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INTRODUCCTION

La industria de la construccion, esta considerada actualmente
como un fuerte pilar de la economia nacional, pues en ella, se
realizan importantes inversiones que contribuyen al desarrollo del

pais.

Dentro de dicha industria, se encuentra el sub—sector vivienda
el cual es de vital importancia, vya que, es fTuente generadora de
empleo y ademas contribuys a solucionar an parte el deficit

habitacional actualmente existente.

Es este sub-sector se encuentra un nimero considerable de
empresas especializadas en el drea de viviendas, sin embargo no son
. suficientes aln para solucionar el problema habitacional, lo cual,

conlleva a pensar que este sector es capaz de absSorver nas empresas

que se dediquen a la construccién de vivienda.

Por lo anteriormente expueséo, se presenta en este trabajo de
graduacidn, informacion bésica sobre aspactos empresariales tales
como la administracién, produccidn, Tinanciamjiento v
comercializacidén de viviendas, la cual puede ser de mucha wutilidad

a aquel profesional que quiera iniciarse en el &rea de construccisén

de viviendas.
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1.. ANTECEDENTES

Una obligacién del estado, es la de proveer vivienda a las
familias mads necesitadas del pais, y en cumplimiento de este deber,
la; participacién de]l estado en la bﬁsqueda de soluciones-
habitacionales en el subsector vivienda se inicia en el afio de
1926, cuando a las puertas de la crisis econdmica mundial se le dio
por primera vez atencidén al problema habitacional, y para ello
proporciond toda clase de facilidades a las compafiias y sociedades
de aquella época con el propésito de‘que se constituyeran para
construir, las entonces.llamadas casas baratas; con tal propdsito
y paralelamente a la organizacidn de estaé compafiias el estado

también cred en 1932 Li Junta Nacional de la Defensa Social que

tendria como funcidén basica contribuir a la solucion de las

necesidades basicas de la poblacién campesina y urbana, mediante la
construccidén de viviendas y la ejecucidn del programa de

colonizacidn rural .

En 1945 se formd un organismo autdnomo denominado Mejoramiento
Sccial. Durante sus dieciocho aflos de vida construyd 545 viviendas

con una inversién de ¢3,102,288 de colones.

En 1934 se crédo el Banco Hipotecario de El Salvador, y entre
sﬁs objetivos estaba el de otorgar préstamos con garantia
hipotecaria de bienes inmuebles para la construccidn y el

mejoramiento de viviendas.
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El Instituto de Vivienda Urbana (I.Y.U.) creado en 1950, nacid
con la funcidn gspecifica de desarrollar y ejecutar proyectos
habitaéionales de caracter social. Al IVU como institucidn de
financiamiento directo a la vivienda se le dio la forma de
organismo auténomo con financiamiento interno y externo y ademas

contaba con una ley de expropiacidén de terrenos con vocacidén para

viviendas.

Las viviendas se proporcionaban con un fuerte componente de
subsidio, incluso sus intereses y su forma de pago eran diferentes
a las del mercado financiero regulado por las leyes de la banca
comercial. En sus 41 afios de vida (1950-1991) logrd construir y

adjudicar aproximadamente 31,382 viviendas.

El Instituto de Colonizacién Rural (I.C.R.) surgié junto al
IVU, como organismo responsable de los programas de asentamiento y

vivienda rural ejecutados por el estado, construyé un total de 293

viviendas a un costo relativamente alto, en 1975 dejé de funcionar

i

con la creacién del Instituto Salvadorefio de Transformacidn Agraria

(ISTA).

En 1963 se credé el Sistema Financiero de la vivienda el c¢ual
ineluia a la Financiera Nacional de la Vivienda (F.N.V.) ¥ a las

Asociaciones de BRhorro y Préstamo (A.A.P.).
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Dentro de este sistema, a la FNV le corresponde desempeiiar el .
papel de autorizar normas, vigilar y fiscalizar a las AAP asi como
también conceder los créditos y asegurar l1b6s ahorros. Las BAP eran
las encargadas de facilitar los medios financieros adecuados para
la construccidn, adquisicidn y mejoras a la vivienda haciendo uso
de los ahorros depositados. Hasta 1la fecha de su liquidacién y

+

eierre definitivo en 1992, c¢on este sistema _se financiaron
aproiimadamente 119,439 viviendas. El IVU y 1la FNV fueron
absorbidas por una nueva institucién creada en 1992 como lo ez el
Fondo Nacional de Vivienda Popular (FONAVIPO).

El Fondo Social para la Vivienda se c¢red en 1973, y el cual

~opera con los recursos de las cotlzaciones de los trabajadores y

los patronos, actualmente financia la compra de -viviendas,
adquisicién de lotes, mejoras y ampliaciones, reparaciones ¥

construccidén de viviendas si jya se posee el lote, esta institucidn

‘inco;pora a todos los trabajadores del sector privade. Mas tarde en

1975 surgid el Instituto Nacional de Pensiones de los Empleados
Piblicos, esta institucién también concede créditos a los empleados
pUblicos para la compra de vivienda nueva o usada, reparaciones,

ampliaciones etc. aunque en forma mas limitada.

El programa nuevo amanecer creado 'en septiembre de 1989, el
cual era un programa de reconstruccién después del terremoto de
actubre de 1986, su . meta era construir 6,000 unidades

habitacionales, en el AMSS c¢on fondos provenientes de USAID, Banco
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s Mundial, programa gue a la fecha esta siendo cuestionado por sus

“ -« beneficiarios, que ya no pueden pagar la cuota inicial asignada.

En la actualidad se estda realizando un programa de

modernizacidén y re-estructuracién del sector vivienda, el cual da

;b “i~.-inicio con la creacidén de los instrumentos legales y el disefio de

. un-sistema nacional de la vivienda que le permita hacer efectivas

las politicas neo-liberales .

‘ .= ) - .:. . " - -
ﬁ,f:' : Entre los objetivos bésicos de las politicas que se disefian se

bv .+ mencionan las siguientes:

‘!‘El;sgctor privado serdd el encargado de producir y

-

Voo

uncionamiento del mercado.

"El:Estado tinicamente coordinard, normarid y facilitara las

Sﬁctibiaades relacionadas con la produccidén, distribucidén y

- L

consumo de la vivienda.

=" El Sistema financiero de la vivienda tiene que funcionar en su

:gonjuntd de acuerdo a las leyes y reglamentos de la banca

e o . . L .
“.colmercial e iniciar el proceso de privatizacidn de las mismas.

e

IS

‘EngéoncOrdancia con el nuevo rol del Estado Yy con el objetivo de

LY . .
AR RS ~ . . . .
reducir .el tamafio del Estado, se considera primordial 1la




et i b= g

con el objeto de mostrar informacidén més completa, se presenta
en el cuadro No.l.l1 a las instituciones gubernamentales que
histéricamente han tenido participacién en el sector de vivienda

desde el afio 1930 a 1993.

En el cuadro No.l.2 se presenta el esquema de intervencidn de
la politica de vivienda en el financiamiento de los programas del

modelo neoliberal en El Salvador hasta 1993.

El cuadro No.l.3 muestra las variaciones en los programas de
intervencién de la politica de vivienda entre los afios de

1932 a 1992,

El cuadro No.l.4 nmuestra las variaciones en el marco
institucicnal de las politicas de vivienda entre los afios de

1879 a 1993.

El cuadro No.l.5 muestra el marco institucional del sector
vivienda y desarrollo urbanc actual de El Salvador a octubre de

1993.



CURERO 1.1

IRSTITUCIONES GUBERNANENTALES QUE HISTCRICAMERTE HAN TENIDO PRRFICIRACION
EN EL SECTOR VIVIENDA DE EL SALVADOR, 1330 - 1333

e )

1939 & 1993

1930 A 1949 1950 B 1969 1970 2 1979 1980 A 1989
JUNTA NAC.DE DEPENSA | INSTITUTO DE VIVIENDA vy i LIQUIDAD0
SOCIAL. MEJORAKIEKTO | URERWR (IVU)
SOCIAL
INSTITITO DE TKST. SALYADORERO DE 1874 SUSPENDIEROH
COLONTZACION TRAKSFORMACION FUNCIONES DE
RURAL( ICR) AGRARTA(1872) CQNSTRUCCION BE
VIVIENDAS
BANCO HIPOTECARIO DE | B.H.E. B.H.2, 8.8.2, BANCR COMERCIAL
5L SALVADOR PRIVATIZADA
(B.H.E.)
/]
HINISTERIO DE OBRAS | MOP-DIRECCIQN BE HOP - DUA HOR-VICEMIHIST, DE YMYOU
PUBLICAS {MOP) UREANTSHO ¥ Y1V.¥ DESARROLLS
ARQUITECTURA {DUA) UR3ANO({VMvIY)
PINANCIERA NACIONAL [ BBV, AR  LI9UI0RD)
DE LA YIVIEKDA {FHY) { SE BUNDA PONAVIPO
ASOCTACIONES DE L.A.0, AP, THSTITUCTONES
AHORRO Y PRESTAMO FINANCIERES
{ARP) PRIVATIZADAS I
CONSEIO KACIOHAL DE CONAPLAN HIPLAN HIPLAY
PLANIFICACION
{ CONAPLAY)
FOMENTO Y PROGRAMA PRIDECO PROG.DES. INTEGRAL LIQUIDRDY
COOPERACION COMUKAL PEQUERQ, COMUNTD,
{racco) RU-UR. (PDIPCRY)

PROGRAMA WACIQNAL DE

QUITRDO PUKCION

VIVIERDA PORULAR FINRHCIERA VIVIENDE
(FONAVIRO)
FONDO SOCIME PARA BB | PF.S.0, F.5.V.
VIVIEDA (PSV)
TNST.NAC.DE PENSIQNES | INPEP THEER
DE L0S EMP.PUBLICOS
{ INPER)
IKST,PREV, SOCIAL DE TPSFA
LA PUERZE ARMADA
(IPsFa)
PROG.RENQY URBAHA DE | LIQUIDADG

COHUR.EN VIAS DR

DESARROLLO (PROCVID)

i




IHSTITﬁEIOKES GUBERNAMENTALES QUE HESTGRICAMINTE HAN TENIDQ PARTICIPACION
EX EL SECTOR VIVINHDA DE EL SALVADCR, 1930 - 1343

1930 & 1949 1950 & 1969 1970 & 1979 1980 & 1989 1935 & 199
DIRBCCION DE QUETA FULCION DE
DESARROLLO CONUKAL CONSTRUCCION DE
(DIDBCO) VIVIENDAS
COMIS. NACIONAL DE SECRET, HACTONAL DE
RESTAURACION DE RREA | RECONSTRUCCION
{coNARE) COMARA - SKR

h COMISION PARR LIQUIBADO

DESPLAZABOS (COVADES)

FONDQ WACIOAL DE
VIVIEKDA PQPULER
{ PONAVIPO)

POKDO DE IMVERSIQN
SCTAL {FIS)

ACCE30 A BIENESTAR
COMUNITARIO (ABC)

LIQUIDADO

Fuente: Carta Orbana 1993 FUNDASAL

Hodificado
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1930 & 1949

INSTITOCTONES GUBERKAMENTALES QUE BISTORTCAMCHTE HAN TENIDO PARTICIFACICN
EN EI, SECTOR VIVIFHDA DE EL SALVAROR, 1930 - 1943

1950

& 1969

1970 & 1979

190 A 1989

1989 & 1993

BIRECCION DE
DESARROLLQ COMUKAL
(DIDECO)

QUITA PUNCION DE
CORSTRUCCION DE
VIVIENDAS

COMIS, HACICKAL DE

SECRET.NACIGNRL DE

RESTAURACION DE AREA | RECQUSTRUCCION
(CONARA) CONARA - SHR
COMESION P2RA LIQUTDADD

DESPLAZADOS (CONADES)

FONDO NACICHAL DE
VIVIEHDA POPULAR
{ PONAVIRO)

FCNDO DE INVERSTON
SOCIAL (FIS)

RCCESD A BIEWESTAR
COHUNITARIO {4BC)

LIQUIDATY

Fuente: Carta Urbana 1993 FUNDASAL

Hodificado
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COADRO 1.2

EN EL SAEVADOR 1993

ESQUEMA DE LA INTERVENCION DE LA POLITICA DE VIVIENDA EN EL FINANCIMMIENTO DE LOS PROGRAHAS DEL MQDELO HEOLIBERAL

PROGRAUAS DE VIVIENDA

PROGRAHAS

INSTITUCION EJECOTORA
DE PROYECTOS

FINAUCTAMIERTO LARGO ]}
PLATO ADQUISICION

VIVIENDA TERMINADA
LOTES URBANIZADG3
PARCELACIQNES
HUKICIPALES

LOTES CON SERVICTO

REPARACIONES,
MMPLTACIONES ¥ MEJORAS

NOETOS ASENTAMIENTOS
THFORMALES

INTRODUCCION DE
SERVICIOS BASICOS

SOLARES DE VIVIENDA

BANCOS COMERCTALES

ASQCTACIONES DE AHORRO Y
PRESTAMO

EMPRESA FRIVADA

BAICOS COMERCIALES

ASQCTACIONES LE MICRRO ¥
PRESTAHI

FOXDQ SOCTAL PARA La
VIVIENDA

TNSTITUTO MACTONAL DE
PENSIQNES

ENPLEADOS PUBLICOS

INSTITUT0 DE PREVISION
SOCIAL PUERZA ARMADA

FOHDO HACIONAL DE VIVIERDA
POPULAR (FOYAVIEQ) ||

THSTITOTO SALVADORERO DE
TRANSFORMACION AGRRRIA
(18T4) I

Fuente: Carta Orbana 1993 FONDRSAL



LOTES CON SERVIEIOS
VIVIENDA TERMINADA

LOTES URBANIZADOS

COALRO 1.3 VARTACIONES EX LOS FROGRAKAS DE INTERVERCION DE LA POLITICH
DR VIVIERDA 1932 - 1992
A0 PROSRANAS ADSCRIPCION INSTITUCIONAL | PARTICIPACION DE LA SOCLEDAD CIVIL
1870 | AOQUISICION DE VIVIEWDA SEGIRIDRD SOCIAL: B £L FSV £ THPEP SI TIEKE
HUEVA RY RECRESEATACION L SECTOR LABORRL ¥ EL
TiEp DE ENFLEADOS A WIVEL DE L0S CUERPOS
TPSFA COLEGIAROS QUE EXISTEH EH CADA
REPARACIONES, RHPLIACIONES U8 DE LA DOS INSTITUCIONES, PERO L0
Y HEJORAS BENEFICIARIOS TIEKEY POCO PODER REAL
ADQUSICLON VIVIZKDA
CONSTRUTD {VIEIA)
CONSTRUCCECK VIVIENDA
THDIVIDUAL
198 | REcovstRuCeroN
199 | ADCUISICION LOTE CON
SERVICIO
WEJORAMIENTO VIVIENDA B
LOTIFICACION
INTRODUCCION DE SERVICIOS
BASICOS VIVIEDA EX
LOFIFICACION
SE ORGANIZO EN NAS DE ALGUN PROYECTO A
1980 | VIVIZNDA TERMIVADA RURAL | vhvDu - wop SUS BENERICTARIOS, PARA U TRARAIARAN
PROGRAA DE DESARROLLO £ L CONSTRUCCION DR SUS VIVIENDAS
DOACIONES HATERIALES, INTECHAL DE PEQUERRS B0 EL SISTEVA DE AYUDA HUTUA,
HEJORAR VIVIENDA COHUNIDADES URENVAS Y RURMLES | UNICAMENTE,
REHOVACION DE CONVNIDADES | VAVAU - bop- DUA 105 BROYECTOS DESKRROLLADOS
1980 | B VIS JE DESARROLLO MCAMDIA E SAN SALVALGR THCORRORARON A L0S BEWEPICLRRIOS EH LA
{TUGORICS) PROGRAKA DE RENOVACION URBAWA | COHSTRUCCION DE §US VIVIENDAS BAJO L
DE COADNIDADS EN VIAS DS SISTESA DE AYODA HUTUA
DESRRROLLO
PRRCELACIONES UONICIPRLES | vievoy - wop LAS OBRAS SOH EJECUTADAS 2OR
1989 RMERESAS PRIVALAS, LAS FAMILIAS AUYO-

COHSTRUYEH SUS PROPIAS VIVIENDAS 0
CONTRATAN MANO DE OBRA
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VARIACIONES EH L0S PROGRAMAS DE INTERVECION DE LA POLITICA DE VIVIENDR 1932 - 1992

PROGRAKAS

BOSCRIBCION INSTITUCIONAL

PARTICIPACION DE LA SOCIEDAD CIVIL

1992

1992

1382

Fuente:

VIVIEKDA TERMINADA

LOTES URBANIZADOS
REPARACIONZS, AMPLIACIONES
¥ HEJORRS

CONTRIBUCIQNES PARA
VIVIENDR

ADQUISICION TERRENO
INTRODUCCION BE SERVICIOS
BASICOS

HEJORRS INDIVIDUALES

VIVIENDA

ABQUISICIGH VIVIENDR NUEVA

BRNCOS COMERCTALES ERIVADOS

ASOCIACIONES DE RHORRO ¥
ERESTAMO

FOKAVIZQ

INSPITUCIONES PRIVADAS

INSTITUCICNES PRIVABAS

TIENEN ONICRHENTE REPRESENTACION UNA

ONG ELEGIDA POR TODAS LAS ONG'S QUE

TRABRJAN EY EL SECTOR VIVIENDR Y CADES,
_ASIA ¥ CASALCO

Carta Urbana 1993 FUNDASAL

Hodificada
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COABRO 1.4

VARIACIQNES EN EL MARCO INSTITUCIONAL DE LAS POLITICAS DE VIVIEHDA: 1879 - 1993

PERIODO TNSTITOCION RUHCIO UBICACICH EN PARTICIPACION
ESTRUCTURA DEL DE LA SOCIE-DAD
GOBTERNO CIVIL
MKTES OF HINISTERIO DE PLANIFICA ¥ COORDINA ACCIONES BRESIDENCIA DF LA | HO PARTICIPA-
GOBERNACION, FOMENTO ¥ | CCNSTRUCION OBRAS Y PRODICCION REPUBLIC CION BN LA TONA
1932 AGRICULTUR ACRICOLA 02 DECISIONES
CUERPO DE INGENIEROS | BLAWIPICAR Y CONTROLAR EL DEL MINISTERIO OE | O PARTICIPA-
OFICINA ¥ DIRECCIGY DESARROLLO URBRKO Y CONSTRUCCION | GOBERWACION CION BN LA TONA
GENERAL U 0.P.P, DEL STSTEMR VIAL URBANO D8 DECISIOKES
DIRECCION GENERAL DE | PLANIPICAR ¥ EJECUTAR LA DEL KINISTERIO DE | O BARTICEPA- "
CANINOS CONSTRUCCION DB CARRETERAS GOBERGACEOK CI0H BN LA TOUk
DE DECISTONES
JUNTH KACTONAL DE CONTRIBUIR & LA SOLUCION DE LAS DEL HINISTEREQ DZ | N0 BARTICIPA-
DE DEFENSA SOCTAL HECESIDADES DE L4 POBLACION GORERNACEON CION BN £A T0K8
CAMPESTHR Y URBANAS €ON LA DE DECESLONES ¥
1532 CONSTRUCCION DE VIVIENDAS FROGRAMAS DE
TRAEAJO
: MEICRAMIENTO SOCIAL - | CONTRIBUIR A ELEVAR EL NIVEL KINISTERTO DR %0 PARTICIPA-
1549 ECONONICO DEL PUEBLO SALVADORERO | GOBERHACIOK CION B LA TONR
OFRECIENDOLES CASAS ¥ LOTES.Y DE DRCTSIONES ¥
NEJORAR LA VIVIENDA RURAL ¥ URBANA BROGRAHAS DE
. TRABAJO
TNSTITOT0 DE VIVIENDA | FCMEVTAR LA PROVISION DE VIVIEWDAS | NINISTERIO DE PARTICIPACIONSO
GRBANA URBAAS PARA FAMILIAS DE ESCASOS ¥ | OBRAS PUBLICAS L0 £ EJECOCION
1950 KEDI0S RECURSOS D8 BROYECTOS
THSTIT070 DB HEJORAR LAS CONDICIGHES DE L0S MINISTERIO DE ¥ PARTICIRA-
) CORONTZACION RORAL TRABAJADORES DEL. CANPO MEDIANTE LA | AGRICULTURA CTON BN LA T0KA
CONSTRUCCION DF CASAS ¥ DE DECISTONES
. DESHRROLGAR LA EROPIEDAD RURAL
1960 !

DIRECCION DE URBANISHO
¥ ARQUITECTURE

BOMINISTRAR ¥ CONTROLAR EL
DZ5ARROLEQ PISICG DE LAS
CTUDADES, CONSTRUCCION ¥
HANTENIMIENTO VIAS URBANAS

HINISTERIO DR
03RAS PUBLICAS

HO PARTICIPA-
CTON EN EA TOMA
DE DECISIONES

WMINISTERIO DE QBRAS
PUBLICAS

PLANTFICAR T COORDINAR LAS
ACCLONES DEE SECTQR

CONSTRUCCEQN, VIVIENDA ¥ BESARROLLO
URBANO

PRESIDEHCIA DE LA
RERUBLICA

§0 PARTICIPA-
CION EY LR TOMA
DE DECISIQNES

12



VARIACIOHES BN EL MBRCO INSTITUCIOKAL DE [A

3 POLITICAS DE VIVIENDA: 1879 - 1993

FONCTON UBICACION EX PARTICIPACION \
ESTRUCTURA DEL DE LA SQCIEDAD

PERTOD0 INSTITICION
GOBIERKO CIVIL
CONSEJO DE BCELERAR EL DESARROLLO ECONOMICO Y | PRESIDENCIA DE ik | 1@ |
IE PLANIPICACION ¥ 80CIAL DEL PAES Y COQRDENAR REPUBLICA PRRTICIPACION
COORDINRCION ECONCMICO | ACTIVIDADES ECONOHICAS EN LA TONA DE
1361 DECISIOHES
i ADMIKTSTRACION NACIONAL | PROMOVER A [AS COMUNIDADES DEL HINISTERIO DE fia
DE ACUERUCTOS ¥ PAIS URBANAS T RURALES DEL OBRAS PUBLECAS PARTICIPACION
1970 ALCANTARILEADOS (ANDA) | SERVICIO DE AGUR POTABLE Y EN LR TOMA DE
EVALUACION DE AGUAS SERVIDAS DECTSIONES
PINANCIERR WACIONRL DE | CONTRIBUIR A LA SOLUCION DEL HINISTERIO DE PARTICIPACION
LA YIVIENDA ¥ A.A.P. PROBREMA DE ALEJRMIENTQ A TRAVES (BRAS PUBLICAS EN LA TOMA DE
DE LAS ASQCIACIONES DE AHORRO Y DECISIQLES DE
PRESTRMQ (A EMPRESA
PRIVADA Y
CADES, ASTA
FOMENTO Y COOPERRCICY IHPULSAR EL DESARROLLO DE LAS PRESIDENCIA DE LA | DARTICIPACIQN
COHUKAL ROCO COMUNTDADES DEL PAIS CCMO DEL REPUBLICA 8050 EX
DESARROLLO HACIOHAL TRREAIOS DE
EIECUCION
ADHINISTRACION WACIONAL | PROVEER A LAS COMUKIDADES DEL PAIS | MINESTERIQ CE 10
DE TELECOMUNICACIONES URBANAS Y RURALES DEL SERVICIO DE | OBRAS PUBLICAS PARTICIPACION
(ANTEL) COMUNICACION TELEFQRICA EN LA TOMA DE
DECISIONES
QPICIHR METROPLAK 80 PORMULAR EL PLAN DE DESARROELLO HINISTERIO DR L1
URBANO DEE AREA METROPOLITANA DE Q8RAS PUBLICAS PARTICIPACION
SAN SHLVADOR EN LA TOMA DE
DECISIONES
FONDO SQCEAL DE LA CONTRIRUIR & TA SOLUCION DEL HINISTERIO DE PRRTICTRACION
VIVIEADA PROBLEMA DE LA VIVIEKDA DE LOS 1 OBRAS BUBLICAS HENCR DEL
TRABATADORES DE LAS EMPRESAS SECTQR
ERIVADAS TRABAJADGRES
INSTITUTO SALVADORERO CUMBLIR LA POLITICA AGRARIA ¥ HINISTERIO D€ ]
DE TRANSFORMACION HEJORAR EL NIVEL DE VIDA DE LA BGRICULTURA PARTICIPACTON
NGRARTA (ISTR) POBLACTON CRMPESINA ER LA TOMA DE
DRCISIONES
TNSTIRUTO KACIONAR DE HANEJO0 DE RECURSQS ECONOMICOS MINTSTERIO DE PARTICTPACION
PENSIONES DE L0S DESTINADOS & LOS RIESGOS DE HACTEHDA HENQR. DE AHDES
EMPEEADQOS PUBLICOS INVALIDEZ, VEJEZ, Y HUERTE, Y Y ROERTH

(THPER)

(TORGRMIENTO DE PRESTAMOS PARA

VIVIENDA

13
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VARIACIONES EN EL MRRCO INSTITUCIONAL DE LAS POLITICAS DE VIVIENDA: 1879 - 1333

PERIODO INSTITUCIOY RUNCEQK URTCACION Bl PARTICIPACION
ESTRUCTURA DEL DE IA SOCEEDAD
GGBIERID CIVIL
0 VICENINISTERLO DE PLANTRICAR ¥ COORDINAR LAS RIKISTERIO D 0
VIVIENDA ¥ DESARROLLO | ACTIVIDADES DE LOS SECTORES DE ORAS POBLICAS PARTICIPACIQK
1971 ORERNO {VHVOU) VIVIENDA ¥ DESKRROLLO URBANO BN BN LA T0HA DR
T000 EL PAIS DECISIONES
A INSTITUTO SALVADOREAO | MANEJO DE RECURSOS SCONOHICOS HINISTERIO DE K0
150 DS PREVISICN SOCIAL DE | DESTINADOS A LOS RIESGOS DE DEPEHSE PARTICIPACIGH
(& FUERZA ARNADA THVALIDREZ, VEISE, ¥ HUERIE. N 1A TOMA DE
(IPSER) ¥ T0RGAMTENTO DE PRESTANOS PARA DRCISIONES
VIVLSKEA
DIRECCION DE DESARROLLO | LAS MESMAS BE R0cCO NINISTERTO DL | PARTICIPACION
DE LA CONUNIOAD LUTERIGR S0L0 EX
(DIDECO) TRABAJOS D
RIBCUCION
ACCESO A BIEVESTAR HEJORAR LAS CCNDICIONES IV{-HoP PARFICIPACION
COMTHITARIQ {ABC) HABITACIQUALES ¥ ANBIENTALES DE S0L0 B
02 103 ASEHTAMIENTOS TRREGULARES TRABRJOS DE
RIECUCION
L3l PROCRAMA FACIONAE DE | DAR ASISTENCIA TECKICA ¥ VHYD-HOP-AID N0 PARTICIPA-
) VIVIEHDA PORULER PINANCIERA AL VVEH CION £ LA T0AA
DE DECTSIONES
1989 PROGRAMA DESARROLLO PROVEER ¥ WEJORAR LAS CONDICIONES | MOP - vAvDU PARTICIPACTON
NTEGRAL PEQUERAS HARITACIONALES DR LOS SOL0 BY
COMUNIDADES URGANAS ¥ | ASENTANIENTOS PRECARTOS URBANOS ¥ TRABAIOS D
RUBALES RURALES EJECUCLON
COMISION VACIOWM, D8 | ATENOER A LA BOBLACEON DESPLAZADA | MINISTERIO DEL o
DESPEAZADOS (CONADES) | DE SUS LUGARES DE ORIGEN BOR %L | INTERICR PARTICIEACION
CONPLICTO ARKADO BN 1A TOMA DE
DECISTONES
COMISION NACIONAL U8 | ATEWDER A LAS COMUKIDADES QUE. HENISTERTO DR PARFICIPACION
i RESTAURACION DE AREAS | SUFREN DAROS RISECOS COHO DRFENSA, HOY SOL0 Y
(CONARR) CONSECUENCIA DE LA GUERRA PRESIDENCIA TRABAJOS DE
ESBCUCION
PROGRANA DR RENOVACIQY | MEJORAR LAS CONDICIONES HOP-{HYD0 PARTICIPACTON
URBANA DE COMGNIDADES | HABITRCIOWALES D LOS T0GURIOS DEL | ALCALDIA DE S | 0L EW
N VIAS DE DESARNOLLO | AVSS SALVADOR TABAJOS DE
EIRCOCICY
DIRRCCION GEYERAL O | PLAKIFICAR Y COORDINAR LAS HINISTERTO DE 0
RECOHSTRUCCION ACCIONES PARA ATENDER L0S A0S | PLAWIPICACION PARTICIPACION
PISICOS OCASTONADOS PCR EL EY LA 7044 DE
TERRENOTO DECISIONES
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VARIACIONES EN EL MARCO INSTITUCIONAL DE IAS PORITICAS DE VIVIENDA: 1879 - 1993

PERIQDO INSTITUCION FUNCION UBICACION EN PARTICIPACION
ESTRUCTURA DEL DB L&
GOBIERNO SOCIEDAD
CIVIL
REGISTRO SQCIAL DE LIBYAR EL REGISTRO DE LAS KINISTERIQ DE 0 PARTICIPA-
A PARTIR TKMUERLES (RSI) PROPIEDADES QUE SOK OBJETQ DE JUSTICIA CIGH EY LA
_ REGULACION LEGAL TGk DE
DE 1989¢ DECISIONES
PONDO ¥RCIQHAL DE ADMINTSTRAR RL PROGRAMA IE iCR PARTICIPACION
VIVIERDA POPULAR CREDITO COMPLEMENTARIO PARA YHYDU ~ HOP A TRAYES DE
{PONAVIPO) ADQUIRIR O MEJORAR VIVIENDAS SUPERINTEXDEN- QNG's, CADES,
CIA ASIR Y
_ BAKCOS CASALCO
Puente: Cacta Urbana 1993 BUNDASAL
Hodificado
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CUADRO

1.5

HARCO THSTITUCIOKAL DEL SEGTOR VIVIZEDA Y DESARROLLO URBARC ACTUAL DE EL SALVADOR
OCTOBRE DE 1333

HIPLAK CoONAVI SALOD
CINTERIOR Hove EDUCACT ON
ECONOMIGR V.H.¥.0.0. AGRIGUETURA
i : I I I
[ | |
RORMATIVAS || FINARCIERAS PLANIFICAGION INFRAZSTRUCTURA SER?ICIDS—HASICGS
TRCHIGA
Yivou B.COHERCIAL PRONAVIRO FIS ANDA
AHDA I AN yHvoo SR AHTEL
OPAHS PONAYIPO OPAMS GONARA DUA
H.SALUD ] TRANSPORTE CARTHOS PLANSABAR
H.ECONOH1))  TPSFA DEP 0 TERRITORIAL HiBA ALCALDIAS
DESARROLLO COMUNAL | | BAUIPAMIENTO SOCIAL GAPACITAGTON [NEORKATICA AROYO
BIDECO H.SALUD I50EH GESTYS R.5.1.
ALGALDIAS N.BDUGAGTON 5.1, (ISDEM
S.H.E. COHARA PRONAVIRO KUESTRALES SRHA
BE PORLAGION
8. CORUNALES EIs B.C.E. GOMGULTURA
VHYDU ALCALDIAS 1.ECONOMICOS | | SETRYR
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Con esta informacidn, el lector, puede tener una idea mas
amplia y clara sobre la evolucidén que ha tenideo nuestro pais en el

sector vivienda y como se encuentra actualmente,

Las instituciones mencionadas anteriormente han contribuido a
generar soluciones habitacionales c¢on fondos del estado; sin
embargo, c¢on el transcurso de los afios han experimentado
disminuciones significativas debido a varios factores entre los que

se pueden mencionar las formas de administracidén gue estas

instituciones han tenido, experimentando deficiencias en cuanto a

toma de decisiones en los diferentes niveles administrativosl.

Por otra parte, las empresas gue el gobierno permitid gque se
constituyeran a partir de 1926, muchas de ellas fue poco su tiempo
de accionar debido a que la «c¢risis mundial 1las atrapéd
principalmente en los afios de su organizacidén, otras lograron
subsistir pero finalmente tendieron a la gquiebra debido a las

condiciones imperantes de aguella época,

l.2. OBJETIVOS
1.2.1 OBJETIVOS GENERALES
-‘; Realizar un estudio acerca de las empresas constructoras de
viviendas en cuanto a su administracién, produccidn,

financiamiento y comercializacién de su producto.

1 Ibafiez Guillen, Luis BAntonio y otros tesis UES "Diagndstico

y Propuesta.de un Sistema de Informacién en la Gestidn Crediticia
para la Adquisicidn de Vivienda en el FSV" Junio de 1986.

17



- Proponer una metodologia de trabajo adecuada y de facil
comprensién para las personas que guieran formar una empresa
constructora de viviendas con el fin de garantizar en cierta
forma una mayor eficiencia en la empresa, mejor calidad
técnica en los procesos para brindar un producto que satisfaga
las necesidades de 1los usuariocs, para obtener mejores

resultados en los proyectos.

1.2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS
- Determinar por medio de la investigacidén de campo la
estructura y administracidén actual de las empresas

constructoras de viviendas del sector privado.

- Realizar una investigaciép de c¢ampo para conocef las
actuales politicas de financiamiento por parte de las
instituciones financieras del pais, y elaborar en base a la
investigacién una guia béasica de los pasos a seguir para

solicitar y obtener el financiamiento.

- Conocer 1los actuales métodos de comercializacidn de
viviendas por parte de las empresas constructoras y en base a
ese estudio proponer una guia resumen de los pasos necesariaos
para realizar adecuadamente dicha actividad, v que garantice

el éxito esperado en las ventas del producto.

18




- Proponer una estructura organizativa y de administracidn
adecuada para una empresa constructora de viviendas; y en la
cual se defina claramente las funciones y responsabilidades de

cada uno de los elementos de la empresa,.

- Proponer una guia de trabajo adecuada para el
aprovechamiento &ptimo 'de los recursos humanos, material ¥

financieros de la empresa.

1.3. ALCANCES Y LIMITACIONES

1.3.1 ALCANCES

- Con este estudio se pretende dar a conocer en parte las
técnicas de administracidn que las empresas constructoras de

vivienda realizan en El salvador.

- Determinar los procedimientos legales que hay que cumplir
para calificar como un ente de préstamo ante las instituciones
financieras nacionales para la' ejecucién de proyectos

habitacionales.

- El documento a desarrollar serd una guia basica de consulta
para los dgque gquieran iniciarse en la construccidn de

viviendas.

- La guia propuesta para la produccidén de viviendas estari

basada en investigacién bibliogrédfica y algunas consultas a

19



profesionales con experiencia en la rama de construceidn de

viviendas.

- Con este trabajo se dard a conocer de manera general los
actuales métodos de comercializacidn que utilizan las empresas

constructoras de vivienda.

1.3.2 LIMITACIONES

- Como en todo trabajo de investigacidén, y en el caso en
particular, éste puede estar limitado por la calidad y/o
veracidad de la informacidén que las empresas constructoras

proporcionen en la investigacién de campo que se realice.

- El estudioc de las empresas constructoras estarid limitado a
algunas de las existentes a nivel de la zona metropolitana de

San Salvador.

- El trabajo estara orientado especialmente para las empresas
o profesionales c¢on poca experiencia en el &drea de
construcecién de viviendas y para aquellos gque gquieran

iniciarse en dicha Area. -

-~ Para este estudic se utilizard solamente la estadistica

descriptiva para el andlisis de la informacién recolectada.

20



1.4 JUSTIFICACIONES

Seguin estimaciones de FUNDASAL la demanda de casas propias
asciende a cuatrocientas mil unidades gue no pueden ser absorbidas

absolutamente por ninguna institueciodn pablica o privadag.

Anualmente en San Salvador y su periferia, la edificacidn de
viviendas crece a un ritmo de casi el diez por ciento de las
existentes!!. Esto evidencia claramente la importancia de las
empresas constructoras de viviendas en nuestro pais, por lo que es
necesario que estas empresas estén actualizadas y orientadas a ser
mas eficientes en sus actividades para hacerla més competitiva y
gque produzca a mas bajo costo; a este objetive es al que se
pretende contribuir en parte con el desarrollo de este trabajo. Por
otra parte, con una buena planificacibén, organizacién vy
administracién también se logra en cierta forma reducir los costos
de la construccién de la vivienda y no se tiene gue recurrir a
incrementar su precico de venta, lo cual hace que la
comercializacién del producto sea mads £facil, pues en las
condiciones actuales vy seglin declaraciones del Viceministro de
vivienda una de las dificultades gque enfrentan las personas de

escasos recursos es la falta de créditos debido a la desconfianza

' LA PRENSA GRAFICA 26 DE AGOSTO DE 1994. Pag.5-A.

1077 PRENSA GRAFICA 26 DE AGOSTO DE 1994. Pag. 4-A
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de los bancos y-financieras de no recuperar lo prestado11

por lo
gque de aumentar el precic deél producto se reduce la demanda del
constructor, haciendo mds dificil su actividad comercializadora,
Ademés de todo lo aznterior, se debe analizar también los actuales
métodos de produccidén de viviendas y proporcionar a las personas
gue gquieran iniciarse en la construccién de viviendas una guia
bédsica que les oriente hacia la optimizacién del recurso humano ¥
material para hacer mds eficiente a su empresa, evitando con ello
el fracasoc que muchas veces se ha dado en algunas empresas
constructoras de vivienda que generalmente es debido a los costos

adicionales qgue han tenido que pagar en intereses por el atraso en

la obra.

En las figuras de la N21.l1l a la N2l.4 se observan las gréaficas
de cuatro proyectos de construccién de viviendas y en las cuales se
presentan las ventas proyectadas estimadas por el constructor guien
las estima en base a la fecha en gue inician las ventas y en 5ase
a la fecha en gque tiene gque cancelar el crédito generalmente es una
proyeccidn lineal. Ademds, se presentan las ventas reales de las
viviendas para cada proyecto; en -estas graficas claramente se
observa una diferencia significativa en la venta proyectada y 1la
venta real siendo esta Gltima mas baja de 1la que se ha proyectado

durante el desarrollo del proyvecto.

I 12 Prensa Grafica 26 de agosto de 1994. Pag. 4-A.
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Es de suponer que las empresas que desarrollan estos proyectos
posiblemente tengan problemas, especialmente de tipo econdmico al
no ser las ventas tal como lo habian proyectado, ya que, de seguro
tehdrén que pagar mayores intereses a las instituciones financieras
por lo qué muéhos constructores se ven en la necesidad de
_aumentarle a las viviendas, tfayendo como consecuencia dificultades

para vender.

En vista de lo anterior podemos afirmar gue es necesario
realizagjantes de ejecutar un proyecto, un adecuade estudio del
mercado; pues para los casos que se presentan en estas graficas el
hecho de-qué las ventas no sean tal como las proyectadas puede ser
pof varias causas tales como la mala ubicacidén del proyecto, la
falta de estudios de demanda, el disefio, el precio, etec. o también
puede ser por una mala administracién del proyecto lo cual no les
ha permitido desarrollar adecuadamente la comercializacidn de las

viviendas.

