a corto, mediano y
largo plazo, las actividades que deben realizar cada una de las areas involucradas en la
organizacion, asi como también de la planificacion estratégica técnica a corto y mediano
plazo de la empresa a cargo del gerente técnico en coordinacion directa con el gerente

general.

En las Pymes Inmobiliarias no existen: Gerente de RRHH, Gerente de Marketing, Gerente
de Operaciones, por lo que estas funciones son desarrolladas por el Gerente General y el
Gerente Técnico de una manera intuitiva y a veces asesorado por profesionales externos a

la organizacion.

En las Pymes Inmobiliarias es crucial el perfil del gerente general, éste debe poseer
cualidades de liderazgo, flexibilidad, criterio y capacidad y poder de decisidn, en todas los

campos que involucra la direccion de una empresa inmobiliaria.

“El lider del futuro, sera el que cree una cultura o un sistema de valores centrados en los
principios. Crear tal cultura en una empresa, en el gobierno, en la escuela, en el hospital, en la
organizacion no lucrativa, en la familia o en otra organizacion sera un reto tremendo e interesante
en esta nueva era y solo lo lograran los lideres, ya sean los que surjan o los ya expertos, que

tengan la vision, la valentia y la humildad de aprender y crecer constantemente.
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Las personas y organizaciones que se apasionen por aprender — aprender porque estén en
condiciones de escuchar, ver las tendencias que surgen, percibir y prever las necesidades del
mercado, evaluar los éxitos y equivocaciones del pasado y absorber las lecciones que la
conciencia y los principios nos ensefian, por mencionar sélo unos cuantos modos - tendrén una

influencia duradera. Esa clase de lideres no se opondra al cambio: lo adoptara.®®”

Es importante mencionar que en esta organizacion estan definidas las funciones, es decir
no hay el cruce de funciones internas. Aunque la empresa no dispone de un manual

operativo de funciones especificas para cada area.

La rotacion del personal técnico y administrativo es baja, pero la del personal de obra es

alta y esto se da por muchos aspectos lo cual se esta tratando de disminuir.

La empresa posee mecanismos de incentivos y control los cuales no se pueden aplicar en
su totalidad por la limitada capacidad administrativa que tiene la empresa, los cuales dan
resultados esperados pero podrian ser mejores si existiria una evaluacion continua del

desempefio de todos los empleados y obreros.

% COVEY, Stephen R. articulo: “Los tres papeles que desempeiia el lider en el nuevo paradigma”, del libro “El Lider del
Futuro”,pag. 177, de los autores: HESSELBEIN, Frances, GOLDSMITH Marshall & BECKHARD, Richard de la
Fundacion DRUCKER, Ediciones Deusto, Barcelona - 2006
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ORGANIGRAMA TIPICO DE PYMES INMOBILIARIAS®

Junta de Accionistas

Gerente General

Gerente Técnico Gerente Econémico
Financiero
Administracion
Proveedores
Bodega
I I |

Residente Residente Residente Residente

OBRA 1 OBRA 2 OBRA 3 OBRA 4
Obreros Obreros Obreros Obreros

Grafico 9

2.5.1.2 Estructura y Contexto

Las pymes inmobiliarias por lo general se dedican a un negocio Unico, que es la
construccion de unidades de vivienda, por lo que el negocio y la empresa son lo mismo.
Las pymes tratan de trabajar creando ventajas competitivas para distinguirse por

diferenciacion y enfoque.

La limitacion econémico financiera, no permite a las pymes lograr integraciones hacia

atras, mas bien su enfoque esta dirigido a la diferenciacion del producto, con ventajas

4 CONSTRUCTORA DEL PACIFICO
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competitivas, que permita llegar a los nichos de mercado que dejan las GEI. Por otra parte
puede resultar mas rentable el crecimiento de la organizacion sin integracion por cuanto los

margenes que mantienen las Pymes Inmobiliarias son de alrededor del 20%.

2.5.1.3 Area de Marketing

La empresa motivo del presente estudio es una empresa con una trayectoria de siete afios
en la construccion de viviendas, es una pequefia empresa joven, con una pequefiisima
participacion en el mercado, que empieza a posicionarse en base al prestigio forjado en su
trayectoria y a la recomendacion de clientes satisfechos. Situacion que coadyuva al

crecimiento paulatino y sostenido.

Esta empresa en su organigrama carece de un departamento de marketing y ventas
independiente. La venta de sus viviendas lo encarga a una de las empresas financieras

lideres en el pais.

En cuanto a los segmentos del mercado, en el pais podemos encontrar diversidad de
criterios de segmentacion socio econdmica, dependiendo del organismo que lo requiera y
de acuerdo al grado y tipo de interés que mantenga. Las diferentes segmentaciones difieren
basicamente en el ndmero de niveles. En el escenario del negocio inmobiliario la

segmentacion mas comun y conocida esta compuesta por cinco niveles:

= Nivel Socio Economico Alto

= Nivel Socio Econémico Medio Alto

= Nivel Socio Econdmico Medio Tipico
= Nivel Socio Econémico Medio Bajo

= Nivel Socio Econémico Bajo

Con su pequefa participacion de oferta en el mercado, la empresa se dedica a construir
viviendas dirigidas a los segmentos Medio Tipico y Medio Alto de la ciudad de Quito. La
produccién anual del afio 2005 fue de 17 viviendas. Se prevé un crecimiento de

aproximadamente un 20 % anual.
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Por el bajo volumen de construcciones que lleva a cabo esta empresa, le permite brindar
una atencion personalizada a los clientes tanto en la etapa de la venta como es la posventa,
entregando las viviendas con garantia, situacién que brinda ventaja competitiva frente a los

competidores.

La oferta de la mayoria de las Pymes es reducida, por lo general el margen de unidades que
ofrecen estan entre seis y 30 unidades. Por esta razon las Pymes atienden a un segmento

pequefio y definido.

En el presente caso la inversion en marketing y ventas es reducida ya que la Pyme en
estudio encarga este rubro a una tercera empresa, cuya comision por ventas es alta lo que

reduce el porcentaje de utilidad.

2.5.1.4 Area Financiera

La organizacion del presente estudio es una empresa constituida legalmente, por varios
socios capitalistas, con un control econdémico financiero contable y con una declaracion de

impuestos permanentes

En este punto es importante aclarar que la mayoria de las pymes inmobiliarias no son
organizaciones de derecho, es decir constituidas legalmente e inscritas en la
Superintendencia de Compafiias y con una declaracion de impuestos permanente. Muchas
de ellas son empresas familiares, gerenciadas por un profesional, en el mejor de los casos
de especializacion técnica como arquitecto o ingeniero. Un gran nimero de pymes son
dirigidas por profesionales de otras ramas como ingenieros comerciales, economistas u

otras profesiones de tercer nivel.

Otro factor importante es que las pymes estan empezando a crecer y fortalecerse en base a
la apertura de nuevos socios capitalistas. Esta apertura exige un mayor y mejor control de
las inversiones de los socios y de las instituciones bancarias en caso de requerir

financiamiento, lo que obliga a llevar un control contable econdémico y financiero.
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2.5.1.5 Area de Produccion y Operaciones

En la empresa inmobiliaria motivo de este analisis esta area es la de mayor fortaleza dentro
de la empresa, por la experiencia y trayectoria de su personal, especialmente el staff
técnico al haber participado en empresas lideres en el sector inmobiliario.

Para llevar a cabo la construccion de un proyecto se realiza un cronograma valorado de los
trabajos, en donde se especifican todos lo rubros que involucra la obra tanto en valor
como en plazos de tiempo, lo que da como resultado los flujos econémicos y financieros
que requiere la marcha continua de los trabajos, para cumplir con los plazos programados y

no incrementar los costos financieros del proyecto.

Por esta razon los proveedores de materiales tienen una participacion en el mercado de
algunos afios lo que permite obtener precios muy competitivos y plazos de pago lo que

ayuda mucho en la produccién de la empresa.

En materia de equipos y maquinaria complejos, la empresa depende de terceros. Es decir
tiene acceso a las mismas a traves del alquiler. Situacion que resulta mas econémica, ya
que al invertir en ellas la empresa pierde liquidez y a largo plazo dichos activos pueden
resultar improductivos, tomando en consideracién que la evolucion de la industria de la

construccion es ciclica, con épocas de bonanza y otras de crisis.

Las politicas y los procedimientos para el control de inventarios son eficientes a pesar que
no se utilizan sistemas computarizados, asi como también son eficientes los sistemas y
politicas de control de calidad. La empresa cuenta medianamente con competencias
tecnoldgicas por cuanto siempre esta actualizandose, es importante mencionar que la
maquinaria para implementar en el area de la construccién es muy costosa y no siempre

permite obtener eficiencias significativas en los procesos.

“Calidad: mas que un simple resultado, se refiere a la calidad de los procesos y del

trabajo que genera los productos y servicios. A la primera podriamos llamarla calidad del
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resultado y a la ultima, calidad del proceso. Mediante esta definicion, la calidad pasa por
todas las fases de actividad de la empresa, es decir, en todos los procesos de desarrollo,

disefio, produccién, venta y mantenimiento de los productos o servicios .

El &rea de operacion es muy importante en el negocio de la construccion, ya que depende
de algunos factores como: optimizacion de recursos humanos, materiales, del tiempo y
evitando al maximo el desperdicio, tomando en cuenta las recomendaciones del método

japonés Kaizen, un sistema gerencial efectivo, a bajo costo y de mucho sentido comuin.

“Existen dos enfoques para la solucion de problemas: el primero se relaciona con la
innovacion: aplicacion de la dltima y costosa tecnologia, como lo mas avanzado en
computadores y otras herramientas e invertir una gran cantidad de dinero. El segundo
utiliza herramientas de sentido comun, listas de verificacion y técnicas que no cuestan
mucho dinero. Este enfoque recibe el nombre de Kaizen. El Kaizen involucra a todas las
personas -empezando por el presidente ejecutivo de la organizacion, planeando vy

trabajando juntos para obtener éxito” ®°.

2.5.1.6 Investigacion y Desarrollo

Las empresas inmobiliarias no tienen la cultura de invertir en 1&D. En todos los sectores
incluido el de la construccion, los avances tecnoldgicos son muy rapidos, situacion que
obliga a los profesionales que gerencian estas empresas, mantenerse atentos y a la
vanguardia, para utilizar debida y adecuadamente los avances tecnoldgicos que permitan
brindar el valor agregado a sus productos, marcan la diferenciacion en sus productos y a su

vez deben mantener precios competitivos.

2.5.1.7 Politicas del Medio Ambiente

% IMAI, Masaaki Betseller “COMO IMPLEMENTAR EL KAIZEN EN EL SITIO DE TRABAJO (GEMBA),.
Cap. 3 pag.33, Editorial Nomos, Colom bia 2002

%8 IMAI, Masaaki, Betseller “COMO IMPLEMENTAR EL KAIZEN EN EL SITIO DE TRABAJO” (GEMBA)
,pag. XVIII del prefacio, Editorial Nomos, Colombia, 2002
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La industria de la construccion de viviendas en general no atenta contra el medio ambiente. La
mayor parte de las actividades de la construccion son manuales y artesanales. En lo que se
debe tener cuidado es mas bien en el uso de ciertos materiales que atentan en contra de la
salud y la integridad de las personas, tanto de los trabajadores como de las personas que
van a habitar en las viviendas. En la actualidad gracias a la tecnologia, se dispone de
informacion directa y actual sobre los diferentes temas inherentes al cuidado del medio

ambiente, a nivel nacional y mundial.

El uso de maquinaria que utiliza combustible es minimo en la construccion y se trata de utilizar
un combustible ecoldgico, tanto por el cuidado al medio ambiente como por el buen

mantenimiento de las méaquinas.

“En la década de 1990 se ha hecho mayor éenfasis en la calidad de la vida que en la cantidad
de bienes que se consumen, el lema es <no mas, sino mejor>. Lo primero en la lista de lo que
la gente considera parte integral de la calidad de vida es el ambiente natural. Asi, cada vez
escuchamos mas expresiones de preocupacion acerca de contaminacion del aire y del agua,
los agujeros en la capa de ozono, la lluvia acida, la eliminacion de los desperdicios solidos, la
destruccion de las selvas tropicales y de otros recursos naturales. Estas preocupaciones han
aumentado el grado de conciencia ambiental publica, que es lo que entendemos por -

ecologismo en Estados Unidos - %’

2.6 MATRIZ DE EVALUACION DEL FACTOR INTERNO (EFI)

“Constructora del Pacifico”

FACTORES INTERNOS CLAVE

Fortalezas internas Sector | Empresa | Valor
ponderado
1. | Buen margen de utilidad (20%) .06 4 24
2. | Experiencia en el disefio y construccion de obras | .04 3 12
civiles

" STANTON-ETZEL-WALKER, “Fundamentos de Marketing”, undécima edicion, edit. McGraw-Hill, México
2002, pag. 39
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3. | Originalidad e innovacidn en disefio .07 4 .28
arquitectonico interior y exterior

4. | Bajos costos administrativos y de operacion. .04 3 A2

5. | Conocimiento del sector de comercializacion de | .04 3 A2
materiales e insumos de construccion

6. | Conocimiento de cultura, gustos y preferencias | .05 4 .20
del cliente.

7. | Laempresa vende con garantia del producto .06 3 .18

8. | Se planifica a corto, mediano y largo plazo. .04 3 A2

9. | Sedispone de un capital de trabajo suficiente .06 3 .18

10. | Mantiene estandares de calidad del producto .06 4 24

11. | La empresa brinda flexibilidad en la cuota de .04 4 .16
entrada.
Debilidades internas

1. | Falta de especializacion en las diferentes areas .08 1 .08
de la empresa

2. | Falta de conocimiento de las estrategias de la .06 1 .06
empresa a nivel operativo

3. | Rotacion y ausentismo del nivel operativo alto .06 2 A2

4. | Sistema de informacion computarizada es muy | .04 2 .08
elemental

5. | Falta invertir en tecnologia del desarrollo en .04 2 .08
construccion

6. | Falta mejorar los sistemas de control de .05 1 .05
inventarios y de calidad.

7. | Altos costos de marketing y ventas, lo que .03 2 .06
disminuye utilidades.

8. | Falta motivacion de los empleados de la .04 2 .08
empresa.