En el grafico No.l.5 se muestra el nOmero de unidades
producidas y el monto de la inversidén realizada por las distintas
financieras y Dbances del pais hasta abril de 1995, 1lo cual
evidenc}a la importancia que tiene el. subsector viﬁienda en la

economia nacional ya que es una inversidén muy considerable.

En los cuadros No.l.6 y 1.7 se presenta un resumen de las

viviendas producidas a nivel nacional y el range de precios de
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ellas, ademds, se muestra el total de viviendas‘vendidas y las que
alln estaban disponibles hasta abril de 1995, pudiendo entonces con
esta informacidén tener una idea del actual estadeo de oferta ¥y
demanda de viviendas a nivel nacional. Actualmente en El Salvador
ﬁay mads de ochenta empresas dedicadas a la construccidén de

viviendas12 gque anualmente producen unas gquince mil unidades

urbanas13

estas empresas deben poseer una adecuada organizacién y
administracién para la ejecucidn de sus proyectos, ademids deben de
buscar los medios apropiados para la venta de su producto ya que
actualmente el desmedido aumento de los precios, impuestos, tasas
de interés, etc. hace mas dificil la comercializacidén. La
trascendencia de la vivienda dentro del sector construccién, ha
dado lugar al surgimiento de empresas especializadas en la
construccidén de viviendas, que justifican su especialidad en la
construccidén masiva, técnica gque necesita especial cuidadeo por la

forma extensiva de estos trabajos y el necesario control modular y

unitario.

Se considera a la empresa constructora en general como un ente
dindmico de caracteristic¢as propias, por lo gue requiere al igual
gque otros tipos de empresas de una estructura organica gue enmarque
sus funciones administrativas y econdmicas dentro de lineamientos

que le procuren consistencia ante los continuos riesgos, provocados

lzDirectorio Camara Salvadorefila de 1la Ihdustria de Ia

Construccioén.

I3 casALCO Revista Construccién pag.9 Julio-Agosto/1994
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por situaciones imprevistas que destruyen a las empresas; se debe
considerar por lo tanto la necesidad de una organizacidn adaptada
a los recursos de que dispone la empresa o que pueden ser obtenidos
oﬁbrtunamente, con el fin de evitar un atrasc indebido de sus
operaciones y en consecuencia no incurrir en incumplimientos de

cualgquier ordenlt.

Una empresa para su funcionamiento requiere de una estructura
orgdnica gue permita el desarrollo 6ptimo de sus actividades y que

basicamente se regulen de acuerdo a un patrén de funciones.

Una buena organizacidn procura en la administracién eficiencia
en muchas actividades evita duplicidad de esfuerzos, disminuye la
tendencia a dirigir por instinto; en el crecimiento,
diversificacidén vy expansidén de la empresa, un cambio dinédmico de la
organizacién permite el aprovechamiente 6ptimo de las novedades
tecnoldgicas asi como el desarrollo y efectividad éptima del
recurso humano. Por otra parte, ademids de la buena organizacién y
administracién se debe tomar en cuenta el aspecto econdmico el cual
muchas veces se obtiene por financiamiento con instituciones
financieras gue apoyvyan a la industria de la construccidn, lo cual
se pretende estudiar y actualizar en el presente trabajo de
graduacidén, para con ello contribulir en cierta parte con 1la

[ o

adquisicién de un conocimiento basico acerca de la industria de la

14 FUENTES MARTINEZ, WALTER. Tesis "La Comercializacién de la
Vivienda en el BSector de la Empresa Privada”™ Universidad de EIl
Salvador 1988,
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construccién de viviendas, para todas agquellas empresas gque se
inician en dicha actividad y a quienes estén interesados en formar

una nueva empresa.

Otro aspecto muy importante para toda empresa y en particular
la empresa constructora de viviendas es el de la comercializacién
la cual debe ser realizada con sumo cuidado y en su debido tiempo
ya gque generalmente los financiamientos para la construccidén son a
éorto plazo por lo que se debe asegurar anticipadamente la venta
del producto aungque no esté terminado, garantizando con ello que no
se tendrd gque pagar intereses extras por el financiamiento vy

manteniendo por lo tanto el margen de utilidades previsto.
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Control de Proyecfos
Unidades Financiadas y Montos de
Proyectos por Asociacion o Banco

4,879.00 570.19
4,895.00 T12.67
- 21,451.00 3,893.94

Nota:

Proyectos estrictamente escriturados,
no se incluyen los aprobados porlas
Asociaciones ni Bancos. Y sujetos a
cambio por revaldo o modificacion

de proyecto.
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Grafico 1.5  Viviendas y Montes de Proyectos Escriturades a Abril/95
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Cuadro 1.6

. ESTADISTICO DE PROYECTOS DE VIVIENDA

FECHA A..voul ABRIL DE 1895,
ZONA TOTAL | TOTAL | TOTAL DETALLE UNIDADES DISPONIBLES - RANGOS PRECIO EN MILES COLONES
UNIDADES | DISPONIBIVENDIDAS 0-40 40-8B0 80-150 150-300 300-500 600-1000 + DE 1000

ANTIGUO CUSCATLAN 646 576 70 ) 0 0 0 74 443 59
APOPA 2,524 967 1,557 72 722 173 0 0 0 o
AYUTUXTEPEQUE 519 298 321 4 294 0 0 ) ) 0

CIUDAD DELGADO 154 49 105 29 o 20 ) 0 0 0
CUSCATANCINGO 844 615 229 5 580 30 ) 0 0 0

ESCALON 344 277 67 0 0 0 ) 74 70 133
| ILOPANGO 1,812 | 1,760 52 94 1,643 23 o 0 0 0
LOMAS DE SAN FRANCISCO 961 667 294 0 105 0 444 48 52 17
LA LIBERTAD 563 232 331 113 83 0 0 29 7 0

o MEJICANOS gas 791- 107 0 146 398 183 64 0 0
o CIUDAD MERLIOT 19 19 0 0 0 0 ) 10 ) 0
MIRAMONTE 19 17 2 0 0 15 0 2 0 0

‘ SAN ANTONIO ABAD 335 152 183 0 0 4 52 94 2 0
’ ~ SANTA ANA 1,404 986 418 59 168 499 223 28 9 0
SAN JACINTO 331 256 75 0 231 10 12 3 0 0
SAN MARCOS 849 526 323 o 208 146 172 ) ) 0

| SAN MARTIN 454 159 295 0 159 0 0 0 0 0

: SAN MATEO 26 6 20 0 4 o) 0 2 0
QUEZALTEPEQUE 273 138 135 0 138 0 0 0 0 0
. SAN MIGUEL 3,375 2,424 951 0 615 1,217 496 76 13 7

~  SANTA TECLA 2,100 1,516 584 0 0 0 133 1,084 277 12
SONSONATE 108 108 0 0 o 85 23 "0 ) )

. SOYAPANGO 2,034 1,308 126 162 1,450 29€ ) o ) 0
USULUTAN 164 164 0 0 0 164 ) 0 0 0

"VIEJO SAN SALVADOR 405 248 157 92 15 4 79 56 2 0

LA MASCOTA 178 151 27 0 0 0 0 0 83 68

AHUACHAPAN 12 12 0 0 0 0 0 12 0 0

TOTAL DE UNIDADES 21,451 | 15,022 | 6,429 630 6,557 3,088 1,817 1,665 959 296

PORCENTAJES DEL TOTAL QUE SON FINANCIADAS .
PORCENTAJES 100.00% | 70.08% | 29.97% | 2.94% | 30.57% | 14.40% | 8.47% 7.76% | 452% 1.38%

OBSERVACION : Estadinios segiin presio Lot Tipo y la Viviends Tipo de Proyectos sxidatements Esariturndos, no me incluyan lon oprobedos, v sieio -1

por ravalio o modifioocion de proysate.
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CUADRO 1.7

UXIDADES PRODUCIDAS Y EY PROCESO A NIVEL KACIONAL

3004 g0k | A 0
h b 1
G0K | 1 NILLOW | WILLON

Ae0P 833 1815 21 I
I sax sauvmnon 644 659 260 1093 w1 | s w |
" SOYAPARGO 542 1798 T

SONSONATE 24 3

L2 LIBERTAD 390 8 20 u 3

SANTA RHA 146 39 35 136 50 3

USULOTA 7 15 196

ILOPAKGO 274 634

AYUTUTEFEQUE 393 130 9 3

CUSCATANCINGO 97 817 1

CIUDAD DELGADO 66

14 HIOK 1

SAN RIGUEL w109 38 6 2 25

HETTCANOS 1072 124 126 151 2% 23 '

SAK HARCOS w1 310 m

SANTA TECLA i 54 2 328 21 |

A HARTIN 450 "

AT, CUSCATLAR 59 i % 3 44 7" AAAJ

AHUACHAPAK 5 12

TOTAL 5587 9536 2932 2281 1812 1165 496

FUENTE: Control Bstadistico de Proyectes Constructives de Viviendas y Locales Comereiales del Sistema Pinanciero

de El Salvador. Proyectos Wuevos abril del 1995, Presentan: MAC CORMACK Y CIA.
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CAPITULO IIX

LA ADMINISTRACION Y CRGANIZACION

DE LA EMPRESA

CONSTRUCTORA DE VIVIENDAS



b t

2.1. PRINCIPIOS BASICOS DE ADMINISTRACION

2.1.1. DEFINICIONES
Para abordar el desarrollo de este capitulo, se ha dado a bien
conocer algunas definiciones de 1lo que algunos criticos vy
especialista en materia de administracién dan a saber de ésta,
entre algunas de ellas tenemos:
F. Tannenbaum, dice gque "Administracién es el empleo de
autoridad para organizar, dirigir y controlar a subordinados
responsables, con el fin de que todos los servicios que se
prestan sean debidamente coordinados en el logro del fin de la

empresa”.

J. D. Mooney... para él Administracién "Es el arte de dirigir
e inspirar a los demés, con base en un profundo y claro
.conocimiento de la naturaleza humana”.

Henry Fayol..."Administrar es prever, organizar, mandar,

coordinar y controlar”™,.

En estas pocas definiciones se puede apreciar muy clarameﬁte
gque la admini;tracién lleva consigo una gran responsabilidad al
conceder al administrador los deberes de organizar, dirigir,
coptrolar, prever y coordinar.a los subordinados responsables o

mejor dicho, a quienes estan bajo la direccidén del administrador.
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Cnn todos los elementos mencionados anteriormente se puede
decir lo siguiente:

"Administracién es el conjunto sistemiatico de reglas para
lograr la mdxima eficiencia en las formas de estructurar Y manejar
un organismo social de tal manera que puedan lograrse las metas y
cumplir los propdsitos y objetivos de dicho organismo y de cada uno

de 103 que lo integran”.

2.1.2. ELEMENTOS DE LA ADMINISTRACION
Los elementos de la administracidn o los principios sobre los

que se fundamenitia pueden verse representados en la Figura No.2.l.

PROQuCUON

FIGURA 2.1 ELEMENTOS DE LA ADMINISTRACION

34



mrmrmdm e — e —

En la figura No.2.1 se puede ver elementos gue ademds de los
principios gque integran la técnica de adﬁinistrar son  muy
importantes, son las siguientes:

a- Operaciones de conservacion
b- Operaciones de registro
¢~ Operaciones financieras
d- Operaciones productivas

e- QOperaciones de ventas

2.1.3. FASES DE LA ADMINISTRACION
Partiendo de la premisa gque una empresa es un organismo

social, en busca de un todo coordinado, se presentan las siguientes
fases que reflejan de una manera clara y ordenada la forma méas
eficiente de obtener una buena coordinacién en una empresa, estos
son: .

1- Previsidn

2- Planeacidn

3- Organizacidn

4~ Integracidn

5- Dirececidn

6- Control

2.1.3.1. PREVISION
Este elemento de la administracidn, consiste en la
determinacidén de lo que se desea lograr por medio de la empresa,

ademas, comprende la investigacidn y valoracidén de cuiles seran las
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condiciones futuras en que la empresa habra de encontrarse, para

determinar las diversas rutas de accidn posible.

A) DIVERSAS ETAPAS DE LA PREVISION

a.l- Fijar los objetivos o fines que la empresa persigue.

a.2- Investigar o determinar 1los factores positives vy
negativos que ayudaradn u obstaculizaran de alguna manera

la blisqueda de los objetivos o fines que se han fijado.

2.3~ Coordinar los distinteos medios disponibles en diversos
cursos alternatives de accién, que nos permitan escoger
algunos de ellos como base para el cumplimiento de los

acbjetivos definidos.

B) PRINCIPIOS DE LA PREVISION
La previsidn descansa sobre varios principios que hacen que el
buen administrador sea m&s analista en sus decisiones, estos

principios son:

a- Principio de previsibilidad basado en:
a.l.- La certeza
a.2.- La incertidumbre

a2.3.,- La probabilidad
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b- Principio de-1la objetividad

- Cuando se estd en la etapa de previsién, ésta debe descansar en
hechos mas bien que en ideas u opiniones subjetivas, ya que éstas
Gltimas han llevado a la guiebra a muchas empresas.

c— Principio de mediciédn

- Las previsiones serdn mas seguras cuanto mas se puedan apreciar,
noe sélo cualitativamente, sino en forma cuantitativa o susceptible

de medirse.

Las previsiones administrativas deben realizarse tomando en
cuenta que nunca se alcanzard la certeza completa por el nimero de
factores y decisiones humanas que intervienen, ya que siempre
existird en las empresas un "RIESGO". Ademads, la previsién descansa
sobre una probabilidad, la que serd tanto mayor cuanto mas pueda
apoyarse en experiencias pasadas, proplas o ajenas y cuanto mas
puedan aplicarse a dichas experiencias, métodos estadisticos o de

calculo de probabilidad mejores serdn los resultados obtenidos.

2.1.3.2. LA PLANEACIONY
Al disefiar un ambiente para el desempgﬁo eficaz de las

personas gque trabajan en grupos, la tarea més importante de un

‘- gerente consiste en verificar que todos comprendan los propésitos

y objetivos del grupc y sus métodos para lograrlo. Para que el

esfuerzo del grupo sea eficaz, la gente debe saber lo que se espera

13 Koontz, Harold. "Administracién”.
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que se logre, Esta es la funcidén de la planeacidén. La planeacién
incluye seleccionar mnisiones y objetivos, y las acciones para
lograrlos, requiere la toma de decisiones, es decir, escoger entre
diversos cursos de accién futuros. Asi, los planes proporcionan‘un

enfoque racional para objetivos seleccionados de antemano.

La planeacidén permite salvar la brecha que nos separa del
sitio a donde queremos ir. Hace posible gue ocurran cosas que de
otra manera no hubieran sucedido. Aunque raras veces puede
prédecirse el futuro con exactitud vy aungue los factores que
escapan a nuestro control pueden interferir con lcs planes mejor
disefiados, si no se planea, se deja que los sucesos ocurran por
casualidad. La planeacidén es un -proceso que requiere un esfuerzo
intelectual; requiere una determinacién consciente de las cursocs de
accién y que las decisiones se basen en propésitb, conocimiento y

estimaciones consideradas.

A- ASPECTOS PRINCIPALES DE LA PLANEACION

a.1l- La contribucién de la planeacién a los propésitos vy

objetivos.

Cada plan y todos sus planes de apoyo deberdn contribuir al
logro del propésito y los objetivos de la empresa. Este principio
se deduce de la naturaleza de la empresa organizada que existe para

el logro del propdsito de grupo mediante la cooperacién deliberada.
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a.2- Primacia de la Planeaciodn.

Como puede verse en la figura 2.2, ya que las operaciones
administrativas' en la organizacidén, 1integracidén de personal,
direceciédn y control estan diseflados para apoyar el- logro de los
objetivos de la empresa, la planeacidn légicamente antecede a la
ejecucidn de todas las demds funciones administrativas. Aungue en
la préctica todas las funciones se combinan como un sistema de
accidén, la planeacidén 'es fhnica en el sentido de gque implica
establecer los objetivos necesarios para todo esfuerzo de grupo.
Ademas, un gerente debe planificar con el fin de saber que tipo de
relaciones de organizacién y aptitudes personales se necesitan
junto con los cursos que los subordinados seguirénly gue tipo de

control deberd aplicarse. Y por supuesto, todas las demas funciones

administrativas deben planearse para que sean eficaces.

La planeac1én‘y el control son inseparables, son los gemelos
idénticos de la administracidn, vér figura 2.3. Cualguier intento
de controlar sin. planes carece de sentido, ya que no hay forma de
que las personas sepan si van en direccidn correcta, a no ser que

primero sepan a dénde quieren ir. Asi, los planes proporcionan los

estandares de control.
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A.3- Generalizacidn de la Planeacién

La planeacién es una funcidén de todos los gerentes, aungque el
carédcter y el alcance de la planeacidn v#rian con la autoridad de
cada uno y con la naturaleza de las politicas vy planes establecidos
por los superiores. Si a los gerentes no se les permite cierto
grado de libertad o discrecién y responsabilidades en 1la

planeacidn, no serédn verdaderos ejecutivos..

Un gerente, debido a su autoridad o posicidén en la
organizacidén, puede hacer mi&s planeacidén que otro o una planeacién
mas importante, o bien, la planeacidn de uno puede ser mAs basica
y aplicable a una porcidén mas grande de la empresa que la de otro.
Sin embargo, todos los gerentes' (desde presidentes hasta
supervisores de primer nivel) hacen planes. Hasta el jefe de una
cuadrilla de trabajadores de carreteras o de un grupo de obreros en
una fabrica planea en un area limitada bajo reglas y procedimientos

bastante estrictos.

A.4- La eficiencia de los planes.

L)a eficiencia de un plan se mide por su contribucidn al
propdésito y a los objetivos gque persigan, equilibrado por los
costos y otros factores gque se reguieren para formularle vy
operarlo. Un plan puede facilitar la consecucién de los objetivos,
pero a un costo excesivamente elevado. Los planes son eficientes si

logran su propésito a un costo razonahles, cuando el costo o el
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rlan se mide no s6lo en términos de tiempo,

sino también por el grade de satisfaccidn individual

NUE¥QS PLANES

dinerc o produccidn

y de grupo.

Y
PLANERCIOH THPLAKTACION - »| COKTROL: »| Kinguaa
PR LOS PLRNES Comparacion desviacidn
de los planes indeseable
con los ) de los planes
resultades :
Desyiacidn Indeseable
]
Beeidn
- . correctiva

ESTRECHA RELACION ENTRE LR PLANEACION Y Zb CONTROL
FIGURA No.2.3

Puente: Hareld Koontz. "Administracidn”

B) TIPOS DE PLANES

El hecho de que algunos gerentes no reccnozcan due hay
diferentes tipos de planes a menudo a causado dificultades para
hacer eficaz la planeacidén. Es fécil. ver que un programa
principal, como el de construir y equipar una nueva fabrica, es un

rlan.
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C) CLASIFICACION DE LOS PLANES
c¢.l Propdsitos o Misiones

Cada tipo de operacidédn organizada tiene o deberia de tener
propdsitos o misiones. En todo sistema social, las empresas tienen
una funcidn o tarea fundamental que la.sociedad les asigna. El
propésito‘de un departamento de carreteras estatales es el disefio,
construccidn vy operacidn de un sistema de carreteras estatales. El
propbsito de una empresa constructora de viviendas es construir
viviendas en la mayor cantidad posible para poder contribuir a

solucionar el déficit habitacional.

ﬁas personas creen a veces que la misidn de un negocio, asi
como su objetivo, consiste en obtener utilidades. En realidad cada
empresa debe tener una meta u objetivo de utilidades para que pueda
sobrevivir y realizar la tarea gue la sociedad le encomienda. Pero
este objetivo basico se consigue al emprender actividades, al ir en
direcciones claramente definidas, alcanzar metas y realizar una

misién.

c.2 Objetivos

Son los fines hacia los cuales se dirige la actividad.
Representa no solo el punto final de la planeacién sino también el
fin hacia el cual se dirige la organizacién, integracién de
personal, direccién y control. Aunque los objetivos de la empresa
constituyen su plan basico, un departamento también puede tener sus

propios objetivos, sus metas contribuyen de modo natural a la
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consecucidén de los objetivos de la empresa, pero los dos conjuntos

de metas pueden ser completamente diferentes; por ejemplo, el

objetivo de und empresa constructora podria ser el de tener un

determinado porcentaje de utilidades al construir una determinada

obra,

mientras gque la meta del departamento técnico podria ser la

de construir con cierta calidad a bajo costo y en el menor tiempo

posible.

Estrategias

Tres definiciones denotan los usos mas comunes del término
estrategias:
Programas generales de accidén y despliegue de recursos para

obtener objetivos generales.

El programa de objetivos de una organizacién y sus cambios,
los recursos usados para lograr estos objetivos y las
politicas que gobiernan la adguisicién, uso y disposicién de

estos recursos.

La determinacién de los objetivos basicos a largo plazo de una
empresa y la adopcidn de cursos de accién y asignacién de

recursos necesarios para lograr estas metas.

El propésito de las estrategias es determinar y transmitir, a

través de un sistema de objetivos y politicas basicos, una imagen
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acerca de gue tipo de empresa se desea proyectar. Las estrategias
no pretenden describir con exactitud cémo ha de lograr la empresa
sus objetivos, Ya que esta es la tarea de incontables programas de
apoyo menores Yy mayores. Las estrategias ofrecen una estructura

para orientar el pensamiento y la accidn.

Una estrategia podria incluir peoliticas tan importantes como
la de construir viviendas de varios estilos y precios en vez de un

solo estilo a un determinado precio.

c.4 Politicas

Las politicas también son planes en el sentido de dque
constituyen declaraciones o entendimientos generales que orientan
o encauzan el pensamientoc en la toma de decisiones. No todas las
politicas son "declaraciones'; a menudo tan sdlo se deducen de las

acciones de los gerentes.

Las politicas definen un area dentro de la cual debe tomarse
una decisidén y asegurarse gue esta sea congruente con un objetivo
y contribuya a su cumplimiento. Las politicas ayudan a decidir
cuestiones antes de gue se conviertan en problemas, hacen
innecesario analizar la misma situacidn cada vez que se presente y
unifican otros planes, con lo cual permiten a los gerentes delegar

autoridad y mantener aun asi control sobre lo que hacen sus

subordinados.
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Las politicas existen cominmente en todos los niveles de la

organizacién e incluyen desde grandes politicas de la empresa y de

.los departamentos hasta politicas menores aplicables a los

segmentos més pequefios de la organizacién. Pueden estar
relacionadas con funciones como ventas y finanzas, o tan sélo como
un proyecto comoe el disefio de un producto nueve para afrontar una

competencia especifica.

Existen muchos tipos de politicas, como son las de contratar
solamente ingenieros con formacidén universitaria, politicas de

estimular a los empleados en ciertas fechas, etc.

Como las politicas son guias para la toma de decisiones, de
elle se desprende que deben permitir discrecidn (margen de

libertad); de lo contrario serian reglas.

c.b Procedimientos

Los procedimientos son planes gque establecen un método
obligatorio para manejar actividades futuras. Son guias para la
accidn, mas que para el pensamiento y describen la manera exacta en
que deben realizarse <c¢iliertas actividades, Son secuencias

cronoldgicas de acciones regueridas.

Los procedimientos se encuentran en cualquier parte de una
organizacidn, aungque difieren seglin el nivel en que se ejecuten,

asi por ejemplo es probable gque el procedimiento para las ausencias
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por vacaciones o por enfermedad sea muy diferente entre el gerente
general y los obreros de la empresa, esto es por el méds estricto y

riguroso control gue se tiene en los niveles inferiores.

c.6 Reglas

Las reglas describen la accién o no acecidén requerida y
especifica y no permiten discrecidn. En general constituye el tipo
m&s sencillo de plan. Las reglas se diferencian de los
procedimientos en que guian ia accidn sin especificar una secuencia
temporal; también se debe saber distinguir las ~reglas y las
politicas. El propésito de las polititas es guiar la toma de
decisiones al definir Areas en las cuales. los gerentes puedan usar
su discrecién. Aunque las reglas también sirven de guia no permiten
la ‘discrecién en su aplicaciéﬁ. Muchas empresas c¢reen tener
politicas cuando en realidad poseen reglas escritas. El resultado
es confusiodn acerca de cuando puede usar la gente su propio juicio,
si acaso es posible. Se debe ser cuidadoso al usar las reglas y
procedimientos, ya gque, estan diseflados para reprimir, el
pensamiento, por asi decirlo; se deben usar sélo cuando no se
Qﬁiera que los empleadoé de la empresa apliquen su criterio

personal.
C.7 Programas

Son un conjunto de metas, politicas, procedimientos, reglas, .

asignaciones de tareas, pasos a seguir, recursos a emplear y otros
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elementos necesarios para llevar a cabo un curse de accidn

~

normalmente cuentan con el apoyo de presupuestcss.

Un programa principal puede necesitar de muchos programas de
apoyo, asi por ejemplo, el desarrollo de una urbanizacién de mil
viviendas, necesita de programas tales como el de suministro de
materiales, contratacidén de personal, el programa de ventas de las
viviendas, programa para tramites de legalizacidn de documentos y
otros. BAdemiés estos programas requieren de coordinacidén vy
sincronizacidn, ya que el fracaso de cualgquier parte de la red de
planes de apoyo significa retrasos para los principales programas,
asi como costos innecesarios y pérdida de utilidades. Algunos
pragramas, particularmente los que requieren contratacidn vy
capacitacién de personal, pueden cumplirse demasiado pronto o
demasiado tarde y entonces habri gastos innecesarios debido a que
los enpleados estdn disponibles y capacitados antes de que se

requieran sus servicios.

C.8 Presupuestos

Un presupuesto es un estado de los resultados esperados,
expresados en términos numéricos. Se le puede denominar programa de
expresidn numérica. De hecho, al presupuesto de operacidn
financiera se le denomina a veces "plan de utilidades". Puede
expresarse en términos financieros o en términos de horas-hombre,
unidades de producto, horas-mdquina o cualquier otro término

numéricamente mensurable. Puede referirse a operaciones como en el
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presupuesto de gastos; puede reflejar gastos de capital, como en el

presupuesto de gastos de capital, etcétera.

El presupuesto es el instrumento fundamental de planeacién en
muchas empresas. Un presupuesto obliga a una empresa a hacer una
antelacién (ya sea para una semana, un mes o varios afios)
una compilacidén numérica del flujo de efectivo esperado, gastos e
ingresos, gastos de capital o utilizacidén de horas-hombre o de
horas-médquina. El presupuesto es necesario para el control, pero no
puede servir como un estandar sensible de control a no ser que
refleje los planes.

¢

Una de las principales ventajas de la presupuestacién es que
hace planear a la gente. Como un presupuesto, estid expresado en
forma de nimeros, obliga a la exactitud en la planeacidén. Ademis,
como los presupuestos usualmente se desarrollan para toda la
empresa, son un medio importante para consolidar los planes de la

empresa.

2.1.3.3 LA ORGANIZACION

En la organizacién se define en forma detallada el enfoque
organizativo gue tendri el pfoyecto. Se refine todos los recursos
basicos en forma ordenada y acomodada a las personas en su esquema

aceptable, asignando funciones y responsabilidades.
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Para que exista un papel organizacional y sea significativo
para las empresas constructoras de vivienda habrid de incorporarse:
l1.- Objetivos veérificables
2.- Una idea clara de los principales deberes o actividades y

3.~ Un area de direccidén o autoridad

Para gque un papel organizacional dé buenos resultados habra
gue tomar medidas a fin de suministrar la informacién necesaria y
otras herramientas, es en este sentido que la organizacidén se

concibe como:
1) La identificacién y clasificacidn de las actividades requeridas.

2) El agrupamiento de las actividades mediante las cuales se

consiguen los objetivos.

3) La asignacién de cada agrupamiento a un gerente con autoridad

para supervisarla (delegacién).

4) La obligacidn de realizar una coordinacién horizontal y vertical

de la estructura organizacional.

La organizacién debe disefiarse de tal forma que la estructura
técnica aclare las relaciones que deben darse entre las jerarquias,
funciones y obligaciones, para eliminar los obstaculos del

Desempefioc ocasionados por la confusién e incertidumbre de la
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asignacidén y ‘para proporcionar redes de toma de decisiones vy

comunidades que reflejen y apoven los objetivos de la empresa.

A) LA ORGANIZACION FORMAL E INFORMAL .
a.l Organizacién Formal

Significa casi_siempre, la estructura intencional de papeles
en una empresa constructora organizada formalmente. Se dice gque una
organizacidén es formal cuando no hay en ella nada inherentemente
inflexible o demasiado limitante. La ocrganizacidon formal debe ser

flexible.

Existen cuatro componentes bésicos en la organizacidén formal:
l.- El trabajo el cual es individualizado
2.~ Las personas que son asignadas
3.- El ambiente en el cual se ejecuta el trabajo ,

4.- Las relaciones entre las personas o las actividades trabajo-

persona

A.2 Organizacidén Informal

Chester.Baruard considera como organizacidén informal cualguier
actividad personal conjunta sin un propdsito consciente conjunto;
aun cuando contribuya a resultados conjuntos.

L]

Mas recientemente, Keith Dauis describe la organizacién
informal como "una red de relaciones personales y sociales no
establecidas ni regqueridas por la organizaciédn formal, sino qué

surgen espontaneamente a medida que la gente se asocia entre si".
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B) TIPOS DE DEPARTAMENTALIZACION BASICA

Considerando que no  hay una forma méas eficaz de
departamentalizacidén que sea aplicable a todas las organizaciones
Yy a todas las situaciones, el patrén que se use dependeréd de las
situaciones y de lo gue los gerentes crean gue producird los

mejores resultados para =llo en su uso.

Entre las mas importantes podemos mencionar:
b.1 Départamentalizacibn pror funciones

Es el agrupamiento de las actividades de acuerdo con las
funciones de una empresa, engloba lo que‘las empresas normalmente
hacen; como toda empresa independientemente de su razén social
todos se dedican a la produccidén de algo Util gque desean otras
personas las fuﬁciones basicas de la empresa son: la produccién,

mercadotecnia y finanzas.

b.2" Departamentalizacién por producto

Una empresa puede elegir dividir su organizacién sobre la base
de los articulos principales que produce. Esta estructura le
permite a la alta gerencia delegarle a un jefe de divisidén con
autoridad sobre las funciones de produccién, ventas, servicios e

ingenieria que se relacionen con su producto.

b.3 Departamentalizacién por clientes
El agrupamiento de actividades que reflejan con interés
primordial en los clientes asi como en varias empresas, Jlos

clientes son la clave de la forma en que las actividades se agrupan
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cuando cada una de las cosas que la empresa hace para ellos esta

bajo la direccidén de un jefe de departamento.

b.4 Departamentalizacibén por proeceso
Se establecen departamentos por separado sobre la base del

proceso implicado.

b.5 Departamentalizaciéon matricial o combinada

Es la combinacién de la departamentalizacidén funcional y de
producto en-la misma estructura organizacional por ejemplo en un
departamento de ingenieria, hay gerentes. funcionales a cargoc de
funciones de ingenieria y un grupc de gerentes de proyecto

responsable por el producto final. Ver fig. 2.4.

- 2T i .
e m AT TR - T, A - ) . .

DIRECTONR DE

INGEMIERIA
\ - JEl"gdo Ifld Jefe d | ]
EFFE de Jefe de Jefe de, J ¢
gdisena | |ingenicria| [ingenieria i,\i]fc?.igﬁa fr?gzgng(iia
preliminart | mecanica electronical | hidraulical | estructurat

—|Gerente del
proyccte A

L _|[Gerente del
proyecto R

L __{Gerente del
proyeccto C

—|Gerente det
proyecte D

T —— ——

FIGURAR 2.4 DEPARTAMENTALIZACION COMBINADA EN INGENIERIA
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c) NIVELES ORGANIZACIONALES Y EL TRAMO DE CONTROL16

Aungque la razdn para organizar es hacer eficaz la cooperacién
humana, encontramos la razén de los piveles de la organizacidn en
las limitaciones del tramo de control, es deci?, existen niveles de
organizacidn pofque tiene linmites el nimero de personas gue un
gerente puede supervisar con eficacia, aun cuando este nimero varie

segin la situacién.

En la fig. 2.5 se muestran las relaciones entre el tramo y los
niveles organizacionales; se puede concluir de la figura 2.5 gue un
tramo amplic estd asociado .,con pocos niveles organizaciocnales;

mientras que un tramo estrecho da lugar a muchos niveles.

El principio del tramec de control establece que tiene un
limite el ntmeroc de subordinados que un gerente puede supervisar
eficazmente, pero el nimeroc exacto dependerda del impacto de los

factores subyacentes,.

16'Konts Harold. Libro "Administracién".
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D) RELACIONES ORGANIZACIONALES

~ RAutoridad: Es el cemento de la estructura organizacional, el
vinculo que la hace posible; los medios a través de los cuales los
grupos de actividades pueden colocarse bajo'un gerente y se.puede

fomentar la coordinacién de las actividades organizacionales.

La auteoridad puede ser de:

1) Autoridad de linea: Se da cuando un superior manda directamente
a los sub—alﬁernog. Las relaciones de autoridad son una linea
directa entre =l superior y los sub-alternos.

2) Autoridad de staff: staff significa una relacién de apoyo, por
lo que estéa destinada a apoyar al ejecutor, aunque una funcidn son
del tipo staff en relacién a toda la estructura orginica dentro de
ella misma tiene una organizacién lineal.

Estos dos tipos los podemos visualizar en las fig. 2.6.

E) LA ORGANIZACION COMO UN PROCESO
Se deben considerar cuatro aspectos fundamentales:

1) La estructura debe reflejar los objetivos y los planes ya gue
las actividades se derivan de ellos.

2) Debe reflejar la autoridad disponible para los directivos de las
empresas. ‘

3) Debe reflejar su ambiente, debe estér disefiada para funcionér,
para permitir las contribuciones de los miembros a un grupo ¥y
ayudarles a lograr objetivos con eficacia en un futuro cambianté.
4) La organizacidén estad formada por seres humanos: Considerar en el

disefic el tipo de personas que van a integrarla,
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La lbogica de la organizacién:
Hay una ldégica fundamental en la organizacidén como se muestra

en la figura 2.7.

Considerando que los pasos uno y dos son en realidad parte de
la planeacidn, se sugieren los seis pasos siguientes:
1.- Establecimiento de objetivos de la empresa
2.- Formulacidén de objetivos, politicas y planes de apoyo
3.- Identificacidén y clasificacidén de las actividades necesarias
para lograrlos
4.- Agrupamiento de estas actividades a la luz de los recursos

humanos y materiales disponibles y la mejor manera de guiarlos en

esas circunstancias

5.~ Delegacién al jefe de cada grupo de la autoridad necesaria para
desempefiar las actividades

6.~ Vinculacidén de los grupos horizontales y verticalmente mediante

relaciones de autoridad y flujos de informacién.
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2.1.3.4 LA INTEGRACION!
Concepto: Integrar es obtener y articular los elementos materiales
y humanos gque ' la organizacidn y la planeacidén sefialan como

necesarios para el adecuado funcionamiento de un proceso social.

a.l) Su importancia

Es el primer paso practico de 'la etapa dindmica y, potr lo mismo, de
ella depende en gran parte que "la teoria”™ formulada en la etapa
constructiva o estatica, tenga la eficiencia prevista y planeada.
a.2) Es el puntd de contacto entre lo estédtico y lo dinédmico.

a.3) Aunque se da en mayor amplitud al iniciarse la operacién de
una empresa (conseguir personal, maquinaria, dinero, etc.). Es una
funcién permanente, porque en forma constante hay gque estar

integrando a la empresa.

b) Principios de la integracidn de personas
La adecuacidon de hombres y funciones
"Los hombres gque han de desempeflar cualquier funcién dentro de
una empresa, deben buscarse siempre bajo el criterio de que
reiinan los requisitos minimos para desempefiarla adecuadamente.
‘En otras palabras, debe procurarse adaptar los hombres a las

funciones, y no las funciones a2 los hombres".

1 Reyes Ponce, Agustin. Administracién de Empresas, Teoria y
Practica, TomolI.
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. Pero a menudo, sobre todo en empresas pequeflas, se plensa en
que las funciones deben adaptarse a los hombres, por lo que suele

ocurrir que a un mismo empleado se le asignan dos o tres funciones.

Puede ocurrir, ademdas, que en los niveles administrativos y
directivos, si exista cierta adaptacidn de la funcidn al hombre ya
gue por ejemplo un gerente tiene ante si una gama de posibilidades,
y dependiera de su capacidad personal, iniciativa, etc. el hacer su
puesto mas importante, ya gque en cierta forma, la empresa sera toda

ella como sea su jefe.

c) La provisiom de elementos administrativos
Debe proveerse a cada miembro de la empresa los elementos
administrativos necesarios para hacer frente en forma eficiente a

las obligaciones de su puesto.

Es muy frecuente considerar dque un trabajador puede
desarrollar todo su puesto aungue no lo conozca con precisidn; que
puede lograr grados de eficiencia adecuados sin'adiestramiento
sistemidtico, que puede obedecer drdenes imprecisas o inadecuadas,
gue un jefe podrad hacer frente a las responsabilidades, sin la

delegacidén conveniente y eficaz de la autoridad que requiere, etc.

d) La introduccién en la empresa
El momento en que los elementos humanos se integran a una
empresa tienen especial importancia, y por lo mismo, debe ser

vigilado con especial cuidado. Una empresa debe considerarse como
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uwna articulacién social de los hombres que la forman: desde el

gerente hasta el dltimo mozo.

S8in embargo, en muchas empresas se limitan nada mas a
seflalarle al empleado su lugar de trabajo y la labor que él
realizara, descuidando por lo tanto, la introduccidén adecuada que
debe realizarse, técnica muy sencilla ¥ dque puede (iér grandes

resul tados.

e) Principios de integracidén de las cosas
- 8Su caricter administrativo

Podri parecer, ante todo, que estudiar sistemas de produccidn,
ventas, finanzas, etc., es problema técnico mi&s no administrativo.
&si, para la produccidn, parece mas adecuado un ingeniero gue un
administrador, para las finanzas un contador especializado en

estados financieros, etc.

I.a realidad es que en estas fTunciones técnic¢as, se encuentran
elementos esencialmente administrativos, porgue miran a la
coordinacidén de los elementos técnicos, entre si, y con las

personas.

- El abastecimiento oportuno
Deberd de proveerse a la empresa de los elementos materiales en
su momento oportuno, de tal forma que no falten en determinado

momento ni sobren innecesariamente; ya que con ello se ocasionan

atrascs en la obra, o se incrementan los costos.
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- La instalacidén y mantenimiento

Estos son elementos materiales que representan gastos
necesarios para' el buen funcioﬂamiento del egquipo con dque Se
trabaje, pero también supone momentos directamente improductivos,
por lo que debe planearse con maximo cuidado la forma sistematica
de conducir estas actividades en forma que esa improductividad se

reduzca al minimo.

- Reglas y Técnicas de la Integracidén de Personas

Se dice que la integracién hace, de personas totalmente
extrafias a la empresa, niembros debidamente articulados en su
jerarquia. Para ello se requieren cuatro pasos:
1) Reclutamiento: tiene por objeto hacer, de personas totalmente
ajenas a la empresa, candidatos a ocupar un puesto en ella, tanto
haciéndolos conocidos a la misma, como despertando en ellos el

interés necesario.

2) Seleccién: tiene por objeto escoger, entre log distintos
candidatos, aqgellos que para cada puesto concreto sean los mas
aptos. Se le ha comparado con una serie de cribas que, bajo el
criterio dé los requerimientos del puesto, vayan desechando a los
candidatos inadecuados por diversos conceptos, hasta dejar el

apropilado.

3) Introducecién: Tiene por fin articular y armonizar el nuevo
elemento al grupo social del que formard parte, en la forma més

rapida y adecuada.
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4) Desarrollo: Busca desenvolver las cualidades innatas que cada
persona tiene, para obtener su maxima realizacién posible.
.Fuentes de abastecimiento de personal para una empresa

- El sindicato

- Las escuelas técnicas

- Las agencias de colocaciones

- Personal recomendado

- La puerta de la calle

Para la seleccidn de personas existen varios medios que se
usan, a continuacién se mencionan los mas usados:
a) La hoja de solicitud
b) La entrevista
¢} Las pruebas psicotécnicas y/o préacticas
d) Las encuestas

e) El examen médico

2.1.3.5 DIRECCION

En esta etapa se trata de impulsar, coordinar y vigilar a cada
miembro y grupo de la empresa, con el fin de gque realice de una
manera mas eficaz los planes gque han sido sefialados; es aqui donde
se logra la realizacién de lo previsto y todo lo planeado,
aplicando a este proceso la autoridad la cual es ejercida a través
de decisiones y delegando dicha autoridad para implicar a otros en

la vigilancia del cumplimiento y ejecucidén de lo planeado.
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a) Etapas de la direccidn

En este elemento de la administracién, se distinguen cuatro
etapas, que si bien unas pueden darse antes gque las otras, lo
prescindible es quelel cumplimiento de todas hace mas efectiva la
direccidén de la empresa.
a.l) La delegacién de autoridad: Una vez gque el administrador
delegue autoridad, hard gque los otros le ayuden al cumplimiento de
lo que ha side planeado, porque seria muy dificil para este
supervisor controlar todas las &reas de trabajo de la empresa,
aunque vale la aclaracidn que esto dependerid de la‘magnitud de la

enpresa.

a.2) Que se ejerza autoridad: Esto corresponde al hecho de mandar
y ser obedecido y para esto es importante que en la empresa se

defina una linea de autoridad.

a.3) Que haya comunicacidén: En esta etapa es importante que quienes
ocupan los niveles de direccidn en una empresa, puedan comunicar
los planes y objetivos de 1a empresa a quienes se encuentran en

niveles inferiores; para que no haya dudas en cuanto gue se hara y

como se lograra.
Ademis, es fundamental que el administrador pueda distinguir

gque esti tratando con factores humanos, en los cuales el individuc

Liene deseos, pasiones y necesidades por satisfacer, las cuales al
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no ser satisfechas logrardn finalmente un deseguilibrio de la

empresa.

a.4) Supervisidén: En esta se debe supervisar el ejercicio de
autoridad, en forma simultanea en ejecucidén de las 6rdenes que han

sido dadas.

b) Niveles de direccién
En éste se distinguen dos niveles due se describen a

continuacidn:

b.1) Nivel de . ejecucién: En este nivel se tiene a todos los
obrereos, empleados y aun técnicos que tratan de hacer aquellas

acciones gque habran de ser productivas en una empresa.

b.2) nivel administrativo: Esto en cuanto a todo agquel que es jefe
y que precisamente en cuanto lo es, trata de dirigir y no de
ejecutar, es decir que este cubre todo lo relacionado a la linea de

autoridad de la empresa.

2.1.3.6 CONTROL

Definicién: Es determinar lo que se estd haciendo, esto es, evaluar
el desémpeﬁo, ¥y si es necesario apiicar medidas correctivas de
manera que el desempefio esté de acuerdo con los planes; ayuda a

asegurar gque lo que se ha planeado se ejecute.
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Generalidades

La mayoria de empresas constructoras de vivienda en el sector
privade ejecutan el control en base a planes elabeorados en la
planeacién y con herramientas como: presupuestos, informes escritos
y verbales siendo mas relevantes los presupuestoé gue sSon  una
herramienta cuantitativa, orientada en las empresas constructoras
a controlar con mas énfasis aspectos relacionados a la

productividad.

Para determinar si los esfuerzos administrativos estan dando
resultados para alcanzar los objetivos, se requiere la evaluacién
de los resultados; si los resultados no van de acuerdo con lo
esperado entonces se aplican medidas correctivas. Esta vigilancia
o evaluacidén y correccidn, en su caso, constituyen la tarea del

édontrol administrativo.

El control se define que estd formade por un mecanismo que
descubre y corrige las variaciones importantes entre los resultados
obtenidos f las actividades planeadas. Por lo tanto, es importante
tener presente que el propdésito del control es positivo, es hacer
gque las cosas sucedan, es decir, alcanzar el objetive en el periodo

estipulado.

R) EL PROCESO BASICO DE CONTROL
El proceso basico de control comprende tres pasos:
1) Establecimiento de Esténderes: Los planes son los puntos de

referencia con qué los gerentes diseflan los controles, por lo que
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el primer paso en el modelo de control, légicamente serad él
establecimiento‘de planes. Sin embargo, debido a que los planes
varian en detalle y complejidad se establecen estanderes especiales
gue son simplemente criterigs para el desempefio. Ejemplo: nmetas u

objetivos verificables.

2) Medicidén del Desempefio: Aungue la medicién no siempre es
factible, la evaluacién del desempefio frente a los estanderes debe
en teoria realizarse con base al futuro para que puedan detectarse
flag variaciones antes de gque ccurran y se eviten mediante acciones

apropiadas.

Medios cominmente empleados para la medicidén del desempefio

son: Observaciones personales, reportes escritos y verbales.

3) Correccién de Desviaciones: La correccidn de las desviaciones es
el punto en que el control puede verse como parte de todo el
sistema de administracién y es posible relacionarloc con las demds

funciones administrativas.

Los gerentes de las empresas podrén corregir las desviaciones,
en el caso de las empresas constructoras con una integracién
adicional una mejor seleccidn y capacitacidn de personal, o a
través de una mejor direccidn, asi como mediante el ejercicio de su
fdhcién organizacional a través de la reasignacidn o c¢larificacidn

de responsabilidades.
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B) TIPOS DE CONTROL
Por su forma de operar, el control puede ser de dos tipos:
b.l) Control sobre resultades

b.2) Control automdtico

b.1l) Control sobre Resultados: La comparacidn se realiza después de
. cada periodo pre-fijado, o sea, cuandoc se puede ver si los
resultados obtenidos no alcanzaron, igualaron, superarcon o se

apartaron de lo esperado.

b.1l) Control Automatico: Este consiste en obtener una
"retroalimentacién de las informaciones que resultan del control
-mismo y utilizarlas para que la aceidn correctiva se inicie en
forma automatica, con lo cual no hay que esperar hasta que se
produzcan integramente los resultados para poner en obra la accidn
correctiva. Un procedimiento previamente establecido, va
corrigiendo la accidén constantemente, con base a los resultados,

sin necesidad de detenerla.

El procedimiento de los dos sistemas de control se presenta en

la figura 2.8,
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FIGURA 2.8

Accién correctiva con base Medicidn de Resultados
en los datos .de control == al final de un pericdo
Correccidn : Sistemas de
automatica retroalimentacidn
i
Objetivos Resul tadoes Resultados segin
y - =l distintos a lo previsto
Estanderes lo previsto T

Interrelacidén del control con las otras
funciones de la administracion.

81 se desarrollaron pérfectamente las otras funciones de la
édministracién, previsidn, planificacidn, organizacién, integracidn
.y direccidén habri poca necésidad del control; Sin embargo, rara
vez, =8i acaso, existirada la organizacidén que sea perfecta, el
control, en el sentido formalizado del término no existe sin previa
rplaneacién, organizacidn y direccidn. El control no puede ejercerse
en el vacio, estd relacionado vy forma parte de los resultados de

las otras funciones fundamentales de la planificacién.

La determinacidén de las actividades correctivas, como el
mejoramiento de la motivacidn o la aportacidn de capital adicional
son, en esencia, aplicaciones practicas del ajuste administrativo;

en su caso dado, para alcanzar el objetive propuésto, en si, la
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aceibén correctiva incluye correcciones en los esfuerzos de

planeacién, organizacidn y ejecucidn.

La planeacidén tiene una relaciédn estrecha con el control, la
planeacién identifica el compromiso respecto a acciones intentadas
para logros futuros. El control se aplica para ver si se cumplen

los cometidos.

C)° TIPOS BASICOS DE PRESUPUESTOS
Generalmente las empresas constructoras emplean como
herramienta provisional de contreol el presupuesto, por lo que a

continuacidn describiremos los tipos basicos.

1.- Presupuestos de ventas: Es la expresidén formal y detallada del
prondstico de ventas. De la misma manera qgque la proyeccion de
ventas es la piedra angular de la planeacidén, también el
presupuesto de ventas es el fundamento del contrel presupuestario;

contiene las estimaciones y logros de ventas.

2.- Presupuesto de produccidén: Indica cuando deben terminarse los
proyectos de viviendas para cumplir con las estimaciones de ventas
programadas, vy ayuda a determinar las necesidades de naterial y de

mano de obra para terminar con la produccidédn programada.

3.- Presupuesto de compras: Contar con el material adecuado en el
momento, lugar y costos adecuados para la ejecucidn de un proyecto

es el objetivo del presupuesto de compras.
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4.- Presupuesto de mano de obra: Ayuda a determinar el nGmero y
tipo de habilidades o del personal requerido durante el periodo
presupuestado. Las necesidades de manc de obra pueden preverse con

bastante precisién a partir de las estimaciones del proyecto.

Cuando hay cambio de proyecto de una clase u otra, escasez de
mano de obra calificada el presupuesto de mano de obra resulta

atil,

5.- El presupuesto de caja o efectivo: La anticipacidén de los
_problemas de efectivo y los posibles medios para satisfacerlos son
.los principales propdsitos dél presupuesto financiero. Se puede

‘derivar del resultade de este presupuesto el tiempo y medio de
cubrir las obligaciones incurridas, la probabilidad de contar con

fondos para comprar equipo.

Este tipo de presupuesto muestra los ingresos y gastos que se
anticipan, junto con las necesidades financieras de gonstruceidén de
viviendas, de manera gque se pueda determinar la cantidad del
capital de trabajo necesario para la conduceidn de las varias

actividades.

2.2 ORGANIZACION DE LA EMPRESA CONSTRUCTORA
Conceptos hasicos
Organizacién: Segin George R. Terry "es el arreglo de las funciones

gque se estiman necesarias para lograr un objetivo y una indicacién
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de la autoridad vy la responsabilidad asignada a las personas dque

tienen a su cargo la ejecucidén de las funciones especificas™.

Deberes: BActividad que se pide al individuo gque lleve a cabo en

beneficio de su incorporacidén a la crganizacidm.

Responsabilidad: Es la informacién en cumplimiento de la ejecucidn

de las obligaciones.

Poder: Es la capacidad de lograr hacer las cosas.

Autoéidad: Es el derecho a requerir accién de los demds y puede
ser:

a) Formal: Contenida por la corganizacion

b) Técnica: Es la implicita en el saber o habilidad especial

¢} Personal: Contenida pof la antigliedad en el puesto o la

popularidad.

El fin y objetivo de la organizacidén en una empresa, es
asegurar que a esa divisién de trabajo no se le interponga nada,
que exista unidad, es decir, coordinacién y que las interrelaciones

se desarrollen en un ambiente de armonia.

Principios de la organizacidn
~ Principio de unidad del objetive: La estructura de una
. organizacidén es eficaz si permite a los individuos contribuir a los

obhjetivos de la empresa.
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- Principio de eficiencia: Una organizacidn es eficiente si esta
estructurada para ayudar al logro de los objetivos de la empresa

con un minimo de consecuencias a costos no buscados.

- Principio del tramo de control: En cada puesto administrativo,
tiene un limite el namero de personas dque un individuo puede

dirigir eficazmente.

- Principio de la especializacién: Cuanto méds se divide el trabajo,
asignando a cada emnpleado una actividad limitada y correcta, se
optime de él, mayor eficiencia, precisidén y destreza. La divisién
del trabajo no es sino el medio para obhtener una mayor

especializacidn.

- Principio de la unidad de mando: Cuantoc mds completas sean las
relaciones de autoridad de un individuo con un solo superior, méas
pequeflo serd el problema de instrucciones contradictorias y mayor

serd la sensacidén de responsabilidad personal por los resultados.

-~ Principios de desequilibrioc de autoridad—responsabilidad: Debe
precisarse el grado de responsahbhilidad gque corresponde al jefe de
cada nivel jerdrquico, estableciendo al mismo tiempoc la autoridad

necesaria para llevar a cabo sus responsabilidades.

La autoridad sin responsabilidad trastorna gravemente la

organizacidén, pero es de gravedad mayor la responsabilidad
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!
conferida, sin dar la autoridad respectiva a los jefes de ese

nivel,

- Principio de " equilibrio de direccién-control: En toda
érganizacién existe quien da las drdenes para realizar las
actividades encomendadas a los subalternos; y ademds debe existir
un contral de la ejecucidn de estas actividades para verificar que
lo que se establecid para la ejecucidn de éstas se haga atendiendo

las especificaciones dadas por la direccién.

Tipos de organizacién

_Se suele considerar tres tipos de organizacidén: reglamentaria,
lineal y funcional. En 1la realidad, dificilmente encontramos
jéfganizaciones que correspondan exclusivamente a uno de estos tres
‘tipos. Lo mAs frecuente es encontrar en una misma organizaciodn
mezclados los tres tipos,, especialmente el -lineal y el funcional.
Organizacidn Reglamentaria: Una entidad se —considera que esta
organizada reglamentariamente, si sus componentes no pueden tomar
sus decisiones por iniciativa propia, sino atendiendo
exclusivamente a normas y reglamentos fijados rigidamente de
antemano. EI tipo cldsico es la administracién del estado. Todos
los asuntos se resuelven ateniéndosze a normas escritas (derechos,

leyes, etc.).

La posibilidad de ‘tomar diniciativas en escalones es

relativamente muy pequefia; los mandos superiores no poseen,
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frecuentemente, datos directos® de los asuntos y las decisiones

rueden tomarse sin considerar las condiciones reales.

Organizacién Lineal: En aquellas organizaciones donde es decisivo
la rapidez de ejecucidén y delimitacién de reéponsabilidadés, se
adopta el tipo lineal de organizacién. El caso tipico se da en el
ejército (en sus escalones interiores), en los cuerpos de bomberos,

etcétera,

La circulacidn de érdenes tiene una canalizacidén claramente

definida; las responsabilidades estdn perfectamente determinadas.

Este tipo de organizacién aungque produce menos gastos
generales, aparecen otras desventajas tales como la rigidez en las
-decisiones, la formacién de empleados y ijefes (es muy dificil
encontrar jefes lineales especialistas en todo) y la absorcién por
los niveles elevados de mando de la capacidad de tomar decisiones,
dejando a los mandos inferiores, normalmente en contacto con los

problemas reales.

Organizacidén Funcional: Para evitar 1los inconvenientes de la
organizacidn de tipo lineal {la especializacidn), se recurre a
modificarlos descenﬁralizando y afladiendo estados mayores o
consejos especialistas. (se obtienen asi las organizaciones
funcionales o lineales con consejos), evitidndose asi la dificultad
que presenta la organizacién lineal de cubrir los puestos de jefes

con personal apropiado. De esta manera, un jefe lineal no necesita
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tener conocimientos muy especializados; a su vez el grupo de
especialistas que se adjunta no necesita excepcionales cualidades
de mando. Por' otro lado la descentralizacién permite tomar
decisiones CONl MAayores posibilidades de acierto, por el

conocimiento directo de los problemas y con mayor rapidexz.

Naturalmente, aumenta asi la responsabilidad de los mandos

intermedios, pero la empresa tiene un funcionamiento mas fluido.

Tipos de Organizacidén seglin su Tamafio:
a) nivel pequeiio
b) nivel medianoc

¢) nivel grande

La organizacién mAs correcta de una empresa, estd ligada
intimamente con su tamafioc. No se puede organizar de la misma manera
una empresa de tipo artesana, con 50 obreros como mdximo en la gue
el gerente conoce personalmente a cada uno de sus obreros, incluso
a sus familias, que una empresa de 500 obreros o mas, en la que es
imposible que el gerente pueda conocer a todos los cbreros, menos

aun, dirigirlos directamente!!, Mas adelante de este capitulo se

propondran los modelos de organizacidén que sean adaptables a las

empresas constructoras en nuestro medio.

¥ Gonzalo Garcia, Ruiz. Libro "Organizacidén de obras".
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2.3 Propuesta de un Modelo Organizativo

para una Empresa Constructora de Viviendas

En base a la fundamentacién tedrica sobre la crganizacidn y
administracidn de empresas auxiliandose en la informacién de campo
fecolectada por medio de los cuestionarios, se propone en este
apartade de manera general un modelo organizative y de
administracidén para una empresa constructora de viviendas, el cual
debera, ser alimentado con la experiencia real del empresario para
que verdaderamente se pueda lograr el ohjetivo que la enmpresa

persigue con la ejecucidn de sus actividades.

Cabe mencionar que la organizacién, aqui propuesta, no es
Gnica, ya que la empresa no necesariamente debe poseer todo el
personal aqui sugerido. Sin embargo, las funciones especificas de
las distintas A4reas si se deben realizar por lo cual deben ser

retomadas por los miembros que integren o inicien a la empresa.

2.3.1 PRCPUESTA DE ORGANIZACION

La manera de organizarse es practicamente variable en cada
empresa, pero en general coinciden en la forma de asignar vy
ejecutar las actividades reiacionadas al buen funcicnamiento de la

misma.

Por lo que en forma general se propone que las empresas
constructoras de vivienda en El Salvador se organizan a semejanza

del organigrama de la figura 2.9.
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2.3.1.1 FUNCIONES BASICAS DE LA EMPRESA
En este organigrama se nota con gran claridad cuales son las

funciones que la empresa tendri que abhordar para su funcionamiento,
entre las que se pueden mencionar:

2— Administracidn de la empresa

b- Finanzas

c¢- Técnica

d- Producciodn

e- Comercializacion

2.3.1.2 ESTRUCTURA DE LA EMPRESA

La estructuracién prototipo, propuesta para una empresa
constructora de viﬁienda puede verse en la figura 2.9 en el que se
ha departamentalizade por funciones tal como anteriormente se

especificd, permitiendo observar:

a~ Nivel de Direccidén Superior
Este tipo de direcciédn, conformado por lo que son la asamblea
de accionista, junta directiva, la gerencia general y la
gerencia de Area que son los gque tienen relacién directa en
cuanto al cumplimiento de los objetivos y metas gue en la
empresa sSe han fijade en c¢uanto a los elementos de

administracién.
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b~ Niveles de Direccién Intermedia
Estos estdn conformados por todas las jefaturas de los
diferentes departamentos en que se organizan las funciones de

la empresa o similares.

c¢- Niveles de Asesb;ia
Si bien, estas no se encargan directamente en cuantoc a los
kelementos administrativos de la empresa, tienen gran
responsabilidad en el buen funcionamiento de la misma.

Entre los tipos de asesoria que més influencia tienen son:

Asesoria djuridica, técnica y la auditoria externa.

~d- Niveles de Direccibtn Inferior.
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FIGURA 2.9

ORGANIGRAMA TIPO PARA UNA EMPRESA
CONSTRUCTORA DE VIVIENDAS

' ASAMBLEA DE
ACCIONISTAS
JUNTA DIRECTIVA
PRESIDENTE
REPRESENTANTE LEG
—————— — —{ AUDITORIA EXTERNAl
GERENCIA GENERAL
ASESORIATECNICA}—- — — — ——— —  — = o — — — — — — = — ASESORIA JURIDICA
GERENCIA DE GERENCIA GERENCIA
PROYECTOS FINANCIERA ADMINISTRATIVA
MANTENIMIENTO
SECRETARIA PERSONAL
DEPTO. DEPTO. DEPTO. DEPTO. BE | | DEFTO. DE DEFTO,
DISERO Y ) DE SECCION DE
CONSULTORIA TECNICO En.“s[ﬂq JCONTABILIDAIN COSTOS COMERCIALIZACION
COMPRA EN PLAZA
SECCION SECCION
CONTRATOS CONTRATOS|
INDIVIDUALES EN SERIE
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ASIA, ASIMEI,COLEGIO

DE BARQUITECTOS ~—=~——me=e———— » De gremio, escuchar opiniones técnicas.

3~ PRESIDENTE -——-————--- e > Representar a la empresa en cualquier situacidn

RELACICNES INTERNAS

UNIDAD OBJETO DE LA RELACION
Junta Directiva -———---mm=um » Autoridad maxima
Gerencia de Construccidén ---» Subalterno en autoridad, coordinacidn
Gerencia Financiera —--——--=-- B éubalternos en autoridad y c¢oordinacién
Gerencia Bdministrativa ----» Subalternos en autoridad y ccordinacién

RELACIONES EXTERNAS

UNIDAD OBJETQ DE LA RELACTION

Asesoria Técnica y Juridica ---» Escuchar opiniones y sugerencias
Clientes ——--—=-vr—m—mmmae e » Satisfacer al cliente obtener contratos
CASBLCO ——~————=mmmmm e » De gremio, comerciales

ASIA, ASIMET, COLEGIO

DE ARQUITECTOS —-~———==—===x > De gremio y escuchar opiniones técnicas

¥

5~ GERENTE AIDMINISTRATIVO

RELACIONES INTERNAS

UNIDAD OBJETO DE LA RELACION
Gerencia General ----—w=----——- » Autoridad inmediata supericr
Gerencia Financiera ---—----- » Coordinacién
Gerencia de Construccién ---* Coordinacién
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Secretaria ———————————————== » Subalterno en autoridad

Personal de servicio ------- » Subalterno en autoridad

RELACIONES EXTERNAS

INSTITUCIONES, EMPRESAS CBJETO DE LA RELACION

Proveedores ———————————w=——=- +» Comerciales
Instituciones de gobierno --* Asuntos fiscales y laborales

Instituciones bancarias ----» Transacciones monetarias y cambiarias

6— GERENTE D CONSTRUCCION
RELACIONES INTERNBES

UNIDAD OBJETO DE LA RELACION

Gerente General ——--------- » Autoridad inmediata superior
Gerente Financiero ——---—-—- » Coordinacién
Gerente BAdministrativo ---» Coordinaciodn

Departamento de Proyectos -~» Subalterno en autoridad
Departamento Técnico ------* Subalterno en autoridad

Mantenimiento -~--~-------- » subalternc y apoyo

RELACIONES EXTERNAS

ONIDAD OBJETO DE LA RELACION

Clientes ———————————--———- *» Satisfaccidn cliente

7- GERENTE FINANCIERO
RELACIONES INTERNAS
UNIDAD OBJETC DE LA RELACTON

Gerente Ceneral —~--——-————-———me-- » Autoridad inmediata superior
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Gerente de Construccidn----—-—---—--- » Coordinacidn

Gerente Administrativo ---------—- » Coordinacién
Departamenta de Contabilidades ---» Subalterno en autoridad
Departamento de Costos ——-—————- » Subalterno en autoridad

RELACIONES EXTERNAS

INSTITUCION, ORGANISMOS CBJETD DE LA RELACION

EMPRESAS
Asociaciones de ahorro

y préstamg ~=——=m——emoe—m—— » Transacciones Financieras

1885, FSV ————————————————- » Prestaciones laborales
En el cuadro No.2.1 Se resumen las diferentes funciones que

deben haber en las distintas gerencias de la empresa constructora

de vivienda.
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COAUR0 2.1 DISTRIBUCION DE TRABAJO DE LOS KIEMBROS DE LA EMPRESA CONSTROCTORA A MIVEL SUPERICR E INTERMEDI0

2- Aprabar Iog
aumentas de capital de
Ia empresa cuande lo

. {|estime conveniente y/a
necesstn,

3.~ Tomar las decisionss
en cuanto & [a
distribuzian de Jas
utilidades de l2
empresa.

4.~ & probar ef inforne
de auditoria externa,

5~ Aprobaciin sobre
participacifn de los
meves socios de Ja
empresa y nombrar a
los funcionarios de
niveles superioes,

6.~ hprobar T2 pemotia
. Ianual de Ia empresa.

1.- Reunirse
extraordingrianante
cuands Iz situacitn lo
faverite /o ctar a
gerente ganeral asi
om0 a Otres
funcionarios que juzgue
conveniente para mayor
5 explicacidn,

2- foretdar las politicas
tendiantes 2 estandarizar
las actividades gensrales
do laempress,

3.~ Analizar fos
docunentas da infarnaciin
financiera, administrativa
y de produccién cuando
la estina canveniente,

4~ Reunirse de ser
posible semanelmente para
torar decisiones y
ratificar acuerdos que se
relacicnen con of buen
funcionamients de 2
empresa,

5~ Noebrar Gerente ¥
atres,

2.~ Betablecer una estructura
argénica consistente can los
objadives ¥ recurses da fa
ELPrEsa.

3,- Topar decisiones claras,
precisas y correckas,

4~ pentener autoridad de
pando compebants § vigoress,
disciplinanda, sanctonande
faltas y ervores ast como
reconaciendo wéritos.

5.- Coordinar esfuersos indi-
viduales ¥ oolectivas o
desenpefic de las actividades
de [a enpresa,

§.- Definir los canales y
medios de comumicarifn que
perwitan fa transuisiin de
@rdenes e informacidn en
todas las direcciones.

1.- Definit ¢ procedimienta
para fa seleccidn del persond,

8- Asignar a cada empleado
actividadss y taress de
acuerde a su pueste asignada,

9,- Fijar metas reslistas,
dlcanzables ¥ costeahlas,

10- Promover busnas relacls-
nes internas v extermas,

11~Prever cambios paliticos,
econdnices, fiseales, téenicos ¢
da presiaciones,

eEpresL,

3~ Ectablecer formas de con-
tratacidn, de ejecucidn de
abras, praveedores, mane de
abra calificada v persenal
eyentual,

4.~ Establacer sistemas d2
coatral de costos v pagos a
ceatratantes partioulares,
provesdores, persanal de
planta, persanal eventual o de
asesaria,

5.~ Bstablecer sistemas ofi-
ciantes de cobros, pagas ¥
oires.

§,- Informar 2 Ia gerencia
genieral de desviaciones eog-
nopizas v de ofra indole en la
anprasa,

maferizles, equipe, cantidad
de chra v subzantrates,

3.- Controlar los avances
de los progranss de
proyeckos de construgeifn,

4.- Tnforuar 4 la getencia
geperal, adninistzativa y
financisva sobre «f avance
da la obrz 7 desviacionzs
de 12 chra de conslrucciia.

5.- Canecar los téruinas
generales de contratacicn,
presipuestos, programas ¥
especificaciones téenicas de
cada ohra en efecuciin,

6.~ Supervisar las salidas
de Ios nsumes da
censtrueceif, equipe mans
da abra 7 subzantrates,

T~ Suprviser programes
de ohra tales camg,
suministres, use de equipe
¥ procasss Qe
canstruccida.

&~ Dar Grdenss y conbrelar
al ingeniera residents ¢
parsanal teniz,

Boanble Ceneral | Junta Directiva Gerente General Gerente Adninistrative Gerenite de Propectes Gerente Financiers
1.~ Xombrar Junta 1~ Aprobar y verificar | 1.~ Elaborar l plande la L-Bvaluar zesultadas v obje- | L. Dissfiar log vroyactos y | L- Elaborar presupuestas.
Directiva, Presidents,  |iodas aquellas decisiomes | empresa{paliticas generales v | tivos con las clras gerencias, | los programas de construe- -
Gerente General, Auditor | tendientes a definir o | departamentales) ¥ velar para cidn, 2~ Analizy, interpretar v
Externio, funcionaniento general de | que éstas sean esirictanente | 2-Administrar eficientements [ 2.- Contrelar v supervisar | disefiar estrateqias de
12 empress, ejacutadas, los yecurses humengs en 2 }la pane dz abrg, aciiards 2 1a legislacidn

vigents,

3.~ Bedarpinar o estade
financiera de Ia empresa en

base a la obra, gastos gene-
rales v ubitidades,

4.- Conciliar cuentas banca-
vias en funcifn  de fngreses
y agrave,

5.- Obtener financianisnta
para [a gjecuciin de progec-
baz. :

&.- Infornar a l gevencia
general y adninistrativa
sabre las desviacionas finan-
cloras de obras y abligacie-
nes con terceros.

1.- Detectar deswiacionss
fimanciaras en bass a balan-
ces anltales, samastrales,
ensuals ¥ repartes espe-
cialeg,

§.- Comparar eqresos esti-
zadas contea los realss v
cantrolar inventariss,

8- Deterpinar y canfroler
costas de produceidn, preciey
¥ desousntes,

10- Tnvestigar e informar
sebre saldes v cobros a fa
gerencia general y adwinis-
trativa,

13- Elaborar nrondstivas de
ventas, costos, ectabilidad
polifica ¥ econdmics,
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2.3.3 OTROS ‘RECURSOS NECESARIOS EN UNA EMPRESA

En el andlisis y propuestas anteriores se han considerado
Gnicamente las responsabilidades de los nivelesa superiores e
intermedios, por lo que en este apartado se presenta un detalle de
otros elementos de la empresa y que son hecesarios para su
funcionamiento. Estos elementos a los gue se hace referencia seréan

divididos en seis categorias en las que se mencionaran algunas de

sus responsabilidades:

a- Produccién

a.l Ingeniero Residente
- Informar a la gerencia técnica de construccidén sobre el
proyecto-
- Coordinar al personal en la obra
- Resolver problemas técnicos en cuanto  al Proceso
:constructive

- Contrclar el avance fisico de la obra

b~ Finanzas

b.1 Contador General
- Elaborar informes financieros . de la empresa
- Controlar los ingresos y egresos

- Informar a la gerencia sobre los estados financieros de la
empresa

~ Elaborar planillas de pago
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b.2 Auxiliar de Contabilidad
~ Ayudar al contador general en

financieras de la empresa

¢~ Administrativo
c¢.l Secretaria

c.2 Ordenanza

d- Técnica
d.l calculista
d.2 Dibujante

d.3 Topégrafoe

e- Mano de Obra

e.l Obreros y auxiliares

f. Comercializacidn
£f.1 Jefe de ventas
f.2 Encargado de ventas en proyectos

£.3 Encargado de ventas en oficina

cuante a las

actividades

Estos son los encargados de atender y motivar al cliente para

adguirir la vivienda y, ademds, de planificar con la gerencia las

posibles promociones y publicidad gque se le darid al proyecto.

{

En cuanto al nivel intermedio, es decir,

departamento tienen la responsabilidad de dirigir
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controlar a los empleados que estéan bajo sus Ordenes, asi mismo
seran los enc¢argados de comunicar a la respectiva gerencia sobre

sus actividades: de departamento.

2.4 PROPUESTA DE UN MCDELO ADMINISTRATIVO PARA LAS EMPRESAS

PRIVADAS CONSTRUCTORAS DE VIVIENDAS

2.4.1 APLICACION DEL PROCESO ADMINISTRATIVO
2.4.1.1 CONSIDERACIONES GENERALES

Tomando en cuenta que, el objetivo principal de toda empresa
privada es la obtencién de utilidades, satisfacer necesidades de la
comunidad y la generacidén de empleo; en este apartado se propdne la
aplicacidn de un modele administrativo gue contribuya en cierta
-parte a facilitar ‘el logro de 1los objetivos de la empresa
constructora de viviendas, especialmente a los gque se inician en

dicha actividad.

2.4.1.2 DESGLOSE DE LAS ETAPAS ADMINISTRATIVAS

2.4.1.2.1 PREVISION
a—- Objetivo General: construir viviendas con calidad técnica
acordes con la demanda real y potencial, que permitan la
obtencidn de utilidades razonables, contribuyendo a sclucionar

en parte el déficit habitacional existente actualmente en

nuestro pais.
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b- Objetivos Especificos:
i- Sistematizar la practica administrativa considerando
previamente los factores internos y externos que afectan
a la empresa de acuerdo a la realidad nacional.
ii- Coordinar adecuadamente objetivos generales ¥y
especificos para optimizar la actividad de la empresa
constructora dentrc de la creciente competencia del
mercado salvadorefio en la construccidén de viviendas.
iii- Elaborar, estudiar y seleccionar alternativas sobre
actividades futuras de la empresa, relacicnadas con la
construccién de viviendas.
iv- Planificar en forma adecuada el crecimiento de la
empresa dg acuerdo con sus posibilidades y tomando en
cuenta la oferta y demanda del mercado.
v- Mantener una constante actualizacidén en cuanto al
avance tecnoldgico y administrativo de la empresa para

hacerla méds eficiente en su actividad.

2.4.1.2.2 PLANEACION

2.4.1.2.2.1 POLITICAS

a- Politicés de Produccidn
1- Almacenamiento adecuado y suficiente de material ¥y
equipo necesario para la construccién-de viviendas.
2- Realizar un adecuado control de la proveeduria y
requisiciéﬁ de materiales de la construcciodn.
3- Optimizar los recursos disponibles de mano de obra,

materiales, equipo, etc. para mejorar las utilidades.
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4- Control estricto de la calidad de la mano de obra y de
los materiales de construcciodn.

5- Controlar en forma adecuada la programacidn de la
construccién del proyecto para no incurrir en atrasos que
afecten el buen funcionamiento de la obra.

6- Producir viviendas del sector gque tenga mayor demanda

de acuerdo a la ubicacidén del proyecto.

b— Politicas Financieras
1- Mantener una buena imagen de la eﬁpresa a través del
cumplimiento de todas las responsabilidades financieras
que se realizan aentro y fuera de ella.
2- Realizar constantemente una evaluacién de los estados
financieros de la empresa (su liquidacién)
3- Invertir adecuadamente el capital de trabajo de la
empresa y procurar que el crecimiento financiero sea en
base a capital propio.
4- Programar mensualmente el flujo de caja vy en la
medida de lo posible tratar de cumplirlec fielmente.
5- Tratar de evitar el pago de intergses por mora.
6- Construir en el tiempo previsto para evitar que la
inflacién que afecta el pais influya en una revaluacidn
que aumente los costos de la empresa y potu consiguiente

el precio de las viviendas.
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c- Politicas de Beneficio Social

1- Generacién de empleo y aumento de la productividad de
la empresa en base a un mejor aprovechamiento de la
capacidad de la empresa.

2- Desarrollar ©proyectos habitacionales que sean
accesibles para los sectores de bajo y mediano ingreso
econdmico.

3- Tratar de minimizar la degradacidén del medio ambiente
al desarrollar Fualquier proyecto habitacional.

4- Colaborar en actividades de instituciones y grupos

ecoldgicos tendientes a preservar el medio ambiente.

2.4.1.2.2.2 PROGRAMAS

1= Programaciodn del retiro de. las cuotas de
financiamiento en base a los avances del proyecto.
2- Programar para la ejecucidn del proyecto.

3- Programas de motivacidén al personal.

2.4.1.2.2.3 PRESUPUESTOS

1- Presupuesto de ventas.

2- Presupuesto de produccidn.

3- Presupuesto de Insumos de la construcciédn.

4- Presupuesto de mano de obra calificada y no
calificada.

5- Presupuesto de gastos de operacidn y financieros,

6- Estados financieros proyectados.
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2.4.1.3

2.4.1.2.

2.4, PROCEDIMIENTOS

a- Procedimientos Administrativos

Recepcién, despacho y archivo de correspondencia
Recepcidn ¥ pago de facturas

Mantenimiento de equipo de oficina

Proveeduria y redquisicién de Gtiles de oficina

Otras actividades especificas de oficina

b~ Procedimientos financieros

Elaboracién de antepresupuesto y presupuesto
Adquisicidén de fondos para proyectos
Elaboracién de estimaciones y recibos
Calculo de salario de mano de obra
Elaboracidén y pago de planillas

Contabilidad de operaciones financieras
Flujo de efectivo y caja chica

Manejo de créditos

Cotizaciones y descuentos

10- Cantrol de inventarios

POLITICAS DE INTEGRACION DE RECURSOS HUMANOS

De Reclutamiento

El personal de jefaturas superiores e intermedias, técnicos

administrativos y profesicnales, se reclutaran de preferencia por

anuncios de prensa, universidades y escuelas técnicas.
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Respecto a la mano de obra calificada y no calificada se
recomienda reclutar a personal recomendado el que haga uso de la

puerta de la calle y por medio de anuncios de prensa.

b- De Seleccidn
En la seleccién del personal de Jjefaturas superiores e
intermedias, técnicos administrativos y profesionales, se debe
considerar de preferencia, requisitos de acuerdo a lo siguiente:
i- Fisicos: Salud, buena presentacién, facilidad de expresidn.
ii- Intelectuales: Deseo de aprender nuevos c¢onocimientos,

equitativo, agilidad mental, motivacidn.

i- Morales: Honradez,dignidad, de reconocida probidad,

|

i
tacto, firmeza.

iv- Conocimiento General: Dominio en sus conocimientos,
formacidén cultural y general.

v- Conocimientos Administrativos: Que le permitan actuacidn y
concepcidén general de la empresa y del medio en gque se
desarrolla.

vi- Experiencia: De experiencia comprobable en el area de la

construccién (minimo un afio).

En la seleccidén de la mano de obra calificada y no calificada
debera considerarse los siguientes requisitos:
i~ Condiciones fisicas adecuadas
ii- Sabker interpretar indicaciones
iii~ Dominio de la labor asignada

iv- Experiencia comprobable en labores similares
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v~ Respeto a la dignidad de las personas
‘vi- Honradez, paciencia, capaz de reconocer sus errores y de
aceptar sugerencias.

vii- Disponibilidad de trabajo a tiempo completo.

Este personal serd seleccionado por el ingeniero de la obéa el
cual sera el encargado de realizarle la respectiva entrevista
personal, ademds se deberd elaborar un expediente con toda la
informacién personal del trabajador y familiares cercanos; se
recomienda que se le pida al obrero al menos una recomendacidn

personal; esta labor puede ser encomendada al maestro de la obra.

¢~ De Introducciédn
ﬂi— El personal de jefaturas superiores e intermedias, técenicos
administrativos y profesionales, debe ser presentado con sus
compafieros en el lugar de trabajo y de preferencia con el
personal de las unidades con los que se relacionara
directamente en su trabajo.
ii- Los obreros calificados y auxiliares deberan ser
presentados en especial con los compafieros de trabajo, maestro

de obra, ingeniero residente, bodeguero, etc.

d- De Desarrollo
i~ Bl personal de jefaturas superiores e intermedias, técnicos
administrativos y profesionales se basaré de preferencia en la
capacitacidén por medio de cursos, seminarios y becas de ser

posible.
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ii- El desarrollo del personal de mano de obra calificada y no
calificada se basaréd de preferencia en el adiestramiento por

medio de charlas y practicas en el lugar de trabajo.

2.4.1.4 POLITICAS DE INTEGRACION DI RECURSOS MATERIALES
Seleccionar el equipo de oficina, maquinaria y equipo
especializado para la obra en ei momento oportuno y de la calidad
éptima que garantice su buen funcionamiento en el transcurso del
proyecto y buscando en la manera de lo posible, los menores
'precios, asi mismo en le referente a los insumos de 1la

construccidn.