9. | Laempresa no tiene un departamento de .04 1 .04
Marketing y Ventas
TOTAL 1.00 2.61

Cuadro 15
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CAPITULO lll: ESTUDIO DE LAS GRANDES EMPRESAS
INMOBILIARIAS (GEI)

LA ADMINISTRACION DE LAS GRANDES EMPRESAS
INMOBILIARIAS (GEI)

3.1. EVALUACION EXTERNA DE LAS GRANDES EMPRESAS
INMOBILIARIAS

La informacion para la realizacion de la matriz de evaluacion de los factores tanto
externos como internos, es de autoria de los profesionales en ejercicio, basados en la
observacion y de alguna informacion extraoficial otorgada por funcionarios de una de
las mas grandes empresas inmobiliarias de Quito, la misma que goza de prestigio,

solvencia y confianza de los clientes.

3.1.1 MATRIZ DE EVALUACION DE LOS FACTORES EXTERNOS (EFE)

GEI (Grandes Empresas Inmobiliarias)

FACTORES EXTERNOS CLAVE VALOR | CLASIFI | VALOR
CACION | PONDERADO

Oportunidades

1 | Reactivacion econdmica del pais, luego de | .07 4 .28
crisis del afio 1999
2 | Remesas enviadas por emigrantes | .07 3 24
especialmente de Espafia.
3 | Preferencia de clientes a la inversion en | .08 4 .32
bienes raices envés de ahorro en bancos
4 | Disposicién de empresas proveedoras de | .04 2 .08
participar con la empresa, con insumos
y/o capital.

5 | Apertura de entidades financieras | .04 2 10
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internacionales para otorgar créditos
hipotecarios con tasas de interés menores

a las de Ecuador

6 | Relativa estabilidad de inflacion a causa | .04 12
de la dolarizacion.

7 | Conocimientos de la cultura, tecnologia y | .09 40
materiales de construccion locales

9 | Politicas gubernamentales y relaciones | .05 .20
con los entes reguladores

10 | Desarrollo de negocios comercial e | .05 15
importador (mayor cantidad de productos
mejores precios)

11 | Déficit habitacional .06 24
Amenazas

1 | Alta competencia .08 40

2 | Inestabilidad, politica, econémica y social | .06 .18
del pais.

3 | Reduccion de mano de obra calificada de | .03 .09
la construccién debido a migracion.

4 | Bajo poder adquisitivo en la poblacion | .05 15
mayoritaria ecuatoriana (pobreza)

5 | Especulacién de proveedores. .03 .06

6 | Dificultad para calificar para un crédito | .06 12
hipotecario.

7 | Integracion de las empresas competidoras | .06 .18
hacia delante y hacia atrés.

8 | Integracion de las empresas competidoras | .05 10
con el sistema financiero.
TOTAL 1.00 3.41

Cuadro 16




7l

MODELO DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

3. Productos sustitutos

A 4

4. Poder de » 1. Rivalidad entre » 5. Poder de
negociacion de los empresas competidoras negociacion de los
proveedores consumidores

v

2. Entrada potencial de
nuevos competidores

Gréfico 10

3.1.1.1 RIVALIDAD ENTRE EMPRESAS COMPETIDORAS (GEl)

Ventajas competitivas:

Por lo general, la rivalidad entre empresas competidoras es la mas fuerte entre las fuerzas,
de aqui la importancia de la estrategia competitiva que tome una empresas para lograr éxito

ante las empresas competidoras.

Capital, las grandes empresas inmobiliarias gozan de solvencia econémica y financiera
para el negocio inmobiliario, requiriendo un capital promedio de inversion de alrededor de
10 millones de dodlares, aproximadamente, que segUn nuestro medio Yy nuestro pais

corresponde a una empresa grande en el area de construccion de viviendas.

Diversificacion de productos, la solvencia les permite diversificar el negocio inmobiliario,
en el area de construccion de viviendas tienen el poder diversificar sus productos, para

poder llegar a los diferentes NSE de los diferentes sectores de Quito.

Ubicacion, es uno de los factores mas importantes a la hora de decidir la compra porque
las GEI siempre compran terrenos muy bien ubicados lo que garantiza el éxito del
proyecto. Dentro de los sectores de Quito, uno de los mas privilegiados es el sector de la
Carolina, por la mayor densidad de viviendas que permiten la legislacion y normativa del

uso del suelo permitido por la Direccion Metropolitana de Territorio y Vivienda de Quito.
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Caracteristica que incrementa notablemente los costos de los lotes. Lo que define como
uno de los sectores de preferencia de las GEI, por ser las tnicas que disponen del capital

necesario para su adquisicion.

Los factores que definen la buena ubicacion son: grandes vias de acceso, facilidades de
transporte, cercania a centros de gestion y comerciales, mercados, centros educativos,
centros de salud, etc. Ademas que tengan una vista privilegiada, que no tengan ruido, ni

contaminacion.

Disefio exclusivo, en relacion a  los segmentos de mercado de NSE medio hacia arriba,
los estudios sefialan  que los clientes prefieren los disefios Unicos y exclusivos para cada
edificio o conjunto de viviendas, lo que les da cierto confort y estatus. En arquitectura esta
demostrado que ciertos detalles de disefio interiores y exteriores en la vivienda no
necesariamente implican alto costo, sin embargo a la hora de la compra son los factores

que facilitan la decision.

“La forma es la esencia inherente que un arquitecto debe descubrir en un programa

arquitectonico antes de que éste quede contaminado por consideraciones practicas. "

Acabados importados, en la actualidad hay la tendencia de preferir los acabados
importados frente a los de origen nacional. Algunas GEI en razén del volumen de
suministros que requieren, tienen la posibilidad de importar directamente diferentes
insumos. Es mas, si el namero requerido por la empresa exportadora llega al minimo
requerido, los productos pueden venir con la marca de la empresa compradora. El hecho de
tener marca propia en principales insumos marca una gran ventaja competitiva frente a la

competencia.

Garantia y servicio posventa, esta caracteristica dificilmente la otorgan las grandes
empresas inmobiliarias, lo que da una gran ventaja competitiva a las Pymes que Si brindan

garantia de las viviendas por el lapso de un afio.

88 KAHN, Louis I, arquitecto estadounidense de origen estonio, uno de los grandes maestros del siglo XX (1901-
1974)
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Posicionamiento de las principales GEI%

CALIDAD, PROYECTO MASIVOS, FACIL
A MUTUALISTAS FINANCIAMIENTO, PRECIO ALTO

URIBE
B SCHWARSKOFP DISENO, IMAGEN, FINACIAMINETO, PRECIO ALTO
NARANJO DISENO, CONFORT, IMAGEN, FINACIAMINETO,
B ORDONEZ PRECIO ALTO
ECO ARQ. BAJO PRECIO , FINANCIAMIENTO

DISENO, CONFORT, IMAGEN, ESTATUS, PRECIO
BANDERAS ALTO
E ARQS.
Cuadro 17

Ejemplo de Ventaja Competitiva: Mutualistas

Es muy interesante analizar a entidades como la Mutualista Pichincha y Mutualista
Benalcazar, las mismas que han logrado edificar un gran negocio en el sector Inmobiliario,
captando el ahorro de muchos ciudadanos pagando intereses hasta el 5% anual, capital que
luego prestan con crédito hipotecario a compradores con buena capacidad de pago a un
interés del 12% anual, siendo las viviendas vendidas por las mismas Mutualistas cobrando
por el mandato tasas del 4 al 5% sobre el valor del bien y para reforzar el negocio
inmobiliario, las Mutualistas construyen viviendas que entran dentro de la oferta Inmobiliaria
que ellos manejan teniendo rentabilidades en el rango del 20 al 30% en cada proyecto,

incluso en mayores porcentajes.

Por esta razon el sistema mutual representado por estas dos grandes instituciones, han
logrado un importante crecimiento en los ultimos afios, ya que disponen de todos los

elementos necesarios para aprovechar los factores favorables del negocio Inmobiliario:

% profesionales en ejercicio
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disponiendo de grandes recursos econdmicos y aprovechando el crecimiento la demanda con

la gran oferta de vivienda que disponen (propias y de terceros).

EJEMPLO GRAFICO DEL SISTEMA MUTUAL'®

PRECIO DE VENTA COSTO DE

VIVIENDA « VIVIENDA

40.000 USD (30 viv.) 33,000 USD

28.000 c/v (70%) / \ '\
PRESTAMO VENDE CONSTRUYE
HIPOTACARIO DEL PROPIEDADES VIVIENDAS
70% DEL VALOR RECIBE 4 5 % (30 Unidades)
AL 12% ANUAL
N 60.000

Préstamos
hipotecarios \ Inversion $990.000
(USD840.000) Utilidad 30%
(30 viviendas) MUTUALISTAS $210000
100800 (12%)
1840.000
840.000 1°000.000

CAPTA CREDITOS
INTERNACIONALES
AL 5% ANUAL
PAGAN (42 MIL)

ACCI

RECIBE DEPOSITOS
Y PAGAN EL 5%
ANUAL (50 mil)

CAPITAL

ONISTAS

Gréfico 11

Este es un ejemplo simple pero representativo del negocio que mantienen las Mutualistas y

se ha intentado establecer los margenes de utilidad que perciben.

" profesionales en ejercicio: Esquema grafico del Sistema Mutual. Ecuatoriano
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En el ejemplo esquematizado para el andlisis del negocio de las Mutualistas se ha
considerado un proyecto de 30 unidades habitacionales que tienen un costo de USD 33 mil
cada unidad, la construccién se ha generado con el depdsito de los clientes por ser
captaciones de corto plazo y para el crédito hipotecario de las viviendas se ha realizado un

crédito internacional a largo plazo.

Los ingresos que reciben las Mutualistas por el negocio de construccién para el ejemplo
anterior es de USD 210 mil; por ventas recibe ingresos de USD 60 mil; por préstamos
hipotecarios recibe ingresos anuales de USD 100.800,00 y tiene que realizar pagos por
intereses de créditos internacionales por un monto de USD 42 mil, pagar a sus depositantes
la cantidad de USD 50.000, lo que le permite tener ingresos favorables anuales de USD
278.800,00 sin considerar gastos administrativos de las mutualistas, ni impuestos que genere

el negocio.

3.1.1.2 ENTRADA POTENCIAL DE NUEVOS COMPETIDORES

Barreras de entrada:

Se hace realmente dificil la entrada de nuevos competidores a participar como GEI, en
tanto el reducido nidmero de GEI han acaparado el mercado, teniendo a su haber la
solvencia econdmica y financiera, empresas que han logrado la integracion hacia adelante,
hacia atras y horizontal. Ademas es importante mencionar la gran relacién que tienen con
las diversas fuerzas de poder del pais: como entidades bancarias, financieras, municipios,

entidades de justicia y de poder politico.

Entre las méas grandes barreras de entrada podemos mencionar las siguientes:

Capital, para el ingreso de nuevas empresas competidoras la principal barrera de entrada es
el fuerte capital que requiere, mas aun para las GEI, en primer lugar para adquirir el lote de
terreno, el cual tiene que ser lo suficientemente grande como para realizar un proyecto de
gran envergadura que cubra los altos costos de infraestructura, administrativa, técnica y

toda la maquinaria pesada que mantienen las GEI, también debe invertir fuertes sumas de
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dinero en los estudios del proyecto, contratando los mejores profesionales de cada rama
(arquitectos, ingenieros, ingenieros comerciales, investigadores de mercado, economistas,

etc.) para garantizar el éxito del proyecto.

La solvencia econémica para mantener el flujo que requiere la construccion del conjunto,
paralelamente deben dedicar dentro de su presupuesto un importante porcentaje para
invertir en marketing y ventas del proyecto. Por lo general estos grandes proyectos tienen
financiamiento bancario o se realizan con Fideicomiso, lo que encarece el costo final de la

vivienda y exige que se cumplan requerimientos adicionales como son:

e Analisis econdémico y financiero

e Estudio de marketing y ventas

e Disefio del proyecto Arquitectonico realizado por un arquitecto
de prestigio.

e Estudios de Ingenieria realizado por ingenieros de renombre.

e Calificacion del proyecto en el banco por una junta directiva.

e Fiscalizacion del proyecto nombrado por el banco

e Gerencia del proyecto con experiencia comprobada.

e Polizas de seguro contra todo riesgo.

3.1.2 PRODUCTOS SUSTITUTOS PARA LAS GEI

Resulta dificil encontrar productos sustitutos para el concepto de vivienda. Lo que se puede
hallar son diferentes sistemas constructivos, diversas tecnologias de construccion,

aparecimiento de nuevos materiales y acabados.

Se puede determinar que los productos de las GEI son por lo general estandar, sin
posibilidad de modificarse, ubicado dentro de un proyecto muy grande con un nimero

elevado de unidades habitacionales.

Con estos antecedentes se puede encontrar empresas competidoras que brinden los mismos

productos pero con diferente orientacion como son:
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e Unidades de vivienda que no sean estandar y puedan ser modificadas de
acuerdo a las necesidades, gustos o preferencias de cada familia.

e Proyectos habitacionales que no sean masivos para evitar los conflictos que
esto acarrea (inseguridad, deterioro por falta de control y pago de alicuotas,
problemas de conddéminos por falta de respeto a las buenas costumbres,

etc.).

Este tipo de proyectos que cumplen las necesidades indicadas anteriormente son facilmente
realizados por las PYMES Inmobiliarias por sus caracteristicas propias, lo que permite a
las Pymes llenar ciertos vacios que dejan las GEI, pero con produccion muy limitada (3-30
unidades de vivienda). Esta limitada produccion de las PYMES no afecta a las GEI, pero el
conjunto del sector de las PYMES si puede ser un competidor directo de las GEI.

Es importante mencionar que en Quito, “...el sector que se encuentra alrededor de la
Carolina, se ha convertido en un sector muy preferido por los compradores de vivienda,
cuyo costo de terreno por metro cuadrado llega a USD 1000, por las ventajas que percibe

la poblacion”.™

En este caso el sector queda restringido Unicamente para las grandes y medianas empresas
inmobiliarias, por el costo de terreno y el capital que requiere la ejecucion del proyecto.
Determinandose que en estos sectores se tiene una garantia del negocio, pero no todos

pueden participar.

Existe otra alternativa de sistema constructivo como es la vivienda prefabricada, en la cual
se tiene una vivienda estandar producida en gran cantidad por un fabricante y el comprador
esta dispuesto a adquirir por la ventaja que tiene respecto al precio y ademas muchas veces
el comprador es la persona que arma la vivienda, consiguiendo de esta manera una

disminucién importante del precio final de la vivienda.