2.4.1.4.1 DIRECCICN

POLITICAS
i- Todas las labores de direccién estaran enfocadas a la
coordinacién de las diferentes actividades de la empresa.
ii- Responsabilidad absoluta sobre la coordinacién de los
recursos humanos y materiales para satisfacer en forma éptima
al demandante de vivienda, al propietario y al personal que
integra la empresa.
iii- Las diversas jefaturas deberdn actuar de acuerdo a la
situacidén existente en cada caso, aplicando de preferencia y
de acuerdo al nivel en gque se ejerce la democracia, la

autocracia y el paternalismo.
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iv- Las diversas 6rdenes y reportes.deberén seguir los canales
descendentes y ascendentes respectivamente, autorizados por la
empresa.

v- Cada.una de las jefaturas tendrd a su carge las decisiones
de premios o sanciones para los trabajadores.

vi- La delegacién de autoridad deberd ir acompafiada de una
responsabilidad la cual debe ser compartida con la jefatura
inmediata superior. -

vii- Tratar de conocer en cuanto fuera posible a todo el

personal que labora en la empresa,

2.4.1.4.2 COMUNICACION
POLITICAS
i- Las jefaturas suéeriores de la empresa constructora de
vivienda del sector privado, desde el punto de vista
administrative, en funcidén de la estructura organizativa y de
las relaciones que generan, deberan utilizar para gque su
comunicacién fluya en ambos sentidos en forma eficiente:
i.l- Comunicaciones descendentes, ascendentes ¥
horizontales o de coordinacidn.
ir.2- Comunicacién interna y externa.
i.3~ La comunicacién administrativa en la empresa
constructora atendiende al contenido, debera ser

presentado por medio de:

- Manuales - - Reportes
- Reglas -~ Sugerencias
- Ordenes - Quejas
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Circulares - Ideas

- Memorandum - Puntos de vista
- Boeletines ~ Experiencias
-~ Informes - Conocimientos

2.4.1.4.3 MOTIVACION

a- MOTIVACION DE DIRECCION
i- Procurar en la medida de lo posible, mantener un ambiente
propicio para que cada uno de los trabajadores de la empresa
colaboren con toda su voluntad en el desarrollo de todas las
actividades y con ello poder lograr los objetivos de la
empresa.
ii- La satisfaccién del personal dentro de la empresa debe ser
uno de los objetiveos fundamentales dentro de las diferentes
jefaturas, se debe garantizar al trabajador estabilidad en el
puesto, incentivarlo después de metas alcanzadas, la
aplicacidén de medidas relativas a la higiene  v seguridad
industrial, el mejoramiento de las relaciones interpersonales
de la empresa, la aplicacién de conocimientos psicoldgicos y
sociolégicos del personal de la empresa, la conciencia y la
comprensién de las necesidades del trabajador para ayudar =a

satisfacerlas.

b-- PRESTACIONES SOCIALES Y LABORALES
Darle al trabajador todas las prestaciones sociales a las que

tiene derecho segin las leyes y ademas a otras que la empresa
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estime conveniente de écuerdo a sus posibilidades, tal comoc las
siguientes:

- Préstamos sin intereses

- Bonificaciones anuales o semestrales

- Vacaciones paéadas al 100% o mas

- Permisos justificados por causas especiéles

- Beguro de vida

2.4.1.4.4 CONTROL
En este apartado se establecen los principales controles que
se deben ejercer en las diferentes a4reas de la empresa constructora

de viviendas.

2.4.2 AREA DE ADMINISTRACION

El objetivo de este control es lograr la eficiencia
admiﬁistrativa, por medio de la evaluacidn de la administracién
como un sistema en donde las normas utilizadas para fines de
- comparacidn, son los principios administrativos universalmente

aceptados.

CONTROLES:

1- Controlar el inventario de equipo de oficina, maguinaria vy
equipo especializado para la construccidn, a través de un
inventario anual actualizado, donde se registre el valor de compra

y la depreciacién.
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9- Controlar el inventario de insumos de la construccidén a través
del registro de entradas y salidas de dichos insumos, registrando

las entradas por facturas y las salidas mediante requisiciones.’

3= Control de personal, implica el control y manejo de todo el
personal de la empresa, actividad propia del departamento de
personal auxiliadndose de los departamentos de contabilidad ¥y

produccidén, el cual se lleva a cabo por medio de:

REGISTRO DE PERSONAL: Expediente individual gque archiva toda
clase de correspondencialy documentacidn del empleado.
TARJETA DE CONTROL DE PERSONAL: Con todos lqs datos
personales, descuentos del I188S, FSV, impuesto de renta y'
otros.

TARJETA DE ASISTENCIA: Registra la asistencia diaria del
_empleado.

PIEMPO EXTRA: Controla el tiempo adicional trabajade,

autorizade por la jefatura correspondiente.

2.4.3 AREAR DE PRODUCCION

Tiene como objetivo establecer sistemas de control que
permitan detectar errores, desviaciones, causas y so}uciones de
manefa rapida y econdmica, asegurande que las obras de"construccién

se realizan de acuerdo a lo planeado.
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CONTROLES:
1- Prevenir controlando la calidad de la obra, ya que la demolicidn
es un proceso muy costoso y se da como consecuencia de la mala

calidad en la mano de obra o de los insumos de la construccidn.

2- Controlar adecuadamente los materiales estructurales tales como

concretos, acero de refuerzo y estructural, la compactacién.

3- Controlar la mano de obra, a través de una adecuada supervisioén
con el objetivo de realizar todas las actividades segln lo
planeado, generalmente la etapa mas intensa de supervisién es el

inicio de la obra.

4- Control adecuado del tiempo ya dque es definitivo para
incrementar o disminuir el costo de los proyectos de construccidn

de viviendas.

5- Controlar al personal de la obra, vigilando la continuidad del

trabajo de residentes; maestros de obra, técnicos, etc.

6- Control del equipe y magquinaria de construcecidén, el cual debe
ser implementado por la gerencia de construccién en los siguientes
aspectoé:

6.1- Distribuir la maguinaria y equipo en el momento oportuno

y debido a la cantidad del mismo

6.2- Conocer el estado de cada equipo

6.3- Conocer la ubicacién de cada equipo
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6.4~ Conocer la fecha de desocupacidén del equipo

2.4.4 ARER FINANCIERA

Este control ©proporcionard al administrader financiero
informacidén constante y oportuna sobre el empleo de los fondos en
comparacién con lo presupuestado y una apreciacidn real de la
situacién de la empresa en cuanto a necesidades de efectivo,

compromisos y cbligaciones contraidas.

2.4.4.1 CONTROLES

1- Control contable, sistema de contrel de la informacidén interna
y externa de los registros de movimientos econdmicos de la empresa
constructora.

2~ Control de costos, un sistema integral gque permite en forma
practica y detallada el costo real de una obra en el momento
deseado, para que en el caso de existir desviaciones contra el
presupuestc se conozcan en gue conceptos se originaron y sea la
base para la toma de decisiones que permita aplicar las medidas
correctivas en el punto adecuado.

3- Control de egresos por obra, registro semanal de las erogaciones
gque se realizan en la obra que se esta ejecutando, asi como del
pasivo pendiente de cubrir a proveedores y subcontratistas.

4- Control de ingresos y egresos, se realiza semanalmente y debe
reflejar los movimientes hechos en cada obra con sus ingresoes y
egresos, asi como erogaciones administrativas que hayan afectado la

disponibilidad del efectivo de la empresa.
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T 2.4.4.2 HERRBMIENTAS BASE DE CONTROL
su objetivo fundamentales el de facilitar el proceso de control de
las diferentes Areas de la empresa consﬁructora de viviendas con el

uso de herramientas base.

HERRAMIENTAS:

1- PROCRAMAS: Planes que presentan la secuencia logica de las
actividades del proyecto dé construccidn, considerando a la vez el
tiempo en que se desarrollard cada una de ellas, tienen la ventaia
de gque cuando cambia la éecuencié por escasez de materiales, mano
de obra o equipo, puede reprogramarse tomando en cuenta las nuevas
condiciones y corriendo la fecha de terminacidn.

. 2- PRESUPUESTO: Como instrumento de c¢ontrol para obteﬁer
informacidén pertinente, comparando los resultados.reales de’” un
proyecto de construccién de vivienda contra lo proyectado, lo que
permite la adopcién de medidas correctivas encaminadas al logro de

objetivos.

SISTEMAS:

1- SISTEMA GANTT: Herramienta de programacién y control, 0til en
proyectos de construccidén de viviendas, ayuda a suministrar
informacién acerca del programa de produccidén, su medida de
progresc, catrga dé las unidades involucradas, disponibilidad de
maqguinaria, equipo, materiales y mano de obra, asi comec el tiempo
en que se desarrollard el proyecto, porque incluye el tiempo gque

dura cada una de las actividades programadas cronolégicamente.
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2>~ SISTEMA CPM: Llamado Método de la Ruta Critica, puede ser
utilizado en la programacién Y control de proyectos de
construccién. Entre las ‘ventajas de la programacién CPM en
proyectos de construccién tenemos:

5 1.- Permite conocer la importancia de cada una de las actividades
2.2.- Determina cuales'son las actividades gqgue controlan el tiempo
de duracidén del proceso

2.3- Permite conocer las necesidades de recursos en cualguier
momento de la ejecucidn del proyecto

5.4.- Delimita responsabilidades de las diferentes unidades que
participan en el proceso

2.5.- Permite programar mas logicamente

Cabe mencionar que es necesario conocer ampliamente la tecnologia

de la programacidn para interpretar correctamente este sistema.

CONTROLES EXTERNOS DE LA EMPRESA

Las empresas en general también estan sujetas a controles
externos tal como las asesorias externa la cual sirve para evaluar
el desempefio de la empresa en las funciones dque ésta realiza,-
‘ademas puede existir controles gubernamentales tales.como la corte

de cuentas, el Ministerio de Hacienda, el Seguro social y otros.

2.5 REINGENIERIA

Hoy en dia, la reingenieria es un tema comin empresas. Como
toda actividad novedosa ha recibido diversidad de nombres, entre
ellos, modernizacién, transformacién y re-estructuracioén. Sin

embargo, e independientemente del nombre, la meta es siempre la
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misma: aumentar la capacidad para competir en el mercado mediante

la reduccidn de costos.

Este objetivo es constante y se aplica por igual a la
produécién de bienes o la prestacién de servicios. El reciente
seguimiento de los esfuerzos de reingenieria no se basa en la
invencién de Nuevas Técnicas Administrativas. El actual énfasis se
debe casi por completo al reconocimiento reciente de una necesidad
cada vez méyor de competir para que una empresa triunfe o, inclu56

sobreviva en el mundo empresarial.

La economia de mercados es la fuerza que con mayor frecuencia
motiva a la reingenieria. Los métodos de administracidn e
ingenieria deben mantenerse a la par con las nuevas demandas del
mercado. La mayor parte de las empresas no sélo reconoce este hecho
'sino que esta emprendiendo acciones encaminadas a cambiar las rutas

del pasado y a mejorar todas las &areas.

Todas las empresas deben actualizarse, utilizando para ello
los nuevos modelos administratives, nuevos procesos y tecnologia
actualizada con el objeto de lograr una mayor eficiencia en su
produccidén y mejorar la calidad de la misma. Con el transcurso del
tiempo, los modelos administrativos se vuelveﬁ obsoletos para
enfrentar la nueva realidad que debe satisfacerse, por lo gue, se.
vuelve necesario realizar un redisefio del proceso administrativo o

sustituirlo por otro que dé mejores resultados.

105



Nuestro pais, por el bajo desarrollo que posee, generalmente
adopta "modelos administrativos de otros paises mas desarrollados.
Uno de estos modelos, es la REINGENIERIA, actualmente aplicada en
nuestro medio por algunas empresas, las cuales estan integrando
este nuevo modelo en todas o algunas de sus actividades

administrativas y de produccién.

Una definicién de Reingenieria es la siguiente:
"Reingenieria -es la revisidn fundamental y el disefio radical de
procesos para alcanzar mejoras espectaculares en medidas criticas
y aspectos de rendimiento, tales como: costos, calidad, servicio y

rapidez.”

Una empresa que desea aplicar la reingenieria debe presentar

conductas empresariales tales como:

1- ORIENTACION AL PROCESQO: 8Se debe contrelar el proceso para

obtener los mejores resultados.

" 2~ AMBICION: Las empresas deben visualizar un crecimiento econdnico
en sus activos, una mayor productividad y una expansién de la

empresa.
3- INFRACCION DE REGLAS: Al aplicar la reingenieria se infringen

las reglas gue tradicionalmente han dirigido a la empresa, no se

trata de infringir el marco legal.
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4- USO CREATIVO DE LA INFORMATICA: La informatica en las empresas

se vuelve indispensable si se desea ser competitivo.

=

%,

Como puede verse la reingenieria busca avances decisivos, no

se trata de mejorar los procesos existentes, sino de descartarlos
por completo y cambiarlos por otros enteramente nuevos, se trata de
crear nuevos enfogques de la estructura del procesoc que tiene_poca
0 ninguna semejanza con las épocas anteriores. Es buscar nuevos

modelos de organizacién. En reingenieria la tradicidn no cuenta.

2.5.1 BENEFICIOS PE LA REINGENIERIA

La aplicacién de 'la reingenieria puede generar los siguientes
beneficios.
1- Es un proceso de pensamiento que nos enfoca a entender y llenar
las necesidades de los demaﬁdantes.
2- Mejora el entendimiento de como es que una empresa funciona y
como deberia funcionar, 1
3- Complementa esfuerzos de calidad total (gque incluye procesos de

mejoras y de pensamiento sistemdtico).

4- El enfocarse en la medicién de eficacia de procesos es una buena

forma de logra accionar los cambios basados en los resultados.
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CAPITULO I1IX

EL FINANCIAMIENTO PARA

PROYECTOS DE CONSTRUCCION DE

VIVIENDAS
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. l'os lineamientos generales a los bancos y a las asociaciones de

ahorro y préstamo,('Actualmén‘te funcionan como financieras siendo
ellas .CREDISA, ATLACATL Y AHORROMET}.

3.2 FINANCIAMIENTO!

La asignacién de recursos financieros a un proyecto constituye -

un requisito previo y bisico no sélo para la decisién de invertir
sino también para la formulacidén del proyecto y el analisis de

preinversién.

Las restricciones de cardcter financiero pueden definir los
pardmetros del proyecto mucho antes de la decisién de invertir vy

también durante -varias etapas de la formulacién del proyecto.

3.2.1 FUENTES DE FINANCIAMIENTO
3.2.1.1 PARTICIPACION EN EL CAPITAL SOCIAL

La pauta general de financiamiento para la ejecucidén de un
proyecto cualguiera consiste en satisfacer las necesidades de
capital e inversién inicial mediante participacién en el capital
social y préstamos a largo plazo, en proporciones diversas vy
satisfacer las necesidades de capital de explotacidédn mediante
prestamos adicionale; a corto y mediano plazo de fuentes bancarias

nacionales.

-Dentro de este contexto, sin embarge, hay diversas variantes

posibles que deben ser evaluadas. En ciertos proyectos el capital

13 Bpuntes sobre "Formulacidén y Evaluacién de Proyectos™.
Autor: Ing. José Mario sorto, Abril de 1988.
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3.1 ANTECEDENTES

El sistema de Asociaciones de Ahorro y Préstamo, es un
conjunto de instituciones financieras que surgid ante la necesidad
de combinar esfuerzos de los sectores publicos vy privados,
‘tendientes a solucionar el problema habitacional por cumplimiento
constitucional, el cual obliga al estadoc a procurar gue el mayor

nimero de familias salvadorefia puedan tener vivienda propia.

Las asociaciones de ahorro y préstamo gozan de autononia en la
administracién de su patrimomioc asi come en el #£jercicio de su
funciones y fueron creadas por decreto legislativo N2282 del doce
de marzo de 1963, teniendo como ente rector en ese entonces a la
Financiera Nacional de Vivienda (FNV) hasta 1992 cuando fue
sustituido por el Fondo Nacional de Vivienda Pepular (FONAVIPO) por.

decreto No 258 del 28 de mayo de 1892,

El estado en cumplimiento de sus funciones constitucionales ha
fundado organismos destinados a financiar determinadas ramas de la
economia tales como: industria, produccidn agropecuaria,
transporte, construccidn y adquisicién de vivienda y otros. Estos
organismos o¢peran en forma de instituciones descentralizadas del
gobierno central, con patrimonio propio y admiunistracidén conjunta
de diversas ramas del ejecutive y legislativo y actualmente en su
mayoria con la participacidn del sector privgdo debido a la
privatizacidén de la banca nacional. Estos organismos tienen como

ente rector a la Superintendencia del Sistema Financiero, que da
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social y las acciones preferidas cubren no sélo la inversidén de
capital inicial sino también las necesidades de capital de

explotacién neto, en su mayor parte.

EFn todos lgs casoé, se debe buscar un requilibrio entre los
préstamos a largo plazo y el capital social. Cuanto mayor sea la
proporcidn dg_capital social, menor serd el ingreso por unidad
accionaria ya que los dividendos deberan distribuirse entre un
mayor nimerc de unidades. Cuanto mayor sea la proporcidén de
financiacién mediante préstamos, mayores sgrén las obligaciones por
concepto de interés. En todo proyecto, por io tanto, se deben
evaluar las consecuencias de la adopeidén de una u otra forma de
financiacién: se debe buscar una forma de financiamiento que sea
compatible tanto con la disponibilidad de recursos como con los

.rendimientos econdmicos generales.

3.2.1.2 ESTUDIO FINAN&IERO

En este estudio debe presentarse ellanélisis financieros del
proyecto. Comprende la inversién, la proyeccién de los ingresos y
de los gastos y las formas de financiamiento gue se prevén para el

periodo de la ejecucidn y operacidn del proyecto.

:3.2.1.3 RECURS0OS FINANCIEROS PARA LA INVERSION
Las decisiones gque se adoptan en el estudio técnico'
corresponden a una utilizacién de capital que debe justificarse de

diversos modos desde el punto de vista financiero.
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En la presentacién del estudio debe empezarse por indicarse
las necesidades de financiamiento para la ejecucidn del ppoyecto,
esas necesidades de capital se deben escalonar en el tiempo,
durante todo el periode de ejecucidn del proyecto, generalmente se

hace mensualmente.

¥

3.2.1.4 ANALISIS DE PRQYECCIONES FINANCIERAS

En esta parte del estudio financierc¢ debe presentarse
inicialmente un andlisis cémparativo gue tome en cuenta, por un
iado las necesidades dehéécursos finapcieros de la empresa para el
proyecto, estimadas.en base a los costos de produccién, los precios
previstos de los insumos de la construccidn; por otro lado, las
proyecciones de ingresos financieros'de operacidén hasados en las
p?oyecciones de venta estimadas. Estas informaciones deben
obtenerse del estudio de mercaao y del estudio técnico para
determinar la capacidad wutilizada y los costos unitarios de

produccién en sus diferentes alternativas.

S8i se compara la proyeccién de ingresos totales que se espera
obtener a diferentes niveles de produccién con la previsidn de
costos totales correspondientes a los mismos niveles, se obtiene un
indicador que servird para el analisis de sensibilidad financiera

de la empresa ante variaciones de sus operaciones econémicas.

3.2.1.5 FINANCIZMIENTO MEDIANTE PRESTAMOS
Dado que es relativamente faicil obtener préstamos, el proceso

de financiamiento de un proyecto puede muy bien iniciarse con la
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identificacion de la medida en que se pueden obtener capitales en
préstamo, junto con la tasa de interés ‘aplicable. Esos capitales
deberin dividirse en: f

a- Préstamos a corto y mediano plazo de bancos conocidos

para capital de explotacidn o créditos de abastecedores

en diversas formas.

b- Préstamos a largo plazo de instituciones de desarrollo

nacionales o internacionales.

3.2.1.6 PRESTAMOS A CORTO PLAZO

Los préstamos a corto plaze de bancos comerciales conocidos e
instituciones financieras locales se pueden obtener dando en prenda
o hipoteca las existencias. Lé medida en gque las existencias pueden
ser financiadas pox bancos comerciales es determinada por los
proplios bancos y depende de las précticas bancarias de cada pals,
la naturaleza del proyecto, las existencias y el credito que

merezca 'la empresa y su personal de gestién.

.Los préstamos bancarios para financiar el capital de
explotacién se pueden obteher en forﬁa condicional. 8i en cualgquier
momento el estado de las corrientes de liquidez sugiere que se
dispone de fondos liguidos suficientes, los préstamos de los bancos
comerciales se pueden reducir considerablemente o eliminar, sin
poner en peligro la ligquidez general del proyecto. En algunos casos

esos excedentes de capital ligquido se pueden necesitar para ampliar
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la capacidad; y la empresa, por lo tanto, debe recurrir a los

créditos bancarios a largo plazo por algin tiempo.

3.3 LAS REPERCUSIONES DEL COSTO DEL FINANCIAMIENTO ¥ DEL SERVICIO

DE LA DEUDA SOBRE LA PROPUESTA DEL PROYECTO

Las diferentes instituciones de financiamiento aplican tarifas
distintas. Es importante que la empresa no se vea obligada a
iniciar la amortizaciodon del préstamo antes de la iniciacidn de las
operaciones. El procedimien?o normal consiste en capitalizar el
costo financiero durante el pericdo de ejecucidén e iniciar el
servicio de la deuda con fondos en efectivo generados‘por las

operaciones de las nuevas actividades productivas.

.Tanto en los proyectos nuevoes como en los proyectos de
expansidén hay que ver qué modalidad se escoge para el servicio de
la deuda. |

Hay dos sistemas:

a- Pagos periddicos con cuotas de amortizacidn iguales

mids cuotas de interés gradualmente decrecientes.

b- Pagos periddicos con cuotas iguales de amortizacidn e

intereses.

El primer sistema requiere un costo de financiamiento total

-
nenor, pero el servicio de la deuda total es bastante importante
desde la iniciacidén del proyecto. E]l segundo sistema, aungue

representa un costo de financiamiento mas elevado, es mas accesible
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para las empresas nuevas, porque la carga del servicio de la deuda
es .al principio mads baja que la del primer sistema.
3.3.1 ESTADOS FINANCIEROS QUE SE REQUIEREN

Para estimar las necesidades financieras de una empresa nueva
(o0 en expansién) se requiere, ademis del estado de ingresos netos,

un proyecto de balance o un prondstico de corrientes de liquidesz.

El wmétodo del balance para determinar las.necesidades futuras
de fondos se basa en un prondstico de la magnitud de las partidas
clave del balance en una fecha futura determinada. La fecha
seleccionada es un factor de importancia -y debe caer en el periodo
- de oﬁeraciones normales. Los pronosticadores cautelosos preparan un
_ segundo balance para una fecha futura diferente, cuando, por algun
motivo (disminucidén de las ventas, demoras en los cobros, costos de
-produccidén mayores) la empresa pudiera estar en dificultades
financieras, la comparacidén de 1los dos balances permitiria

determinar la magnitud apropiada de las reservas especiales,.

El método de las corrientes de ligquidez es, en gran parte, un
método de presupuestacidn y es mas general que el método del
balance como medio para pronosticar la magnitud y la oportunidad de
los fondos requeridos. La teoria del pronéstico de corrientes de
liguidez se basa en la reqepcién de dinero en efectiveo prevista
para un momento determinado y las galidas de dinero en efective
pronosticadas para otros momentos. Los estados de corriente de

liguidez tratan s6lo de transacciones en efectivo vy en ellos no
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figuran otras transacciones, tales como depreciacidén, deudas

incobrables, intangibles, etc.

3.3.2 RELACIONES PARA LOS ANALISIS FINANCIEROS

En los anédlisis financieros es comln referirse a varias
relaciones bien conocidas. Estas se derivan dé datos del proyecto
de balance, -el estado de ingresos netos, y los cuadros de

corrientes para planificacidén financiera.

Las relaciones que se examinan a cdontinuacién son las de uso

mas frecuente.

3.3.3 RAZONES FINANCIERASH

Una razén financiera corriente expresa la relacidn existente
entre las diversas paridas de los &estados financieros. La
comparacién de estas razories entre si, sirve para descubrir ciertos
aspectos de un‘négocio.

Es muy importante para el administrador de cualquier empresa
conocer los valores aceptables gque c¢ada una de las razones
financieras deberia tener en la empresa particular que administra.
Estas razones no son las misﬁas en todos los negocios. Una razén
que indica una condicidén saludable en una empresé puede ser

totalmente inadecuada para otra.

2 Folleto, "Analisis e Interprefacién de Estados Financieraos".
Fuente Manual de Estados Financieros. Ing. E. Vega.

116



Por tanto,.no deben considerarse como medidas absclutas sino
como indicadores, que en unién de otros factores, mostraran la
situacién general de la empresa. En general, las razones son atiles
para revelar ciertos aspectos relacionados con:

- la estructura financiera de la empresa

- la administracidén financiera

- la eficiencia de las operaciones

- el resultado de las operaciones

Razones de emplec més frecuente

Antes de presentar las razones mas usuales, es necesario
definir los siguientes términos:
ACTIVO CIRCULANTE: Son los fondos de la empresa constituidos por el
dinero efectivo disponible en caja y bancos. El activo exigible o
cuentas y efectivo por cobrar, y el efectivo realizable, o biénes
de venta o inventarios. Todos estos valores son a corto plazo (1

afio).

PASIVO CIRCULANTE O CORRIENTE: Estd constituido por las deudas vy
compromisos a corto plazo: cuentas por pagar, deudas bancarias,
compromisos pendientes, etcétera.

Activo Circulante _ AC
Pasivo Circulante pC

1} Razdén Circulante =

Este cociente general representa una medida aproximada de las
posibilidades de una empresa de cumplir sus compromisos cotidianos.

En otras palabras, la suficiencia de sus capital de trabajo para
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satisfacer sus obligaciones diarias o bien mide el margen de

seguridad ofrecido para pagar las deudas circulantes de la empresa.

Un valor aceptable de esta razdén oscila entre 1 y 2.

2) Prueba Activa
El primer refinamiento de la razén circulante fue el cociente
"seco" o "prueba activa", la cual consiste en comparar el Pasivo

Circulante con los valores de rapida del Activo Circulante.

Se obtiene con la misma férmula, pero sin sumar en el
dividendo el valor del activo realizable, es decir,_. los .
inventarios. Su férmula es:

Activo Disponible + Activo Exigible
Pasivo Circulante

Prueba Acida =

Con esta nueva fdérmula se obtiene un coeficiente mas riguroso
y que puede resultar muy diferente al obtenido con la primera
formula. Por esta razdn se considera aceptable un valor de 1 a 1 &

superior,

3) Razén Disponible

Esta es una tasa mé&s rigurosa que las anteriores, donde no
sélo se dejan de tener los inventarios sino gue también los valores
por cobrar. Es una relacidn gue permite conocer los recursas
liquidos de las empresas sin tener que recurrir a la liquidacién de
los activos exigibles y realizables. Su férmula es:

Activo Disponible
Pasivo Circulante

Razdén Disponible =
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La més usada en las instituciones financieras es la Prueba
‘Acida, la cual en combinacién de otros elementos de la empresa

indica si ésta es sujeto de crédito o no lo es.

3.3.4 RENDIMIENTO DE LAS OPERACIONES Y RENTABILIDAD

La mejor forma de medir el rendimiento de las operaciones
consiste en expresar las utilidades netas (deducidos los impuestos
y los intereses) como un porcentaje de las 'ventas. La tasa de
rendiniento sencilla (utilidades netas deducidos los impuestos
divididas por el promedio de capital social, reservas y utilidades
no distribuidas) debe ser mayor que la tasa de interés del mercado
de caéitales para reflejar el valor del trabajo y el riesgo del

empresario.

3.4 PROCESO A SEGUIR PARA SOLICITAR FIﬁANCIBMIENTOlPARA

LA CONSTRUCCION DE VIVIENDAS

‘El proceso consiste inicialmente en solicitar la factibilidad
de crédito pafa el proyecto, lo cual es regquerido en todas las
instituciones financieras, en esta solicitud de factibilidad se
presenta generalmente informacidén bésica scobre el proyecto y la

empresa en particular.

La informacidn presentada es analizada por los departamentos

financierc y técnico de la respectiva institucién financiera.

A este nivel de factibilidad, la informacidén ¢ aspectos due

son mas analizados por la institucién financiera son los relativos
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al.terreno, su ubicacidn, acceso, colfndantes, aspectos legales
(escritura del terreno), factibilidad de ANDA, linea de
construccién y calificacién de lugar, revisidn vial y zonlficacidn,
planta general de distribucién de lotes, plano de vivienda tipo,
costos y caracteristicas de la vivienda. Esto se realiza en el
respective valtio gque la institucién financiera realiza y por el

cual cobra cierto porcentaje a la empresa constructora.

Otro aspecto de mucha importancia que se evalda es la
experiencia crediticia de la empresa constructora, asi como también

su experiencia profesional.

Luego de analizada la solicitud de factibilidad, se le informa
al constructor la resolucién tomada por la institucién financiera,
en caso de ser aceptada se establecen sesenta dias como méximo para

que el constructor presente su solicitud de financiamiento.

En la solicitud de financiamiento, el constructor ya debe
presentar informacién mAs especifica y detallada sobre el
proyecto; tal como presupuestos, programas de trabajo y de retiro

de financiamiento, planos dehidamente aprobados, etc.

Es de hacer notar gue a este nivel es muy 1importante la
présentacién que se _haga del proyecto a través de maguetas o
perspeétivas, es decir, que sea llamativo y agradable a simple
vista, por lo general, es lo gue a la Junta Directiva de la

institucidn financiera se le presenta luego de ser analizado por el
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-departamento técnico y financiero; ¥ depende de esa presentacidn en

gran parte la aprobacién o denegacidn del crédito.

Ademds de lo anteriormente expuesto, la aprobacién del crédito
depende también del andlisis financiero que se le hace a la empresa
constructora, lo cual inciuye lo que es la rentabilidad de la
empresa, su capacidad de pago, deudas actuales, experiencia
crediticia en proyectos similares etc.

Cabe mencionar que, si el constructor nunca ha tenido créditos
para proyectos similares, es decir; si se esta iniciando en la
construccién de viviendas, le serd mAs dificil obtener el
financiamiento, segin se ha podido investigar. en las diferenteé
insfituciones financieras del éais; sin embargo, en el Banco de
Construcciéh y Ahorro, S8.A. (BANCASZA), segun el gerente técnico,
existe un gran apoyo a la industria de la construccién de viviendas
y no les interesa el hecho délque el constructor ne haya realizado

otros proyectos similares, es decir, que no tenga experiencia

crediticia para la construccién de viviendas.

En cuanto al tiempo gue se necesita para gue se apruebe el
financiamiento, puede decirse que es muy variable y depende de la
magnitud del proyecto, de la forma en que se presente la
informacidén (completa o incompleta) y otros. En términe promedio

tarda un mes.
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Una vez aprobado el crédito al constructor, la institucién
financiera le otorga un anticipo, el cual es utilizado para iniciar
el proyecto o para la compra del terreno. El resth del
financiamiento es otorgado mensualmente en bhase al avance fisico
que tiene el proyecto, dicho avance es supervisado porx la
institucién financiera, generalmente realizan dos visitas semanales
que consisten en la supervisiém del avance del proyecto
comparandole con lo gque el constructor habia programado, es de
destacar que no existe mucha supervisién en cuanto a la calidad

técnica de la construccidn.

Es de hacer notar que, las instituciones financieras antes de
dtorgar el financiamiento de un proyecto, recurren a una serie de
invegtigaciones del constructor, especialmente en la
superintendencia del sistema £inanciero y en la cual si el
constructor esta calificado como cliente de categoria "C", "D", o
"E"™ la institucién financiera no otorga el crédito para el

proyecto, por muy bien formulade que se encuentre.

En los cuadros No.3.1 al No.3.4 se resumen 10sS requisitos que
algunas instituciones financieras exigen para otorgar créditos para
la construccidén de viviendas, tanto para la solicitud de
factibilidad de c¢rédito come para la solici£ud definitiva del

crédito.

En diches cuadros aparecen solamente las instituciones

financieras que proporcionaron la informacién, ya que en las demas



instituciones financieras no fue posible obtener la informacién
necesaria. 8in embargoe, parece ser que los requisitos son casi
iguales gue en todas las instituciones financieras por lo dque se
considera gque es suficiente la informacidn

proporcionada en los cuadros del Neo.3.1 al No.3.4.

123



CUADRG 3.1

FUEHTES DE PINANCIAMIEYTO
REQUISITOS PARR FACTIBILIDAD DE PIRANCIAMIENTO

INSTITUCIQN

|

CREDISE | ATLACATL | BANCASA | B.DESARROLLO | B.SALY. | B.CUSCATL { AHORRQMET
ORDEN PINANCIERA
INPORMACTOH
REQUERTDA
1 lionbre del proyecto X 1=z 1 .x X 7 4
2 Tipe de proyecto 4 4 1
3 Prestario o solicitante 4 { ¥ X
§ Representante lagal 14 H f
5 Profesional representante | £ 1 X I I
| de Ja obra
8 Valor del proyecto 3 4 I H z ¥ 2
1 Monta del crédito L z z z 1
Plazo del crédito g X 1 ||
;) Plaze de construccidn X X z z i 1 1 II
10 Uhicacion del proyecto H { 1 1 ”
1 Condicidn legal del H I X H
terreno
12 Nigero de unidades 1 X z I 4 L g
13 Desting del crédite 4 X X L 5
14 Garantia I
15 Precio de venta de las g 4 4 z z R H
viviendas(ninino, mixino)
“ 18 Plazo de ventas g
" 17 Area total del terreno z 4 1 4 ?
" 18 Aea de terreno itil £ 4
| 19 Area promedio de las 1 iy 4 e I 4 I
lotes {t
il Precie de compra del I £ X g u
terrens
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INSTITUCION C A B ] B. BC | A H
PINAKCIERA R T A D 8 U 0
E L N E k 3 4
I A ¢ 8 L C R
1 ¢ A A Y A 0
8 A § i A T LA
0 A T A R 3 L E
R L 0 ¢ ) T
] IKFQRMACION 1 R ¥
E REQUERIDA I E
it ' 0 f
0
2 Precio de compra de la v* del terrens 1 f I I H 1
" ¥ Valor del terrene urbanizado X X I
Il 1 Valor de venta de v* urbanizada L 1 |t 1 t |1
" H hrea construida {total y parcial por ¢fvivienda) H H ¢ 4 4 H L
2% Costo m' construceidn e t 4 4 o ?
2% Costo reproduceidn [ H ||
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CORDRO 3, 2 FUENTES DE PINANCIAMIENTO
DOCVHERTOS ANEXOS R LA SOLICITOD DE FACTIBILIDAD DE FINBNCYAMIENTO

INSTITOCICH ¢ A ] BD B. BEC I
FINANCIERA f T A £ S i
B L i ] b S
D i C k L ¢
| ¢ A R ¥ A
by A 5 R A T
0 A T A 1] D L
R L 19 0 A
1] THPORMACION L R i
E REQUERTDA 0 E
| ¥ k
0
1 Plang de ubicacién del terreno 1 1 1 |1 "
I 1 Planos arquitectdnicos X i |z S ¥ ||
3 Linea de eonstruceidn 4 X z £
4 Calificacidn del lugar bt b4 1 14
Plano de distribucidn de fotes T 4 t
b Balanee 4 4 1 H £
1 Escritura de constifueién de la sociedad X I z £
8 bista de socios de la enpresa y ¥o. de acciones z z X 4 i
9 Curricalun vitae de la empresa
10 Descripeidn de acabados de las unidades
11 Opeitn de compra del terreno yfo fotecopia
escritura terrens
12 Factibilidad de ANDA, CAESS, ottus
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CURDRO 3.3

FGENTES DE FIHANCIAKIENTO

DETALLE DE LA THPORMACION EN LA SOLICITUD DE PINRNCIAMIEKTO _

INSTITUCICN CREDISA | ATLAC BANCASA B.DESAR. B.SALV | AHORROMET
FINANCIERA
ORDEN
INFORMACION
REQUERIDA
1 Nombhre del proyecto X Se pregenta
" ) la misma
2 Tipo de proyecto X informacidn X “
" 3 Nimero de viviendas X requerida ®
“ para la
4 Precio de venta de las x X factibili- ®
viviendas dad de
financia-
5 Valor del proyecto X ciamiento X
I 6 Localizacidn x X X
7 Proyecto elahorado por X X
8 Tiempo estimado de X X X i
construccidn |
9 Tiempo aproximado en b4 X %
que se vendieron las
viviendas |
10 Monito del crédito X X x X "
11 Plazo ® % X b “
“ 12 Tipo de interés X X X
13 Forma de pago X X X
14 Destino del créditec X X x X
(adguisicidn del
terreno urbanizacidn y
construceisdn)
15 Garantia (la. Hipoteca | x x X X
y futuras
construcciones) '
16 Seguro {proteger las X X X
obras en proceso)
17 Uso del crédito X X "
(estimaciones
parciales segin
avances a excepciodn de
la la. Sin exceder el
75 %)
|l_£§___' Pre-venta X X
e ——— —— —
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CUADRO 3.4

FOENTES DE FINANCIRMIERTO

DOCUHENTACION A BRESENTAR PARA APROBACION DEFINTTIVA DE PINANCIAMIENTO

INSTITUCION ¢ A A ~BR B.
PINANCIERA R i T i ]
E 0 k ¢ 4
D R A A 8
I R ¢ § i
S 0 A A R
0 A ¥ 7 R
R £ b ]
D INFORMACION T L
) REQUERTDA L
] 0
' ASPECS0S GENERALES
lﬁl Solicitud de aprobacién del crédito X R R
2 Curriculun vitae de la empresa i £ H 4 H
3 Declaracidn eserita del responsable de la gbta 4 4 I 1
4 Curriculun vitae del responsahle de la obra X z I 1
ASPECTOS PINANCIERQS
1l Balance general del dltimo ejercicio y anexes X 4 H H 4
2 Bstados de resultado del dltimo ejercicio y anszos z 4 1 2
3 Balance de comprobacidn y anexos I 1 X H
{retrases maxino 60 dias a la fecha de presentacidn)
4 Listados de: resultados {retrasos mizimo 60 dias a la fecha de 4 4 1 i 4
presentacién)
5 Inforne del auditor externo y anesos 4 4 X £ T
§ Referencias de las otras asociaciones sebre créditos o de que no e 2 1
J tienen créditos il
1 ¥3i es Persona Habural: Balance general y estade de resultados i H
{retrasos nixino 60 dias a la fecha de presentacién)
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INSTITUCION ¢ A A BA B,
PINANCIERA R | T i bl
A 0 L ¢ E
i R {4 yo[s ||
1 R G § |
§ 0 A A R
0 A ! T R
R z L ]
D THFORMACION T L
B REQUERTDA L
| 0 "
RSPECTOS DE LA SOCIEDAD
1 | Bscritura de constitucidn yfe modificacienes de la sociedad 1 |z 1
? Certificacidn del auditor externc en que se hasa constar:
-Pecha de constitucidn yfo nedificacitn de la sociedad
- Fecha y niimero de inseripeién en el registro de comercic
- Capital social actual 1 1
- Plazo de 12 sociedad 4 I
: . - C e, It
3 Lista de socios o accionistas con su participacitn accionaria 13 1 X 4 4
{ Confornacién de 13 junta directiva 1 H £ 4 1
5 Mninistrador dnica {si es persona natural) 1
§ Hatriculz de comercio o comprabante de ingreso z 1 £ L
1 Punto de acta de nodificacidn de capital I
] Copia de [a iltima escritura de modificacidn de la scciedad, si la £ 4 H
hubiera o [a escritura de canstitucidn debidamente escrita
$ Fotocopia de cédula del representante legal y NIT de la sociedad X L
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THSTITUCION ¢ A A BA B,
FINANCIERA . R i T K ]
E 0 k ¢ £
I} R A ) ]
I R C § A
s 0 A -y R
il A L 7 R
R E & 0
D TNRORMACION ) L
£ REQUERIDA k
¥ 0
10 Declaracién eserita de les accionistas de que no pertenecen a atra 1 I
emptesa, en c¢ase cantrarie indicar el noubre de la empresa y su
participacién aceicnaria
DEL  TERREKQ
{1 Bseritura de propiedad debidamente inserita I X E 4 4
? Descripeién técnica del terreno y plans tapogrifico con runbo y o f- 4
distancia
3 (pcidn de venta del terceno 1 r 1 X L
DEL PROYECTO
1 Plujo de inversién detallado y su pregeama de comercizlizacidn 1 K t
2 Listado de pre-venta exigida (nombre, tel,direccidn, cantidad L 1
depositada)
3 Clcule de los gastes de escrituracidn legales y financieros 1
I C0ST0 DEL PROTECTO
l Hemoria descriptiva de la urbanizacién y de la vivienda e 4 4 K t
? Presupuesto de uchanizacidn ¢ 4 X e H
Il 3 Presupuesto de vivienda desqlosada 4 O I 4 L
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INSTITOCICH ¢ A A BA 8.
FINAHCIERA R i T h ]
E 0 L: ¢ £
B | A A 5
I Roqc s |x
S 0 A A R
0 A | T R
R £ L ¢
D INFQRMACION T L
B REQUERIDR L
N 0
4 Presupuesto de Iz vivienda por partidas 4 1 ¢ T 1
5 Partida de gastos por adninistracidn, planificacidn § direccidn X 1 |z r | |l
§ Flujo de caja respanszhle de Iz abra 4 t II
1 Desglose de gastos financieros 1 I H
8 Cuadro de valores y declaracién del precio de venta de las wnidades L £ ¥ X z
g Programa qrifico de urbanizacidn y vivienda K 1 X 4
ESTUDIOS Y PLAHOS
1 Esquenz de ubicacidn del proyecto H K X 4
2 Planos completos de la urbanizacién y vivienda aprebades por la 1 by 4 H X
OPAMSS o el DUR ()
3 Factibilidad de servicios extendida par ANDA, CAESS, ANTEL e 1 4 I
4 Fotocopia de planos y permises de construccidn aprokados por OBAMSS 4 1 1
5 Planta de techo y planos arquitecténicos de [as unidades 4 I
b Estudio de suelos X X 4 4 z
5 Estudio de comercializacién de viviendas 4 1

(*) Hota: Para la institucidn financiera CREDISA la documentacidn deberd presentarse a 3 copias.
Para 12 institucién financiera AMORRCHET la documentacidn deberd presentarse en duplicado.
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FIGURA 3.1

Flujograra 2 sequir para solicitar financiamiente para Iz constroccide de viviendas

Solicitar informacidn en
la institucién financiera

Llenar solicitud de factibilidad
de financiamiento con toda la
informacidon necegaria’

Entregar solicitud de factibili-
dad en institucidn financiera

No fac-
No se puede tible La solicitud es analizada en el
golicitar el departamento técnico y en el
financiamiento financiero
Llenar solicitud de financiamiento
con toda la informacidn y documen-
tacién necesaria y entregar en
la instituecién financiera
La solicitud de financiamiento es
analizada Y depurada por los
departamentos técnico y financiero
Dene-
Se le informa a ||gado |[|[E]l proyecto es presentade a Junta
la empresa cons- Directiva para su aprobacién o
tructora porque denegacidn
no fue aprobado

Aprobado

Se realizan todos los trémites
legales para la escrituracidn del
crédito
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3.4.1 CONDICIONES PARA EL FINANCIAMIENTO
Las instituciones financieras para otorgar un créditc exigen
el cumplimiento de ciertas condiciones, tales como las que a

continuacién se mencionan:

a) MONTO DEL CREDITO

Al constructor solamente se le financia el setenta y cinco por
ciento del monto del proyecto; si el proyecto a desarrcllar es muy‘
grande y el constructor no tiene la capacidad financiera gque
respalde el crédito, la institucidén financiera no le concede el
crédito y le recomienda la opcidén de realizarlo en etapas o en
consorcio con otras empresas constructoras de viviendas; puede
darse el caso también de que la institucidn financiera no sea capasz
en determinadoc momento de financiar el proyecto por ser muy elevado
el monto del mismo, en este caso puede ser que el consorcioc se
realice-entre varias instituciones financieras para poder financiar

el proyecto o puede recomendarse también realizarlo por etapas.

b) TASAS ACTUALES DE INTERES

La tasa de interés anual que se cobra en les créditos a corto
plazo para la construccidén de viviendas es del veinte por ciento
(20%), la cual esta sujeta a cambios. Se cobra el 3% anual sobre

saldos deudores en concepto de recargos por mora.

Las instituciones financieras cobran en concepto de

comisiones, en promedio lo siguiente:
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- 1% sobre el valor del proyecto por vallto, revallo o
peritaje y se cobra en su totalidad al momento de

escriturar el crédito.

- 21% sobre el valor del proyecto por supervisidn y

control de la inversién (administracién del crédito) y el

cobro se efectia en el desembolso mensual que se le da al
1

constructor, es decir gque ese 2 3 % se distribuye a lo

largo de todo el periodo del crédito.

/
- 1 del 1% sobre el monto del crédito por revisién y
control de la escrituracidén del crédito para la
finalizacién del mismo, ésta comisidén se cobra en su

totalidad al momento de la escrituracidn del crédito.

- 1% sobre saldos no utilizados por compromiso de entrega

de fondos.

c) PLAZO DEL CREDITO

Este es el tiempo durante el cual el constructor estima que
terminard el proyecto y cancelari el crédito, lo cual esta
especificado en la escritura del crédito; generalmente es de un afio

hasta tres aflos como maximo.

De no cancelar el c¢rédito en el plazo estipulado el
constructor deberid cancelar intereses por mora y puede incluso la

institucidn financiera, embargar el proyecto, aungue pueda ser gue
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el atraso sea bien justificado en este caso podria haber un

refinanciamiento del crédito.

d) GARANTIAS

El constructor deberd brindar c¢iertas garantias a la
institucidén financiera, entre estds tenemos las siguientes:

1- Primera hipoteca sobre el terreno

2- Hipoteca sobre futuras construcciones en el terreno

Lo cual le garantiza a la institucidén financiera gque la
inversién realizada no se perderia en caso de incumplimiento por

parte del constructor.

e)  SEGURO

Bdemids de las garantias que la institucidén financiera exige
para proteger su inversidn, al constructor también se le exige un
seguro que por lo minimo se debe mantener vigente durante todo el
periodo o plazo del crédito para proteger las obras en procesc y/@
terminadas que cubra los riesgos de incendio, terremotos,

inundaciones, erupciones, guerras y octros.

£) METODOS DE DESEMBOLSO

Todo crédito esta sujeto a métodos de desembolso, por lo que
el constructor debe presentar en la solicitud de financ¢iamiento un
calendario de las fechas aproximadas en que se efectuaran los
retirps, asi como las cantidades a desembolsar, plan que deherd

tener relacién con los avances de obra ejecutada.
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Este programa debe ser previamente aprobado por la institucidn

financiera.

El primer desembolso consiste en un anticipo el cual equivale
al treinta por ciento (30%) del setenta y cinco por ciento (75%)
del valor del proyecto y se da para la compra del terreno o para
iniciar la obra. El!l resto del desembelsc consiste en cuotas

parciales que se retiran de acuerdo al avance fisico de la obra.

Las entregas de las cuctas parciales se efectuaran previa
inspeccidén que las asociaciones efectiian en la obra por medio de
las personas a quienes le hayan encargado tal labor; por lo general
realizan dos visitas por semana al proyvecto y de las cuales se
realiza el correspondiente informe, el cual deberd firmar el
constructor. 8i dicho informe es favorable 1la institucién
financiera procederada a la entrega.del desembolso para cubrir el

avance de la etapa siguiente.

3.4.2 FORMAS DE PAGO
a) PAGO DE INTERESES

El pago de los intereses es realizado mensualmente por el
constructor de los desembolsos mensuales gque hace, es decir que, la
institucidén financiera en cada desembolso que el constructor
efectiia le descuenta el respectivo interes mensual sobre el saldo
retirado a la fecha y la comisidédn sobre saldos no retirados; esto
es realizado durante todo el periodo establecido para la ejecucién

y venta de las viviendas.
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b) PAGO DE CAPITAL

La amortizacién del capital la realiza el constructor, con e;
producto de la venta de las viviendas, juntamente con los intereses
devengados desde el Ultimo pago a la fecha en que se haga la
reduccién de capital y cualquier otro gasto ocasionado por estas
operaciones. Es de hacer notar que mientras'no se ha cancelado todo
el préstamc el constructor no puede tomar dinero de las ventas de

las viviendas.

3.4.3 PRECIO DE VENTA

El constructor debera presentarluna declaracidn escrita del
precio de venta de la vivienda de revisién y aprobacidén por parte
de la institucidn -financiera, la cual, podria en determinado
momento modificarlo aumentdndeclo o disminuyéndolo. Sin embargo,
esto se realiza solamente para cdlculo del mopto del crédito, ya
gque, si el constructor puede vender la vivienda a un precio mas
alto nadie se lo prohibe, contrario a lo que sucedia en el pasado
cuando habia una supervisién més estricta por parte de la
financiera nacional de la vivienda, que obligaba al constructor a
vender al precio gque este habia estipulade en la institucidn

financiera.

Aumento del Precio de Venta de la Vivienda
Las instituciones financieras pueden autorizar el incremento en el
precio de la vivienda, y por consiguiente, el monto del

financiamiento, por las siguientes causas:

137



b)
c)

d)

Aumento en el precioc de los materiales de construccién
utilizados en la ejecucién de las obras

Aumentos de los salarios de la mano de obra utilizada
ABumento en los costos financieros por cambios en las tasas de
interés o derechos y comisiones

Situaciones imprevistas debido a la naturaleza de los suelos,
a la incidencia de los agentes atmosféricos o a fuerza mayor

o caso fortuito

En cuanto a los problemas de suelos, no todas las

instituciones financieras del pais, lo aceptan para revaluar el

precio de la vivienda, manifestando que por eso se les pide un

estudio de suelos antes de iniciar el proyecto.

L.a solicitud para el revalio del precio de la vivienda se

deberd hacer en forma escrita y deberd llevar lo siguiente:

1-

Analisis por medio del cual explique las razones en que se
basa su peticidén y justifique cuantitativamente los distintos
componentes del aumento solicitado, indicando el nuevo precio

de venta.

Documentacién que compruebe el andlisis a que se refiere el

numeral anterior.

Diagrama que represente la reprogramacidén gque falte por

ejecutar.
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4~ Otros que la institucién financiera, necesite para poder

aprobar el revalio.

3.5 PROCEDIMIENTO PARA DETERMINAR LOS-COSTOS fINANCIEROS
3.5.1 CARACTERISTICAS GENERALES DEL PROGRAMA

En este andlisis se determinarid el procedimiento a seguir para
determinar la incidencia <de los costos financieros en la

elaboracidon de un presupuesto de viviendas.

Para este analisis particular, se utilizarén como datos de
andlisis la entrevista realizada al socio de la empresa
constructora gque realizdé el proyecto, asi también algunos
documentos proporcionados en los gue se refleja cada estimacidén gque

el banco desembolsd para la ejecucién del proyecto.

La empresa constructora, comprd a la empresa que ejecutd el
‘ proyecto de la urbanizacidn San Francisco en Santa Ana un area 0til
de 6,909 mts? a un precio de ¢400.00/v?, terreno- en el cual
construyd 47 viviendas con las caracteristicas siguientes:

una plan£a con tres habitaciones, un bafic, y jardin interior vy

exterior engramados.

El financiamientoc fue aprobado el 6 de Jjulio de 1994 ¥
escriturado el 7 de septiembre del mismo afio, fecha a partir de la
cual el proyecto tenia una duracidn de 5 meses de construccidn y 2

meses de ventas.
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A continuacién se presenta su presupuesto y analisis financiero:

Costo Directo = & 3,264,501.56
Costo Indirecto = ¢ 979,350.48
Utilidades = ¢ 326,450.16
Valor del terreno = ¢ 3,954,158.88
Monto del Proyecto = ¢ 8,981,491.30

(sin costos financieros)

Monto del Crédito = ¢ 6,736,118.48
3.5.2 PROCEDIMIENTO
Para determinar la incidencia gque tienen 1los costos

financieros en el proyecto, se procederd de la siguiente manera:

PASO 1:

PASO 2:

Calcular primeramente el costo del proyecto, y luego los
costos indirectos sin incluir en estos los generados por
el financiamiento, luego tener fijo el porcentaje de
utilidades que se desea obtener en el proyecto y el IVA
que se cancelarad por la ejecucidn, ver cuadros 3.5, 3.6

y 3.7.

El siguiente paso consiste en organizar el programa de
trabajo en su respectivo flujo de caja y calcular de
acuerdo al avance programado los valores de cada
estimacién a cobrar a la institucidén financiera, ver

cuadro 3.5.
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PASO 3:

PASO 4:

PASO 5:

Cuando todo lo anterior ya esté analizado, se procede a
implementar e¥ cuadro 3.8 en el cual se aclara quie los
intereses que cobra la institucién financiera es simple
y que el IVA aqui generado es por los servicios
financieros diferente al que se encuentra en el cuadro

3.5,

Para obtener la incidencia de los costos financieros se
divide el total de financieros generados por el total del

monto del proyecto.

Total Financieros

Incidencia ¢. Financieros =
Monto del Proyecto

Con este valor obtenido se calcula nuevamente los costos
financieros estimados, ver cuadro 3.9, pero de estos
costos financieros estimados sélec el 75% genera costoes
financieros, es decir que de los costos financieros
estimados la institucién financiera sélo financia el 75%

los cuales generan costos financieros.

Los costos financieros estimados se suman a los valores
de las estimaciones anteriores puesto que los costos
financieros son parte del monto del proyecto, para
corregir de esta manera el nuevo monte del provecto y el

huevo monto del financiamiento.

‘ 141



PRSO 6:

Nuevamente se vuelve a los pasas 3, 4, y 5 hasta que los
costos financieros son muy similares a los estimados;
para encontrar el valor mas preciso, se hace c¢con un
proceso iéerativo en el cual el factor para determinar
los financieros estimados, es el que tiene la mayor
relevancia, entonces puede obtenerse unlpromedio de las
altimas dos incidencias de los costos financieros y
calcular con este promediec una nueva tabla de costos
financieros estimados, hasta que no haya variaciones
significativas entre los costos financieros generados y

los estimados.
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CUADRO 3.3 PROGRAMA DE TRABAJO Y FLUJO DE CAJA

PARTIDA MONTO MES 1 MES2 | MES3 MES4| MESs| MES6| MES7

Trazos y cimentaciones 296,687,50
Paredes 625,760.82
Cubierta'Bst. met. ldm. asbesto| 240,265.88
Acabado y enchap. enparedes | 47,672.10 ALRE ] 7t
Piso 202,197.76 m
Ciclo filso:(asb y susp, alom.) | 14523047 w
Instalaciones cléctricas 118958 41 I B P IvY
Tnstal. hidriulicas y sanitarias |  69,043.00 e A
Puertas 150,414.10 .
Ventanas 2A0,671.52 S—
Gradas dc acceso 29,845.00
Pintura e paredcs 82,955.00 .
Artfhet, sanit. pila y lavatrastos{  94,000.00
Auliares de obra 921,200.00
Constimo de agua y encrgia 37,600.00
Venta dé viviendas

Total 3.264,501.56 | 389,551.67 | 633381.24 | 527,654.47 | 955336.54{ 75857737
(Terreno) (3,954,158.88)
Avance del proyecto 9.8% 25.6% 31.6% 253% 7.7%
Costo directo 3264,501.56 | 63338124 633381.24 | 52765447 955336.54 | 758,577.37
Costo indirecto +IVA 1,436380.70 | 140,765.31 | 367,71346 | 453,896.30 | 36340432 110,601.31
Utilidad 326450.16 | 3199212| $357124| 103,15825 | 82,591.89| 2513666
Estimacién total (sin fnanc)) | 5,027,332.42 | 562,309.10 | 1,084,6659 |1,084,709.2 [1,401,332.7 | 89431534
Crédito (75%) 421,731.83 | 81349946 | 813,531.9711,050,999.5 | 670,736.50
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CUADRO 3.4 COSTOS DIRECTOS DE CONSTRUCCION

PARTIDAS PRESUPUESTO
CASA TIPO TOTAL
47 VIVIENDAS
Trazo vy Cimentaciones 6,312.50 296,687.50
Paredes 13,314.06 625.760.82 |
cubierta: Estructura metialica y 5,112.04 240,265.88
lamina asbesto
Acabados y Enchapados en paredes 1,014.30 47,672.10
(Areas escogidas)

Pisos 4,302.08 202,197.76
Cielo asbesto sin suspensidn de 3,090,011 145,230.47
aluminio
Instalaciones hidréulicas y 1,469.00 £9,043.00
sanitarias
Instalaciones eléctricas 2,531.03 118.958.41
Ventanas 4,312.16 202,671.52
Puertas 3,200.30 150,414.10
Gradas de acceso 635.00 29,845.00
Pintura en paredes 1,765.00 82,955.00
Artefactos sanitarios, pila ¥y 2,000.00 94,000.00
lavatrastos
Buxiliares de obra 19,600.00 921,600.00
Consumo de agua y energia 800.00 37,600.,00

69,457 .48 3,264,501.56

CUADRO 3.5 COSTOS INDIRECTOS SIN INCLUIR UTILIDADES

Administracidén de Campo 19.74% CD 644 ,412.61

Administracidén de Oficinas 5.85% CD 190,973.34

Financieros X7

Transporte 1.01% CD 32,971.47

Imprevistaos 3.00% CD 97,935.05

Inpuestos 0.40% CD 13,058.01
“ 30% CD 979,350.48
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INRLISIS DE COSTOS FINANCIEROS

Proyecto: Urbanizacidn $an Prancisce, Santa Ana. -

Fecha de inicie: 7/sept./%

Duracién: cinco meses de construccidn. Dos meses de venta.
Costo directe: ¢3,264,501.56

Meinistracion de Campo -

Tngeniero residentel,...ocvieinnns 121,000 25 ..,.. ¢ 55000
Técnico de ing, resideate! ....... 175,000 2% ......¢ 25,000
Haestra de obta .oviiviviariiinia 1ed,50085 ..., ¢ 22,500
Bodegete +v.vvivivinns e lal400z5...... ¢ 7,000
Planiflero vovevnvivvniiviinn 1zl 4005 ..., ¢ 7,000
Vigilante ..., e 231,80015 ..., & 18,000
Serene ...... e W iiraeeen §12,00025...... ¢ 40,000
huziliares .vovvieninnnn e 0ri,2%715.... ¢ 250,000

- Tatal ¢ 424,300
Prestaciones de la Adpinistracidn de Campo

ISSS/FEV Loeiniiiniicnninnnens 13.25% z ¢424,500 ,. ¢ 56,246.25
hquinaldo 7 vacaciones ...vvvvees 11% 7 $424,500 ..., ¢ 46,695.00
Digs festivos .ovvciiiviniiiianias 4,17% ¢ 424,500 ... & 17,70L.65
Tndeanizacion «uvvrvrvenirsns veon $033% 7 0424,500 ... ¢ 35,360.85
Sequra colectivo vvvvivuriiniiinn 50 x 132,56 ¢ 5 ... ¢ 33,140.00

Fotal ¢ 189,143.75
TOTAL ¢ 613,643.75

Mdninistracidn de oficina '
Gerente del proyecte ...vviiiiiins 1/2 17 1 ¢15,000 .. ¢ 52,000

Contadar vovvviiiiinns e 1/2 % 7 1¢3,000 ... ¢ 10,500
Secretaria «uovvviviiiiiiinn e /217 x¢2,000 .., ¢ 7,000
Jefe de comPras «ooviviviiiiinnnns Y2 §2¢3,500...¢ 8790
Hotorista vooovvvivervnne Cearreres 121 7322,000,...¢ 7,000

Encargado de ventas ooovuviviinns lz2x¢l,800..... ¢ 3,600

Total ¢ 89,350

Prestaciones de adrinistracién de oficina

1885/PSV vvevvres e 13.25% z ¢89,350 ... ¢ 11,838.88
Aquinaldo y vacacionss .....iveui. 11% ¢ ¢89,350 ...... ¢ 9,828.50
Dias festivos ...., . 4,17% ¢ 689,350 ... ¢ 3,725
Indemnizacin .vovivinivininneenns §.33% £ 089,350 ... ¢ 7,442.86
Sequro colectivo vivvrvirieirinens BrelS0 5 i ¢ 6,000.00
~ Total  -eeemeee-
¢ 39,836.14
gastos generales de oficina ..... ¢8,969.680 x 7 ....... ¢ 62,7811
' TOTAL ¢190,973.34
Transparte
Transporte del Ing. residente ... ¢2637.71 5.5 ......0. ¢ 13,188.56
Transporte para usos varios ..... 02,826,150 7 ..., ¢ 15,782.91
Total --——---—--
¢ 32,9747
Enprevistos oo ovvevens, Cerrerares ¢ 97,935.05
Tnpuestos vvvvinsivnens e ¢437,443,21
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CUADRO 3.6

ANALISIS DE COSTOS

SEGUNDO ANALISIS: COSTOS FINANCIEROS CORREGIDOS
MONTO DEL PROYECTO: ¢8,281,491.30 MONTO DEL CREDITO: ¢6,736,118.48

Retiro Cantidad Retiro Saldo no Intexés 20% | 1%emual | 234% comisién | 1% como | ¥i1% comisién | Sub-total IVA Total de Efectivo
Mensual Retirada Aculnlado | Retirado sfsaldo acum. | s/saldono |ycontroldela jwaloode! | revisibny (ntexds y *| Finencieros | entregado al
anterior retirado inversién Proyecto control del ese. | comisién) construcior
Anticipo 2,965,619.16 | 2,965,619.16 | 3,770,499.32 3,142.08 98,853.97 | 89,814.91 16,840.30 208,865.13 | 20,865.13 | 22%,516.3% 2,736,102
Est 1 421,731.83 | 3,387,350.99 |3,348,767.49 49.426.97 2,790.64 14,057.73 6627534 | 6,627.53 72,902.87 | 348,828.96
Est. 2 813,499.46 4:;00,850.45 2,535,268.03 56,455.85 2,112.72 27,116.65 85,685.22 8,568.52 94,253.74 | 719.245.72
Est 3 813,531.97 5,0i4582.42 1,721,736.06 70,014.17 1,474.78 27,117.73 98,566.68 9,856.67 108,423.35 | 705,108.23
Est. 4 1,050,999.56 |6,065,381.98 | 670,736.50 83,573.04 558.95 35,033.32 119,165.31 | 11,916.53 131,081.84 | 919,917.72
Est. 5 670,736.50 |6,736,118.48 101,085.70 22,537.88 123,447.58 12,344.76 13579234 | 534,944,16
— 6,736,118.48 112,268.64 112,628.64 | 11,262.86 123,891.50 | <123,891.50>
Canceladén 6,736,118.48 112,268 .64 112,628.64 | 11,262.86 123,891.50 | <123,891.50
Incidencia de los costos: 1,019,753.53 = 0.1135

8,881.451.30




VALORES DE CORRECCION DE CANTIDADES RETIRADAS

T T — ———— ———————————————
Retiro Total de Financieros Costas
Mensual Financieros Estimados Financieros al
Basicos F.B.x1.1170 Crédito
Anticipo 229,516.39 255,566.50 191,674.88
Est. 1 72,902.87 81,177.35 60,883.01
Est. 2 - 94,253.74 104,951.54 78,713.66
Est. 3 108,423.35 120,729.40 90,547.05
Est. 4 131,081.84 145,959.63 109,469.72
Est. 5 135,792.34 151,204.77 113,403.58
-= 123,891.50 137,953.19 103,464.89
Cancelacién 123,891.50 . 137,953.19 103,464.89
Il 1,019,753.53 1,135,495.57 851,621.68 I
' ‘ CUADRO 3.7

Monto del Crédito= 6,736,118.48 + 851,621.68
(con financieros)= 7,587,740.16
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CU'ADRb 3.8 ANALISIS DE COSTOS -

" SEGUNDO ANALISIS: COSTOS FINANCIEROS CORREGIDOS
MONTO DEL PROYECTO: ¢10,116,986.88 MONTO DEL CREDITO: #7,587,740.16

10,116,986.88

Retimo Cantidad Retiro Sgldo no Interés 20% [ 1% anual | 2%:% comisibn { 1% como | Y41% comisién | Sub-total VA Total de Efectivo
MMeaxmnl Retirada Acululado Retirado sfsaldo acum |s/saldono |[ycomtroldsla |wvalfiodel |revisidny (interés y Financieros | entregado al
anterior retirado tnversién Proyecto control del esc. | comisién) constructar
Anticipo 3,157,294.04 |3,157,294.04 | 4430,446.12 3,692.04 105,243.13 | 101,169.87 18,969.35 | 229,074.39 |22,%07.44 | 251,981.83 2,905312.21
Est 1 482,614.84 | 3,369,908.88 | 3,947,831.28 52,621.57 3,285.86 71,998.59 7,199.86 79,198.45 403,416.39
Est. 2 892,213.12 | 4,532,122.00 | 3,055,618.16 60,665.15 2,546.35 92,951.94 9,295.1% 102,247.13 789,965.99
Est 3 904,079.02 | 5,436,201.02 | 2,151,539.14 75,535.37 1,792.95 . 30,135.57 107,464.29 110,74643 | 11821072 785,868.30
"{Est 4 1,160,469.28 16,595,670.30 | 991,065.86 90,603.35 825.89 38,682.31 130,111.55 |} 13,011.16 143,122.71 1,017,346.57
Est §. 784,140.08 |7,380,810.38 | 206,929.78 | 109,944.51 17244 26,138.00 136,254.95 | 13,625.50 | 145,880.45 634,259.63
—_— 206,929.78 |7,587,740.16 123,013.51 6,897.66 12991117 12,991.12 142,902.25 654,027.49
Carmelaciin . 126,462.34 126462.34 | 12,646.23 139,108.57 | <139,108.57>
1,587,740.16 638,845.80 | 12,319.53 252,924.67 1,013,149.22 | 101,314.92 | 1,126,652.15
incidencia de los costos: 1.226,652.15 = 0.1114



4.1 INGENIERIA DEL PROYECTO

El objetivo éeneral del estudio de investigacién de ingenieria
del proyecto es resolver todo lo concerniente a la instalacidn ¥y
funcionamiento del proyecto. Desde la descripecidén del proceso
constructivo a seguir hasta la adgquisicién de eguipo y la

maguinaria que sera necesario utilizar.

En esta fase el ingeniero haréd uso de la tecnologia disponible
en el medio constructivo para resolver los diferentes problemas que
surgen en el campo de la Eonstrugcién. Ademds, le es muy Gtil su
propia experiencia profesional para buscar soluciones y analizar
las diversas alternativas del proyecto , y elegir de ellas la que
mas ventajas presente, pues de ello deﬁende en parte el éxito del
proyecto. Estc implica analizar los |

siguientes aspectos:

a) Tamafio del Proyecto
b) Localizacitn del Proyecto
¢) Proceso de Produccién (Tecnologia)

d) Inversiones (ver Capitulo III)
4.1.1 TAMANG DEL PROYECTO

Se entiende de manera general como el nimero de unidades de

viviendas producidas en periodo determinado. También puede
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definirse de manera indirecta, por ejemplo, por el monto de la

inversioén, el ntmero de trabajadores occupados, etcétera.

El tamafio deﬁende del mercado, de la localigzacidén, de los
procesos técnicos utilizﬁdos para la construccién de las viviendas,
de la capacidad financiera y de la capacidad empresarial. Esto
significa gue el ingeniero debera analizar alternativas de cada uno

~de estos factores, asi como .combinaciones de ellos y al final
llegard a una alternativa global que serda la mejor combinacién de
los elementos mencionados. En la figura No. se muestran las

relaciones entre el tamafio y los elementos que lo componen.

Capacidad
financiera
Capacidad
A//////" empresarial
Mercado Tamafio
\ Disponibilidad
: de insumos

Proceso
constructivo

FIGURA No.4.1l TAMANO DEL PROYECTO

4.1.2 LOCALIZACION DEL PROYECTO
La localizacién tiene por objeto analizar los diferentes
lugares donde es posible realizar el proyecto y escoger el gque mas

ventajas presente para la realizacién del mismo.
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)\ c&ntinuacién se presentan los factores gque mas se deben
analizar para la localizacidén del proyecto de construccién de
viviéndas:

- La localiéacién de las materias primas

-~ Disponibilidad de servicios bésicos: energia eléctrica,

agua, transporte, facilidades para eliminar los desechos, etc.

- Estudios de mercado (oferta y demanda)
- Existencia de servicios médicos, educativos, comerciales,

seguridad pUblica.

4.1.3 PROCESO DE PRODUCCION
Por proceso de produccidén se entiende el procedimiento técnico
utilizado en el proyecto para obtener los bienes o servicios,

mediante una determipnada funcién de produccidn.

El proceso técnico genera también una serie de alternativas
del proyecto y la selecciédn del proceso estd condicionada por las
caracteristicas del producto, su rentabilidad, las disponibilidades
de materias primas, por el nivel o capacidad tecnolégica de la
empresa, por la localizacidén del proyecto, por la tecnologia
existente, por la disponibilidad y costo de la misma. Se deberd
adoptar el proceso constructivo mas conveniente para la empresa que
garantice la calidad técnica necesaria y que obtenga los mérgenes

de utilidad previstos.
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4.2 'CONSIDEhACIONES GENERALES PARA LA ELABORACION DEL PROYECTO
En este apartado se exponen ciertas consideraciones basicas
necesarias para la elaboracién del proyecto de construccidn de
viviendas; las cuales pretenden guiar u orientar al constructor a
la toma de ciertos criterios que béneficiarén en cierta parte para
el logro de un proyecto mas realista, de menor costo y con la

calidad técnica necesaria gue reguiere este tipo de proyectos.

No se pretende con esto, darle solucidén a los maltiples
problemas que se presentan en el campo y en el area egpecifica de
la construcciéﬁ de viviendas, sino que, motivar al constructor que
se documente mucho mads, pues actualmente con el continuo avance
tecnoldégico que existe, mughos problemas que perecian de dificil

solucién hoy ya no se consideran asi.

4.,2.1 EL: PLANEAMIENTO Y LOS PLANOS

El plano racional es el producto de la adaptacidén de la normas
Vg materiales al propdsito perseguido. Surge de los requerimientos
basados en la manera de vivir de los futuros ccupantes de la casa,.
Condiciones que prevalecen en el terreno y medios disponibles; asi
como también tiene mucha influencia el aspecto cultural del que

habitaréd la vivienda.

En el planoc se organizan los elementos en’ agrupaciones
armdédnicas, reduciéndelos a los términos més simple y se usan los

materiales de la forma mds ventajosa posible.
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Una casa puede poseer sb6lo lo esencial y, no obstante ser
atractiva. Lo que es simple y correcto en su disefio siempre resulta

de agradable apariencia.

Los planos deben contener todas las dimensiones vy
especificaciones necesarias, en forma clara sin que se carguen de
notas superflias o imposibles de cumplir y, socbre todo, que no se
repitan inGtilmente las mismas indicaciones.

4.2.2 COSTO Y DIMENSIONAMIENTO ;

Construir una determinada casa, o grupo de casas, con el menor
costo posible, requiere de un plan sistemdtico y cuidadoso de las
inversiones; -para lo cual el constructor debe realizar -un
Presupuesto muy detalladé Yy tratar de optimizar todos los recursos

materiales Y humanos de que dispone, es decir, saber explotar las

técnicas constructivas.

Es costumbre general, entre los constructores de viviendas,
calpular los precios de las viviendas en base a la unidad de
superficie cubierta con relacién al costo "promedioc de obras
similares. Se trata de un mal sistema. El costo rrobable de una
construccién sélc puede surgir de los cémputos métricos de los
andlisis de precios, calculados sobre los planos y especificaciones
de la obra. La estimacidén por metro cuadrado de superficie cubierta

unicamente tiene utilidad al injiciarse el estudio del proyecto, a
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fin de conocer dentro de gqué limites debe resolverse la planta,

pero nunca para formular un presupuesto.

Por otra parte, pareceria que el costo de una casa estuviera
en proporcién directa con su tamafio y gue si una vivienda, en
dimensiones, fuera la mitad gque otra, su costo también seria
equivalente a la mitad, pero esto no eg cierto. Hay una cantidad de
elementos importantes que no varian con relacién a la dimensién de

la casa.

Es necesario, claro estd, alcanzar una adecuada limitacidn en
las medidas, pero cuando ésta se practica mediante la mutua
aproximacién de las paredes, no se disminuye el nimero ni el costo
de elementos de precio elevado, como son puertas, ventanas,
sanitarios, etc. Por lo tanto, es necesario estudiar detenidamente
si las limitaciones en las medidas responden, en proporcidn a una

real economia.,.

4.2.3 ECONOMIA Y COORDINACION MODULAR

Una casa estd formada por una gran cantidad de elementos
ensamblados en un gran nimero de operaciones efectuadas por los
distintos gremios gque intervienen en la obra. Toda disminucidn - en
el nimero de partes y operaciones representan una manera efectiva

de lograr economias.
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Nadie ignora gque si el techo de una casa se construye con
pocos éencuentros de pendientes serd mas barata_por requerir menos
mano de obra y menos materiales. También sabemos que las
superficies simples son mas ecoﬁémicas y que una casa de planta
rectangular cuesta menos que otra de forma irregular. Sin embargo,
a pesar de gue son hechos tan conocides, es asombroso comprobar
.¢dmo -se buscan lés complicaciones con el sélo fin de lograr
apariencia exterior, claro esta que,'esto no significa gue todos
necesiten una casa cuadrada ni gue siempre convendra hacerla en esa
forma, todo dependeri hacia que clase o estrato social esta
dirigido el proyecto.

El costokpuede reducirse por el abaratamiento de la mano de
obra, materiales e instalaciones y, taﬁbién, mediante la supresiodn
de detalles, pero, como es ldgico, sélo dentro de ciertos limites.
El problema cénsiste en lograr gue las economias se hagan donde
corresponden y que las supresiones comprendan los detalles menos

necesarios.

Buenos materiales y una construccidén sana también significan
ahorro porque reducen los gastos por desperdicios o reparaciones y

ademds prolongan la vida Gtil de la construccidn.
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Coordinacién Medular
Este métode tiende al ahorro en la construccién mediante la

coordinacién de las dimensiones, de acuerdo c¢on una unidad medular

prefijada.

La practica ha demostrado gque los proyectos normalizados
permiten acelerar el ritmo de la ejecucién y mejorar la calidad de
la obra. Asi mismo, posibilitan utilizar la tecnologia mas avanzada

y aumentar su industrializaciodn.

La estandarizacién de 1los elementos de una vivienda no
representa por si sola el maximo de economia, si se toma cada uno

de ellos de manera aislada.

Las dimensiones de una ventana, por ejemplo, no deben fijarse
teniende en cuenta Gnicamente sus funciones especificas, sino que
también han de estar de acuerdo con las medidas de las estructuras,

mamposteria, vidrios, etcétera.

Las veﬁtas proyectadas sobre la base de una unidad modular
posibilitan la disminucidén de los desperdicios de materiales que se
producen en las obras comunes, y gue deben pagarse aungue no se
utilicen, ademds de los jornales gastados en el trabajo de

cortarlos. .
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4.2.4 EL. TERRENO

Las condiciones a evaluar para la adquisicién del terreno son:
precio, ubicacién, topografia, acceso a medios de transporte, etc.
El precio es de mucha importancia ya que es un factor decisivo para
el valor de la vivienda que se gquiere construir, lo cual esta
combinado también con la ubicacidn del mismo. Entre la casa y el
terreno debe existir un equilibrio de valores. Si en una zona de
mucho costo se construye una casa barata gque no esta en
concordancia con el lugar ni con los edificios gue lo rodean,
automidticamente se disminuye el precio del terreno, y en sentido
inverso, la construccién de una vivienda de alto costo en un
terreno de poco valor constituye otro error, pues esta vivienda no

tendra el precio que le corresponde.

Per otra pafte, también se debe analizar la cercania del
proyecto a servicios tales como los de educacibn, salud, comercio,
etc. Ademas de la factibilidad de los servicios pGblicos tales como
el agua potable, energia eléctrica, alcantarillado, teléfono, etc.
lo cual influye grandementé para que el cliente se motive a comprar

la vivienda.

En cuanto a la topografia, si es de forma muy irregular se
tendrd gue realizar movimientos grandes de tierra para poder
establecer los niveles adecuados de construccidn, lo cual, implica

costos adicionales gue deben ser cuidadosamente estudiados.
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4.3 LEGALIZACION DEL PROYECTO

La legalizacién del proyecto se abordard en dos aspectos
principales como son:

4.3.1 Aspectos Juridicos

4.3,2 Permisos y PFPactibilidades

4.3.1 ASPECTOS JURIDICOS

Se refiere brincipalmente a que el terreno donde se pretende
realizar el proyecto, cuente c¢on su escritura de propiedad
legalmente autorizada y gque esté 1libre de gravamenes para
tramitacidén de los respectivos permisos y del financiamiento para

el proyecto. ‘

Para verificar estos aspectos, el constructor de preferencia
debe solicitar asesoria juridica para que lo oriente respecto a la
situacidn legal del inmueble, asi también para gue le realice algun

tramite legal gue sea necesario.

Una vez realizados todos los tramites legales, el constructor
ya puede dar en primera hipoteca el inmueble a la institucién
financiera gue le otorgara el crédito para realizar el proyecto,

cuando se realice la escrituracidén del mismo
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4,3.2 - PERMISOS Y FACTIBILIDADES PARA UnN PROYECTO DE
CONSTRUCCION DE VIVIENDAS

Para la legalizacién de un proyecto de construccidén de
viviendas el constructor debera 'solicitar algunos permisos al
Viceministerio de Vivienda y Desarrollo Urbano (VMVDU)* si el
proyecto se encuentra fuera del area metropolitana de San Salvador
y a la OPAMSS (Oficina Planificacién del Area Metropolitana de San
Salvador) en estos tramites el constructor debera cumplir los
requisitos gque estas oficinas exigen basados en sus respectivos

reglamentos.

Asi también para obtener las factibilidades de servicios tales
como el agua, energia eléctrica, comunicacién, etc. se debe cumplir
con los requisitos que cada institucidn exige, para poder otorgar

dichos servicios.

Ademés, se debe tener la autorizaciodn de la Alcaldia Municipal
donde se realice el proyecto, y a la cual se le cancelan los

respectivos impuestos.

Es importante hécer notar gque una empresa constructora o un
ingenliero que tenga interés en construilr una urbanizacién que
siempre efectile los tramites de permisos correspondientes para
dicho fin. De la misma manera si es una sola vivienda que se va a

construir también se realizan los mismos tréamites.

;.
Ver anexo Ii!
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En San Salvador, existe la oficina de Planificacidén del Area
Metropolitana de San Salvador (OPAMSS), la cual es la encargada de
autorizar permiscs a2 las personas o empresas que deseen construir
dentro del drea metropolitana. Dicha institucidn esta ubicada en el

tercer nivel N.6-308, del Centro Comercial Zona Rosa.