™ EL COMERCIO, periédico nacional. Seccién Construir, fecha 18/02/06
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En nuestro pais se han hecho algunas alternativas de este tipo de viviendas, sin lograr
encontrar una solucion que satisfaga la demanda de la poblacion, mencionando que en
algln momento encontrardn en nuestro pais o0 en otro sistema que se ajuste a las

necesidades de: calidad, precio, disefio, versatilidad, facilidad para armar y confort.

Otro sistema de construccion de viviendas que viene a reducir notablemente los precios
finales, es el sistema basado en vaciado de hormigoén, con armadura de malla de hierro, es
un sistema muy rigido estructuralmente, con el riesgo de que a largo plazo debido a los
movimientos causados por el viento y los movimientos sismicos, esta estructura viene a

fisurarse especialmente en las esquinas de las estructuras.’

Algunas GEI han adoptado este sistema, que resulta bastante econdmico frente al sistema
tradicional y ademas tienen la ventaja de la rapidez del avance, ya que consiste
basicamente en vaciado de hormigén en muros portantes que sirven de estructura y de

mamposterias (paredes) ya sea de viviendas aisladas como de edificios.

La rigidez de esta estructura no permite mayor versatilidad en disefio de fachadas, mas
bien son construcciones planas sin gran atractivo arquitectonico. Ademas la facilidad de
este sistema permite avanzar mucho mas rapido que el sistema tradicional, y es un sistema

que permite la estandarizacion y el ahorro que esta caracteristica implica.

Debido a su precio econémico, tienen bastante acogida, especialmente por los NSE Tipico
medio. En Quito se conoce que las principales empresas dedicadas a este tipo de
construcciones son empresas duefias de hormigoneras, por lo cual el negocio se vuelve mas

atractivo al ser proveedores de la materia prima como es el hormigén.

Caracteristica que hace de estas empresas mas fuertes e invencibles, imposibles de

competir especialmente en cuanto a la atraccién de sus precios.

"2 Profesionales en ejercicio
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3.1.3 PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

Las Grandes Empresas Inmobiliarias tienen un gran poder de negociacion con los
proveedores, por la gran capacidad de compra, pueden llegar a comprar toda la produccién
del proveedor, convirtiéndose en un cliente muy especial, ademas puede negociar el precio
y el plazo de pago, asi como puede solicitar produccion de productos a la medida de su

necesidad para mejorar su productividad.

Las GEI por sus altos volimenes de produccion, pueden también buscar comprar sus
productos en el exterior viéndose aventajados en el precio, es asi como las GEI, pueden
lograr integracion hacia delante y hacia atras, mejorando asi sus rentabilidades.

Algunas GEI son duefias o0 son grandes accionistas de empresas proveedoras de
suministros basicos de la construccion como son: hormigon, cemento y hierro. Ademas
tienen la capacidad de poder importar directamente ciertos acabados como sanitarios,

griferias, ceramica y porcelanato de pisos y paredes.

3.1.4 PODER DE NEGOCIACION DE LOS CONSUMIDORES

Este poder se da cuando los compradores son muchos, su poder de negociacion representa
una fuerza importante. Pero en el caso de las GEI, el comprador no tiene capacidad de
negociacion, ajustandose el cliente a las politicas de venta que ya estan establecidas por el
vendedor, como por ejemplo: descuentos del 5% por pago de contado, muchas veces el
comprador ni siquiera conoce al duefio del proyecto, el negocio se realiza a través del

agente vendedor.
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3.2 EVALUACION INTERNA DE LAS GRANDES EMPRESAS
INMOBILIARIAS (GEI)

3.2.1 FORTALEZAS Y DEBILIDADES DE LA EMPRESA:

Es importante aclarar, que la informacion respecto a las grandes empresas inmobiliarias
se hace muy dificil recabarla directamente, por lo que la presente informacién, es en
base a la observacion y a ciertos datos entregados extraoficialmente. De todas maneras
se ha pedido reserva, por esta razén no se ha personalizado la empresa en estudio, sin
embargo se trata de una organizacion que goza de prestigio, solvencia, confianza y esta
posicionada entre las mas grandes inmobiliarias de Quito.

3.2.1.1 Area Administrativa

Las funciones del area administrativa constan de cinco actividades basicas: planificar,
organizar, motivar, integrar al personal y controlar. La empresa en el area de la
construccion tiene a su cargo un alto nimero de trabajadores los cuales se identifican

claramente en dos grupos:

= Los administrativos que estan desempefiando sus funciones en oficina. por lo
general labora bajo un esquema organizado de administracién con

responsabilidades definidas

= Y el equipo de obra, que estan relacionados a la oficina central por medio del
superintendente de obras que es el supervisor de todas las obras a través del
residente de obra (ingeniero o arquitecto), este técnico lidera cada proyecto.
El personal de obreros no presenta ninguna organizacion y son dirigidos
generalmente por el maestro de obra que es una persona que escasamente ha
terminado la instruccion primaria, pero tiene una gran habilidad innata de

direccion y liderazgo.
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Las GEI por lo general, tienen niveles de jerarquia mayores que las PYMES Inmobiliarias,
por lo que la administracion recae sobre cada una de las areas con la coordinacion y
direccidn del Gerente General. Cada area tiene una cabeza, la misma que se encarga de
planificar con eficacia las actividades que deben realizar cada una de las personas
involucradas en el proceso de la organizacion, asi como también existe una planificacion
estratégica a mediano y largo plazo, especialmente en el area técnica y econdémico

financiera.

En cada obra, existe un profesional Residente, el cual tiene a su cargo el personal
administrativo que le ayuda en la organizacion y construccion del proyecto (asistentes
técnicos, dibujantes, bodegueros), y estd en contacto muy directo con la administracion

general de la oficina central.

Tiene a su cargo los contratistas de obra los cuales se encargan de realizar los diferentes
trabajos asignados teniendo a su cargo el niUmero necesario de albafiles y ayudantes. Para
cierto tipo de trabajos puntuales como: carpinteria, ventaneria, instalaciones sanitarias,
instalaciones eléctricas, sistema de bombeo, pintura, etc. se contrata a terceras empresas

especialistas en la materia.

En algunas ocasiones se contrata un fiscalizador externo de la obra para hacer cumplir los
requerimientos técnicos que estan especificados en los diferentes estudios del proyecto. La
direccion técnica estad a cargo de un profesional arquitecto, quien aporta al mejoramiento

del proyecto en el proceso constructivo.

La rotacién del personal administrativo es baja, pero la del personal de obra es alta y esto

se da por muchos aspectos especialmente sociales y econémicos.

La empresa posee mecanismos de incentivos y control los cuales no se pueden aplicar en
su totalidad por la limitada capacidad administrativa que tiene la empresa, los cuales dan
resultados esperados pero podrian ser mejores si existiria una evaluacion continua del

desempefio de todos los empleados y obreros.
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3.2.1.2 Estructura y contexto

Las grandes empresas inmobiliarias por lo general tienen diversificacion de sus empresas.

Haciendo del negocio inmobiliario uno de sus frentes. En el negocio inmobiliario de

construccion de viviendas, tienen la capacidad y solvencia de atender a algunos nichos o

segmentos del mercado, es decir pueden brindar servicios a casi todos los NSE, desde el

segmento Medio Bajo hasta el NSE mas pudiente del mercado.

Las diferentes areas de la empresa estan totalmente separadas en sus funciones. Por la

solvencia de la empresa, pueden contratar a profesionales altamente capacitados y de

prestigio para cada una de las areas de la empresa.
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Muchas empresas GEI tienen la capacidad y la solvencia de lograr la integracion hacia
atrés, convirtiéndose en proveedores de su empresa y hacia delante porque son duefios de
empresas inmobiliarias que se encargan de vender sus propios productos o a su vez tienen
la capacidad de otorgar directamente los créditos hipotecarios de las viviendas por ellos

construidas.

Uno de los objetivos a largo plazo viene a ser el lograr la integracion horizontal,
adquiriendo empresas medianas y pequefias ya sean de construccion o de fabricacion de

insumos, algunas ya lo han logrado.

3.2.1.3 Area de Marketing

Por lo general las GEI dentro de su organigrama funcional tienen un departamento o
division encargada del marketing y ventas de sus viviendas. Esto ahorra costos de
marketing y ventas a terceros pero se compensa por las grandes inversiones en marketing y
el staff de ventas que implica. Las GEI tratan de posicionar en la mente de los clientes: su

nombre, su marca, su logotipo y su slogan propios de la empresa.

En el sector inmobiliario existe una segmentacion del mercado muy conocida, sin embargo
no se ha llegado a establecer una mayor segmentacion por problemas econdmicos
continuos, resultado de la inestabilidad politica del pais por cuanto son segmentaciones que
duran corto tiempo. Sin embargo desde la dolarizacion se tiene una segmentacion mas

estable y se ha clasificado el mercado inmobiliario en cinco niveles:

= Nivel Socio Economico Alto

= Nivel Socio Economico Medio Alto

= Nivel Socio Econémico Medio Tipico
= Nivel Socio Econémico Medio Bajo

= Nivel Socio Econémico Bajo
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La mayoria de las GEI son empresas con trayectoria de més de 10 afios y pocas son las
empresas que han logrado subsistir mas de una generacion. Sin embargo muchas de ellas
son identificadas facilmente, en base al nombre y al prestigio de la empresa, por su fuerte
inversion en publicidad y trayectoria. Situacion que coadyuva al crecimiento paulatino y

sostenido.

Por los volimenes y la importancia que requieren las ventas, las GEI hacen grandes
inversiones 0 contratan empresas especializadas para que manejen este negocio, Sin
descuidar el andlisis de los clientes con estudios de mercado, ademas estas empresas por lo
general tienen conocimiento de la capacidad econdmica de la poblacién por estar

vinculados a la informacion financiera.

La oferta de la mayoria de las GEI es alta, por lo general el nimero de unidades que
ofertan estan alrededor de unas 150 viviendas anuales. Por esta razon las GEI llegan a un
segmento de NSE Medio tipico Medio alto y Alto. Las GEI invierten en investigaciones de
mercado, y también estudian e investigan a la competencia, logrando conocer directamente

las necesidades del mercado.

Por el gran volumen de construcciones que llevan a cabo las GEI, estas organizaciones no
brindan una atencion personalizada a los clientes y una garantia de los departamentos que

venden.

Los precios de las viviendas en el mercado inmobiliario son generalmente impuestos por
las GEI, por el alto nimero de unidades que ejecutan brindan y por los largos periodos que
se encuentran las viviendas en venta, es muy facil para las GEI financiar la cuota de
entrada hasta 18 meses por cuanto disponen de numerosos proyectos los cuales se realizan
por etapas, por otra parte los clientes invierten con mayor seguridad por cuanto son

empresas de trayectoria y reconocidas en el mercado a pesar de tener precios mas altos.

Las Pymes Inmobiliarias por su reducida oferta no influyen en mayor medida el

comportamiento del mercado y unicamente se deben ajustar a los nichos que dejan las GEI.
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3.2.1.4 Area Financiera

En este punto es importante aclarar que la mayoria de las GEI inmobiliarias son
organizaciones de derecho, es decir empresas constituidas legalmente e inscritas en la
Superintendencia de Compafiias y con una declaracion de impuestos permanente.

La mayoria de las GEI inmobiliarias son organizaciones, son compafiias andnimas,
gerenciadas por un profesional de especializacion técnica como arquitecto o ingeniero y en

algunos casos son dirigidas por un ejecutivo Master en Administracién de Empresas.

Las GEI llevan un control econdmico financiero contable y ademas realizan un andlisis de
los indices financieros. Las GEI muchas veces realizan alianzas estratégicas con fuertes
capitalistas generalmente duefios del terreno o de un gran capital de trabajo, dando una
ventaja competitiva muy grande frente a las PYMES.

No es facil conseguir informacion financiera de las GEI, pero se puede determinar por un
comportamiento del sector que son empresas que disponen de gran capital propio, ademas
estdn vinculadas a las empresas financieras como bancos y/o mutualistas, los cuales
aseguran el financiamiento del proyecto inmobiliario, encareciendo de esta forma el

proyecto.

Por lo general el banco puede financiar hasta el 70% del costo del proyecto, realizando un
analisis muy minucioso del proyecto y del constructor, en el presupuesto de obra se tiene
un alto porcentaje de imprevistos, debido al gran nimero de rubros que determina la
construccion de un proyecto Inmobiliario, a la falta de profesionalismo de nuestros

artesanos y a veces de los mismos profesionales que participan en la construccion.

3.2.1.5 Area de Produccion y Operaciones

Esta area es la de mayor fortaleza dentro de la empresa por la experiencia y trayectoria de

su personal, especialmente el técnico, al haber participado en empresas lideres en el sector
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inmobiliario, ademas frecuentemente contratan a los profesionales de mejor reputacion

para la planificacion de los proyectos inmobiliarios.

Para llevar a cabo la construccion de un proyecto se realiza un cronograma valorado de los
trabajos, en donde se especifican todos los rubros que involucra la obra tanto en valor
como en plazos de tiempo, lo que da como resultado los flujos econémicos y financieros
que requiere la marcha continua de los trabajos, para cumplir con los plazos programados y

no incrementar los costos financieros del proyecto.

Por esta razén los proveedores de materiales tienen una importante participacion en el
mercado de algunos afios, lo que permite obtener precios muy competitivos y plazos de
pago lo que ayuda mucho en la produccion de la empresa.

La necesidad de maquinaria pesada lo solventan adquiriéndola, por lo que la empresa debe
invertir grandes sumas en estos activos, que debido al uso continuo se deprecian

rapidamente, situacion que no siempre resulta una ventaja competitiva.

Las politicas y los procedimientos para el control de inventarios manualmente
resultan dificiles, situacion que obliga a la utilizacion de sistemas computarizados, asi
como también se hace dificil el control de calidad. La empresa cuenta medianamente
con competencias tecnologicas lo que obliga a mantenerse actualizada. Esto conlleva
a un alto costo de inversion en tecnologia, es importante mencionar que la maquinaria
para implementar en el area de la construccion es muy costosa y no siempre permite

obtener eficiencias significativas en los procesos.

3.2.1.6 Investigacion y Desarrollo

En el sector de la construccion de nuestro pais, las innovaciones en investigacion y
desarrollo no son muy rapidas en cuanto a maquinaria especifica de construccién, pero si
se cuenta en otros paises con maquinaria que ayuda a la eficiencia de la produccién, pero

es costosa y requiere de un alto costo de mantenimiento.
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Se debe estar bien informado sobre las tendencias que se tienen en el mercado sobre todo
en la utilizacion de nuevos materiales los cuales muchas veces se utilizan por moda sin
tener una ventaja competitiva o de costos muy importante, pero estas diferencias si se
aplican adecuadamente dan la diferenciacion del producto utilizado.