Para que una persona o© empresa constructora pueda tener
permiso para construir debe de cumplir los requisitos de trémifes
previos, los cuales consisten en:

- La Linea de Construccién
- Calificacién del Lugar

- Revisidén Vial y Zonificacidn

Una vez la persona o empresa interesada halla cumplido con
estos tramites, puede proceder a tramitar los permisos de

parcelacidn y construccién en dicha oficina.

4.3.3 PASOS A SEGUIR PARA EFECTUAR TRAMITES PREVIOS, PERMISOS
Y RECEPCION DE OQRAS
LINEA DE CONSTRUCCION Y CALIFICACION DE LUGAR
l.- Solicitud firmada y sellada para calificacién del lugar
2.~ Solicitud firmada y sellada para linea de construccién
3.- Dos copias del plano sellados y firmados para calificacidn del
lugar poxr un profesional responsable.
4.- Tres copias del plano selladas y formadas para lineas de

construccién,por un profesional responsable.
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5.- En la reconsideracién tanto de linea como de calificacidén no se

presenta solicitud en instructivo, sino una solicitud en hoja

simple explicando el por qué de pedir la reconsideracidn, siempre

sellada y firmada, anexando ademds la copia de la resolucidn y

del plano del expediente anterior.

REVISION VIAL Y ZONIFICACION
Llevar la solicitud firmada y sellada por él1 o los

profesionales que firmaron los planos.

Anexar la solicitud de la linea de construccidn vy calificacidn
del lugar del terreno a excepcidn de los casos en donde no sea
necesario.

Tres copias de planos firmados y sellados por un arquitecto y
un ingeniero civil a excepcidn de proyectos en gue sea una
urbanizacién con sélo acceso, pasaje o senda vehicular con
retorno, en que puede firmar un solo profesional en este caso

puede ser un ingeniero civil o arquitecto.

PERMISO PARA PARCELACICN
Solicitud (ver instructivo que entrega la OPAMSS), firmada y
sellada por uno, dos o tres profesionales; por un profesional

(Ing. o Arqg.) cuando se trata de una parcelacidn, con un solo
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acceso, pasaje o senda vehicular, o gque los lotes den frente
a2 una calle existente,
Por dos profesionales (Ing. y Arg.) cuando haya mas de un

acceso, |

Por tres profesionales (Ing., Arg., e Ing. electricista)
cuando sea una urbanizacién compleja e implique una

distribucidén eléctrica.

Solvencia municipal del terreno, factibilidad de ANDA, para’
todo proyecto; de CRESS o CEL segin el <caso, para

parcelaciones mayores de nueve lotes y la factibilidad de
aguas lluvias para A&reas mayoreg de cinco mil metros

cuadrados.
Presentar calificacion de lugar y linea o revisién vial.

Todo permiso o modificacidén de parcelacidén que sea de Nueva
San Salvador o Ciudad Delgado, el interesado se lleva los tres
juegos de planos, al retirar el mandamiento de pago, a la
alcaldia correspondiente (sin hijuelos) los cuales traera con
firma y sello de la alcaldia al traer el recibo de 1la
cancelacidén del mandamiento de pago, y los dejara en la
OPAMSS, para luego ser sellados y firmados; y si el proyecto
es fuera del &rea metropolitana los tramites se reélizarén con

el Viceministerio de Vivienda y Desarrollo Urbano.
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PERMISOS PARA CONSTRUCCION O AMPLIACION

Solicitud firmada y sellada por tres profesionales (Ing.civil,
Arq. e Ing. eléctrico) en construcciones nuevas o ampliaciones
mayores de 100 metros cuadrades y por un profesional en

construcciones menores de 100 metros cuadrados.

Tres planos firmados y sellados por los profesionales que

- firmaron la solicitud.

Solvencia Municipal del Terreno (dos copias si es de San

Salvador).

Factibilidad de BNDA y de CAESS (anexo presentar recibo de
ambas Instituciones) para urbanizaciones mayores de 20 lotes

y para todo uso diferente al habitac¢ional.

Para modificaciones presentar la solicitud en papel simple

firmada y sellada por los profesionales responsables.

Si es una vivienda tipo que fue autorizada por la OPAMSS, ¥y
se va a construir en otro terreno, presentar sdélo dos juegos
de planos firmados y sellados por los profesionales

responsables y ademds anexar todos los otros requisitos que se

requieren para un nuevo permiso.
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RECEPCION DE OBRAS DE URBANIZACION

Solicitud firmada y sellada por un profesional responsable.
Certificacién de buena obra extendida por el laboratorio para:
terraceria, compactacidén, pavimento, concretos.

Requisitos de ANDA.

Requisitos de areas verdes.

RECEPCION DE OBRAS DE CONSTRUCCION

Solicitud firmada y sellada por un profesional responsable.
Certificado de control de calidad de materiales, entre ellos:
blogques de concreto; concreto en fundaciopes ete.

‘Cuando una vivieﬂda estd dentro de una urbanizacidén es
importante que presente: Constancia de Recepcidén de Campo o
Certificado de Habitacidén de la urbanizacidén, extendida por el
ANDA. Cuando se trate de una vivienda individual, edificio,
condominio, etcétera. Tiene gque presentar certificade de
habitacidén o en su defecto el Gltimo recibo de ANDA. Para las
viviendas en subparcelacién se necesita de la factibilidad

resolucién de la subparcelacidén, extendida por ANDA.

Ministerio de Salud Pdblica y Asistencia Social
A través de las direcciones regionales de salud tiene un papel
contreolador en el desarrollo £fisico, siendo requerida la

aprobacidén de planos y documentos previes al permiso
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definitivo de construccién, funcidén gque justifica por el

interés que le corresponde relativo al saneamiento ambiental.

Alcaldia Municipal

Revisan y aprueban los documentos y planos de toda
urbanizacidn y/o construccidn ubicada dentre de su
juris@iccién, concediendo y aprobando los permisos
correspondientes. Recauda ademds, los impuestos y asume la
responsabilidad de la administracién de los servicios que se

requieren en la urbanizacién y/o construccidm.

4.4 PROGRAMACION DE OBRAS

La programacién de obras es un elemento indispensable para el
control y ejecucidn de provectos de construcecidn, para nuestro caso
especifico el de la construccién de viviendas, es una herramienta
indispensable para el constructor que el permite controlar el
avance fisico de lo que estéd construyendo, las actividades que
tienen que desarrollar, los recursos que sa necesitaﬁ tanto humano
como material, lo cual le permite prever cualquier problema que

pueda suceder y retrase la obra.

En nuestro medio, existen dos métodos ampliamente usados por
los constructores los cuales son:
l.- Método de GANTT o diagrama de barras

2.- Método de la ruta critica (CPM)
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Estos dos métodos serdn explicados brevemente en este
apartado, y con lo cual se pretende que el lector tenga al menos
los conocimientos bédsicos sobre el funcionamiento y utilizacidn de

dichos métodos de programacidn.

4.4.1 DIAGRAMA DE BARRAS O METODO DE GANTT

lEs un listado de actividades de un programa, referido a una
escala-de tiempo, en el cual las actividades estin representadas
por barras horizontales, proporcionando 1la duracidén de las
actividades. Este método presenta una simplicidad, tanto
esquemdtica como de interpfetacién, por lo gue es de facil

utilizacidén en el contrel de proyectos.

Pasos a seguir para construir un diagrama de barras:

l.- ©Se determinan cuales son los trabajos o actividades del
proyecto.

2.~ B8e hace una estimacién de la duracidén ‘efectiva de cada
actividad,

3.~ Be representa cada actividad mediante una barra recta, cuya

longitud es en c¢ierta medida la duracidén efectiva de 1la

actividad.

4.- ©Se hace una lista de las actividades, de manera gue a cada

actividad corresponda un renglén de la lista y estableciendo
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un orden de ejecucién, se sitfla la barra que representa la

actividad a lo largo de una escala de tiempo.

S8i la fecha de terminacién del proceso resulta satisfactoria,
se acepta el diagrama; de lo contrario, recurriendo al
criterio y experiencia de la persona que elabora el diagrama,
se despla;an las barras al origen de la escala de tiempo y se

reducen las longitudes de algunas de las actividades,

Ventajas del Método

i-

i1i-

iii-

Muestra el tiempo de alglin retraso,

Presenta las duraciones y las posibles fechas de iniciaciédn y
finalizacién para cada actividad.

Muestra el estado actual del programa y su comparacidn con el

propuesto.

Desventajas del Método

i-

di-

iii-

iv-

No se puedeﬂ determinar las actividades gue controlan la
duracion del proyecto.

Solamente se puede descomponer el proceso en actividades
principales. |

No muestra explicitamente la relacidén entre una actividad ¥y
las anteriores.

No se obtienen los tiempos 6ptimos a menor costo.
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4.4.2 METODO DE LA RﬁTR CRITICA

Consiste en el proceso administrative de planeacidn,
programacidén, ejecucién y control de todas y cada una de las
actividades componentes de un proyecto que deben desarrollarse

dentro de un tiempo critico vy a un costo dptimo,

Este método de programacidn es una técnica gue estima un
tiempo probable de ejecucidn, es una representacidn gréafica de todo
un proyecto,'mostrando las distintas relaciones que entrelazan las
actividades que 1lo constituyen y sus duraciones, pudiendo
establecer cuales son las actividades gque determinan la duracidn

total del proyecto, lograndeo obtener con esto la "Ruta Critica.

Pasp a seguir para construir una red mediante el CPM:

- Elakorar una lista de actividades

- Eormulér un orden légico de las actividades, esto implica un
entendimiento precisec de las- rélaciones entre ellas,
formuldndose las preguntas siguientes: ;Qué actividades dehen
quedar terminadas antes de iniciar esta actividad? ¢{Cudles son
las actividades que se pueden llevar a cabo simultineamente?

(Cudles actividades dependen de la terminacién de esta

actividad?
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Construccién del Diagrama de Flechas

Se comienza dibujando la flecha con que se inicia el proyecto.
Luego se colocan las flechas correspondientes a las actividades que
pueden ser héchas simul taneamente. Las flechas se dibhujan de tal
manera gque se pueda -escribir sobre ellas la descripcidén de la
actividad y en la pgrte de” abajo la duracién de la actividad. Al

final se erdumeran los nodos después de terminar el diagrama.

Asjignacidn de Tiempos

Para calcular el tiempo se necesita conocer los rendimientos

y recursos con que se dispone para realizar la actividad.

Determinacién de la Ruta Critica

Es necesario conocer lo que‘son las actividades criticas y no
criticas con su duracién més corta y mds lejana. Las actividades
que ho presentan variacién u holgura en sus tiempos son "criticas"
y las que presentan esta holgura son 'no c¢riticas". Por

consiguiente la ruta critica es la secuencia de actividades cuya

holgura es cero.

Ventajas del Método CPM
i~ Proporciona un programa de tiempo con mucha més precisién que
el clédsico diagrama de barras.

ii- Da a conocer las tareas que son criticas para una fecha dada

de terminacién del proyecto.

170



iv-

vi-

vii-

viii

ix-

Predice las &reas de dificultad, revelando la naturaleza,
duracién y magnitud de los programas futuros. ’
Permite prever con seguridad las necesidades de recursos en lo
que se refiere a clases, cantidades y fechas.

Proporciona un método de asignacidén de recursos para cumplir
las condiciones impuestas y hacer minimo el costo final.

Es una programacidén grafica, en la que figuran todas las
actividades que integran el proyecto y sus relaciones con mas
claridgd que el grafico de GANTT.

Se muestran las actividades criticas y las que tienen holgura.
Esta permite darle una mejor atencién a las primeras sin
descuidar a las segundas.

Se sefiala cudl es la cadena de actividades gue determinan la
duracién dél proyecto {camino critico).

Los gastos de mano de obra, materiales y demds recursos
necesarios para cada actividad, se consideran relacionandelos
con las fechas de comienzo, £efminaci6n y holgura.

E]l diagrama de tiempo'es un medio Gtil de comunicacién, para
informar a los contrafistas y a la cuadrilla de trabajo acerca
de la programacidn de sus trabajos especificos, que les seﬁale
las fechas de iniciacidén y terminacidén, ademids, les permite
comprobar por si mismos lo que representa sus aportaciones en

la totalidad'def proyecto.

Para la elaboracidn del diagrama CPM es necesario calcular las

cantidades de obras, el tiempo que durarid cada actividad basados en
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rendimientos de mano de obra, también se debe establecer la
asignacién de recursos humanos, materiales, herramientas ¥y equipos
y ademds los recursos financieros, todo esto con el objeto de tener
una buena y completa programacién de todo el proyecto, lo cual,
viene a favorecer‘para obtener o realizar un proyecto a mas bajo

costo y en el menor tiempo posible.

En la cuadro No.4.l1 se muestra un diagrama de barras con la
respectiva asignacién de recursos para un determinado proyecto, y
en la figura No.4.2 se muestra un diagrama de flechas CPM, para el
mismo proyecto, lo cual pretende ilustrar de m;nera mas clara la
aplicacién de dichos métodos. Sin embargo, si el lector desea
profundiiar en el tema, debe consultar la literatura existente

sobre el nismo.

4.5 CONTRdL EN LA ETAPA DE EJECUCION

El control durante esta etapa debe ser automatico con
retroalimentacién manual con el objeto de que los resultados
parciales sirvan de base para la toma de decisiones durante la

marcha del proyecto.
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Por las caracteristicas propias de las actividades a

controlar, puede dividirse el control en dos tipos:

A. Técnico, que es el que se refiere al avance fisico de la
obra
B. Financiero, que se relaciona mas gque todo con el control

de la inversidn

Cabe mencionar que los controles durante esta etapa no deken
éer analizados en forma separada, sino que debe darse mas énfasis
a la interaccidén de lo invertido con lq ejecutado, ya que de ello
depende en gran parte la eficiencia de un proyecto. Se dice que
éste es eficiente cuando se realiza en el menor tiempo y al menor

costo posible,

Basado en lo anterior puede decirse que un buen analisis vy
control de los aspectos técnicos y financieros de un proyecto,
durante la etapa de ejecucidn, trae como resultado una wmejor

racionalizacidén de los recursos disminuyendo las posibilidades de

fracaso del mismo.

4.5.1 CONTROL DEL AVANCE FISICO
Tal como se definidé anteriormente, el control es el proceso de

lo programado con lo ejecutade. En todo proyecté de construccidn . de
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viviendas, previo a su ejecucién, deben definirse los patrones de

comparacién que servirédn como base para controlar el avance fisico.

El control del avance fisico es la base para el control de la
inversién. Debe ser bien definida la forma de controlar el avance,
asi como también debe delimitarse con anterioridad los periodos y
los procedimientos para tomar nota del avance fisico y sus

posteriores andlisis.

La base de un buen control del avance fisico es la veracidad
de los datos recclectados en el sitio de la obra, por lo gue lo mas
. indicado es contar con un sistema de formatos impresos, para lograr
fijar de manera determinante los datos que se deben recoger,
evitando asi olvidos y consecuentemente errores en el analisis en
el avance de un periodo determinado, lo gque llevaria a un control

de la inversién falso.

Durante la etapa de aprobacidén del proyecto se debe definir
claramente gué es lo que se-quiere controlar y porqué debe hacerse;
es decir, generar los patrones de comparacidn que marcarén la pauta
para determinar la profundidad y la estrategia a seguir para llevar
a cabo el control del avance fisico durante la ejecucién de un

proyecto.

"Existen varios niveles de control para llevar el avance

fisico; asi, puede llevarse un control general del avance
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total del proyecto o un control especifico por cada una
de las actividades que se desarrollan en é1. Cualquiera
que se gscoja, debe permitir, que los resultados gue se
obtengan, sean lo suficientemente representativeos y
éeflejen la situacidén real del proyecto, para su

posterior anilisis y c¢omparacidn con lo programado"21

En cuanto a los periodos‘de control, éstos deben determinarse
de acuerdo con el velumen de la obra, su complejidad y la

programacidén de su inversidn, que se realizard en el proyecto.

El reporte del avance fisico debe ser elaborado en el sitio de
la obra, tomando la informacidén directamente de lo realizado, nunca
.de otros reporées o0 de informacidén verbhal de los ejecutores. La
tarea de levantar el avance debe ser encomendada a alguien con
suficiente autoridad y conocimiento, como para que su reporte pueda

servir para aspectos resolutives dentro del proceso total del

control de proyectos de construccidn de viviendas.

De lc mencionado anteriormente, puede verse la importancia que
tiene en el desarrolle de un proyecto, el definir y organizar como
llevar el control del avance fisico, pues el ser éste en forma
continua y consistente, facilita el trabajo de analizar los

resultados, permitiendo comprobar con satisfaccidén que los

A Mario Gamoza. "Rdministracidén Financiera para Proyectos de
Inversidon del Sector Publico™.
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resultados obtenideos son los esperados o determinar las fallas o
atrasos si los hay, y poder asi, reprogramar el resto de las

actividades en caso necesario.

4.5.2 CONTROL DE LA INVERSION

Durante el desarrollo de un proyecto, mas importante gue el
avance fisico, es el control de los costos en relacidn a dicho
avance. Dentro de lo que es el control de la inversidn, una de las
actividades qué reviste mayor importancia es la programacidn de los
egresos, previa a la ejecucidn del proyecto, ya que es la que sirve

de patrén de comparacidén durante el control.

La programacién de los egresos debe hacerse tomando en cuenta
la programacién del avance fisico, las caracteristicas propias de
la empresa (ej. la capacidad de crédito), y un programa tentativo

de la comercializacidén de las viviendas.

El programa de egresos debe ir tentativamente ligado con el
programa de avance fisico; en la prédctica consiste en estimarle el
costo a cada actividad del proyecto, relacionado c¢on el tiempo en

que se realizara el desembolso.
Es aconsejable para un mejor control, que los egresos estén

desglosados de acuerdo .con la naturaleza del gasto (materiales,

mano de obra, indirectos, etc.).
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La forma de determinar los costos pormenorizados de las
distintas actividades serd cuestién particular de cgda proyecto,
utilizando para ello los datos e informacién de que se disponga de
proyectos vya realizados, pero sin caer en el error de no

actualizarlos.

En todo proyecto, generalmente, se presentan variaciones entre
el costo estimado en el presupuesto de cada actividad, con respecto
al costo reai obtenido en la practica; estas variaciones pueden ser
de ahorro o de incremento en el costo, debiéndosele dar especial
.atencidén cuando sean de incremento para poder detectar las causas

gque lo originan.

Para efectos de un control parcial de la inversidén basta con
analizar las variaciones de cada actividad, pero para un control
total del proyecto es necesario considerar la suma de las
variaciones parciales y detectar asi la situacidén exacta del

proyecto.

Basados en lo anterior es que puede afirmarse la necesidad de
una reprogramacién permanente durante tode el desarrello de un
proyecto; es decir, gque es necesario ir ajustando los costos
iniciales programados, de acuerdo con los costos reales durante la

ejecucidén de la obra.
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Con los costos reales que se obtienen del avance fisico de la
obra, se debe ajustar, tanto el presupuesto de lo ya realizado y de
lo que falta por ejecutar de cada partida y proyectar nuevamente
los avances de tal mane:a'que la diferencia ente lo ejecutado y lo

programado sea positiva.

De todo lo anteriormente expuesto puede verse la importancia
del papel que juega el control de la inversidén en la eficiencia de
un proyecto, ya que de éste depende en gran parte el éxito o

fracaso de un proyecto.

La base de un buen control del avance fisico radica en la
veracidad de los datos recolectados en el sitio de la obra mediante
un sistema de formatos impresos. B continuacién se muestra en la
cuadro No.4.2 el formato que se propone para la recopilacién de

datos de campo

CUADRO No.4.2

Proyecto formato para la recoleccidén de datos de campo
Fecha
Nombre de Unidad Cantidad Cantidad Observaciones "
la partida programada | ejecutada
F.
Residente
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Es recomendable hacer un control del avance fisico cada quince
dias, ya que de esta manera se facilita dicha labor y se prepara
~con suficiente tiempo la informacidén que se tiene que presentar a

la institucidén financiera para la siguiente estimaciédn.

Control de la Inversiém
Dentro del control -del la inversidn se debe realizar lo

siguiente:

a- ' Célculd de la estimacidn parcial de cada una de las partidas
gque intervienen en el proyecto, basados en los porcentajes de
avance fisico previamente calculados.

b- Calculo de la estimacidn total del proyecto, de acuerdo con el
porcentaje de avance total del proyecto.

Para lo cual se propone el formato mostrado en el cuadro Neo.4.3

CUADRO No.4.3

Proyecto . Reporte Estimacién Detallada y Total
Fecha:
Partida Prasupuesto Ultima Esta Estimacidn | Total Porcentaje
Autorizado Estimacidn Parcial Acumulado
Total

Gerente Financiero
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en donde:

la columna No;l (Partidas), corresponde al nombre de todas las

partidas que intervienen en el prbyecto.

la columna No.2 (Presupuesto ARutorizado)}, corresponde al costo
de cada una de las partidas de acuerdo con el presupuesto

general previamente aprobado. .

la columna No.3 (Ultima Estimacién Total), corresponde al
total de los retiros realizados para cada partida a la fecha

de la estimacidn.

la columna No.5 (Esta estimacidén Parcial), corresponde a la
cantidad disponible para cada partida a la fecha de la

estimacién. :
la columna No.6&6 (Porcentaje), representa el porcentaje de
avance de cada partida, calculado en base a los volimenegs de

obra ejecutados.

Ademés del avance fisico y financiamiento del proyecto, se

debe llevar un adecuado control de los materiales de construccién,

su entrada y salida de la bodega, contrcocl de herramientas y equipo

utilizado en la obra, asi como también la maquinaria utilizada

(propia o alquilada).
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En los cuadros del No.4.4 al No.4.10 se presenta los formatos

para- llevar los controles antes mencionados.

CUADRO No.4.4
Requisicién de Materiales

Proyecto No. Requisicién .
Material Solicitado Cantidad
Gerente Técnico
CURDRO No.4.5
Orden de Compra
Lugar No.
Proyecto Fecha

Sr. Proveedor
Sirvase entregar n
Direccién

No.{ Cantidad| Unidad [Descripecidén de [Coste Unitario| Teotal
la Conmpra.

F

Gerente Financiero.

183



Cuadro No.4.6

Informe de Entrada de Materiales y Equipos a Bodega.

Proyecto
Periodo del al
#
Facha No. de Descripecidn Unidad Cantidad | Precio Importe | Procedencia
comprobante | del material unitario total
Firma y Nombre del Bodeguero Firma y Nombre del

Encargado del Proyecto

Cuadro No.4.7

ConE;ol de Entrada y Salida de Herramientas y Equipo de Bodega.

No. Nombre Descripcidn Cantidad Utilizado en Cantidad Observacion
que sale devuelta

Bodeguero.
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Cuadro No.4.8

Control de Salida de Materiales.

Yo, Nombre Descripeidn Unidad Cantidad Utilizado en Ohservacion
del material I

Bodeguero.

Cuadro No.4.9

Control de Costos para Magquinaria Alquilada.

Proyecto
Propietario
Fecha Eguipo Utilizado en Horas Costo por Total Observacién
Trabajadas hora
|
Residente
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Cuadro No.4.10
Control Diario de Maquinaria (Equipo Propio).

Proyecto
Fecha | Equipo | Utilizado | Combustible | Lubricacién | Depreciacidn | Total
en por hora
Cant. total | Cant. total
gals. gals.
F:
Residente

F
Encargado de Magquinaria
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CAPITULO V
LA COMERCIALIZACION

DE LAS VIVIENDAS
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5.1 COMERCIALIZACION

La comércializacién es llamada también Mercadotecnia,
Mercadeo, y para el presente trabajo se entendera como:
"sistema integral de las actividades de negocios que realizan las
empresas del sector privado, especificamente del subsector vivienda
Yy en las cuales se disefla, planea, fijan precios, promueven y
distribuyen viviendas a la poblacién dque tiene capacidad de

adguirirla.

5.1.1 IMPORTANCIA DE LA COMERCIALIZACION

Se puede definir desde tres puntos de vista:

SOCIO-ECONOMICO

Los resultados gque surgen al aplicar adecuadamente 1la
mercadotecnia, son los que determinan la importancia de ésta, ya
que su implementacién incide directamente en el desarrollo

econdmico y social de todo el pais.

Bsi se observa que a través de la mercadotecnia se logran
elevar las fuentes de empleo y por consiguiente se mejoran los
niveles de ingreso de la poblacidén, lo cual permite mejorar los

niveles de vida de esta.

En cuanto a lo social, la mercadotecnia contribuye a
satisfacer ciertas necesidades fundamentales como es el de obtener

.vivienda propia siendo esta una de las necesidades basicas gue debe
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cubrir el hombre para desarrollarse como tal, ya gque la adgquisicidn
de ésta y otros elementos como el vestuario, alimentacidon y

educacidén le generan comodidad y seguridad.

EMPRESARIAL

2 través de la mercadotecnia de volumen o produccidén en masa
de las empresas logran incrementar sus ventas, disminuyen sus
costos, aumentando de esta forma las utilidades, asi como también

se alcanza una mayor participacién en el mercado.

LEGAL
La mercadotecnia desde el punto de vista legal, incluye todas
las actividades que estan involucradas con la realizacidn de

cambios de propiedad y posesidén de bienes y servicios, desde el

productor hacia el consumidor.

5.1.2 SISTEMA DE COMERCTIALIZACION
Es el conjunto de elementos internos y externos a la empresa

los cuales interactfian en forma integrada constituyende asi un todo

~unificade, que inciden en la mezcla de mercadotecnia.

Un sistema de comercializacidn se integra tal cowo se muestra

en la figura No.5.1.
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SISTEMA INTEGRAL DE HERCADOTECKIA

Puertas esternas o macroambientales
socio-culturales, demogrificas, politicas
v leqales, econoaia competencia

Praveedores ﬁ: Interaediarios | .| Kezcla de Hercadotecnia |, Internediarios [j: Proveedores
de Planeacidn del producte de
Hercadotecnia Estructura de precies | | Mercadetecnia
Sistema de distribucidn :
Promecidn

Recurses de la empresa que no sen
Hercadoteenia:

~Produceién -Ubicacidn

-Finanzas -Investigacidn y desarrollo
-Personal -Imagen institucional

Pigura No.5.1

Fuente: Fundanmentos de Hercadotecnia
Stanten J. Hillianm

Dentro del sistema que comprenda la comercializacién juegan un

papel importante; las variables controlables y las no controlables.

5.2 VARIABLES CONTROLABRLES
Variable Controlables: son aguellas en las que se puede
ejercer un dominio, es decir que se influye en la determinacién de

estas para poder llevar a cabo el proceso de comercializacién; las

=1

mids importantes son las siguientes:
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5.2.1 EL PRODUCTO
Para nuestro caso, producto se entiende como aquel bien
tangible capaz de alojar y proteger al ser humano del medio

ambiente que le rodea, proporciondndole seguridad y bienestar a él

"y a su grupo familiar,

La vivienda ademds de proteger al ser humano de los factores
ambientales, debe reunir ciertas condiciones béasicas que le
permitan vivir al individuo y su- grupo familiar en forma adecuada,
por lo tanto las caracteristicas que este producto debe poseer son:

a- Tamafio adecuado

b- Disefio y acabado

c- Buena calidad

d~- Accesibilidad

e- Precio adecuado

f- Seguridad

Dichas caracteristicas variardn de ‘acuerdo a los niveles de

ingreso del usuario.

5.2.1.1 IMPORTANCIA DEIL, PRODUCTO

EN LO SOCIABL: Contribuye al desarrollo del individuo como tal, pues
la adquisicidén de dicho bien le permite cubrir una de sus
necesidades basicas, ya que este producto le proporciona los

beneficios de comodidad, seguridad vy proteccidén del medio ambiente.
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EN LO ECONOMICO: La produccidén de este bien contribuye al progreso
del sub~sector vivienda dentro de la economia del pails,
constituyéndose en una actividad rentable para el sector de

construccioén, asi mismo actda como fuente generadora de empleo.

5.2.2 EL. PRECIO
Contribuye al logro del objetivo empresarial, pues mediante el
establecimiento de éste, se espera obtener un rendimiento razonable

sobre la inversion.

"Para nuestro estudio se entenderd por precio al valor
expresado a través de un medio de cambio gque es el dinero, el cual

se tendria que pagar por la vivienda.

5.2.2.1 IMPORTANCIA DEL: PRECIO

EN LO ECONOMICO: Acttia como regulador bédsico del sistema debido a
que raciona y asigna recursos para su uso mas eficiente, pues hace
una mejor distribucién de los escasos recursos con qgue cuenta el

hombkre.,

EN LO EMPRESARIAL: El1 ©precio se constituye en un factor
determinante de la demanda y adem&s a través de este se puede
afectar la posicién competitiva de otras empresas asi como su
participacién en el mercado, lo cual trae como consecuencia

variaciones en el ingresco y en el beneficic neto de la empresa.
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5.2.2.2 METODOS BASICOS PARA LA FIJACION DE PRECIOS
Para fijar el precio de un producto o servicio las empresas
utilizan entre otros los siguientes métodos:
i- Basados en el costo
ii- Basados en la demanda

1ii- Basados en la competencia

i- BASADOS EN EL COSTO

Se tiene el costo total mads la utilidad esperada, en el cual
las empresas tienden a tomar en consideracidén los diversos tipos de
costos (fijos, variables y semivariables), los cuales reaccionan de

manera diferente ante los cambios en los volimenes de produccidn.

Cada uno de estos costos juegan un papel'importante para la
fijacidén del precio. Este método se caracteriza porque no toma en
cuenta la demanda del mercado. RAdemds, suelen fijarse precios
objetivos, segin el cual la empresa establece el precio que le
representa un indice concreto de rendimientos sobre los costos

totales, para el volumen estandar calculado.

ii- BASADOS EN LA DEMANDA

El precio se fija de acuerdo a la intensidad que presente la
demanda, cargando un precio elevado cuando la demanda es grande y
disminuyendo el precio cuando la demanda es baja, aunque los costos

son los mismos en ambos casos.
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Otra forma de fijar precios por medio de éste método es la
discriminacidén de los. precios, es decir, vender un articulo a dos
o mids precios. La discriminacién del precio adopta varias formas;

basados en el cliente, el productc, el lugar y el tiempo.

iii— BASADOS EN Lﬁ COMPETENCIA

Es utilizado cuando el péoductor estableﬁe sus precios en base
a los fijados por la competencia, puede Qisminuirlos Q
incrementarlés sin tener una relacidn rigida entre sus precios y

sus propios costos o demanda.

5.2.3 CANALES DE DISTRIBUCI&N
Se puede decir‘que son los medios a través de los cuales se
transfieren y se facilita el intercambic de bienes y/o servicios

desde el productor hasta el consumidor industrial o final.

5.2.3.1 IMPORTANCIA DE LOS CANALES DE DISTRIBUCION

Son importantes en todas las empresas sean estas industriales,
comerciales y/o de . servicios, ya <que cumplen dos tareas
eminentemente dinimicas y econdmicas, siendo éstas:

a- La comunicacién

b- El intercambio

a- LA COMUNICACION: A través de ella y por medioc de los canales de

distribucién, ‘el productor o fabricante obtiene las inguietudes de
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los consumidores traducidas en necesidades, deseos y preferencias,
ademas trasladan a los consumidores la respuesta de los fabricantes

expresados en productos.

b- EL INTERCAMBIO: Es un procesoc gue consiste en el cambio de

bienes y/o servicios por dinero o viceversa.

5.2.3.2 ESTRUCTURA DE LOS CANALES DE DISTRIBUCION

La estéuctura de los canales de distribucién esta formada por
la combinacién de los diferentes elementos, lbs cuales son
utilizados por las empresas con el fin de hacer llegar el producto

hasta el consumidor final.

cuande el producto satisface directamente los bienes y/o
servicios al consumidor f£inal o industrial se le llama canal
directo. Cuando el productor transfiere algunas de las actividades
de comercializacién, haciendo uso de uno o mé&s intermediarios,
llamdndose asi a las empresas o individuos que ayudan a facilitar
la distribucién de la compra o venta de mercancias desde el
productor hasta el consumidor industrial o final, el canal se

constituye como indirecto.

5.2.3.3 CRITERIOS PARA SELECCIONAR LOS CANALES DE DISTRIBUCION
La seleccién adecuada de los canales de distribucidn, se hace
con el fin de que éstos contribuyan al logro de los objetivos

esperados en el plan de comercializacién que las empresas tengan.
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Dentro de los criterios que permiten la seleccidén de estos
canales se tienen: .
i- LA COBERTURA DEL MERCADO

Este se refiere basicamente a cubrir un segmento del mercado,
el cual previamente se ha establecido, considerando la cantidad de
clientes potenciales y su concentracién geogréfica, asi como el
nimero de unidades habitacionales estimadas, ya gue dependiendo del
segmento del mercado al cual se quiere dirigir, asi se seleccionar

el canal.

ii- CONTROL

Las empresas para la seleccién de los canales estableceran el
gue sea mas corto, ya éue éste les permitird controlar en forma
eficiente la existencia de sus productos, asi como también tener
conocimiento de los precios al detalle y alcanzar una promocidn mas

activa.

iii- COSTOS
El empresario al seleccionar el canal de distribucidn lo hace
con el fin de minimizatr costos, asi como el de llevar los productos

eficientemente hacia el consumidor.

v~ PROMOCION
Es otra variable que comprende la mezcla de la mercadotecnia,
capaz de informar, persuadir e influir en el comportamiento de

compra del consumidor, estimulando de ésta forma la demanda.
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La promocidn puede decirse que es el medio de comunicacidn que
permite informar, persuadir e influir en las personas, ¢grupos u
organizaciones, para facilitar directa e indirectamente el
intercambio de un bien o servicio (la vivienda en nuestro-caso) y

poder asi competir con otras empresas.

Dentro de las actividades promocionales se tiene:
a- VENTA PERSONAIL

Es la actividad de informar y persuadir a un mercado a través
de la presentacidén personal con uno o mids compradores potenciales,

a fin de lograr la venta.

b- PUBLICIDAD

Definicién: ' Es la presentacién no personal y la promocién de
ideas, mercancias o servicios en cualgquier forma y
por una retribucién econdémica por cuenta de una
entidad patrocinadora identificada. Implica el uso
de los siguientes medios. Anuncios eﬁ revistas ¥y
periddicos, propaganda al aire libre, radio,

catdlogos, directorios, televisidn, etcétera.

Para realizar la publicidad de un producto o servicio se debe
realizar un cuidadoso estudio para determinar las ventajas ¥y

desventajas en relacién con la competencia, se analiza ademds su
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mercado presente y su mercado potencial, determinando su
localizacidén, movimiento comercial, condiciones econdmicas y la

naturaleza e intensidad de la competencia.

Se debe evaluar los mediocs de publicidad gque pueden ser
empleados provechosamente a fin de llevar un mensaje adecuado de su

producte ante sus clientes y sus canales de distribucién.

Si la publicidad se realiza en televisidén o radio se debe
obtener la clase de programa adecuado para el mercado del
anunciante y aquel que atraiga efectivamente a los compradores en

perspectiva del producto.

5.2.4 MERCADO DISPONIBLE PARA EL ANUNCIANTE

La publicidad, para ser efectiva, debe estar integrada con la
situacién del mercadeo de la compafiia. La situacidon del mercadeo
incluye todos los factores e influencias, tanto dentre como fuera
de la compafila, relacionados con sus operaéiones de venta; tal
como, la historia pasada de la compafiia, los estados financieros y

los servicios comerciales caracteristicos de la compafiia.
La publicidad moderna resulta mas efectiva cuando se planea

teniendo en consideracidn el mercado del producto y el éxito de la

operacidn mercantil considerada en su totalidad.

198



5.2.4.1 IDENTIFICACION DEL MERCADO

Para anunciar con efectividad, debemos decidir a quien debe
enfocarse la publicidad. Mientras mas claramente pueda definirse el
mercado, - hablande en términos de compradores, con mayor certeza

podra planearse la campafia de publicidad para lograr efectividad.

La publicidad tiene algunos tipos de objetivos los cuales se

mencionan a continuacién

1.- Introduccién de productos nuevos.

2.- Entrada en una nueva area del mercado

3.- Construccidén de una imagen de empresa

4.- BAumento de las ventas o de participacién en el
mercado

5.~ Bpoyo a otros esfuerzos de ventas
6.- Alcance de clientes inaccesibles

7.- Educacién de los consumidores.

5.2.4.2 LOS MEDIOS DE PUBLICIDAD
Un medio es cualquier objeto o artificio que transporta el
mensaje publicitario; tal como periddicos, revistas, radio,

propaganda impresa, televisién, carteles, etcétera.
Uno de los objetos es alcanzar el mayor nimero de clientes en

perspectiva por colén empleado en la publicidad. En cuante a los

costos de los medios de publicidad la mayoria se expresan en costos
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por unidad, diarios por unidad, linea o pagina; televisién y radio

por minuto etcétera.

El tipo o cantidad de medios publicitarios a usarse dependeré
nuevamente del obijetivo publicitario de la empresa, de la cantidad

de fondos disponibles y de la circulacidén de los medios.

5.2.4.3 CARACTERISTICAS DE ALGUNOS MEDIOS DE DIFUSION

LA PRENSA: Su contenido varia mucho, pero el 40% del ceontenido de
un periddico promedio consiste en texto y el 60% en anuncios; de
éstos el 75% estid constituido por anuncios desplegados; el 23% por
anuncios clasificados vy el resto se divide entre anuncios legales

'y de clases diversas.

Ventajas en el uso de la prensa escrita
- Los periddicos llegan a todas las clases sociales.
- Son publicados diariamente

~ 8u costo es razonable.

Bnuncios Clasificados y Anuncios Desplegados:

Los anuncios c¢lasificados son la publicidad en un periddico,
bajo titulos gue explican su contenido y propédsito. Los anuncios
desplegados son un término flexible, pero podrian definirse en un

sentido amplio como todos los anuncios fuera de los c¢lasificados.
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El costo y la efectividad de un anuncio en una publicacién son

afectados por su posicién en el medio y en la pagina.

La Radio y la Televisidn:

La mayor ventaja de la televisidén como medio publicitario es
gque permite al anunciarnte proporcionar una vitalidad especial a su
mensaje ante miles de <clientes en perspectiva con la ayuda
combinada de la visidén y el oido. Puede dar gran animacidén a su
publicidad, afiadir interés a su argumento comercial y ofrecer
razones en forma brillante y personalizada.

Ademas, ofrecen cobertura local nacional. La televisidn sin
embargo tiene como limitantes el ser demasiado cara, no todos los

productos se pueden adaptar en este medio, el mensaje es temporal.

Anuncios Impresos y/o Vallas Publicitarias:
Es necesaria una buena planificacidén para decidir su tamafio,
posicién, color, dibujo, texto, tipografia y otros factores con el

objeto de que éste sea llamativo a la vista del cliente.

5.2.4.4 PROMOCION DE VENTAS
La publicidad va aparejada con otros dos instrumentos de

promocidén masiva, la promocidén de ventas y las relaciones pablicas.

La promocidén de ventas consiste en incentivos de corto plazo

para fomentar la adguisicidén o venta de un producto o servicio;

201



incluye una amplia variedad de instrumentos de promocidn disefiados
para estimular una respuesta mas temprana o mas fuerte por parte

del mercado.

Para el caso de las viviendas, algunas promociones pueden ser
las siguientes:
- Conceder el crédito sin necesidad de dar una prima
- Rifa entre la primeras personas que reserven la casa, las
cuales pueden ser rifa de una casa, mueblés para la misma

etcétera.