La tecnologia de comunicacion ayuda mucho a las empresas en general, en las empresas
constructoras ayudan haciéndolas eficientes, mejoran la productividad y contribuyen a la
solucion de problemas, etc. A través de la utilizacién de: radios de onda corta, teléfonos
celulares, Internet, palms, computadores portétiles, intranet, software, etc.

3.2.1.7 Politicas del Medio Ambiente

La tendencia general es aumentar los controles de contaminacion ambiental. Notandose este
particular, con la aprobacion reciente de normas municipales de medio ambiente, normativa
que exige presentar estudios de impacto ambiental en proyectos que tengan mas de 10.000

m? de construccion.

La mayor parte de las actividades de la construccidbn son manuales y artesanales
produciendo poca contaminacion en la actividad directa. En lo que se debe tener cuidado
es mas bien en el uso de ciertos materiales que atentan a la salud y la integridad de las
personas, tanto de los trabajadores como de las personas que van a habitar en las viviendas.
En la actualidad gracias a la tecnologia, se dispone de informacién directa y actual sobre

los diferentes temas inherentes al cuidado del medio ambiente, a nivel nacional y mundial.

En el sector de la construccion los aspectos que mas afectan al medio ambiente son: la
produccién de basura (no contaminante), el uso de espacios publicos como calles y aceras,
cuya normativa la establece el municipio local. En ciertas ocasiones se dafia el entorno
natural y el paisaje. Un aspecto inevitable resulta el ruido que produce la construccion en el

uso de ciertas herramientas y maquinarias.



3.2.2 MATRIZ DE EVALUACION DE LOS FACTORES INTERNOS (EFI)

GEI (Grande Empresa Inmobiliaria)

Factores Internos Clave Valor | Clasificacién | Valor
Ponde
rado

Fortalezas internas

1 | Estandarizacion de los productos ofertados sin | .08 4 .32
disefios personalizados para cada cliente.

2 | Proyectos masivos y de gran densidad. .08 4 .32

3 | Buen margen de utilidad 07 4 .28

4 | Experiencia en el negocio inmobiliario: disefio | .08 4 .32

y construccion de viviendas.

5 | Conocimiento de la cultura, de los gustos y | .06 4 24
preferencias del cliente y del sector de

comercializacion de insumos de construccion.

6 | Planifica a corto, mediano y largo plazo. .05 4 .20
7 | Solvencia economica y financiera, brinda | .08 4 .32
flexibilidad en la cuota de entrada y crédito

hipotecario

8 | Mantienen estandares de calidad del producto. .04 3 12

9 | Capacidad de atencion a varios segmentos del | .04 3 12
mercado

10 | Elegir la mejor ubicacién para los proyectos .06 4 24

11 | Prestigio y trayectoria brindan seguridad y | .08 4 .32
confianza para vender proyectos en planos.

12 | Estudios formales del mercado: oferta y |.04 3 12
demanda.

Debilidades internas

1 | Dificultad de cambiar o modificar los | .06 1 .06
proyectos, cuando existen cambios en el

comportamiento de la demanda y a pedido del

comprador.

2 | Falta de motivacién de los empleados de la | .04 2 .08
empresa.

3 | Falta de conocimiento de las estrategias a nivel | .04 2 .08
operativo y de los diferentes departamentos de

la organizacion.

4 | Concentracion de capital en un solo proyectoso | .04 2 .08
en pocos proyectos.

5 | Precios altos de productos por altos costos de .03 1 .03
disefio, administracion, marketing y ventas.

6 | No brinda mayor garantia del producto .03 1 .03

TOTAL 1.00 3.28

Cuadro 18
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FORTALEZAS: F

1.

»w

10.

11.

12.

Estandarizacion de los productos
ofertados sin disefios
personalizados para cada cliente.
Proyectos masivos y de gran
densidad.

Buen margen de utilidad
Experiencia en el  negocio
inmobiliario: disefio y construccion
de viviendas.

Conocimiento de la cultura, de los
gustos y preferencias del cliente y
del sector de comercializacion de
insumos de construccion.

Planifica a corto, mediano y largo
plazo

Solvencia econémica y financiera,
brinda flexibilidad en la cuota de
entrada y crédito hipotecario
Mantiene estandares de calidad del
producto

Capacidad de atencidn a varios
segmentos del mercado

Elegir la mejor ubicacion para los
proyectos.

Prestigio y trayectoria brindan
seguridad y confianza para vender
proyectos en planos.

Estudios formales del mercado:
oferta y demanda

DEBILIDADES: D

1  Dificultad de
cambiar o modificar
los proyectos,
cuando existen
cambios en el
comportamiento de
la demanda.

2  Falta de motivacion
de los empleados de
la empresa.

3 Faltade
conocimiento de las
estrategias a nivel
operativo y falta de
comunicacion de los
diferentes
departamentos de la
organizacion

4 Concentracion de
capital en un solo
proyecto 0 en pocos
proyectos.

5  Precios altos de
productos por altos
costos de disefio,
administracion,
marketing y ventas.

6  No brinda mayor
garantia del
producto.

OPORTUNIDADES: O

ESTRATEGIAS: FO

ESTRATEGIAS: DO

Reactivacion economica
del pais, luego de crisis
del afio 1999

Remesas enviadas por
emigrantes especialmente
de Espafia.

Preferencia de clientes a
la inversion en bienes
raices al ahorro bancario.
Disposicion de empresas
proveedores a participar
con insumos de
construccion y/o capital.
Apertura de entidades
financieras
internacionales para

1.

En base a estandarizacién y
proyectos masivos, otorgar
viviendas para aprovechar las
remesas enviadas por
emigrantes.(F1,F2,02)

Margen de utilidad y dolarizacién,
permiten mayor crecimiento de la
empresa, lo que beneficia al
negocio inmobiliario. (F3,06)
Adaquirir lotes de ubicacion
privilegiada, para programas de
vivienda, ante la preferencia de los
clientes a la inversion en bienes
raices al ahorro bancario. (F10, O3)
En base al déficit habitacional y a
la solvencia de la empresa,
construir programas de vivienda

1. Brindar productos a
precios competitivos
y con garantia,
aprovechando las
remesas de
emigrantes.

(D1, D6, 02)

2. Se debe tratar de
diversificar en otras
areas aprovechando
el desarrollo de
negocios comercial e
importador de
insumos de la
construccion.(D4,
010)

3. Motivar a los
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otorgar créditos
hipotecarios, con tasas de
interés menores a las del
Ecuador.

Relativa estabilidad de
inflacion a causa de la
dolarizacion
Conocimientos de la
cultura, tecnologia y
materiales de
construccion locales.
Politicas gubernamentales
y relaciones con los entes
reguladores.

Déficit habitacional
Desarrollo de negocios
comercial e importador
(mayor cantidad de
productos mejores
precios).

para varios segmentos del mercado.
(F7,F9,09)

Hacer alianzas estratégicas
comerciales, en base al
conocimiento del mercado, y la
comercializacion de insumos.
(F5,04)

En base al prestigio de la empresa,
coordinar créditos de vivienda para
emigrantes con entidades
financieras internacionales con
bajas tasas de interés para
emigrantes. (F11,02,05)

empleados de la
empresa otorgandolos
créditos hipotecarios
preferenciales con
entidades extranjeras.
(D2,05)

AMENAZAS : A

ESTRATEGIAS: FA

ESTRATEGIAS: DA

=

Alta competencia
Inestabilidad, politica,
econdmica y social del
pais.

Reduccion de mano de
obra de la construccion
debido a emigracion.
Bajo poder adquisitivo en
la poblacién mayoritaria
ecuatoriana (pobreza)
Especulacion de
proveedores

Dificultad para calificar
para un crédito
hipotecario

Integracién de las
empresas competidoras
hacia delante y hacia atras
Integracién de las
empresas con el sistema
financiero.

1.

La estandarizacion permite ejecutar
proyectos masivos a precios
competitivos, tomando en cuenta la
pobreza del pais. (F1,F2,A4)
Ejecutar programas de vivienda a
precios competitivos, aprovechando
el buen margen de utilidad. (F3,Al)
En base al prestigio y trayectoria
fusionarse con el sistema
financiero.(F11,A8)

Solvencia de la empresa permite
adquirir insumos en volumen y
evitar la especulacién de
proveedores.(F7,A5)

En base a solvencia financiera,
facilitar trdmites para calificar
créditos hipotecarios(F7,A6)

El prestigio de la empresa permite
vender las viviendas en planos,
frente a la competencia se puede
reducir el precio de viviendas.

Tratando de no sacrificar la utilidad.

(F3,F11,A1)

1. Crear ventaja
competitiva con
proyectos de vivienda
que brinde un
caracter
personalizado en
rubros que no
influyan en el precio
(color, textura, etc.)
(D1,D5, Al1,A4)

2. Incentivar y motivar
al personal de obreros
tratando de frenar alta
migracién. (D2,A3)

3. Ante la inestabilidad

social y econémica
del pais, motivar al
personal de todos los
niveles
participandolos de la
mision, vision, y
politicas de la
empresa, creando en
ellos un sentido de
pertenencia de la
empresa.
(D2,D3,A2,A4)

Cuadro 19
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CAPITULO 4: ESTRATEGIA

IMPLANTACION DE LA ESTRATEGIA DE LA PYME
INMOBILIARIA “CONSTRUCTORA DEL PACIFICO”

El desarrollo del presente capitulo, se parte del andlisis del Capitulo 1I, Capitulo IlI, de la
matriz FODA realizada a una Pyme Inmobiliaria, del andlisis de la cadena de valor,
informacion importante y béasica, ya que se vislumbra el contexto general en el cual se
desarrollan las pequefias empresas inmobiliarias. Se parte del andlisis externo de los
diferentes factores que influyen en el desarrollo de este importante negocio de la

construccion. Luego el anlisis interno de la empresa, mencionando fortalezas y debilidades.

De este anélisis basico se plantea las diferentes estrategias que permitirdn a las pymes
inmobiliarias mantener una posicion defendible en el tiempo. Es importante tener en cuenta
las fortalezas de la organizacion y las oportunidades que da el mercado para buscar un
posicionamiento adecuado el cual sea dificil de imitar y de esta forma mantener la ventaja

competitiva

4.1 MATRIZ FODA

MATRIZ FODA

FORTALEZAS: F DEBILIDADES: D

1. Buen margen de utilidad 1. Falta de especializacién en
(20% minimo) las diferentes areas de la

2. Experiencia en el disefio y empresa.
construccion de obras 2. Rotacién y ausentismo alto
civiles. del nivel operativo.

3. Originalidad e innovacion 3. No es factible acceder a la
en disefio arquitecténico Gltima tecnologia en los
interior y exterior sistemas de informacion, de

4. Bajos costos administracion control de inventarios y
y de operacion. control de calidad, por su
Conocimiento del sector de alto costo.
comercio de materiales e 4. No se dispone de ultima
insumos de construccion. tecnologia en sistemas

5. Conocimiento de cultura, constructivos.
gustos y preferencias del 5. Altos costos de marketing y
cliente. ventas, lo que disminuye
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10.

La empresa vende el
producto con garantia.

Se planifica a corto,
mediano y largo plazo.

Se dispone de un capital de
trabajo suficiente
Mantiene estandares de
calidad del producto

La empresa brinda
flexibilidad en la cuota de
entrada.

9.

utilidades

Falta de comunicacion
interna, socializacion y
motivacion con los
trabajadores de la empresa.
La empresa no dispone de
un departamento de
marketing y ventas propio.
La empresa tiene un
negocio Unico de
construccion de soluciones
habitacionales.

No se hace estudios
minuciosos de mercado.

OPORTUNIDADES: O

1.

11.

Reactivacion econémica del
pais, luego de crisis del afio
1999.

Aprovechar las remesas
enviadas por emigrantes.
Preferencia de clientes a la
inversion en bienes raices
que al ahorro en bancos.
Predisposicion de
proveedores a participar con
suministros, lo que permite a
la empresa, mantener
liquidez.

Inicio de apertura del sistema
financiero internacional y
nacional para canalizar
créditos al constructor e
hipotecarios, con tasas de
interés mas competitivas.
Dolarizacion, brinda relativa
estabilidad

Conocimientos de la cultura,
tecnologia y materiales de
construccion locales.
Politicas gubernamentales y
relaciones con los entes
reguladores.

Déficit habitacional

. Incorporacion de alta

tecnologia en sistemas
constructivos como son los
edificios inteligentes.
Escasa disponibilidad de
mano de obra de
construccion no calificada.

ESTRATEGIAS: FO

1.

Lograr crecimiento de la
empresa con
endeudamiento,
aprovechando la
dolarizacién, por cuanto se
obtiene un margen de
utilidad interesante.
(F1,01,05,06)

Mejorar la posicion
competitiva en base a
innovaciones continuas del
producto y al conocimiento
del mercado (F3,F4,F5
F9,07,010)

Coordinar créditos
hipotecarios
internacionales con bajas
tasas de interés para
emigrantes.
(F5,F10,02,05)

Crear alianzas estratégicas
e integracion hacia atras
con proveedores de
suministros y servicios de
construccion.(F4,04)

ESTRATEGIAS: DO

1.

Buscar integracion
horizontal, asociacién o
participacion con otras
organizaciones por cuanto
no maneja adecuadamente
ciertas areas y por otra
parte existe un mercado no
explotado adecuadamente
(D1,09)

Capacitar constantemente
al recurso humano.
Implementando un sistema
computarizado de
informacion y
comunicacion a fin de
lograr eficiencia operativa
del personal.
(D1,D2,D6,011)

Estudiar e investigar con
profundidad los diferentes
segmentos del mercado
para establecer el segmento
objetivo que resulte seguro
y rentable al negocio
inmabiliario. (D7,D9,09)
Mantener la alianza
estratégica con la
Mutualista para el manejo
del marketing y ventas de
las viviendas.
(D1,D5,D7,01,03,05,
06,09)

Llegar con promocion y
ventas a los emigrantes.
(D7, D9, 02, 09).
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AMENAZAS : A

1.

o

Alta competencia de
empresas con mayor capital,
capacidad de produccion,
ventas y financiamiento.
Inestabilidad politica,
economica y social del pais
Reduccion de mano de obra
de la construccion debido a
emigracion

Bajo poder adquisitivo en la
poblacion mayoritaria
ecuatoriana (61.3% pobreza)
Especulacion de proveedores
Pocos créditos hipotecarios a
poblacion

Integracion de las empresas
competidoras hacia adelante
y hacia atras.

ESTRATEGIAS: FA

ESTRATEGIAS: DA

1.

Utilizar endeudamiento
bancario para apuntalar
proyectos. (Al1,A6,F1,
F2,F7)

Brindar al cliente
flexibilidad y facilidad en
el financiamiento de la
cuota de entrada. (F10,
Al1,A2,A4)

Se debe vender con
descuento en planos, para
mantener liquidez
(F1,F2,F10,A1,A2,A4)
Ofertar viviendas en los
segmentos medio y medio
alto, con flexibilidad hacia
los gustos y preferencias
del cliente. (A1,A4,F5,F10)
Mejorar el posicionamiento
de la empresa con una
promocion agresiva. (F2,
F3,F5,F10,A1,A6)

Lograr diferenciacion en
las viviendas.
(F2,F3,F4,F5,F6,F9,
F10,A1)

Invertir en terrenos con
buena ubicacion para
garantizar el negocio en el
mediano plazo. (F1,
F5,F7,F8,A1,A5)

1.

Tratar de diversificar el
negocio en otras areas por
precaucion y por el gran
namero de competidores, el
negocio puede saturarse.
(D10,A1,A7)

Buscar asociarse con otras
empresas complementarias
en sus aportes para un
mejoramiento competitivo,
para lograr mayor
participacion en el
mercado. (D1,D7,A1,A7)

Cuadro 20

Luego de analizar la matriz FODA de la empresa, es necesario revisar y replantear las

declaraciones basicas de mision, vision, objetivos y politicas.

4.2 MISION

“Satisfacer una de las necesidades basicas del ser humano, construyendo viviendas que

brinden confort, comodidad y seguridad a las familias de la ciudad de Quito del segmento

Medio Tipico y Medio Alto. Las unidades habitacionales son construidas con productos y
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materiales de primera calidad, que no atentan contra la salud de las personas y del medio
ambiente. Las actividades que lleva la empresa se desarrollan en un entorno laboral
estimulante. Las viviendas que ofrece la empresa mantienen precios competitivos y son

congruentes con las metas de las utilidades esperadas”.

4.3 VISION

“Llegar a ser una de las empresas inmobiliarias mas grandes a nivel local, reconocida por

su liderazgo en calidad, disefio e innovacion”.

4.4 OBJETIVOS GENERALES

4.4.1 Satisfacer las necesidades de vivienda de las familias ecuatorianas, de los
Segmentos Medio Tipico y Medio Alto.

4.4.2 Proporcionar a las familias, proteccion, seguridad, comodidad y confort.

4.4.3 Generar empleo para profesionales de la construccion y mano de obra
calificada y no calificada.

4.4.4 Crear ventaja competitiva en base a la originalidad de disefio arquitecténico
exterior (fachadas) e interior, acabados y tecnologia.

4.45 Optimizar recursos humanos y materiales a fin de construir viviendas de
primera calidad a precios competitivos.

4.4.6 Contribuir al embellecimiento de la ciudad, con soluciones habitacionales

de ricas formas arquitectonicas.

4.5 OBJETIVOS A LARGO PLAZO

Con una participacion inicial del 0.07% del mercado de vivienda en el segmento de
la clase Media Tipica y Media Alta de la ciudad de Quito, planificar un crecimiento

sostenido del 35% anual durante los proximos cinco afos.



101

- Este crecimiento se puede lograr en base a la reinversion de utilidades (25%
promedio) y a la mejora en el manejo financiero de los proyectos. Si los parametros
macroecondmicos de crecimiento y estabilidad del pais se mantienen.

- Ademas, para lograr el crecimiento previsto se deberd mejorar su capacidad de
produccion e implementar un sistema de control de inventarios y de costos a fin de

lograr competitividad y continuidad en el dificil mercado Inmobiliario.

Obijetivos del producto para los préximos cinco afos

2006 2007 2008 2009 2010

Ingresos liquidos (en
miles de $) ** 126,000 170.100 226.800 302.400 408,240

Metros cuadrados

construidos 1.000 1.350 1.800 2.400 3.240
Capital necesario para

inversién(en milesde $)  420.000 567.000 756.000 1°008.000  1°360.800
Participacion de 0.07% 0.09%  0.12% 0.16% 0.2%

mercado (en%)***

Cuadro 21

4.6 POLITICAS

Brindar facilidades de pago en la cuota de entrada (30%), hasta 18 meses, tiempo
de ejecucion del proyecto.

Capacitacion continua del personal técnico, administrativo y operativo, que permita
mejoramiento continuo, aumento de la productividad y optimizacion de los recursos

materiales evitando al maximo el desperdicio.

* Afio 1 = a diciembre del afio 2006, situacion actual
** Final del afio
*** Promedio anual
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= Obtener crédito directo de bancos y mutualistas (maximo 30%) a fin de lograr el
financiamiento que garantice la ejecucion total del proyecto.

Buscar negociaciones que permitan incrementar liquidez, mediante canjes con
proveedores o inversiones externas.

Realizar estudios de mercado permanentes que permitan mantener la
competitividad en el segmento objetivo.

Brindar descuentos para las personas que inviertan en el proyecto cuando éste se

encuentra en las primeras etapas de ejecucion.

4.7 LINEAMIENTO ESTRATEGICO DE LA PYME INMOBILIARIA

Una vez realizado el analisis estratégico de la matriz FODA y con un conocimiento
adecuado, del negocio inmobiliario, podemos establecer un lineamiento estratégico para la

presente Pyme Inmobiliaria:

El negocio que la Empresa Inmobiliaria en estudio (Constructora del Pacifico) viene
desarrollando es la construccion y venta de viviendas mediante una alianza estratégica con el

departamento de mandato de una Mutualista.

El producto que la empresa ofrece son unidades habitacionales (departamentos y casas
unifamiliares) para los NSE Medio Tipico y Medio Alto del mercado inmobiliario de la
ciudad de Quito.

4.7.1 ESTRATEGIA FINANCIERA

Para la ejecucion de los proyectos inmobiliarios que desarrolla la empresa, la fuente
financiera se dispone a través de tres fuentes: Fondos propios 50%, credito financiero30%,
ventas en el proceso del proyecto 20%. Sin embargo a futuro se tiende a disminuir el
porcentaje de fondos propios incrementando las ventas anticipadas de las viviendas, para lo
cual la empresa emplea estrategias agresivas de financiamiento de la cuota de entrada (30 -

40 % del valor total de la vivienda) y publicidad.
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La venta de viviendas ha tenido un buen resultado con: 5-10% de reserva, el 20-25% restante
en cuotas mensuales con un plazo de hasta 18 meses sin intereses. EI 70 % con crédito

hipotecario de 5 a 20 afios de plazo.

La empresa inmobiliaria, se ha visto fortalecida al mantener una Alianza Estratégica con la

Mutualista, permitiendo entre otras las siguientes ventajas:

Otorga el crédito al constructor con tasas preferenciales, mediante la
constitucion de un Fideicomiso.

La Mutualista se encarga del marketing y ventas en planos de los proyectos
de la empresa.

Brinda seguridad y confianza en los clientes por la imagen que proyecta la
Mutualista.

Facilidad para el comprador de conseguir crédito hipotecario para la

adquisicion de la vivienda.

4.7.2 ESTRATEGIA OPERATIVA

La empresa al disponer de un profesional técnico (arquitecto o ingeniero) con estudios a
nivel de maestria en gerencia empresarial y con una basta experiencia, mantiene una gran

ventaja competitiva frente a las empresas competidoras.

Para mantener competitividad en el dificil y creciente negocio inmobiliario, es fundamental
para la empresa mantener o disminuir los costos de produccidn, aplicando principios basicos
de: justo a tiempo, manejo de inventarios en proceso, reduccion de desperdicios; esto permite
ademas disminuir costos financieros, brindando liquidez y mejorando eficiencias de la

empresa.

En base a los gustos y preferencias del segmento objetivo atendido por la empresa, se utilizan
sistemas constructivos tradicionales (estructura de hormigén armado) por la buena

aceptacion frente a sistemas alternativos (paneles portantes, estructura metalica, etc.).
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Se debe mejorar el manejo administrativo de la empresa implementando un sistema
operativo acorde a las necesidades y exigencias, especialmente en las éareas de: finanzas,

bodega, adquisiciones.

4.7.3 ESTRATEGIA DE MARKETING

La empresa maneja la estrategia del marketing mix de las 4 Ps: producto, precio, plaza y

promocién:

Producto: Con el propésito de atender al segmento objetivo, la empresa ofrece unidades
habitacionales (departamentos y casas unifamiliares) diferenciadas por calidad, disefio,

acabados y tecnologia.

Precio: El precio que la empresa ha establecido por metro cuadrado de construccion es de
USD 690,00 (afio 2006). Este es un precio mas alto que la media, respondiendo a factores
como: disefio vanguardista, calidad del producto, nivel de acabados, ubicacion, vista

privilegiada, y servicios adicionales que dispone el proyecto.

Promocion: La empresa encarga, mediante Alianza Estratégica con la Mutualista, la
promocion, el marketing y las ventas de las viviendas, lo que resulta una gran ventaja frente a
las empresas competidoras, ya que permite una agil comercializacién de los productos y

libera de trabajo a la organizacion.

Plaza: La Mutualista establece como puntos de venta: en obra con personal propio de dicha

empresa y en sus diferentes agencias.

4.7.4 ESTRATEGIA DE RECURSOS HUMANOS

Con el proposito de mantener la eficiencia y productividad de la empresa es importante

realizar una seleccion minuciosa del personal de los diferentes niveles que trabajara en la
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empresa. Asimismo es fundamental realizar el seguimiento de las actividades de todos los

trabajadores de la organizacion, evaluandolas continua y efectivamente.

Es politica de la empresa motivar e incentivar a los buenos funcionarios, empleados y

trabajadores, para lo cual la empresa brinda a sus trabajadores:

Salarios competitivos, para reducir rotacion de personal

Capacitacion continua a nivel técnico para posicionar a la empresa como
vanguardista en disefio y tecnologia domética (vivienda inteligente), lo que
permite mantener cierto liderazgo en las diferentes areas de la empresa.
Capacitacion continua a nivel operativo en las areas de la construccion, a fin de
reducir costos, mejorar la calidad y disminuir desperdicios.

Seguridad y estabilidad laboral

Incentivos a los mejores trabajadores

Agradable ambiente de trabajo

4.7.5 ESTRATEGIA DE PROYECCION

Es importante el aprovisionamiento de espacios (terrenos de ubicacion estratégica),
invirtiendo en ellos parte de la liquidez que dispone la empresa, lo que garantiza una

proyeccion, permanencia y continuidad de la actividad de la empresa.
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CAPITULO 5:

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

En el Ecuador, la dolarizacion, el incremento del precio del petrdleo, el déficit
habitacional y el envio de remesas (promedio 1.400 millones de dolares anuales) han
permitido un importante crecimiento del negocio inmobiliario. EI déficit habitacional del
pais es de 1"200.000 unidades con un incremento de 60.000 unidades anuales, permite la
permanencia y crecimiento de la empresa en el negocio, si esta mantiene sus

caracteristicas de competitividad.

El auge de la industria de la construccion ha facilitado el ingreso de nuevas empresas
inmobiliarias pequefias, medianas y grandes, lo que ha generado una mayor

competitividad en el sector.

Existe la preferencia de invertir los ahorros privados de la poblacion en bienes inmuebles
por la mayor seguridad, plusvalia y rentabilidad, lo que aporta al financiamiento y

crecimiento del sector.

En la administracion de las Pymes inmobiliarias se puede notar claramente la falta de
una estrategia empresarial que determine los lineamientos generales que permita a la

organizacion lograr eficiencias tanto operativas como administrativas.

La mayoria de empresas Pymes, especialmente las no gerencialas por un profesional
técnico, no disponen de una programacion, un cronograma valorado de trabajos, acorde
al avance de obra y a la disponibilidad econdémica para cumplir los proyectos en el
tiempo planificado. Asimismo se puede notar la carencia de un departamento de
logistica de abastecimiento de suministros para el control de entrada, salida, stock
minimo, logistica y control de materiales, cotizacién, sistema de compras, control de

inventarios, operacion, control de mano de obra, control del producto final.
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Las empresas Pymes lideradas por profesionales técnicos (arquitectos o ingenieros), con
amplia experiencia y con estudios de gerencia empresarial generan una ventaja

competitiva muy importante frente a la competencia.

Del estudio se determina que los mayores conflictos de las Pymes inmobiliarias radican en
el area del marketing y ventas de las viviendas y en la capacidad de conseguir

financiamiento.

En el negocio inmobiliario es importante la vinculacidn de caracteristicas
fundamentales como: localizacion, disefio, acabados, precio, area y el segmento

objetivo, para lograr éxito en los proyectos que lleva a cabo la empresa.

La experiencia en el competitivo negocio inmobiliario, nos ha llevado a la conclusion de

que es importante ir especializdndose en un solo segmento objetivo del negocio.

El segmento objetivo para las PYMES Inmobiliarias es el medio y medio alto, ya que
se tratan de segmentos con cierta capacidad econdmica y buscan una diferenciacion del
producto que pueden ser atendidos por las empresas, teniendo proyectos de hasta 30

unidades habitacionales, lo que permite brindar un trato personalizado.

La dimension de los proyectos que ejecutan las pymes inmobiliarias permite realizar

ajustes mas rapidos al producto a las demandas cambiantes del mercado

De la experiencia profesional se ha determinado que los clientes del segmento objetivo

tienen gran aceptacion del producto diferenciado en base al: disefio, calidad y acabados.

Las empresas Pymes a diferencia de las GEl, tienen costos administrativos mas bajos, lo

que les permite atender nichos de mercado insatisfechos.

Uno de los puntos fundamentales dentro del negocio inmobiliario constituyen las

compras, éstas requieren un monto de inversiébn muy alto, se estima que puede llegar al
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60% de la inversion total por lo que al momento de la negociacion se debe buscar las

mejores condiciones de pago, plazo, descuentos, calidad, etc.

- En materia de equipos y maquinaria complejos, la empresa depende de terceros,
teniendo acceso a las mismas a través del alquiler. Situacién que resulta mas
conveniente, ya que si la empresa invierte en ellas, pierde liquidez y a largo plazo
dichos activos pueden resultar improductivos, tomando en consideracion que la
evolucion de la industria de la construccion es ciclica, con épocas de bonanza y otras
de crisis.