- Adicionarle a la vivienda otros elementos por el misma
precio, tal como defensas en las ventanas, totalmente

pintadas, area de construccidén adicional, etcétera.

5.2.4.5 RELACIONES PURLICAS

Consisten en establecer buenas relaciones con los diferentes
piblicos de 1la empresa mediante la obtencién de publicidad
favorable, una buena "Imagen Corporativa™ y el adecuado manejo de

rumores, historias y cuentos desfavorables.

5.3 VARIABLES NO CONTROLABLES

Las variables no controlables son de suma importancia, ya gque
aunque estan fuera de la empresa, afectan la toma de decisiones de
los empresarios con respecto al proceso de comercializacidén. Por lo

tanto, éstos tienen gque identificarlas, lo c¢ual les permitiri
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prever situaciones, ajustandoe o adaptando sus decisiones a los

efectos de estas variables.

Las principales variables no contreclables son:
5.3.1 VARIABLE SOCIO-CULTURAL

Las fuerzas econdmicas, politico legal, tecnolégica, asi como
los patrones culturales, estilos de vida, creencias y deseos, estdn
conformande el medio ambiente soc¢io-cultural, el cual por su
naturaleza es dinadmico y esta en constante cambio por lo gue las
empresas tienen que adaptar sus-decisiones en hase a los efectos

gue dicha variable genera en las actitudes del consumidor.

5.3.2 VARIABLE DEMOGRAFICA

Esta variable es importante para el mercadotecnista ya gque son
los consumidores quienes constituyen los mercados, por lo gque es
necesario conocer la edad, sexo, educacién, ingreso de la

poblacién, para poder dirigir los bienes y servicios de acuerdo a

las caracteristicas que éstos presentan.

Dentro de esta variable existen tendencias que inciden en el
proceso de comercializacidn, siendo una de ellas la explosién
demografica, pues a medida que la poblacidn crece, ésta demanda un
mayor nlmero de bienes y servicios en especial el de la vivienda.
Este factor incide también en la reduccién de los recursos

naturales disminuyéndose asi los espacios fisicos.
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5.3.3 POLITICO Y LEGAL

El cual esta constituido por un conjunto de normas
institucionales destinadas a reglamentar el funcionamiento de la
sociedad, la promulgacién de estas leyes inciden en todo el proceso

de mercadotecnia.

5.3.4 ECONOMICA
Estd integrada por una serie de factores econémicos, tales como:

~ Tasa de intereses

- Disponibilidad de dinero

- Inflacidn

- Tasa de desempleo

- Disponibilidad de crédito

Dichos factores influyen en las decisiones de compra de los

consumidores y por ende afecta el sistema de comercializacién.
Ademads, esta variable es importante pues contribuye a la fijacién

de precios de los productos.

5.3.5 COMPETENCIA

La conforman todos aquellos empresarios gue producen un mismo
bien o servicio (en nuestro caso la vivienda), el cual lo
desarrollan en el mismo mercado, por lo tanto es importante conocer
las actividades de ésta, ya que asi se sabe gque camino tomar,
aunque no con la mayor certeza, pues establecer con seguridad la

conducta de la competencia no es posible.
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5.4 MERCADO

Para nuestro caso, puede decirse que mercado es la concurrencia de

oferentes

y demandantes de vivienda en una zona o lugar

determinado.

Siendo los oferentes los empresarios constructores de vivienda

Yy los demandantes la poblacidén en general con necesidad de adquirir

una vivienda para su grupo familiar.

5.4.1

IMPORTANCIA DEL MERCADO

La importancia del mercado de viviendas puede considerarse

desde los

SOCIAL:

ECONOMICO:

I

siguientes puntos de vista:

Permite que se de el proceso de intercambio,
satisfaciendo asi las necesidades de 1la poblacién,
ayudando en forma directa al mejoraﬁiento social de la
misma, a la cual se le provee de vivienda, dandose de

esta manera el beneficio social.

El desarrollo de este mercado contribuye al
crecimiento econdémico,  pues debide a las
transacciones que se realizan en este, se logran
elevar los niveles de productividad generando asi
fuentes de empleo y a la vez mejorando los niveles

de ingreso de la poblacidn.
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5.4.2 ELEMENTCS QUE CONSTITUYEN EL MERCADO DE LA VIVIENDA
OFERTA: Se entiende en nuestro caso, como el nimero deé unidades

habitacionales que se encuentran en el mercado ya sea

~-* en proceso de construccidén o terminadas y gque las

L .- . empresas constructoras ponen a disposicién para gue la

. .t 'poblacién pueda adquirir.

DEMANDA: Se entiende para nuestro caso como aquella necesidad d
adquirir vivienda gque existe en 1la poblacién de una

determinada localidad 0 en un determinado estrateo social.

La demanda total esta integrada - por dos demandas

complementarias que son las siguientes:

1~ DEMANDA POTENCIAL

Se dice en este caso gue la demanda potencial de vivienda esta
integrada por todos agquellos gque necesitan adquirir vivienda

propia.

2- DEMANDA REAL
Esta constituida por todos los individuos de las diferentes
clases sociales que presentan la necesidad de adquirir vivienda y

poseen la capacidad de pago para lograrlo.
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Existen algunos factores que condicionan la demanda tales como
los siguientes:
i~ Migracidn interna
ii- Alta densidad poblaciocnal

iii- Capacidad econémica de la poblacidn

5.4.3 CONCEPTOS BASICOS DE MERCADEC.
Mercadeo: Es la actividad humana dirigida a satisfacer necesidades

y deseos por medio de un proceso de intercanmbio.

Para entender esta definicidén, debemos definir los siguientes
y mds basicos conceptos: necesidades, deseos, demandas, productos,

intercambios, transacciones y mercados.

Necesidades: Una necesidad humana es un estado de sentimiento de

privacién de una persona.

Cuando una necesidad no es satisfecha la persona esté
descontenta. Una persona insatisfecha hace una de dos cosas:
Emprende una gestién para obtener un objeto gque satisfaga la

necesidad o trata de extinguir el deseo.

Deseos: Son la expresidn de las necesidades humanas. Son creados

por el desarrcllo cultural e individual de una persona.
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Los deseocs siempre hacen referencia a un definido objeto

cultural gque satisfaga la necesidad. Dentro de la misma cultura,

habra algunas variaciones en los deseos individuales en virtud de

las experiencias y gustos de la vida industrial.

Demandas: Un desec se vuelve una demanda cuando la persona es

capaz Y esta dispuesta a comprar el servicio que él o

ella desean.

Productos:

.Intercambio:

La existencia de demandas,desenos y necesidades
humanas implica el cohcépto de productos.
Concepto. Un producto es algo que tiene la capacidad

de satisfacer una necesidad o un deseo.

Ei hecho de que la gente tenga necesidades, deseos
y demandas, y gque existan productos capaces de
satisfacerlos es necesaric mas no suficiente para
definir el mercadeo. Es.-el acto de obtener un bien
o) servicio deseado de alguien mediante el

ofrecimiento de algo a cambio.

El Mercadeo existe cuando la gente decide satisfacer sus

necesidades y deseos a través del intercambio.
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Transacciones: Es un intercambio de valores entre dos partes
interesadas. Una transaccidn contiene varias
entidades cuantificables: )

1.- ARl menos dos cosas de valor
2.- Condiciones que coinciden

3.- Un tiempo de acuerdo

4.~ Un lugar de acuerdo.

Mercado: es un conjunto de todos los compradores actuales y

potenciales de un producto.

En una sociedad avanzada, los mercados no necesitan un lugar

fisico donde compradores y vendedores se interaccionan.

Un mercado puede desarrollarse alrededor de un producto, un
servicio o algo de valor. Por ejemplo, - un mercado de viviendas
existe cuandeo hay personas dispuestas a ofrecer una o varias
viviendas a otra persona a cambio de dinero u otro bien de valor.
El concepto de produccidn:

Es una orientacidén gerencial que asume que los consumidores
favoreceran aquellos productos que estén disponibles Yy Que son
ofrecidos y por fanto la tarea importante de la gerencia es
dedicarse a mejorar la produccién y la eficiencia de la

distribucién.
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Las primicias implicitas en el concepto de produccién son:
1.~ Los consumidores princ¢ipalmente se interesas por un producto
eficaz y de bajo precio.
2.~ Los consumidores conocen los precios de la.competencia.

3.- Los consumidores no ven o dan mucha importancia a las
diferencias de precios en productos de categoria.

4,- La tarea de la empresa es realizar mejoras en la producciédn,
eficiente distribucién j costos bajos, como la clave para atraer y

mantener clientes.

El concepto de venta:

Es una orientacidén .de 1la gerencia gue asume gque los
consumnidores no comprarian o compfen suficiente de los productos de
lé empresa a menos que la empresa realice un sustancial esfuerzo

para estimular su interés en sus productos.

Las premicias implicitas son:
l.- Los consumidores tienen una tendencia normal a no realizar
compras de cosas que no se;n esenciales.
2.- Los consumidores se pueden inducir a comprar mas por medio de
distintos artificios de estimulacién de ven£as.
3.- La tarea de la enpresa es también organizar un potente

v

departamento orientado hacia las ventas como la clave para mantener

clientes.
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. El Concepto de Mercadeo:

Es una orientacion Gérengial que sostiene que la clave para el
Iogro de las ventas de la empreéalconsiste en la determinacioén, de
las necesidades y deseoé de un mercado objetivo y su autoadaptacién
éara entregar la satisfaccidén del deseo en forma mas efectiva y

eficiente que sus competidores.

Las premisas fundamentales son:

1.~ Los consumidores se pueden agrupar en segmentos de mercado,

. dependiendo de sus necesidades y deseos.

2.~ Los consumidores en cualgquier segmento del mercado prefieren
las organizaciones que satisfacen de mejor manera sus deseos y

necesidades.

3.~ La tarea de la empresa es investigar y seleccionar mercados

" objetivos y desarrollar ofertas efectivas y programas de mercado

como la clave para mantener y atraer clientes.

La diferencia entre venta y mercadeo consisfe en que la venta
se 1interesa por las necesidades del vendedor con e&l! fin de
convertir su producto en efectivo. Por otro-lado, el mercadeo
consiste en satisfacer las neceéidades de los c¢lientes por medio

del producto y la gama completa de cosas asociadas con su creacidn,

su entrega y finalmente su consumo.
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5.4.4 . ‘PLBNERCION, EJECUCION Y CONTROL DE LOS PROGRAMAS DE

' MERCADOQTECNIA
En la figura No.5.2 se muestra la relacidn existente entre

andlisis, planeacidén, ejecucidédn y control de la mercadotecnia.

RNALISIS I
PLANEACION EJECUCION CONTROL
1 Desarrolla Lleva Mide resunltados
rlanes ‘i a cabo
estratégicos los planes Evaliia
resultados
Desarrolla
. rlanes de Toma medidas
) mercadotecnia - correctivas

I | ]

Figura No.5.2 .
Relacidn entre Andlisis, Planeacién, Ejecucién, y Control en la Mercadotecnia

5.4.4.1 PLANEACION DE MERCADOTECNIA.

En la figura No.5.3 se muestran los componentes de un plan de

mercadotecnia.
Resumen Situacidn Amenazas objetivos
Ejecutivo actual de la Y e
Hercadoteqnia oOportunidades Problemas

| .

Estrategias Programas

de de Presupruestos Controles

[ . Mercadotecnia Accién

Figura No.5.3
Componentas de un Plan de Mercadotecnia
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RESUMEN EJECUTIVO:
Es la primera seccidn del plan de mercadotecnia, que
proporciona un breve resumen de las metas y recomendaciones

principales que se presentan en éste.

SITUACICN ACTUAL DEL MERCADO:
En esta seccidn el planificador proporciona informacién sobre
el mercado, el desempefic del producto, la competencia y la

distribucidn.

Incluyendo una descripcién del mercado, gque lo define junto

con sus principales segmentos.

RIESGOS Y OPORTUNIDADES:

Se deben analizar las principales amenazas y oportunidades
futuras que puede enfrentar el producto. Su objetivo es hacer que
el administrador anticipe los cambios importantes que pueden tener

repercusiones en la empresa.

OBJETIVOS Y PROBLEMAS:

Una vez estudiadas las amenazas y oportunidades del producto,
la administracién puede definir los objetivos y tomar en cuenta los
problemas que pueden afectarlo. Los objetivos deben expresarse como

metas que la compafiia quisiera alcanzar durante el plazo del plan.
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ESTRATEGIAS ﬁE MﬁRCADOTECNIA:

Es la légica de mercadotecnia por médio de la cual una unidad
de negoc¢io espera aicanzar sus objetivos de ventas. Esta debe
especificar los segmentos de mercado en los que se va a centrar la
compafiia. Se deben esbozar estrategias especificas para ciertos
elementos de la mezcla de mercadotecnia, tal como ventas en el
lugar publicidad, promocién de ventas, precios y distribucién. Se
debeﬂespecificar también el presupuesto de mercadotecnia necesario

para llevar a cabo las estrategias planeadas.

PROGRAMAS DE ACCION:

’

Las estrategias de mercadotecnia deben convertirse en

programas de accién especificos capaces de contestar las preguntas

- siguientés: ¢(Qué se va a hacer?, ;Cudndo se va a hacer?, iQuién es

responsable de llevarlo a cabo? Y ¢(Cuédnto va a costar?. Por
ejemplo, es posible que se quiera aumentar la promocidn de ventas

como estrategia clave para obtener una mejor participacidn en el

‘mercado.

PRESUPUESTOS:

‘ Un presupuesto de Mercadotecnia, es en esencia un informe de
ganancias y pérdidas proyectaaas. Por el lado de los ihgresos,
muestra el namero de unidades que se piensan vender y el precio

neto promedioc. Por el del gasto, muestra el costo de la produccién,

la distribucidén fisica y la ventas. La diferencia entre ambas es la

‘ganancia proyectada.
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CONTROLES:

La Gltima seccidén del plan define los contreles que van a
utilizarse para seguir su desarrollo. Por lo general, las metas y
los presupuestos se definen cada mes o cada trimestre. Esto permite

gue la alta administracidén revise periéddicamente los resultados.

5.4.4.2 LA EJECUCION DE LA MER&HDOTECNIH

Es el proceso gue convierte las estrategias y los planes de
mercadotecnia en actos con el fin de alcanzar los objetivos
estratégicos de mercadotecnia. La ejecucidédn implica actividades
diarias y mes a mes que efectivamente ponen en accién el plan de

b

mercadotecnia.

5.4.4.3 _ El. CONTROL EN LA MERCADOTECNIA.

Es el proceso de mnedir y evaluar los resultados de las
estrategias y los planes de mercadotecnia, asi comoc de adoptar las
medidas correctivas para asegurarse de que se alcancen los

objetivos de la mercadotecnia. El control involucra las siguientes

actividades:
i- Analisis de ventas:

Consiste en medir y evaluar las ventas reales en comparacién

con los objetivos de ventas.
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ii- Analisis de porcidn de mercado:
Consiste en el andlisis y seguimiento de la participacidn de

la empresa en el mercado.

iii- An&lisis de la razén gastos-ventas

Este con el objeto de mantener los gastos.

5.5 - COMPORTAMIENTO DE COMPRA DEL CONSUMIDOR::
El comportamiento de compra del consumidor se refiere a
consumidor f£inal, individuos y hogares que adquieren bienes y

servicios para su consumo personal.

En la figura No.5.4 se representa el modelo del

comportamientoe de compra del consumidor.

Estimulos Otros Caja del Comprador Regpuestas del Comprador
del Mercado Estimulos g
Caracte- Proceso de ‘| - Eleccidn del proceso
Producto Econdmicos > risticas decisidn > - Momento de adgquisicidn
- precio Tecnoldgicos del del - Eleccidn del fabricante
rlaza Politicos "comprador comprador - Cantidad comprada
promocidn Culturales

Figura No.5.4 Modeleo del Comportamiento de compra

A la izquierda de la figura No.5.4, el estimulo de

mercadotecnia esta constituido por el producto, precio, plaza y

22 pundamentos de Mercadotecnia. Philip Kotter, Gary Brmstrong.
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promocidén. Otros estimulos son las principales fuerzas dque
conforman el ambiente del comprador-econdémicas, tecnolégicas,

politicas y culturales.

I
Todos estos estimulos entran en la caja negra del consumidor
donde se convierten en un conjunto observable de respuestas de
compra ¢que aparecen a la derecha, eleccidén del producto, del

"fabricante, el momento de compra, cantidad comprada etc.

"5.5.1 CARHdTERI ST;CAS PERSONALES QUE INFLUYEN EN EL
‘COMPdRTAMIENTO DE COMPRA DEL CONSUMIDOR
Las caracteristicas _culturales, soclales, personales vy
psicolégicas influyen mucho en las adguisiciones del consumidor.
”Estos factores se observan en la figura No.s.S. 81 bien =25 cierto
gue el vendedor no puede contrelarlo, debe tomarlos en

consideracidn.

" CULYURALES
| SOCTALES

SRR PERSONALES }
cultura | grupes de — PSICALAGICAS

familia edad y etapa del cicle de vida
sub-cultura | funcidn y [ ocupacidn, circunstancia metivacidn, percepcidn| COMPRADOR

estatus econdmica, estilo de vida, aprendizaje, creencias
_clase social personalidad y concepto de 7 actifud

. 5i pismo
1

Pigara Ne.5.5
Factares que influyen en el comportamiento de compra del consumider
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a) FACTORES CULTURALES
Estos ejercen amplia Y profunda influencia en el

comportamiento del consumidor:

CULTURA: Es la causa principal de los deseos y comportamiento de
una persona. En gran medida el comportamiento se aprende. Al crecer
en una sociedad la persona aprende los valores, percepciones,
aeseos Y conportamientos Dbésicos de 1a1 familia y otras

instituciones importantes.

SUBCULTURA: Son grupos de personas gque comparten sistemas de
valores basados en experiencias y situaciones comunes. Muchas de
estas subculturas conforman segmentos de mercado importante y los

mercaddlogos disefian con frecuencia productos Y programas de

mercadotecnia encaminados a satisfacer sus necesidades.

El estilo de vida de la poblacidn salvadorefia no permite en
cierta parte que en el pais se construya vivienda en edificios
(apartamentos). La mayoria de la poblacidén esta acostumbrada a
vivir en casas en las que se pueda tener animales domésticos ademias
se prefiere la vivienda individual porgue en cierta forma se tiene
mayor privacidad. Por lo que, los factores culturales de 1a
poblacidén inciden directamente en el tipo de vivienda que se

construye.
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CLASE SOCIAL: Constituyen divisiones relativamente permanentes y
ordenadas en una sociedad cuyos miembros comparten valores,

intereses y comportamientos. La clase social no se determina por un
sbdlo factor sino que se considera una combinacién de ocupacién,

ingreso, educacidn, riqueza y otras variables.

b) FACTORES SOCIALES

También influyen en el comportamiento del-consumidor factores
:Sociales como el pertenecer a ciertos grupos peguefios, la familia,
el papel que desempefia en la sociedad y su estatus. Como influyen
de manera importante en las respuestas del consumidor, las enpresas
deben tomarlos en cuenta al disefiar sus estrategias de

Mercadotecnia.

Los factores sociales de 1la poblacidn determinan en gran parte
el tipo de proyecto a ejecutar en determinada zona; ¥a que, la
gente prefiere-vivir rodeada de personas que tengan la misma clase
social, por lo que, si se realiza un proyecto residencial de lujo
en una zona populosa tal como Apopa, es de esperar que el proyecto

fracase.

GRUPOS: Hay nmuchos grupos pequeiios dque influyen en el
comportamiento de una persona. Los que inciden directamente ¥y a los
que pertenece una persona se denomina grupos de pertenencia. Se

~trata de grupos primarios con los que se interactia regularmente,
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pero de manera informal, como la familia, los amigos, los vecinos

y los compafieros de trabaje.

También hay grupos secundarios, que son mas formales y con los
cuales la interaccidn es menos regular., Entre ellos se incluyen los

grupos religiosos, las asociaciones profesionales y los sindicatos.

Los grupos de referencia son puntos de comparacién o
referencia directos o indirectos para la formacidén de las

actividades o comportamientos de una persona.

La importancia de esta influencia tiende a ser mayor cuando el
producto es visible para aquellos otros a quienes el comprador

respeta.

FAMILIA: Los ﬁiembros de la familia influyen mucho en el
comportamiento del comprador, y siendo esta organizacién el
principal organismo de compradores y consumidores de la sociedad,
ha sido ampliamente estudiéda. Al vendedor le deben interesar las
funcicnes y lé influencia del esposo, la esposa y los hijos en la

adquisicién de diversos bienes y servicios.
FUNCIONES Y CONDICION SOCIAL: Una persona forma parte de muchos

grupos, familia, clubes, organizaciones. Su posicién en cada uno

puede definirse en funcién tanto de su papel como de su estatus.
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Cada papel lleva implicita un status que refleja la importancia gque

la sociedad le confiere.

c) FACTORES PERSONALES: También ciertas caracteristicas personales,
como edad y etapa del ciclo de vida, ocupacidén, situacidn
econdémica, estilo de vida, personalidad y concepto de si mismo

influyen en la decisién de compra.

"EDAD Y ETAPA DEL, CICLO DE VIDA: Con el paso del tiempo cambian los

‘bienes y servicios que adquiere una persona.

"OCUPACION: La ocupacidén de una persona influye en los bienes y

servicios que adquiere,

SITUACION ECONOMICA: Esta influye grandemente en la eleccidn del
bien o servicio que el comprador adguiere. Los mercadélogos de
bienes muy relacionados con los ingresos observan muy de cerca las
tendencias en los ingresos personales, los ahorros vy las_ﬁasas de
interés. 8i los indicadoreg econdémiceos muegtran una recesién, los

mercadbélogos pueden tomar medidas para diseflar, reposicionar vy

fijar un nuevo precio a sus productos.

El factor econdmico es el més determinante para la adquisicién
de una vivienda, ya que, dependerd de los ingresos de la persona o
grupo familiar para que la institucidén financiera les conceda el

¢rédito hipotecario para la compra de la vivienda.
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d} FACTORES PSICOLO(:;ICOS

Estos inciden en cierta parte para la adquisicidén de una
vivienda, especialmente en lo referente a vivir en edificios, ya
gque, existe un temor generalizado en la poblacién por la sismicidad
de nuestro pais, lo cual hace que la vivienda en edifiicios tenga
poca aceptacién, ademas de que en muchos edificios en los niveles

superiores el servicio de agua potable es deficiente.

Existen cuatro factores psicoldgicos gue influyen en gran

"medida en la eleccidén de compra de una persona :

MOTIVACION: Una necesidad se convierte en motivo cuando alcanza
cierto nivel de intensidad. Un motivo es una necesidad tan
‘éprémiante como para hacer que la persona trate de satisfacerla.
Por ejemplo, cuando la persona llega al matrimonio, una de las
principales necesidades es el de tener vivienda propia donde pueda
. formar su famiiia, por lo qgue tratara de comprarla de acuerdo a sus

posibilidades.

LA PERCEPCION: Es el proceso por el cual una persona selecciona
organiza e interpreta informacidén para conformar una nueva imagen
significativa del mundo. Dos personas con las mismas motivaciones
¥y en la misma situacidn pedrian actuar de diferente manera porque

perciben la situacién en forma diferente.
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APRENDIZAJE: Describe los cambios gque la experiencia provoca en el
comportamiento de un individuo. El aprendizaje tiene lugar merced
a la interaccidén entre impulsos, estimulos, claves, respuestas y
reforzamiento. El significado practico de la teoria del aprendizaje
para los mercaddlogos es que pueden incrementar la demanda de un
producto asociédndolo con impulsos poderosos, utilizando claves

motivadoras y proporcionando el reforzamiento adecuado.

"CREENCIAS Y ACTITUDES: Una creencia es un pensamiento descriptivo
acerca de algo; esta podria estar basada en conocimientos u
opiniones verdaderas, o en la fe, y podrian o no implicar una carga
.emocional. Su actitud es relativamente coherente en cuanto a sus
evaluaciones, sentimientos y tendencias en relacidn con un objeto
0 idea y sitilan a la persona en un estado mental que hace que le

guste o no una c¢osa, gue se acerque a ella o la rechace.

5.6 NUEVAS PRESIONES EN LAS EMPRESAS

Como se ilustra en ia figura No.5.6, las presiones para
cambiar parecen afectar a todos los negocios «c¢on impacto
acumulativo. Una pequefia parte de la presién que proviene de cada
uno de los muchos factores de cambio puede concluir en un efecto
significativo total. Cuando las presiones se dan en la misma
direccidn de una manera consistente, producen un cambio.permanente

en la forma como se hacen los negocios.
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[cOMPETENCIA |

TECNOLOGIA

GCBIERNO

EMPRESA

Figura No.5.6 Las Presiones que Afectan a la Empresa

MERCADOS
DE
CAPITAL

La Competencia Global:
Se considera el factor maAs importante del Clima Empresarial,

- la cual esta influida por cinco factores

1,- La habilidad de las nuevas empresas para entrar al mercado.
2.- La habilidad de los proveedores para ejercér una presidn sobre
los costos de los competidores en el mercado.

3,- La habilidad de los clientes para influir en los competidores
(por ejemplo, si son flexibles a los precios, los clientes forzaran
la competencia dé precics).

4.- La habilidad de las alternativas para presionar el mercado.

5.~ Las actividades competitivas de las empresas rivales.

Otros factores como el gobierno, la tecnologia y 1la
globalizacidén influyen en los anteriores para producir cambios en
el ambiente de los negocios de industrias particulares, sectores

completos de la economia y economias anteriores.
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Aunque los cambios siempre han ocurrido, dan la impresidn de
estar aumentando vy -su caricter parece bastante dificil de
manejar,en especial a causa de los nuevos desafios planteados por
lé competencia global. -

El éxito de las empresas depende en gran parte de la precisién
con gue se evalta el mercado. La mayoria de las empresas efic%entes
sélecciona su mercado, lo estudia y luego hace lo necesario para

superar la competencia,

El Mercado

Ademds de las presiones asaciadas con la continua y creciente
competencia las variaciones en el mercado estan dirigidas por otras
fuentes gque incluyen cambios en los habitos de compra de los
clientes, Agn los ciclos de vida, en la administracién de
‘inventarios y aumento en la exigencias de calidad. Estos cambhios
exigen un aumento en calidad de la administracién y una respuesta

mas rapida al cambio.

Los clientes estan aumentando sus demandas a medida que ven el
‘incremento en la competencia existe menos tolerancia hacia la mala
calidad. En la actualidad es casi imposible colocar con éxito un

producto que no sea de buena calidad.
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El Sector Pablico

) Los cambios en las instituciones de gobierno ha contribuidoe
también a la presidn en los negocios,. la influencia de los nuevos
impuestos' afecta directamente al empresario, las politicas

monetarias son un aspecto que tiene importancia inmediata en las

actividades de la comercializacién.

La liberacidén y privatizacidén gque, generalmente se prestan
como objeto de interés de la empresa pueden también tener efectos
negativos al producir como resultado una creciente competencia y la

consecuente pérdida de desempefio de muchas compaiiias.

Tecnologia:

La Tecnologia es el factor de cambio mas importante. Todo el
mundo sabe que el indice de cambio tecnolégico se ha acelerado en
los Gltimos afios. Buena parte de la influencia gque la teﬁnologia
ejerce, cae sobre la ruta que siguen los negocios. Si la tecnologia
mejora la caiidad o reduce los costos en alguna forma, puede
utilizarse para crear una ventaja competitiva. Como resultado,
todos los empresarios estéan virtualmente forzados a hacer uso de

cualgquier nueva tecnologia gque ofrezca una mejora significativa,
El Cambio: Nuevas oportunidades para ganar.

El aumento de la competencia y la reduccidn de utilidades son

efectos totales de un c¢lima empresarial, rapidamente cambiante. Las
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altas tasas de cambio producen nuevas oportunidades para entrar al
mercado, con el posterior aumento de la competencia, lo cual puede
limitar el desempefio del comercic en general ¥y dejar menores
mirgenes., Sin embargo, el cambio no es del todo malo; brinda nuevas
oportunidades y motiva el desarrollo de nuevas v mejores practicas

-

administrativas.

El Proceso: .
; &
Puede verse como la esencia del negocio o comercio de una

empresa. No sdlo la mayor parte del trabajo se hace am%ravés de

procesos, sino que gran parte de 1los aspectos_que en realidad
diferencian a las compafiias entre si, es inherenté a sSu proceso
particular de trabajo; ya que la misma materia prima y el mismo
capital humano estan a disposicién de todas las empresas. Por lo

tanto, el proceso es uno de los factores mas importantes gque

contribuye a la ventaja competitiva.

Un proceso se define como una actividad que ‘se l1leva a cabo en
una serie de etapas para producir se resultado especifico o un

grupo coherente de dichos resultados.

Los procesos se estdn convirtiendo en los objetivos mas
atractivos para prosperar en los negocios. Pueden alterarse para
mejorar

1.- Calidad

2.~ La eficiencia y los Costos de la operacidn de negocios.
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3.- SBervicio y Respuesta al ¢liente.

4.- Ventaja Competitiva.

Los procesos se mejoran por diferentes razones

1.,-

Son la parte del disefioc de negocios gue suministra la
maxima diferenciacidén y potencial para la ventaia
competitiva,

Mejorar el proceso es la ftnica oportunidad para reducir de
manera significativa los costos, sin disminuir los
resultados o la calidad.

La tecnologia apoya directamente el proceso, de manera que
mejorarlo es la mejor forma de sacar ventaja de las nuevas

tecnologias,

LA COMERCIALIZACION EN EL SUB-SECTOR VIVIENDAS

La comercializacidén de 1las viviendas es una funcidn del

departamento de comercializacién de la empresa constructora, -de no

existir dicho departamento se deberd promover las viviendas por

medio de otra empresa comercializadora (intermediaria) la cual se

encargard de promocionar las viviendas en la forma que considere

mas adecuada.

De manera general, la comercializacién de viviendas comprende

varias actividades que deben ser desarrolladas eficientemente para
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que la venta de las viviendas sea realizada en el menor tiempo

posible y al menor costo. Dichas actividades son las siguientes:

a. -

5.7.1

Buscar el medio més adecuado para promever la venta de las
viviendas

Tener un adecuado control de toda la documentacién relacionada
con la venta de viviendas

Realizar todos los tramites necesarios para gque el cliente
obtenga el financiamiento para la compra de la vivienﬁa'
Informar y orientar al cliente respecto a tréﬁites' ¥
requisitos necesarios para obtener el financiamiento .
Mantener una constante actualizacién referente a las técnicas
de comercializacién con el objeto de hacer mas eficiente y
econdmica dicha actividad

Manteper una adecuada coordinacidén con los egcargados “de
construir las viviendas, para conocer avances en la
construccidén, disponibhilidad de viviendas, etc.

Poseer el personal idéneo para la comercializaéién de las
viviendas, es decir, gente que conozca mﬁy bien lo que es
promocidn de viviendas y de tramites necesarios para realizar

la venta de las mismas

METODOS ACTUALES DE COMERCIALIZACION DE VIVIENDAS USADOS
POR LAS EMPRESAS CONSTRUCTORAS

En nuestro medio actualmente las empresas constructoras de

viviendas, a través de su departamento de comercializacién o a
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través de intermediarios, realizan la comercializacién de las

viviendas usando diversos medios de comunicacién tales como:

Los periddicos de mayor circulacidén en la seccidn de
clasificados y en paginas intermedias los anuncios de mayor
tamafio, los cuales algunas veces son presentados a colores
La televisidn y la radio

Hojas volantes

Vallas publicitarias en el lugar de la obra

De estos medios el mis usado es el de anuncios clasificados en

los periddicos, lo que puede deberse a su bajo costo. En la figura

No.5.7 se muestra cuatro anuncios publicitarios de los clasificados

del periddico y como puede observarse en ellos, la informacién que

contienen es la siguiente:

-~ Frase o expresién llamativa

- Nombre del proyecto con su reépectivo logotipo
- Precio de la vi;ienda

- Descripcidn de la planta de la casa

- Area de terreno y &rea construida

- Instituéién financiera del proyecto

- Ubicacién del ﬁroyecto :

- Ubicacién y teléfono de la oficina de ventas

- Empresa constructora que realiza el proyecto

- Indicacidén de buses y microbuses que llegan al proyecto
=~ Costo de reservacién

- Algunas ventajas del proyecto

230



En las’figuras de la No.5.8 a la No.5.10 se muést;a anuncios

publicitarios de periédico lgs cuales son de mayor tamafic que los

anﬁncios de clasificados, y este tipo de anuncios contiene ademas
de la informacidén biasica vistas y perspectivas de la vivienda.
Ademds, algunos anuncios c¢ontienen el plano de ubicacién del
broyecto, lo <cual le facil#ta al cliente poder llegér a aicho
proyecto; sin embargo, este tipo de anuncios es- de mayor costo vy

son pocos los proyectos gque se promocionan de esta forma. .

”
.}.

Otra forma de comercializacién bastante usadﬁ por los
constructores es a través de folletos u hojas volantes las cuales'
son distribuidas en lugares donde circula bastante gente tales como
centros comerciales, ferias, etc. o en el lugar donde esti ubicado
el proyecto a las personas que lo visitan; estos folletos son como
el mostrade en la figura No.5.11 Y en los cuales se incluye la
informacidén suficiente que el c¢liente necesita saber tal como plano
de ubicacién, distribucién en planta de la casa, institucién
finangiera, empresa construcfora, preéio ‘de Lla vivienda, A&rea
terreno, drea construida, requisitaos para obtener el financiamiento

¥ otros,

La calidad de impresidén de estos folletos difiere de una
empresa a otra, algunos son colores vistosos para llamar mas la
atencién del cliente y son impresos en material de buena calidad,

otros son mas sencillos en blanco Y negro, incluso algunos son
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fotocopias simplemente y con la informacién mas béasica sobre el

proyectoi

En el lugar del proyecto generalmente se realiza lo que se
llama comercializacidn directq, es décir, gue aqui sé le muestra atl
cliente la casa directamente indicindole el vendedor todo lo que
ella contiene en la CASA MODELO, aqui el vendedor le da al cliente
personalmente toda la informacidén necesaria para poder obtener la
vivienda y ademds trata de persuadirlo para que el cliente se
decida a comprar la vivienda. En algunos proyectos se realiza la
reservacién de la vivienda en el mismo lugar de la obre. En otros
proyectos se tiene una ofiéina en otro lugar fuera del ‘proyecto, ¥y
es ahi donde se realiza todo lo relacionade a la venta de las

viviendas.

En cuanto a la televisién y la radio podria decirse gque son
poco usados-por los constructores para promocionar laq viviendas,
Actualmente sélo grandes empresas como TOTAL S.A. de C.V. y AVANCE
INGENIEROS estan promocionando sus proyectos en la televisidn pues
es de tomar en cuenta que este es un medio de mucho costo lo cual

hace que sean pocos los que lo usen para promocionar sus viviendas.
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" EL TREBOL

EN
LA NUEVA SANTA ANA®

UN NUEVD PROYECTO A
IN:CIARSE ESTE MES
74 YIMIENDAS

POR

F.5V,
Y BANCO DE DESARROULO
* 2 Dormilorios
* 1 baflo completo enchapado
* Jardin interior y exterior
* Techos con ciclo falso

AREA DE TERAENG DESOE
1

20 V.
AREA D
DESDE 31.5 AR,
PRECI) DESDE ¢100,000.00
TELEFONGS:

440-1756, 440-0744
440-5141, 296-5654
298-5240, 867-1943

l
R

EN LA ZONA DE
MONTEBELLO
Sobre prolongacién de 75 Av.
Nie.

Inmediato a BMd. Constitueién,
* 58 Vviendas en dos
modelos diferentes
* Tedos en Sendas
vehiculares ampliag
*Una sola planta,
FINANCIAMIENTO A LARGD
PLAZO CON
BANCO CUSCATLAN
RESERVE YA LA SUYA
CUEDAN POCAS
CLSPONIBL ESHtN
DESDE
€214,100.-
OTRO PROYECTO MAS DE

CONSTRUCTORA
SIRAMA
S.f\. DE C.V.

INFORMACION:
TELEFONQ: 243-3127 ysier

ES EL
MOMENTO
DE COMPRAR
SU CASAI

LE BRINDA UNA
EXCELENTE
OPCION:

DESDE:
¢99,600

NO LO PIENSE MAS 1
VIVIENDAS CON:

* EXCELENTE UBIGACION

* ACCESO DE 4 RUTAS DE
BUSES

* BUEN SERVICIO DE AGUA
POTASLE

# CERCA DE CENTROS
COMERCIALES

* ESCUELAS

% FARMACIAS
COLEGIOS.

BESERVE LA SUYA
AHORA MISMO

MAYOR INFORMACION EN:
PORTICOS DE SAN RAMOM
CALLE AL VOLCAN FRENTE AL
PUNTQ DE MICROBUSES DE
LA RUTA 23,

DISA
CONSTRUCTORA
S.A. de C.V,

AVENIDA RI0 AMAZONAS
N° 10 COLONIA
JARDINES DE GUADALUPE

TELEFONOS:
243-0553
243-3869

G7and

FIGURA

Anmuncio Publicitario de.
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R esidencial -
Atltoverde

iiA SU ALTURA...
LO MEJOR DE..
SANTA ANAI

RESIDENCIAS
TIPO C
DESDE ¢175.000

CONSTA DE;

*SAA

* COMEDOR

* COCNA CON
LAVATRASTCS

*2 BAROS COMPLETOS
(ENCHAPADOS)

* 3 DORMITORIOS

* AREA DE COCHERA

* JARDINES EXTERIORES €
INTERIORES

* ACARADOS ESPECIALES

FIRANCAMIENTQ
F.SV. Y BCO. DESARROLLO

INFORMACICN TODOS LOS
DIAS EN EL PROYECTD
Y EN MUESTRAS QFICINAS

SANTAANA .
CALLEJUELA EL CARMEN,
PCR AVENIDA
INDEPENDENCIA, FRENTE A
VERA PIZZA.

TELEFONO:
441-3428

SAN SALVADOR:

TA. CALLE POMENTE N° 1034
CONTIGUO A CEFESA
FRENTE A LINVERSIDAD
TECNOLOGICA

TELEFONQ:
271-5589

Seccibén Clasificados.
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FIGURA 5,9

Anuncio Plblicitario Desplegado de Prensa,
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FOTCGRAFIA No. 1

Las foteografias Nl y NQZ-muestran dos estilos diferentes de
vallas publicitarias para un mismo proyecto, los cuales.se ubican
en el lugar de la obra, mostrando sus‘caracteristicas‘principales
como son: precio, nombre del proyecto, institucién financiera,
teléfono para informacién, direccidén hacia la casa quelo_ b'g

esquemas para atraer la atencién de los lectores. : "



FOTOGRAFIA No. 2

Algunas veces cuando el proyecto se ubica en lugares de poco
transito peatonal o vehicular, es necesario colocar una serie de
vallas publicitarias que indiguen la ubicacién exacta del mismo,

iniciando esta técnica en los lugares de mayor transito.



FOTQGRAFIA Yo.3

Una de las peculiaridades de la fotografia No.3 es Jque para
hacer mas atractiva la valla publicitaria se ha construido un
jardin en un Aarea periférica a su base, con esto también se logra
llamar la atencién hacia el proyecto. Ya gque el jardin y la valla

publicitaria estén ubicados en su entrada.