- Un factor importante para la venta constituye la facilidad y flexibilidad en el pago de la

cuota de entrada de la vivienda, que por lo general es el plazo de ejecucion del proyecto.

- La Alianza Estratégica con la Mutualista permite una mayor agilidad en la realizacion de

los proyectos, consecuentemente otorga mayor rentabilidad sobre las inversiones.

5.2 RECOMENDACIONES

Ante la apertura de fronteras y la ola de la globalizacion en que nos encontramos, es muy
importante para las Pymes Inmobiliarias asignar un presupuesto para | & D, puesto que resulta
un gran reto, posicionarse y una vez posicionadas mantenerse en el muy competitivo mercado
inmobiliario. Las pequefias y medianas empresas deberan tomar en cuenta la entrada de nuevas
tecnologias, nuevos sistemas y materiales de construcciones de viviendas, mucho mas

econdmicas y modernas.

Es importante que las Pymes inmobiliarias se encuentren dirigidas por profesionales
técnicos con conocimientos de gerencia empresarial a fin de lograr eficiencias en el
manejo global de la empresa y disefiar lineamientos estratégicos que direccionen el

rumbo de la empresa.
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Para que las Pymes inmobiliarias se mantengan competitivas en el negocio, se
recomienda realizar alianzas estratégicas con inversionistas externos, bancos, mutualistas

y proveedores.

Se deben realizar estudios permanentes de mercado, con el propdsito de determinar las
tendencias de los gustos y preferencias del segmento objetivo. Estas caracteristicas seran

determinantes en el disefio del producto ofertado.

Dado el aceptable margen de utilidad (20-25%) que brinda el negocio inmobiliario es
aconsejable utilizar crédito financiero para la ejecucién de los proyectos, permitiendo a la

empresa crecer en volumen de produccion.

Del Costo total del proyecto, se recomienda disponer del 50% de fondos propios, el 30%
de apalancamiento financiero y el 20% de ventas anticipadas, para evitar paralizaciones y

fracasos del proyecto.

Asimismo es importante disponer de proveedores que sepan atender adecuadamente los
requerimientos de la empresa, dando importancia al precio, tiempo de entrega, atencion
post-venta, financiamiento, etc. Se debe fortalecer los lazos de negociacion y que sean

permanentes en el tiempo, con la filosofia de ganar-ganar.

Se debe fortalecer el marketing de la empresa para agilitar las ventas de las viviendas y
ganar participacion en el mercado, con el proposito de disminuir la inversion propia e

incrementar rentabilidad sobre las inversiones.

Es importante realizar alianzas estratégicas con las mutualistas, ya que esto brinda
imagen a la empresa, otorga el financiamiento para la ejecucion de la obra y facilita la

venta de viviendas en el proceso constructivo del proyecto.

A fin de mejorar el nivel de productividad en la empresa, se debe motivar e incentivar al

personal en los niveles operativo y administrativo.
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El excedente de liquidez de la empresa, se recomienda invertir en terrenos con ubicacién
estratégica, lo que permite obtener plusvalia de la propiedad y mantener continuidad en el

negocio.
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2. BALANZA DE PAGUS AR
Periodo: 2602 - 2005

Millonesde dolar

Codigo Transaccion / Periodo Aiios
2002 2003 2004 20021 | 200241
CUENTA CORRIENTE -1398.5 -340.5 -154.7 -329.5
BIENES -997.7 86.5 413.1 -233.5
Exportaciones 5198.3 6 380.8 7910.4 1136.8
Mercancias generales 5056.2| 62406| 77746| 11075
Bienes para transformacion - - - -
Reparacioén de bienes 6.5 5.4 5.6 2.0
Bienes adquiridos en puerto por medios de transporte 135.6 134.8 130.3 27.3
Oro no monetario - - - -
Importaciones -6196.0 | -6294.4| -7497.3| -1370.3
Mercancias generales -61715| -6272.2| -7470.1| -1363.8
Bienes para transformacion - - - -
Reparacién de bienes -6.0 -5.3 -10.4 -1.5
Bienes adquiridos en puerto por medios de transporte -18.5 -16.8 -16.8 -5.0
Oro no monetario - - - -
SERVICIOS -747.7 -734.2 -968.8 -176.7
Servicios prestados 883.9 882.3 921.3 2114
Transporte 243.4 268.6 340.5 53.2
Viajes 447.2 406.4 367.4 108.0
Otros servicios 193.4 207.3 2135 50.1
Servicios recibidos -1631.6| -1616.5| -1890.2 -388.1
Transporte -674.8 -659.7 -833.2 -155.9
Viajes -363.9 -354.4 -391.0 -88.0
Otros servicios -592.8 -602.5 -666.0 -144.2
RENTA -1304.8| -1464.4| -1492.6 -293.2
Renta recibida 29.9 27.1 32.8 7.0
Remuneracién de empleados 6.0 6.0 6.0 15
Renta de la inversion 23.9 21.1 26.8 5.5
Inversién directa - - - -
Inversién de cartera - - - -
Otra inversion 23.9 21.1 26.8 5.5
Renta pagada -1334.7| -14916| -15254 -300.2
Remuneracién de empleados -7.3 -6.5 -6.5 -1.7
Renta de la inversion -1327.4| -1485.1| -1518.9 -298.5
Inversién directa -301.9 -366.5 -359.4 -71.1
Inversién de cartera -291.8 -317.5 -344.1 -70.0
Otra inversién -733.7 -801.1 -815.5 -157.4
TRANSFERENCIAS CORRIENTES 1651.7 1771.7 1893.6 373.9
Transferencias corrientes recibidas 1709.5 17941 1912.8 387.9
Gobierno general 186.4 217.5 231.4 44.9
Otros sectores 1523.1 1576.6 1681.4 343.0
Remesas de trabajadores 1432.0 1539.5 1604.2 320.8
Otras transferencias corrientes 91.1 37.2 77.2 22.2
Transferencias corrientes enviadas -57.8 -22.4 -19.2 -14.0
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Gobierno general -3.0 -21.3 -18.4 -0.6

Otros sectores -54.8 -1.1 -0.8 -13.4
CUENTA DE CAPITAL Y FINANCIERA 1176.2 232.9 308.8 72.9
CUENTA DE CAPITAL 15.6 17.1 18.1 3.3
Transferencias de capital recibidas 23.6 26.1 28.1 5.3
Gobierno general 19.3 22.1 23.8 4.4

Otros sectores 4.3 4.0 4.3 0.9
Enajenacion de activos no financieros no producidos - - - -
Transferencias de capital enviadas - - - -
Gobierno general - - - -

Otros sectores - - - -
Adquisicién de activos no financieros no producidos -8.0 -9.0 -10.0 -2.0
CUENTA FINANCIERA 1160.6 215.8 290.7 69.5
Inversién directa 1275.3 1554.7 1160.3 291.2
En el extranjero - - - -

En el pais 1275.3 1554.7 1160.3 291.2
Inversién de cartera 0.2 8.1 56.4 0.1
Activos - - - -
Pasivos 0.2 8.1 56.4 0.1
Titulos de participacion en capital 13 9.2 14 0.1

Titulos de deuda -1.1 -1.1 55.0 -

Otra inversion -114.9 | -1347.0 -926.0 -221.7
Activos -1351.0 -981.2 | -1590.5 -921.6
Créditos comerciales -270.5 -277.3 -312.0 -83.0

Préstamos - - - -

Moneda y depésitos -1080.5 -703.9 | -12785 -838.7

Otros activos - - - -

Pasivos 1236.1 -365.8 664.5 699.9
Créditos comerciales -22.5 106.3 342.4 -2.7
Autoridades monetarias - - - -

Gobierno general -1.7 0.7 0.8 -0.7

Bancos - - - -

Otros sectores -20.8 105.5 341.6 -1.9

Préstamos 1670.6 -305.9 297.1 10721
Autoridades monetarias -141.0 -47.6 -64.6 -34.3

Gobierno general -13.2 10.3 -424.5 -11.3

Bancos -26.0 -26.1 -21.0 -4.1

Otros sectores 1850.7 -242.6 807.3 1121.8

Moneda y depésitos -412.1 -166.2 25.0 -369.5

Autoridades monetarias - - - -

Gobierno general - - - -

Bancos - - - -

Otros sectores -412.1 -166.2 25.0 -369.5

Otros pasivos - - - -
Autoridades monetarias - - - -

Gobierno general - - - -

Bancos - - - -

Otros sectores - - - -

ERRORES Y OMISIONES 94.9 244.0 126.9 200.0
BALANZA DE PAGOS GLOBAL -127.5 136.4 281.0 -56.6
Activos de reserva 65.8 -152.4 -276.9 41.1
Oro monetario -59.5 -54.7 -20.0 -21.1
Derechos especiales de giro 0.5 11 -54.9 1.6
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Posicién de reserva en el FMI -1.7 -2.1 -1.2 0.2
Divisas 126.2 -94.0 -195.8 57.1
Otros activos 0.2 -2.7 -5.0 33
Uso del crédito del FMI - - - -
Financiamiento Excepcional 61.7 16.0 -4.1 15.5
Condonacion de deudas 11.1 53.1 5.7 1.7

Inversién directa - - - R
Inversion de cartera - - - R
Giros sobre nuevos préstamos - FMI, BIRF, FLAR, AC.SD - - - -

Acumulacion de atrasos 135.8 24.0 13.7 69.7
Refinanciamiento de atrasos - 78.4 1.4 -
Cancelacion de atrasos -85.2 -139.4 -24.9 -56.0

FINANCIAMIENTO 127.5 -136.4 -281.0 56.6
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|02 - 2005. T
de dolares
Trimestres
200241 | 2002-111 | 2002-1V | 20031 | 200311 | 2003-11 | 20034V | 20041 | 2004-11 | 2004-111 | 20041V | 2005-1 : 20051
-457.9 | -379.6 | -232.3 -18.6 | -208.2| -111.1 -2.4 23.6 34.1 28.3 | -227.0 -49.9 -52.6
-341.0| -264.5| -158.9 91.9 -62.6 -22.8 79.9 137.4 200.6 | 136.5 -61.4| 119.6| 127.6
1 1 1 2 2 2 2
341.0| 13556 | 1364.9| 579.0| 1475.4| 1576.4| 750.0| 1728.7| 2026.7| 078.6| 076.5| 235.1| 446.6
1 1 1 2 2 2 2
3084 | 1317.0| 1323.3 538.8 | 1440.0| 1545.1 716.7 | 1695.4| 19934 043.4 042.4 187.4 397.8
1.5 1.5 1.5 1.3 1.5 1.3 1.3 1.3 1.3 1.5 1.5 1.5 1.5
31.1 37.2 40.1 38.9 34.0 30.0 32.0 32.0 32.0 33.7 32.6 46.2 47.2
-1 -1 -1 -1 -1 -1 -1 -1 -1 -1 -2 -2 -2
681.9 620.1 523.7 | 487.2 538.0 599.1 | 670.1 591.3 826.1| 942.1| 137.9| 1155| 319.0
-1 -1 -1 -1 -1 -1 -1 -1 -1 -1 -2 -2 -2
675.9 614.1 517.7| 4817 532.5 593.6 | 664.5 585.1 819.3| 936.4| 129.3| 109.8| 313.3
-15 -15 -15 -1.3 -1.3 -1.3 -1.4 -2.0 -2.5 -1.4 -4.4 -1.5 -1.5
-4.5 -4.5 -4.5 -4.2 -4.2 -4.2 -4.2 -4.2 -4.2 -4.2 -4.2 -4.2 -4.2
-191.1| -189.7| -190.1| -198.4| -183.4| -174.8| -177.4| -229.5| -232.9| -243.8| -262.5| -277.7 | -288.0
222.9 228.0 2216 | 213.8 223.4 225.0| 2201 221.9 234.1| 2354 | 2299| 221.2| 2323
60.7 65.7 63.7 61.5 68.2 70.5 68.4 75.1 86.7 90.3 88.4 87.0 98.7
112.7 114.3 112.2 | 100.1 101.7 103.2 101.3 90.6 91.9 93.3 91.6 82.1 83.2
49.5 48.1 45.7 52.2 53.4 51.3 50.4 56.2 55.4 51.8 50.0 52.2 50.4
-414.0 | -417.7| -411.8| -412.2| -406.8| -399.8| -397.5| -451.3| -467.0| -479.2 | -492.5| -498.9 | -520.3
-174.7| -177.5| -166.6 | -161.7| -164.9| -165.8| -167.3| -179.4| -200.3| -223.4| -230.0 | -229.3 | -255.8
-91.0 -93.3 -91.6 -89.5 -92.7 -86.8 -85.4 -98.7 | -102.3 -95.8 -94.2 | -100.0 | -103.7
-148.3 | -146.8| -153.5| -161.0| -149.2| -147.2| -1448| -173.3| -164.4| -160.0 | -168.3 | -169.6 | -160.8
-319.0 | -343.4| -349.9| -351.5| -406.7 | -345.2| -361.0| -336.5| -398.1| -334.9 | -409.6 | -389.8 | -412.6
7.4 7.7 7.8 6.6 6.6 6.6 7.2 7.0 7.1 8.0 10.7 12.4 11.8
15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 1.6 1.7
5.9 6.2 6.3 51 51 5.1 5.8 55 55 6.5 9.2 10.8 10.1
5.9 6.2 6.3 51 51 5.1 5.8 55 55 6.5 9.2 10.8 10.1
-326.4| -351.2| -357.7| -358.1| -413.3| -351.9| -368.3| -343.5| -405.1| -342.9| -420.3 | -402.1 | -424.4
-1.8 -1.8 -2.0 -2.0 -1.5 -1.5 -1.5 -1.6 -1.7 -1.7 -1.6 -1.5 -1.4
-324.6 | -349.3| -355.7| -356.1| -411.8| -350.4| -366.8| -341.9| -403.5| -341.2| -418.7 | -400.6 | -423.0
-71.9 -71.9 -87.0 -94.5 -94.6 -91.6 -85.8 -65.0 -82.7 -69.2 | -142.5| -120.5| -119.6
-76.3 -69.1 -76.3 -82.5 -76.3 -82.3 -76.4 -95.7 -76.4 -95.7 -76.4 | -109.6 -76.4
-176.4 | -208.3| -192.3| -179.1| -240.9| -176.5| -204.6| -181.2| -244.4| -176.4| -199.9| -170.6 | -227.0
393.2 418.0 466.6 | 439.4 4445 431.6 | 456.2 452.2 464.4| 4705 | 506.6| 498.0| 5205
407.6 432.7 481.2 | 4401 445.7 4505 | 457.8 453.5 467.3| 484.6 | 507.5| 5035 | 5254
46.8 45.3 49.4 53.0 52.1 55.0 57.5 57.4 57.5 57.8 58.7 59.8 58.8
360.9 387.4 431.8 | 387.2 393.6 395.5| 400.3 396.0 409.8| 426.8| 448.8| 443.7| 466.6
338.0 365.0 408.2 | 378.6 384.5 386.0 | 3904 385.0 393.3| 404.6| 421.3| 416.2| 4227
22.9 22.4 23.6 8.6 9.1 9.5 10.0 11.0 16.5 22.1 27.5 27.5 43.8
-14.4 -14.7 -14.6 -0.7 -1.2 -18.9 -1.6 -1.3 -3.0 -14.1 -0.9 -5.5 -4.9
-1.1 -1.1 -0.3 -0.4 -0.9 -18.5 -1.4 -1.1 -2.8 -13.9 -0.7 -4.4 -4.7
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-13.4 -13.7 -14.3 -0.3 -0.3 -0.3 -0.2 -0.2 -0.2 -0.2 -0.2 -1.1 -0.2
440.8 218.5 448.1 | 1645 99.6 166.1 | -171.0| -201.8 48.8 | 324.1| 145.7| 246.4| 494.4
3.8 4.1 4.4 3.8 4.1 4.4 4.7 4.5 4.5 4.5 4.6 4.6 4.7
5.8 6.1 6.4 6.1 6.4 6.7 7.0 7.0 7.0 7.0 7.1 7.1 7.1
4.3 51 55 51 5.4 5.7 5.9 5.9 5.9 6.0 6.0 6.0 6.0
15 1.0 0.9 0.9 1.0 1.0 11 11 11 11 11 11 11
-2.0 -2.0 -2.0 -2.3 -2.3 -2.3 -2.3 -2.5 -2.5 -2.5 -2.5 -2.5 -2.4
437.0 2144 443.7 | 160.7 95.5 161.6 | -175.7| -206.3 44.3| 3195| 141.1| 2418 | 489.7
312.9 308.6 362.6 | 496.3 532.2 3043 | 221.9 299.8 286.9| 255.9| 317.7| 5022 | 4544
312.9 308.6 362.6 | 496.3 532.2 3043 | 221.9 299.8 286.9| 255.9| 317.7| 5022 | 4544
-0.5 0.4 0.3 6.6 18 0.0 -0.3 0.0 -0.4 0.9 55.8 45.6 0.4
-0.5 0.4 0.3 6.6 1.8 0.0 -0.3 0.0 -0.4 0.9 55.8 45.6 0.4
0.0 0.4 0.8 6.6 2.3 0.0 0.2 0.0 0.2 0.9 0.3 11 0.4
-0.5 - -0.5 - -0.5 - -0.5 - -0.5 - 55.5 44.6 -
124.7 -94.6 80.8 | -342.3| -438.5| -142.7| -397.3| -506.1| -242.3 62.7 | -232.4| -306.0 34.9
189.5| -366.8| -252.1| -134.6| -206.6 -87.1| -511.2| -997.7 109.2 | -424.7| -270.0 | -968.0 | -213.9
-65.9 -53.2 -68.4 -47.6 -60.6 -56.0 -71.2 -95.5 -74.9 -63.5 -78.0 -83.2 -56.8
2554 | -313.6| -183.7 -87.0| -146.0 -31.1| -440.0| -902.2 184.1| -361.2 | -191.9| -884.8 | -157.1
-64.9 2721 3329 | -207.7| -232.0 -55.6 113.9 491.6 | -351.5| 4874 37.6| 662.0| 248.7
7.2 -46.9 19.9 -9.4 55 44.2 66.0 72.4 72.8| 110.6 86.7 76.5 80.6
-0.7 -2.2 1.9 1.9 -2.4 -0.5 1.8 -0.4 17 2.0 -2.5 -3.5 -2.5
7.9 -44.8 18.0 -11.2 7.8 44.7 64.2 72.8 71.1| 108.5 89.2 80.0 83.1
-80.1 427.7 255.0 | -157.4 -67.4 -98.5 1.9 430.1 | -438.6| 313.6 -7.3| 625.1| 130.6
-34.4 -34.4 -34.5 -8.4 -8.5 -14.9 -15.7 -16.3 -15.9 -16.0 -16.4 -16.6 -16.6
-4.4 -41.6 37.3 -38.9 -61.3 71.8 18.0 | -100.0| -148.7 -67.8 | -108.8| -141.0 | -169.8
-4.8 -5.0 -4.7 -6.6 -4.8 -4.3 -5.2 -4.8 -4.7 -5.3 -5.0 -5.5 -5.5
-36.5 508.6 256.8 | -103.5 7.1| -151.1 4.9 551.2| -269.4| 402.7 | 1229| 788.2| 322.6
8.0| -108.6 58.0 -40.9| -170.0 -1.3 46.0 -10.9 14.4 63.3 -41.8 -39.7 37.4
8.0| -108.6 58.0 -40.9 | -170.0 -1.3 46.0 -10.9 14.4 63.3 -41.8 -39.7 37.4
181.3 154.1 | -440.6 -44.3 69.1 195.0 -18.4 192.8 -41.9 -46.5 0.5| -290.8 | -189.2
164.2 -7.0| -224.8| 1015 -39.5 250.0 | -191.8 14.6 41.0| 305.9 -80.9 -94.4 | 252.6
-140.7 -1.1 166.5 -46.0 -0.2| -264.2 158.0 -21.2 -35.2 | -314.0 93.5 50.8 | -199.7
-14.3 -4.2 -19.8 104 -9.4 -35.5 -20.3 -9.9 23.6 -16.8 -16.9 6.9 -8.1
-0.5 -0.3 -0.2 -1.5 2.8 -4.3 4.0 -46.4 37.1 9.6 -55.3 15.8 10.2
-1.4 0.1 -0.5 -0.3 -0.5 -0.5 -0.8 -0.1 0.2 0.0 -1.3 0.6 0.9
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ANEXO 2
PLANO DE LA CIUDAD DE QUITO Y SUS VALLES

573

Elaborado por GRIDCON Octubre, 200

"® Fuente: GRIDCON “Estudio sobre la Demanda Inmobiliaria de Quito” pagina 11



ANEXO 3

IMPORTANCIA RELATIVA DE DIFERENTES

CARACTERISTICAS

120

B Segura

* Sea Acogedora

Confortable
Buena Plusvalla
Este Bien Ubicada
—-Buen Aspecto
QuITO
IMPORTANCIA RELATIVA DE DIFERENTES
CARACTERISTICAS (POR NIVEL)
8 Sea Segura ¥ Sea Segura 75“ Segura
Se:
o T Sea Segura
W SeaAcogedora ? SeaAcogedora
‘ SeaAcogedora
1 Sea Confortable + Seahcogedini
SeaAcogedora
Sea Confortable Sea Confortable
mmmb‘a;a Buena Plusvalia
I Esté Bien Ubicada Buena Plusvalia ::::::m Eg'&%&ﬂ'%m
B BuenAspecto | | ! BuenA specto ‘ EsteBienbicacy ' Buena Plusvalia
ALTO MEDIO ALTO MEDIO TIPICO MEDIO BAJO BAJO

74

™ Fuente: GRIDCON “Estudio sobre la Demanda Inmobiliaria de Quito” pagina 11



121

ANEXO 4

Preferencia de ubicacion de la vivienda por sectores

En cuanto a la preferencia de los potenciales compradores sobre el sector de la
ciudad, donde debe ubicarse la vivienda que piensan comprar, el sector Norte de la

ciudad aumenta respecto a investigaciones anteriores y/lega a tener el 56%.

(Nota: cada NSE, de acuerdo a su representacion en la poblacién total de la
ciudad, tendra un peso relativo. Los parciales por NSE deben analizarse en el

contexto de/ NSE y los totales en relacion al monto global promedio).

De la misma manera cuando se analiza para cada NSE, en todos ha crecido la
preferencia el Norte, convirtiétndose en el sector de mayor preferencia en la
ciudad de Quito, con lo cual ha ido retomando nuevamente, la importancia que

tenia a mediados de los afios 90's.

Nivel Socioecondémico
(%)

Medio

Medio

Total Alto Alto Medio Bajo Bajo
Sur 28,5 4,8 9,6 21,6 39,6 46,8
Centro 1,8 0 1,6 0 3,6 2,6
Valles 12,3 4,8 11,0 16,3 16,8 3,9 /5

Con relacion ala preferencia por los valles, el cuadro siguiente muestra la seleccion
y la orientacién que los NSE tienen respecto a cada uno de ellos. Es importante
resaltar como el Valle de Los Chillos cada dia se reafirma en su vocacion
multitarget, es decir, cot eferencia significativa para todos los niveles

socioecondmicos, bien como preferencia real o como "aspiracional".

" Fuente: GRIDCON “Estudio sobre la Demanda Inmobiliaria de Quito” pagina 12
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ANEXO 5

Preferencia de nimero de dormitorios

NUMERO DE DORMITORIOS
(PROMEDIO)
o
TOTAL ALTO MEDIO ALTO HH)IO Tmco MEDIO BAJO
[ ® Nimero de Dormitorios |

Por nimero de dormitorios, 3 dormitorios presentan el mayor volumen de
requerimiento con 61,4%, en consistencia con e/ tamafo de la familia
determinado por el INEC de acuerdo al dltimo censo de poblacién, que

establece 4,3 personas por hogar para la ciudad de Quito.

NUMERO DE DORMITORIOS

5 Dormitorios 6 Dormitorios
4% 1%

2 Dormitorios
11%

3 Dormitorios

4 Dormitorios 61%
23%

76

"® Fuente: GRIDCON “Estudio sobre la Demanda Inmobiliaria de Quito” pagina 13
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ANEXO 6

Precios y formas de adquisicion
Cantidad a pagar por la nueva vivienda

Nuevamente aumenta en forma importante el precio promedio de los interesados
en adquirir vivienda nueva. De un precio promedio anterior de $30.388,93
(2003), éste ha crecido en un 44,15% para ubicarse en $43.805, con los
mayores aumentos en los NSE Alto, Medio Alto y Medio Tipico. Si se compara
el promedio actual con el precio promedio del afio 2000 ($20.436,10) el aumento en
el quinquenio fue de mas del doble (114%) y, en ese primer momento los
incrementos se dieron en forma muy importante y significativa en todos los

NSE, excepto para el NSE Bajo.

PRECIO DE LA PROXIMA VIVIENDA
(PROMEDIO)

70.063 66.681

43.805 41.493
34.085
27.355
L)
® l !
BAJO
]

TOTAL ALTO MEDICALTO MEDIO MEDIOBAJO
TIPICO

L B NSE

e

Actualmente el 80,8% de los interesados en adquirir vivienda en los proximos
3 afios, lo haran por viviendas de hasta $70.800, a diferencia de/ afio 2003
donde el 80,9% de los entrevistados estaban interesados de hasta un precio de
$40.000 y, cuando para el afio 2000 el 80,3% lo estaba para vivienda solamente
hasta los $35.000

""Fuente: GRIDCON “Estudio sobre la Demanda Inmobiliaria de Quito” pagina 19
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ANEXO 7

Formade Pago

Aunque la gran mayoria (90%) de los interesados en comprar nueva
vivienda requieren de crédito, esta necesidad bajo respecto al periodo
anterior (2003) y, asimismo en casi todos los NSE se presenta el mismo
fendmeno (excepto NSE Medio Bajo), lo que refleja una mayor disponibilidad
de dinero para compra con recursos propios. Proporcionalmente siguen siendo

los potenciales compradores de los NSE mas bajos los que mas requieren de

créedito.
FORMA DE PAGO
(CREDITO)
$ ! ! ! !
TOTAL nmm AI.TO MEDIO MEDIO wo BAJO
'rmco .
[ B NSE |
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"8 Fuente: GRIDCON “Estudio sobre la Demanda Inmobiliaria de Quito” pagina 20
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ANEXO 8

Entidades para solicitar el crédito

Los bancos han ido retomando el liderazgo en la mente de los compradores
para acudir a ellos cuando tienen necesidades de crédito hipotecario. La
preferencia por los bancos aumenté a un 50,8% lo que significa 4 puntos
porcentuales. Las mutualistas y cooperativas bajaron inclusive mas puntos
de preferencia que los ganados por los bancos. Los bancos crecen en la

preferencia en NSE medios y bajos y las mutualistas lo hacen en los medios y

altos.
ENTIDAD DONDE SOLICITARIA EL CREDITO
ISFA Familiar FOMIFA Plan de
0,2% 0,2% 0,2% Compras
Constructora Centr?
0,4% Comercial
0,2%
IESS
Ns/Nr 1,1% barco
e 50,8%
Financiera
3,3%
Cooperativa
20, 2% Mutualista
20,9%

79

" Fuente: GRIDCON “Estudio sobre la Demanda Inmobiliaria de Quito” pagina 20



ANEXO 9

Cuotas y plazos para cubrir el crédito

127

Aung la gran mayoria de quienes comprarian a crédito estd en disposicion de dar

una cuota de entrada para la compra de la vivienda, esta intencién disminuyé a un

91.3% y | baja se reflej6 para todos los NSE. La mayor preferencia de plazo para

el crédito que requeriran continuaria en 15 afios con el 35.8% y en 10 afios con

33.1%. la preferencia por 20 afios plazo bajo (19.6%) y aparece 25 afios con

0.4%.

PLAZO PARA CUBRIR EL CREDITO

~ 25 Afios
5 Aios 0,40/0 15 Afos

35,8%

19,6% 33,1%

PLAZO PARA CUBRIR EL CREDITO

(POR NIVEL SOCIOECONOMICO)
516

10 ANOS 15 ANOS 20 ANOS
[BAlto OMedio Alto BMedio Tipico OM edio Bajo OBajo|
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8 Fuente: GRIDCON “Estudio sobre la Demanda Inmobiliaria de Quito” pagina 22
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ANEXO 10

MEDIOS DONDE BUSCA INFORMACION

PRENSA

TELEVISION

FERIAS DE LA

VIVIENDA TOTAL
AMIGOS / Constructores 13,5%
VECINOS

El Portal  18,1%

Inmobiliaria 8,1%

> Mutualista  5,4%
Ecuahabitat 5,4%

Planes habitacionales 2,7%

REVISTAS

INTERNET

NINGUNO

CONSTRUCTORES

81

8 Fuente: GRIDCON “Estudio sobre la Demanda Inmobiliaria de Quito” pagina 26
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ANEXO 11

Ventaja competitiva de las Pymes Inmobiliarias

CONJUNTO RESIDENCIAL

=l IVORNO PERSPECTIVA
T

Uso de tecnologia para generar, imagenes virtuales de proyectos
arquitectonicos disefiados, utilizando programas como Autocad, Fotoshop,
llustrador, que ayudan a visualizar mejor como va ha quedar un proyecto al

momento de estar construido.
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ANEXO 12

Consideracion en el tipo de acabados en las viviendas, son factores que el cliente
percibe conciente e inconcientemente y ayudan al momento de decisién de

compra.

Diferenciacion con el tipo de acabados utilizados, los cuales determinaran la

decision de compra del cliente.
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ANEXO 13

ESTRATEGIA COMPETITIVA DE NUESTROS PROYECTOS: DISENO VANGUARDISTA
VISTA PRIVILEGIADA

N
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ANEXO 14

GENESIS II

WV I/ A = N P O N C AN

La qoma més

calidad y prestigio de

3t [ -/
‘r "’//",/‘)( A(/{(,/,RE

® FINANCIAMOS EL 40% A PLAZOS SIN INTERESES e INFORMES Y VENTAS EDIFICIO GENESIS II
® ASESORAMOS SU CREDITO HIPOTECARIO o TELEFONOS: 2479 797 - 2415 385 - 2482 057

UBICACION ESTRATEGICA VISTA PANORAMICA
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ANEXO 15

ESTRATEGIA DE MARKETING Y VENTAS. SE ENCARGA A LA MUTUALISTA
PICHINCHA LA PROMOCION Y VENTAS.

Ventura

EDFETCIo

Ponceano Alto...

La mejor Zona
para vivir

Caracteristicas Generales Ubicacién
Ventura |

» 13 departamentos de 3 dormitorios
EDIFICIO » 2 penthouse de 3 dormitorios

» 2 suites de 1 dormitorio

» Acabados de primera

» Paqueaderos cubiertos y bodega
» Ascensor de Ultima generacién

« Sistema contra incendios

« Terrazas privadas

» Terraza comunal, BBQ

» Cisterna equipada

» Gas por tuberia

» Sala comunal

» Guardiania
Urbanizacién Marisol, Calle éb y
Ponceano Alto... o Moises Luna Andrade
Visite departamento modelo  La mejor Zona para vivir Telf.: 247 97 97

DISENO INTERIOR FUNCIONAL, ACABADOS DE PRIMERA.
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ANEXO 16

‘3 E N ES IS III Una nueva obra con ¢l

respaldo, calidad
y prestigio de

VIV A K < E A N O

LA ZONA MAs SEGURA Y RENTABLE DE QUITEE

INFORMES:
Cdificio
GENESIS II
Telfs.: 2479 797
2415 385

2482 057

|||||

VENTAS DIRECTAS CONSTRUCTOR

e DISENO EXTERIOR (FACHADAS) UNICO Y EXCLUSIVO PARA CADA
EDIFICIO.

e MAQUETA VIRTUAL CON TECNOLOGIA DIGITAL: AUTOCAD,
FOTOSHOP, ILUSTRADOR.
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ANEXO 17
ANALISIS DE PRECIOS UNITARIOS

ANALISIS DE PRECIOS UNITARIOS

PROYECTO ESPECIFICACION FECHA 06-Jul-06
PALERMO UNIDAD M3
RUBRO ITEM 020201
HORMIGON CICLOPEO
180 KG/CM2
A.- MATERIALES UNIDAD CANTIDAD PRECIO UNIT. | SUBTOTAL | TOTAL %
CEMENTO aq 4.500 5.58 25.11
RIPIO M3 0.800 8.33 6.67
IARENA M3 0.500 8.33 417
PIEDRA BOLA M3 0.500 8.33 417
IAGUA M3 0.180 0.10 0.02

40.13 59%)
B.- MAQUINARIA Y
HERRAMIENTA HORAS-EQUIPO | COSTO X HORA | SUBTOTAL | TOTAL %
CONCRETERA 1 SAC. 1.00 0.51 0.51
\VIBRADOR 1.00 0.49 0.49
H. MENOR 1.00 0.01 0.01

1.01 1%
C.- MANO DE OBRA CATEGORIA|HORAS-HOMBRE| COSTO X HORA | SUBTOTAL | TOTAL %
IALBARIL I 9.50 1.88 17.81
OFICIAL [ 450 1.50 6.75
M. MAYOR \Y 0.80 2.50 2.00

26.56 39%

COSTOS DIRECTOS
(A+B+C) 7.70 100%
COSTOS INDIRECTOS % -
PRECIO UNITARIO 67.70 100%

OBSERVACIONES

82

82 . . . . - . .

Los Precios Unitarios se calculan como un aporte de mano de obra mas material y equipo que se utilice
para la realizacion de una actividad en cualquier etapa de la construccion. Existen muchos programas de
venta en el mercado y también se utiliza hojas de calculos desarrollados por las propias empresas.
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PRESUPUESTO OBRA
OBRA PALERMO
FECHA 06-Jul-06
PROYECTO CASA 2
AREA 102.13 M2
AREA PB 47.91 M2
CODIGO RUBRO UND. | CANTIDAD P.UNITARIO P.TOTAL
02 OBRA CIVIL
0201 [) MOVIMIENTO TIERRAS
020101 REPLANTEO MANUAL M2 47.91 0.59 28.45
020102 EXCAVACION CIMENTACION M3 10.80 6.26 67.57
020103 RELLENO PIEDRA BOLA M3 4.79 13.34 63.91
020106 EXCAVACION PLINTOS M3 15.97 6.26 99.92
0202 1) CIMENTACION
020201 HORMIGON CICLOPEO 180 KG/CM2 M3 2.61 67.70 176.71
020202 HIERRO PLINTOS KG 132.69 1.05 139.04
020208 HIERRO CADENAS KG 222.93 1.05 233.59
020209 HORMIGON PLINTOS FC 210 M3 1.38 88.11 121.59
020210 HORMIGON CADENAS M3 1.34 113.31 151.84
020211 CONTRAPISO M2 47.91 7.91 378.97
020212 HORMIGON MUROS M3 19.84 87.86 1743.08
020213 HIERRO MUROS KG 610.07 1.05 639.25
0203 ) ESTRUCTURA
020306 HORMIGON LOSETA SUPERIOR M3 13.28 90.04 1195.45
020307 HIERRO REFUERZO LOSA Y VIGAS KG 1204.48 1.02 1229.86
020311 STYROBLOC M3 11.23 35.13 394.68
020312 MALLA ELECTROSOLDADA LOSA M2 112.34 1.16 130.42
020313 ESCALERAS ESTRUCTURALES M2 4.50 42.95 193.29
020314 MASILLADO LOSA M2 102.13 3.51 358.79
020315 HIERRO COLUMNAS KG 425.40 1.05 445.74
020317 HORMIGON COLUMNAS M3 3.04 146.76 446.15
0204 IV) MAMPOSTERIAS
020401 MAMPOSTERIA BLOQUE DE .10 M2 113.84 7.83 891.57
020402 MAMPOSTERIA BLOQUE DE .15 M2 24.26 8.33 202.17
020403 MAMPOSTERIA BLOQUE DE .20 M2 36.22 9.10 329.56
020404 DINTELES KG 16.40 2.55 41.80
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0205 V) ENLUCIDOS
020501 ENLUCIDO VERT. INT. PALETEADO M2 237.39 2.87 680.78
020502 ENLUCIDO VERT. EXTERIOR M2 103.07 3.51 361.50
020503 ENLUCIDO HORIZONTAL M2 102.13 4.89 499.87
020504 ENLUCIDO FRANJAS M 23.74 1.92 45.59
020505 FILOS M 23.74 1.14 27.09
020506 MEDIA CANA M 34.05 1.64 55.87
020507 PICADO RESANADO INSTALACIONES ML 34.05 1.46 49.64
0209 VI) PINTURAS Y AFINES
020901 GRAFEADO EXTERIOR M2 103.07 3.00 309.21
020903 CHAFADO HORIZONTAL M2 102.13 1.76 179.76
020904 ESTUCADO INTERIOR M2 237.39 1.42 337.89
020905 PINTURA INTERIOR M2 163.41 2.50 408.52
0401 VII) INSTALACIONES SANITARIAS
040101 SALIDA AGUA FRIA PTO 20.00 15.49 309.76
040102 PUNTO DESAGUE PTO 22.00 15.34 337.52
040103 RECORRIDO PVC 50 MM M 11.76 4.39 51.61
040104 RECORRIDO PVC 75 MM M 13 4.20 54.60
040105 RECORRIDO PVC 110 MM M 27.21 6.70 182.27
040106 CAJA DE REVISION U 1.00 18.47 18.47
0402 VIIl) INSTALACIONES ELECTRICAS
040201 PUNTO ELECTRICO PTO 46.00 18.11 833.06
040202 TABLERO DE CONTROL GLB 1.00 95.00 95.00
0403 IX) ACABADOS
040301 ALFOMBRA M2 65.06 4.55 296.04
040303 CERAMICA PISOS (PORCELANATO) M2 33.18 18.00 597.24
CERAMICA PISOS BANOS M2 6.73 10.55 71.00
CERAMICA PISOS COCINAS M2 8.00 10.55 84.40
BARREDERA M 60.00 2.50 150.00
040304 VENTANA ALUMINIO PREPINTADO M2 13.32 60.68 808.19
PUERTAS TAMBORADAS EDIMCA U 7.00 75.00 525.00
PUERTA PRINCIPAL U 1.00 98.00 98.00
040306 PUERTA METAL U 1.00 129.25 129.25
040307 JUEGO BANO Y GIRFERIA U 3.00 250.00 750.00
TINETA BANO U 1.00 55.00 55.00
TINA BANO U 1.00 100.00 100.00
ACCESORIOS BANOS U 2.00 20.00 40.00
040308 CERAMICA BANOS M2 32.39 11.18 362.22
CERAMICA COCINA M2 11.51 9.93 114.29
040309 FREGADERO COCINA U 1.00 123.65 123.65
CERRADURA DOBLE POMO U 1.00 20.00 20.00
040312 CERRADURAS LLAVE BOTON U 4.00 10.00 40.00
040313 CERRADURAS TIPO BANO U 3.00 10.00 30.00
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040314 MUBLE COCINA ] 6.00 85.50 513.00
040315 MUBLE BANO .90 ] 1.00 120.76 120.76
040316 CLOSET ] 12.00 109.25 1311.00
040317 PIEDRA LAVAR U 1.00 56.69 56.69
040318 ANDEN VEHICULAR Y VEREDA M2 6.60 21.66 142.94
TOTAL DOLARES 21 080.06

El Presupuesto nos permite conocer el precio final de la obra, el cual esta

constituido por precios unitarios, que se multiplican por las cantidades de obra

requeridos.
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ANEXO 19
PROGRAMA PROJECT

i ] Mombre de tarea Duracidn Camienzo Fin Predecesarsas |Mombres de l0s recurs g 25 jun 03 jul '0) 10 jul '0) 17 jul "0 24 jul '0] 31 jul '0
5 | 26M6 | 03007 | 10807 [ 1707 | 2407 | 3107

B CASA 1.2 Oz lun 260606 L 260606 26/06

CIMIENTOS 3dias  lun 260805 mié 280606 1 Albafileria aiiileria

CADEMAS Zdims  jue 200606 wie 30/06ME 2 Albatileria Ibadiileria

COMTRAPISO Gdims| N 030706 mié 0SO706 ) 3 Albariileris k adiileria

CoOLUMMAS PE 4 dias jue OG/07 06 mar 110706 | 4 Albariileria Albaki

LosA PE 5 dias mi& 1 2007 106 mar 150706 | 5 Albarileria

COLUMMNAS PA, 3 dias mié 1907 106 vie 2107106 & Albarileria

LOSA PA, 7 dias lun 2407 106 mar 01 0506 | 7 Albarileria

MAMPOSTERIAS PB 7 diaz wie 2807 06 lun 07 OS06 BFC+T dias Albarileris

DIMNTELES FB 1 dia mar 050506 mar 050506 | 9 Albarileris

REMATES PB 1 dia mi& 0903106 mié 090806 10 Albarileris

ERLUCIDE IMTERICRES PBE 10 dias jue 1000506 mig 230306 11 Albariileria

MAMPOSTERIAS PA 5 dias mig 090306 mar 150806 SFC+5 dias Albariileria

DINTELES P& 1 dia mi& 16006 mig 1 GI0aNE |13 Albarileria

REMATES P& 1 dia jue 170506 jue 170506 14 Albarileria

ERLUCIDOS IMTERIORES PA, 10 dias jue 2405106 mié 060906 12 Albarileria

EMLUCIDOS EXTERIORES 15 dias vie 180506 jue 070906 15 Albarileria

Chatfado tumbados 3 dias Jue OF 0906 lun 110906 16 Pirtores

Preparacidn paredes v 1-era mano 3 dias mar 1 20906 Jue 140906 18 Pirtores

Wertaneria 3 diasz wie 150906 mar 260906 |19 Alumminiero

Cahleado eléctrico 2 dias mié 27 0906 jue 280906 2019 Electricizta

Griferias 1 dia jue 070906 jue 709068 16 Plomero

Cerdamica paredes bafios v cocing B dias vie 080906 vie 150906 22 Azulejero

In=t. tina ywio tineta remates ceramica 3 dias Iun 180906 mié 200906 23 Plometo

Ceramica pizos bafios y cocina 4 dias jue 210906 mar 260906 24 Azulejero

Instalacidn rejilas pisos 1 dia mié 270906 mié 270906 25 Azulejero

FABRICACION PUERTAS 1 dia? mié 270906 mié 270906 25 Carpintero

Instalacidn puerttas 7 dia=z Iun 180906 mar 260906 23 Carpintera

Inztalacion closets 10 dias mié 27 0906 mar 101006 20,28 Carpintero
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8 El Cronograma de obra se lo puede realizar en el Programa Project, el cual relaciona actividades, asigna recursos, define la ruta critica, realiza control de avance entre
otras muchas actividades, esto es de gran ayuda en proyectos grandes para el control y planificacion de obras.
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