FOTOGRAFIA No.4

Esta fotografia muestra una valla publicitaria de gran tamaifio
la cual contiene la informacién bdsica del proyecto junto con la
fachada principal del tipo de vivienda gue se construye; ademas en
la parte superior de la misma se observa una luminaria (lampara)

para mejor visibilidad de lectura durante la noche.
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FOTOGRAFIA No.5

En este tipo de anuncios ademdas de la informacidén del

proyecto, se presenta la institucién financiera del proyecto.
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FOTOGRAFIA No.6

Esta fotografia muestra un tipo de anuncios a través de vallas

publicitarias, muy sencille y pocec llamativo a la atencién del

publico sin embargo contiene la informacié basica del proyecto.
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Las wvallas publicitarias en el lugar de la obra puede decirse
que lo usan en todos los provectos de construccidn de viviendas, en
2ilos se coloca la informacidn mas basica sobre =1 proyecto. Zn las
fotografias de la NMe.l a la No.S-se muestra algunos mcdelos de

valias publicitarias usadas actualmente en algunos provectos de.

construccidn de viviendas.

5.7.2 INTERMADIARICS EN LA COMERCIALIZACION DE VIVIENDAS
La contratacidén de wuna empresa intermediaria para la
comercializacién_de viviendas implica ceder parte del contrcel sobre

20mo. ¢ a guién se vendera la vivienda.

Jie]

La razdén del uso de intermediarios se explica =2n gran medida
por su aficiencia para poner =] bien inmuekle a disposicidn de los
mercades metas. Por wedio de sus contactos, .experiencia,
aspecializacizén vy escala de co¢veraciones, por lo general, a la
empresa constructora mads de lo gue puede lograr por 3i misma,
especialmente si1 4sta no tiene experiencia =n la comercializacidn

de viviendas.

La comisidén que cobran los intermediarios es variable y ascila
entre el 1.5% y 3 del valor de la vivienda, dependiendo de la
magnitud del proyecto. Esta comisidn puede ser negociada entre el

constructor y el intermediario.



Es muy importante gque el constructor tome en cuenta que si
contrata a una intermediaria que trabaje en forma eficiente se
puede agilizar la comercializacién de las viviendas ¥y, por leo
tanto, se reduce en gran parte la carga financiera que tiene que

ragar el constructor.

A pesar de las ventajas mencionadas anteriormente, el
contratar a un intermediaric también puede tener cilertas
desvenpajas, tales como las siguientes: .

- De existir algln problema con el cliente, la responsabilidad
cae en =] constructor, lo cual sucede muchas veces cuando =l
intermediario en 1la publicidad que realiza ofrece muchas

ventajas que al final no le son cumplidas a los sus clientes:

- Algunas veces los intermediarios tienen a su cargd varios
proyectos al mismo tiempo, por lo pueden atrasarse en la venta

de los mismos, o que descuiden algunds de ellos.

- Su costo puede ser mayor gque el gque pudiera tener el

constructor si &l mismo realizara las ventas.

5.8 OFERTA DE VIVIENDA

La determinacidn de la oferta ofrece ciertas dificultades en
la practica porque se basa en investigaciones sobre las unidades
producidas. Sin embargo, existe en la Camara Salvadorefia de 1la

Industria de la Construccidén un control estadistico realizado por
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.el ingeniero Joseph MacComack, y en el cual se muestra para un
periodo determinado el total de unidades producidas y de ellas
cuantas estan vendidas y cuantas disponibles; especifica ademis los
lugares de construccién, el cesto por unidad, areas de
construccidén, etc., aungue no se puede decir que este informe esté
completo ya gque existen algunos proyectos gque no estédn incluidos,
la informacidn presentada puede ser de mucha utilidad para analizar

la oferta de viviendas en un area especifica.

5.8.1 ‘ OFERTA DE VIVIENDAS EN EIL AREA METROPOLITANA

Para conaocer la oferta de viviendas =n el Aﬁss se presenta en
éste apartado un listado bastante completo de proyectos de vivienda
que se estdn realizando en los distintos municipios, los cuales son

proyectos aprobados hasta junio del presente afio.

En dicho 1listade se indica el nombre del proyecto, su
ubicacién,numero de viviendas disponibles hasta el mes de

julio,precic y la institucién financiera del proyecto,

En las graficas de la No.5.1 a la No.5.7 se presenta la oferta

de viviendas disponibles por rango de precios ¥ por zonas.

Con la informacidén agqui presentada se pretende dar a conocer
a los constructores de viviendas como se encuentra actualmente la
oferta de viviendas en el AMSS, ademids, se puede identificar los

rangos de precios de vivienda para las diversas zonas del Aarea.
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5.8.2 RESUMER DE PROYECTOS DE VIVIENDA EN ElL AREA METROPOLITAKA DE SAN SALVADOR

I0NA
APOPA

NOMBRE DEL PROYECTO

Urb.
Urh.
Urh.
Urb.
Urb.
Urh.

Ciudad Futura II
San Leonardo II
Valle del Sol
Valle del Sol VII
Valle Verde

Las Orquidseas

v

AYUTUXTEFEQUE .

Urb, Ciudad Futura IX
CH. Los Angeles
Rs. Villa Olimpica I1I

CUSCATARCINGO

Urb, Ciudad Futura
Urb. Lirios del Norte
Res, Majucla

ILOPANGO

Urb., Cima San Bartolo
Urb. Nuevos Horizontes
CH San Pahlo

Rs. Valle San Bartolo
Bosques de la Paz

MEJICANOS

CH Atlanta IV
CH Cayaguanca

QUEZALTEPEQUE

Urb. Primavera

SAN JACINRTO

Urb. El Limdn

Rs. Amatepeque

CH Cumbres de Sta Marg.
CD los Diplomaticos
Rosales )

Bosques Castellidn

SARN MARCOS

Urb. Florencia Sn Marcos
Urb. Florencia Sn Marcos II
Valle de San Macos

SAN MARTIN

Urb., Nuevos Horizeontes
Urb. Ruevos Horizontes

SOYAPANGO

Urb. El Liundn V etapa
Urb, El Limdn IV etapa

UBICACICON

Carretera a Nejapa

Al pte. Col. Chintuc
Apopa San Salvador

Al norte urb, El Tikal

Km 144 Apopa 3.S.

50 mts. al sur CC. Perife

Km 5 de $.5. a Nejapa
Calle al Amatillo
Prolong. calle Sn. Lucas

Carretera a Nejapa
Ctgo. a Lirios del Norte I
Cantdn Sn. Luis Mariona

Al norte de Sn. Bartolo
Km 12 Carratera Pan.

C. E]l Arenal, Sn Bartolo
S/blvd San Bartolo
Ctd.ote. Circel de Mujeres

Prolong. blvd. Const.
Av. Sta, Maragarita

Cton. Primavera El Arenal

Av. pral. col, Miraflores

C. progreso C, Morazan

Al sur de rpto. Sn HMarta 2
Av. Diplomdticos, ¢.Burrundia
Av. Cuba

C. La Lomita, Sn Jacinto

Km 4.5 col. Miradoer
Km 4,5 col. Mirador
Av. colonial y autopista

Km 12 Panamericana
Km 12 Panamericana

Al sur de Mateo Blanco
Contig. urb. Guayacan
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205
240
184
118
1005
263

504
121
10

412
226
59

1182
459
196

23

1118

82
64

26
59
143
24

10

307

310

232

303
151

416
196

#UNIDADES COSTO

48,883
50,017
50,709
50,709
40,899
¢115,000

r 1 2 o +r

¢ 49,648
¢152.442
¢250,000

¢ 52,272
¢ 63,802
¢ 61,500

¢ 62,000
¢64-76000
¢ 83,000
¢143,287
€170,970

¢ 76,000
¢ 79,000

¢ 50,000

¢ 65,000
¢ 70,000
¢ 70,000
¢ 55,000
¢367,500
€405, 481

¢ 62,900
¢ 95,000
¢173,250

¢ 60,000
¢ 70,000

¢ 65,000
¢ 60,000

FINARCIA

Ahorromet
Ahorromet
Bancasa
Bancasa
Cuscatlin
Cuscatlin

Ahorrcmet
Ahorromet
Ahorromet

Ahorromet
Atlacatl
Cuscatlan

Ahorromet
Ahorromet
Ahorromet
Bancasa
Ahorromet

B.Comercio
Credisa

Credisa

Ahorromet
Bancasa
Bancasa
Credisa
Desarrollo
Salvadorefio

Credisa
B.Canexcio
B.Caonercio

Ahorr anet
Ahorraaet

Ahorranet
Atlacatl



Reparto La Campanera
Reparto La Campanera
Reparto La Campanera
Urb. Brisas del Sur II
CD. Victoria

VIEJO SAH SALVADOR

CH Los Angeles
Rs. Zurita II

Rs. Los Tulipanes
Rs. Los Tulipanes
Rs. Log Tulipanes
Rs, La Cafiada

Rg, lLa Cahada

LOMAS DE SEAN FRARCISCO

Urh, La Cima II

R8, Capodinmonte

San Francisco Colonial
El Portal Sn Francisco
Quinta Sta, Fe

R3. Bosques Cuacatlan
Ra. Pontevedra

Rs, Bsallo Horizonte
Pueblo Escondido

CIUDAD DELGADQ

Ra. Santa Patricia

CUSCATRRCIRGO

Rs. Lirios del Norte
Rs. Campina 2000
Rs. Campifia 2000

MEJICAROS

CH Stz. Rosa

Urb. Pérticos San Ramén
CH Villa Carmela

Rs. Baltimore

Rs. Lomas de Montreal
R3. Andalucia

Urb. Sn José Moatebello
Rs, México

Urb. Sn José Montebello
Quinta Metrdpolisg

SANTA TECLA

Villaa de Suiza

Rs. Buena Visgta

Rs. Buena Viata

Rs, Altos do Sta. Mdnica
Ra. Maya 1

"Re. Jaime Joaé

Rs. Villas de Francia

Ctén. El Limén

Ctdn. El1 Limén

Ctén. El Limén

Ctdn. El Matazano

Pje. Sn Carlos Antekirta

C. Soto 629, La Vega
Pje. Vasconcelos

28, Av, N. 3.s.

28, Av, N. S.sS.

28, Av. N. 5.5..

Final c. La Campifia
25 Av, N. ¥ 27 c. pte.

Av. Ppal. urh. La Cima
C. Circunvalacidn
Av. 3

Blocj "M"e. circunvalacién

Calzada Zenzontle
C. #3 ¥ pje, 5

212
196
198
193
296

15
16
12
29

10
13

686
12
18

o R

Block "I" lomas de Sn Francisce 12

Av. Paleca #16

Ctdn, San Luis Marioma
Ant, ¢. Ciudad Delgado
Ant, c¢. Ciudad Delgado

C. Mistral Block "

Ctgo. a Cond. Atlanta
C.Ppal nta., col. Dolores
Final pje. Bautista
Calle El Progreso
Zacamil, col. Sta. Maria
Al este col. Tepeyac
Pol, "P" ¢, Mérida

Al este col. Teperac
Senda & Metrépolis norte

48 N. y 98 Pte.

Av. Manuel Gallardo
Sta. Tecla

Final 52 av. nte.

Km 10 ¢. a Rva, S, S.
15 av, 3. v 12 ¢. pte.
Coat. nte. Montesidn
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66

30

22

11
330
51
59
26
6l
23

35

17

53

700

a0

17

59

¢ 56,000
¢ 56,000
¢ 56,000
¢127,994
¢ 87,500

¢ 73,000
¢148,319
¢153,000
174,634
¢271,816
¢233,496
$280,610

¢260,000
¢608,452
¢616,400
660,600
£922,600
€¢919,000
€670,730
708,459
€905,031

¢102,000
¢164.000
€175,000

¢ 87,300
¢ 99,000
¢105,000
¢182,000
¢150,000
151,300
¢254,000
¢182,000
£200,000
€333.100

¢555,600
¢418,000

320,000

€343,513
£512.700
573,785
<501 000

Bancasa
Baneasa
Bancasa
Bo2gric.
Bancasa

Aorraet
Qmcatlin
Qmacatlan
Qmscatlan

Ahorramet
Bo. -Agric
Bo. Mgic
By, Agric
2o, Agric
Aomaet
Atlacatl
Atlaceatl
Credisa

Atlacatl
Qmcatlan
Horraet

B.Omercio
Credisa
Crediza



Ra. Villa Camila

Rs. Los Girasoles

Rs. Casa bella

Urb. Rs. Santa Teresa
Rz, La Sabana IV

Rs. Pinares de Suiza IT
CR. Jchanna's

Rg, ¥illas Santa Tecla
Rg. VYillas de Suiza

Ra. Andrea

Rs. Los Girasoles

Rg. Pinares de 3uiza
Rs. Parque R, Miraflores
Rg. Utila

Rg. Pinares de Suiza
Ra. Santa Teresa

Ra. Miraflores

Las Arboledas

2. Montesidn

Rs. Parque Primavera
Rg. Primavera

Rs. Jardines de la Libertad
R8. Villas de Utila

Rs. El Almenar

Rs. Lajas del Carmen
Aturas Escaldn

Rs. Bosques Escaldn
Rs, Villa Escalon II
Cond. Torres del Mirador
¥illaa del Arbol
Sausalito

Rs. El Portal

Rs. Escaldon IV

Torre Mediterraneo
Cima de la Escaldn
Cond. Res. Camelot
Cumbres de Ambrogui
Rg. Capistrano

Rs. Eacalén

ANTIGUIO CUSCATLAN

Rs. Alcazar Madre Selva
Cumbres Esmeralda

Ed. Santa Elena

Rs. Los Alamos

Ra. Bosques de Cuscatlan
Urb. Cumbres de Cuscatlén
Rs. Villas de Cuscatléin
Rs. Alamos Santa Elsna
Arcos de Sta, Elena

Ra. Sta. Elena

Rs. Sta. Elena

28 av, nte. 32 ¥ 53 c.pte.
Sobre la senda #3 pte.

Al nte. de Casa Verde

Pol. D-5 genda 12

Santa Tecla

43 ¢, pte. 7 14 av. 3.

C. Las Qscuranas

82 av. n. ¥ 12 ¢. pte.

43 av. n. y 98 c. pte.

C. El Jabali Merliot

Sobre senda 2 pte.

12 av. s.. ?. Suiza
Finca El Carmen
14 ¢. ote, Pol.
48 ¢, pte. ¥ 14 av. 3.
Urbh., Santa Teresa

5/final 17 av. a.

43 av, n.

63 av. Gallardo

Ctgo. Hogpital San Rafael
Ctgo. HYospital San RaZfael
Av. Jacalapa y c. Libertad
72 av. s. y 84

Res.

Thgaty,
-4

c. ate,

Calle Pte, y 812 av. n.
Final pje. Méndez

Final 89 av, norte

C. Las Mercedes
Nor-v»te. Villas
C. El Mirador y
73 av. sur
93 av. n.
33 av. n,

Zscaltn
103 av. n.

genda La Calzada
r 15 ¢, pte.
Ctgo. Rs. Escaldn I

Ctn. El Carmen Escalén

C., Federal Alemania

Pje. Las Rosas

Ctn. El Carmen Escalén

Av. Capistrano

Pje. "B" 38 atara

Urh. Madre Selva

C.Teotol, urb.Cumbre Cuscatlan

Blvd. sur Santa Elena
C. Izalco, urbh. Sta. Elena
Pte. Plan de la Laguna

132

105

36

12
23

Pol. 1 y 2 Cumbres de Cuscatlan 10

Av. Teotol, urb. Cumbres de C.

C. Izalco ctgo. Sta. Elena
Arcos de Santa Elena
Av. Hurtepec

Norte urh. Sta.
250

Elena

24
18
233
25
20

¢449,000

300,000
260,000
$256,415
232,000
£455,000
¢508,529
481,515
$502.180
+495,291
311,800
¢410,000
+546,000
¢594,622
¢423,000
¢d44l,514
$567,052
$693,855
+672,000
¢758,100
$625,889
£690,816
¢900,000

¢1274488
¢1034000
1314224
¢591,431
¢443,563
¢521,200

541,000

485,200
815,000
$653,606
¢850,750
£702,970
¢628,800
¢791,8600
¢B862,26)
$986, 468

$1535482
¢1200000
$4081027
525,705
478,000
¢365,951
$¢598,550
¢566,700
699,500
610,000
¢625,000

Sbvelrrio
Atlacatl
Bancasa
Credisa
Credisa

Mormaet
BooAgric.
Ahorramet
Atlacatl
Atlacatl
Atlacatl
Atlacatl
Bancasa
Sancasa
Bancasa
Mhormaet
B.Caercio
Cral e
Credisa
Cuscatlian

Atlacatl
Sancasa
Credisa
Credisa
S D
R At
Atlacatl
Atlacatl
Credisa
Credisa
Credisa
Shericnn
S

BroxfParic
& {kTic
HNormamt
Aormaet
Atlacatl
Banecasa
Credisa
ShaicED
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Bancasa
Bancasa
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GRAFICO No. 5.1

T ZONA. . |NG-VIVIE |

APOP. 21 | o s

C.DEL. 29] !

‘TUSC. 5] !

ILOP. 94i |

SOYA. 142 ; 100

V.85 B8] | :
TOTAL | 430 - | = zones |

No.UNIDADES HABITACIONALES
a8

i APOP. C.DEL.  CUSC. ILOP. SOYA. V.88
, [OFERTA DE VIVIENDAS DISPONIBLES EN EL RANGO

5

DE 0-40 MIL COLONES A JUNIO DE 1955

GRAFICO No. 5.2
| ZONA- [No:VIVI .
APOP. 540 2000 ¢

AYUT. 180 a
CUSC. 505 =
ILOP. 1643 Z

L. SFCO. 105 g 180
MEJI. 146 =
SJAC. 209 g

S.MCOS 208 ® 1000
SMTIN. | 117 L
QUEZ. 132 &
SOYA. 1382 z

V.88 | 15 W 500
TOTAL | 5182 S
=

0 B N £ _P i &
APCP. CUSC., | L SFCO. S.JAC. - 8.MTIN. SOYA.
AYUT, ILOP, ME.I. S.MCOS QUEZ. V.58
OFERTA DE VIVIENDAS DISPCNIBLES EN EL RANGO
DE 40-80 MIL COLONES A JUNIC DE 1995

Fuente: Mac Cormack y cia.
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ZONA  [No:VAVIE

APOP. 267"
C.DEL. ; 12
CUSC. 30!
ILOP. i 219
MEJI. : 388!
MIRAM. | 15
S, ANT.A. | 4
S.JAC. | 10
S.MARC. | 106
S.MATEO| 4,
SOYA. 4891
V.88 ) 201
TOTAL 1574.

ZONA_[NoVIVIE
AYUT. . 131
cusc. 30
ILoP. 118!
LSFCO. . 387
MEJ. | 275
S.ANTA. | 52
S.JAC. 12]
S.MARC. | 133!
STECLA | 238|
Vss | 89

TOTAL . 1465,

No.DE UNIDADES HABITACIONALES

6C0

400

200

GRAFICO No. 5.3}

= ZONAS E

. r :
APOP.  cusC. MEJl. S.,ANT.A. SMARC. SOYA.
C.DEL.- ILOP. MIRAM. S.JAC. SMATEQ  V.SS
: |OFERTA DE VIVIENDAS DISPONIBLES EN EL RANGO
: ; DE 80-150 MIL COLONES A JUNIO DE 1995
|
i | GRAFICO No. 5.4 :
P |
Ll ‘
| 2 500
=z
9 1
Q
400 ‘
= |
: |
< 300 !
0
O 200 |
i |
g i
=
2 100 i
w : ¢
Q ¥ Loy o :
[
= AYUT. ILOP, MEJL. S.JAC. S.TECLA ,
CUSC. LSFCO.  S.ANTA.  S.MARC, V.SS
OFERTA DE VIVIENDAS DISPONIBLES EN EL RANGO
DE 150-300 MIL COLONES A JUNIO DE 1995
Fuente: Mac Cormack vy Cia.

253



ZONA_|NoVIVIE

ANT.CUS. 73
ESCAL. | 93
L.SFCO. . 63
MEJIC. 66
‘C.MERL. | 13
MIRAM. | 2
S.ANT.A 112
S.JAC. 24
STEC. 1 1034
V.88, 98

“TOTAL 1578
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400

No. DE UNIDADES HABITACIONALES
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1000 &
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200 &

| GRAFICO No. 5.5

ANT.CUS. L.SFCO. C.MERL. S.ANT.A 8.TEC.
ESCAL. MEJIC, MIRAM. S.JAC, V.88,

iOFERTA DE VIVIENDAS DISPONIBLES EN EL RANGO
| DE 300-800 MIL COLONES A JUNIO DE 1995

ZONA _[No-VIVIE

ANT.CUS.| 286

ESCAL. | 87
L.SFCO. | 66
C.MERL. 9
'S.ANT.A 2
S.MATEO| 2
S.TEC. | 277
V.8s. | 2
LA MASC. 83
MIRAM. | 10
TOTAL | 834

|GRAFICO No. 5.4 |

400 £
300

3
200 &

100 H

No. DE UNIDADES HABITACIONALES

ANT.CUS, L.SFCO. S.ANT.A S.TEC, LA MASC.
ESCAL. C.MERL. S.MATEC V.88, MIRAM.

|OFERTA DE VIVIENDAS DISPONIBLE EN EL RANGO
| DE 600 MIL - 1 MILLCN A JUNIO DE 1935

#8 ZONAS !

Fuente:

Mac Cormack y Cia.
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TZONA [NoVIVIE

ANT.CUS! 57
ESCAL. . 50
L.SFCO. . 17
S.TEC. ' 8!
LA MASC, 50
S.ANT.A, 2
TOTAL 184 |

GRAFICO No. 5.7 | -
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No.DE UNIDADES HABITACIONALES

(=]

ANT.CUS. ESCAL. LSFCO. S.TEC, LAMASC, S.ANTA.

{QFERTA DE VIVIENDAS DISPONIBLES DE MAS DE
MILLON DE COLONES A JUNIO DE 1835

| #8 ZONAS
e

Fuw Fuente: Mac Cormack y Cia.



5.9 ANALISIS DE LA DEMANDA

El andlisis de la demanda es de gran importancia en el estudio
del mercado al que va a enfrentarse el nuevo proyecto. Por mediao de
una investigacién intensa se puede estimar la demanda para el

proyecto dentro de la demanda tota].

En la préactica, un estudio de la demands implica wuna
recopilacién de informacién relativa a la poblacidn donde se va a
desarrollar el proyecto y orientada especificamente a lo que es 13
vivienda. Lo anterior requiere de un planteamiento adecuado de 1o
que se pretende obtener, la forma de recolectar los datos, analisis

Y procesamiento de la informacidn de la manera mas adecuada,

5.9.1 PROYECCION DE LA DEMANDA

Con el objeto de conocer el comportamiento de la demanda en un
determinado periodo Y en una zona especifica, se puede hacer uso de
ciertos métodos que proyectan ia demanda a futuro en hase a cierta

informacién disponible.

Entre estos métodos tenemos los siguientes:

a) Extrapolacién de la Tendencia: Cpnsiste en ajustar una curva a
los datos de consumo observados durante un cierto periodo de tiempo
Y determinar la ecuacién mediante la cual se podran calcular las
cantidades futuras de 123 demanda (extrapolacidn). Este método
supone que las condiciones socio-econdmicas que se cbservaron en el

periodo pasado se conservardn en el periodo futuro de 1la
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proyveccidén. Para el ajuste de la curva se utiliza la teoria de la
regresién y el método de los minimos cuadrados. La bondad del

ajuste se mide a través del coeficiente de correlaciom.

b) Analisis de Correlacidn: El andlisis de correlacidn liga 21 bien
o servicio por producir con alguna otra variable econdémica o social
con la cual parece que ha estade intimamente relacionade en el
pasado, tal c¢omo el Producto Interno Bruto, la poblacidn, la

produccidén industrial, etcétera.

El procedimiento consiste en encontrar una ecuacidén gque
relacione al bien con la otra variable éonsiderada y cuyo ritmo de
crecimiento es conocido o se puede conocer. Para encontrar la
ecuacidén se emplea la teoria de la regresidén mediante el método de

loes minimos cuadrados.

c) Encuestas: Generalmente se utilizan cuando no se dispone de
datos estadisticos. En el casc de los proyectos de ingenieria se
pueden hacer investigaciones directas para estimar la demanda

cuando no existen datos.

5.10 COMERCIALIZACION EN EL EXTRANJERO
Uno de los deseos que tienen muchos salvadorefios gque residen
en el extranjero es adquirir una vivienda, ya sea bara el bienestar

de su familia que ha quedado aqui en El Salvador o paré iniciar una
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inversién, dado el crecimiento econémico vy de oportunidades que el

pais ha tenido desde la finalizacién del conflicto armado.

En este sentido, puede decirse que el caonstructor de viviéndas
debe aprovechar esta oportunidad de demanda de vivienda que existe,
generada por los compatriotas gque guieren invertir su dinero en un
buen inmueble en nuestro pais; por lo que, se debe ampliar la
cobertura del mercado de vivienda promoc¢ionandeolas también a nivel
interqacional especialmente en los Estados Unidos de Norteamérica
donde reside la mayor cantidad de salvadorefios. Para lo cual, deben
de brindar la informacidn necesaria y proporcionar facilidades para
que éstos puedan adguirir la vivienda a través de sus familiares

residentes en nuestro pais.

A continuacién se presentan los requisitos que segin la
Asesoria Financiera de Vivienda salvadorefia S.A de C.V, AFIVISA, se
le deben pedir a las personas que residen en el extranjero y deseen

comprar una vivienda en El Salvador.

REQUISITOS.
1.~ Podran optar a crédito las personas mayores de 21 anos Y
menores de 60
2.~ Presentar solicitud completamente llena con los siguientes
requisitos:
i- Libreta de cuenta de ahorros con banco que financia la

vivienda
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ii-

iii-

iv-

vi-
vii-

viii-

ix-

Anexar fotocopia de Cedula de Identidad personal o pasaporte
del solicitante y co-deudor (es)

Si los ingresos provienen de un empleo,tanto el solicitante
como su (s) o co-deudor (es), deberdn presentar constancias
de trabajo debidamente firmadas y selladas por la persona
encargada y autenticada por el cénsul del pais donde vive.
Si su fuente de ingreso es un negocio o empresa propia

debera adjuntar: Balance General {detalle de todo lo que

posee en el negocio y las deudas del mismo); Estado de

pérdidas y ganancias (detalle de los ingresos y gastos
del negocio ); deberda presentar Inventario y Anexos al
balance, recibo de alquiler del local o negocio.

Esta documentacién debe ser actualizada y autenticada por
el cénsul del pais donde vive y también del notario.
Referencias bancarias y comerciales por escrito.

Copias de escrituras si tiene inmuebles.

El notario puede ser designado por el cliente.

Mandar poder exclusivo para la vivienda que va a comprar,
autenticado por el cénsul.

Si su c¢rédito es aprobado, al escriturar pagara

ix-a Comisiones por el trédmite del crédito y por revisidn
ix-b Control del documento del préstamo.
ix-¢ Gastos de escrituracién que incluyen honorarios y pagos

por transferencia de bienes
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5.10.1 VENTAJAS QUE DEBRE POSEER EL PROYECTO PARA LA

COMERCIALIZACION

Para facilitar la comercializacién de los proyectos de
viviendas, estos deben poseer ciertas ventajas que motiven al
cliente a comprar la vivienda, algunas de las cuales se mencionan

a continuacidn:

l.- Buscar la mejor ubicacidén para el proyecto.

2.- Que se tenga un buen servicio de transporte pGblico.

3.- Tener un sistema constructivo de buena calidad.

4.- Poseer elegantes, variados y funcionales diseflos, buscando la
mejor distribuc¢ién del terreno.

5.- Ubicarlos en zonas de gran plusvalia.

6.- Que las viyiendas tengan precios accesibles.

7.- Que esté prdéximo al mayor nlmero de servicios tal como

hospitales, escuelas, mercados etc.
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CAPITULC VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
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CONCLUSIONES

La informacidén presentada puede ser de mucha utilidad para
conocer aspectoé bdsicos tan importantes dentro de la empreéa
constructora de ﬁiviendas, tales como la administracién, el
financiamiento, la produccidén y 1la comercialiéacién de
viviendasi Ademds, la investigacidédn de campo realizada (ver
anexo 1) a algunas empresas constructoras de viviendas muestra
claramente las condiciones actuales en que se encuentra el
sub-sector vivienda a nivel del Aarea metropolitans de‘San

Salvador, y que le puede servir al nuevo constructor.

La industria de la construccién estad muy . relacionada con el
sistema financiero nacional, en donde una Qariacién en dicho
sistema afecta directamente a las empresas constructoras; tal
como sucede actualmente gue el‘Banco Central de Reserva ha
aumentado "el encaje” a los bancos y financiéras, reduciendo
los créditos gque se otorgan a los constructores; aungque se
dice que es una nedida transitoria ya se han tenida 105
primeros efectos negativds en dicha iﬁaustria, donde se han
realizado a la fecha c¢inco mil despidos de&.trabajadores,
también se cree que para el -préximo afio nb hayan proyetgps

nuevos, aumentando por lo tanto el déficit habitacional?l.

23El Diaric de Hoy, seccidn Construccidn,pagina 14
26 de Octubre de 1995
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Podria decirse gque no existe una aaecuada planificacién del
desarrollo urbano en nuestro pais por parte del estado ni de
la empresa privada. Se ébserva, adehés, gue no se realiza un
estudio detallado del mercado de la vivienda antes de realizar
los proyectos de construccién, sino unicamente una preventa de
las viviendas que algunas instituciones financieras exigen
antes de conceder 21 crédito, algunos constructores realizan
el estudio de mercado de forma empirica. La falta de un
adecuadoe estudio del mercado de la vivienda muchas veces es
causa de gue no se tenga'éxito en los proyectos, tal como esta
sucediendo actualmente con el mercado de las viviendas de
clase aléa, ya que se estan vendiendo con lentitud, lo cual ha
originado gue un 20% de las empresas constructoras de este
tipo de viviendas hayan tenido atrasos con los bancos y/o laé

instituciones financieras.

Con el cobhjetivo de realizar un proyecto acorde a las actuales

exigencias del mercado, el constructor debe realizar un

adecuado control de la ejecucidn del proyecto, vl

especialmente, de lo que son las inversiones que esti
realizando en el mismo, para lo cual debe contar con planos y
programas cuidadosamente elaborados y constantemente

actualizados segin sea el avance del proyecto.

Con los actuales incrementos en los servicios plblicos y los

impuestos municipales, la vivienda se estd encareciendo cada
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vez mas ya gue el constructor se ve obligado a trasladar los
gastos de permisos, factikilidades ¥ récepcién de obras al
precio de la misma. Lo cual hace que muchas personas no puedan
optar por la compra de la vivienda, reduciendo por lo tanto la

demanda efectiva de la misma.

Actualmente la promocidén de las viviendas peor parte de las
empresas constructoras es muy escasa, Y se limita por lo
general al uso de la publicidad en la prensa escrita (ver
cuadro 5.8 del anexo 1), mediante anuncios clasificados vy
desplegados, en los cuales se da la informacidn basica del

proyecto,

Son pocos los proyectos en los que se ofrecen para promocionag
las viviendas otras ventajas adicionales por el mismo precio
y se da especialmente en agquellos en los cuales se ha tenido
cierta dificultadlpara comercializarlas o porque son proyectos

muy grandes.

Las empresas cocnstructoras por lo general no poseen el
personal idéneo o especializado en el proyecto o en la oficipa
de ventas para la éomercializacién. de las viviendas. Esto
conlleva a gque estas personas no sean capaces de poder
persuadir al cliente para la adquisicidn de la misma. Ademas,

muchas veces no se tiene una adecuada planificacién de lo que
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es la comercializacidn de viviendas por lo que dicha actividad

no resulta‘del todo eficiente,

Se podria decir gue los principales elementos gque debe
caonsiderar el constructor al gquerer c¢omercializar las

viviendas (ver cuadro 5.9 del anexo 1) son los siguientes:

]

altos precios de la vivienda

ubicacidén de los proyectos
- requisitos gue piden las financieras a los c¢lientes
- bajos ingresos de la poblacién que representa la mayor

demanda

Los elevados costos financieros {(ver cuadro 3.3 del anexc 1)
que el constructor tiene que pagar son un factor decisivo para
el encarecimiento del precio de la vivienda. Esto debe ser
tomado en cuenta por el constructor yva gque de existir algun
atraso en la venta de las viviendas esa carga financiera crece
mucho mas y se reducen los margenes ae utilidad previstos,

incluso se podria llegar al fracaso en =] nroyecto.

. En nuestro pais y especificamentée en =1 Area Metropolitana de
San Salvador se estédn realizando gfan cantidad de provectos de
vivienda de diversos precios; sin embargo, la demanda de
vivienda es mucho mayor, especialmente de vivienda minima, y
el suelo urbano cada vez es més escaso y por lo tanto de mayor

costo lo cual genera en cierta forma problemas para poder
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satisfacer la demanda de vivienda en el AMBS. Por esto
algunas empresas constructoras ya han iniciade el
desarrollo de proyectos residenciales en la periferia de

San Salwvador.

La gran cantidad de trémites, que se tiene que realizér
para obtener todos 1los permisos de construccldn de un
proyecto de viviendas, afecta en gran parte el pl?zo.de
ejecucién del mismo lo cual debe ser tomado en cuggta por
el constructor y ver en qué forma se puede agilizér dichos
tramites con las instituciones respectlivas (OPAMSS vy

VHMVDU) .

La evaluacién £financlera de la empresa es realizada a-
traves de clertos factores de rentabilidad tal come los
mencionados en el capitulo III, sin embargo, para podex
obtener dichos factores es necesario un anélisié financiero
mas profundo, el cual debe ser realizado c&idadosamente por

el empresario.

La informacibén presentada en el capitulo V respecto a la
comercializacidén de las viviendas esta orientada de manera
general y con 1los conceptos mas baslcos. Actualmente existe
en el medio técnicas especlalizadas para la
comerciallzacién, las cuales deben ser anallzadas por todo

aquel empresario gue realiza actividades de comerclo.
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RECOMENDACIONES

La empresa constructora de viviendas debe de proporcionar
capacitacién constante (ver cuadro 2.22 del anexo 1) a todo su
personal con el objeto dque se actualicén en teodo 1lo
relacionade con las funciones gque realizan en la empresa,
conociendo las técnicas modernas aplicadas a la construccion
y selecgicnar la gue m&s se adecle a la empresz y poder asi
optimizar 1los recursos humanos para reducir céstos en la
‘construceidn v ofrecer -un producto de calidad al cliente,
logrando de esa manersa mantenersé en la competencia la cual

actualmente es muy fuerte.

Dentro de la empresa constructora de viviendas debé existir un
ambiente adecuado de trabajo en todos sus departamentos; es
decir, que entre patrono v empleado existan buenas relaciones
¥ una bueﬁa comunicacién. Ademas, se le debe proporcionar al
empleado algunos aspectos motivacionales con el objeto de
hacerlo sentir que sus aspiraciones comc persona dentro de la
empresa son satisfechas, lo cual viene a repercutir en un

mayor aporte laboral a la empresa por parte del empleado.

Seria  recomendable la c¢reacidén de un organismo a nivel
nacional con representantes de la industria de la construccién
vy de la superintendencia del sistema financierc para realizar

estudios sobre las tasas de interés y comisiones sobre los
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créditos para la industria de la construccién y analizar en
gque forma se puede dar mayor apoyo a la industria de la
construccién de viviendas. Ademas el estudio de otros métodos
de financiamiento a largo plazo para hacer més accesible la

adquisicién de vivienda por parte de la poblacidn.

De igual manera formar un organismo integradec por los
constructores de viviendas y el viceministerio de vivienda ¥
desarrollo urbano, con el objeto de establecer planes de
desarrollo urbano, normas, reglamentos y la £fijacidn de
precios a las viviendas para dar oportunidad a gque la mayoria

de la poblacién tenga acceso a vivienda propia.

Realizar la publicidad del proyecto de ser posible antes de la
iniciacién del mismo, ya gue con ello se tiene mayor tiempo
para la venta de las viviendas (ver cuadro 5.3 del anexo 1).
Ademéds, realizar dicha actividad en anuncios publicitarios que
contengan informacién real del proyecto, no con informacidn
ficticia, con el objeto de realizar una venta mas rapida, lo
cual podria posteriormente originar problemas con los

clientes.

De preferencia, la empresa constructora debe poseer su propio
departamento de comercializacién con el propésito de reducir
los costos gue involucra dicha actividad. Sin embargo, muchas

veces esto no es posible. Ern dicho c¢asoc se recomienda la
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contratacidn de una empresa comercializadora (intermediaria)
las cuales tiene mayor experiencia en la venta de viviendas y
la pueden realizar en menor tiempo, lo cual con lleva a

reducir los costos financieros de la empresa constructora.

Las empresa constructoras deben estar constantemente
actualizadas en cuanto a las técnicas de comercializacién y
adoptar la que se considere mds adecuada para la venta de

viviendas, ya que con ello se puede agilizar la

comercializacidén y reducir costos, es decir, tratar de hacer

una comercializacidén més agresiva y directa hacia las personas

que se consideren como compradores potenciales.

Realizar la <construccidén de las viviendas utilizando
materiales de buena calidad y procesos constructivos adecuados
gque permitan realizar un praducto de calidad, de menor costo

y en el tiempo gue se ha programade.

Se recomienda al constructor gue antes de realizar un proyecto
estudie los lugares que actualmente tienen mayor demanda de
viviendas y de qgé clase de viviendas es esz demanda ya gque
con ello estid garantizando en parte el éxito de su proyecto

{ver cuadro 5.4 del anexo 1).

Poseer el personzal 1ddneo para la comercializacidédn de las

viviendas, que pueda tratar con el plblico ¥y gqgue conozca de

-
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tramites legales para la venta de las viviendas. Ademas,
mantenerlos en constante capacitacidén en lo gqgue a

comercializacidn se refiere,

Para facilifar la obtencién de crédito para la construccisén de
viviendas, al empresario que se inicia en dicha actividad, se
recomienda gue sSe asocie con alguien que ya tenga una buena
experiencia crediticia en las instituciones financieras, ya
que seguin la investigacidén realizada las personas sin
experiencia crediticia dificilmehﬁe-les,es otorgado un crédito

de este tipo.

Se recomienda al empresaria constfuctor de viviendas gque posea
en reserva suficiente capital de trabajo por algun imprevistd
que pudiera suceder, tal comeo, atraso o reduccién en los
desembolsos mensuales que realizan las instituciones
financieras, pues de lo contrario, podrié verse en la
necesidad de reducir las actividades e incluso la suspensidn

temporal del proyecto.
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ANEXO I

2.3 INVESTIGACION DE CAMPO

Con el objetivo de «conocer o sondear 1la forma de
administracidén actual de algunas constructoras de vivienda del
sector privadeo del Area Metropolitana de | San Salvador,
especificamente las afiliadas a CASALCO, ya que es de ellas gue se
tiene un listado completo de sus representantes y sus respectivas
direcciones conociendo por lo tanto el tamafio de la poblacién para
obtener postériormente por un analisis estadistico el tamafio de la
muestra a encuestar. Para esto se formuld un cuestionario con
preguntas basicas sobre su  organizacion, administracién,

financiamiento, produccién y comercializacidn de las viviendas.

En este capitulo sera analizado uGnicamente la parte de la

organizacidén y administracién de las empresas.

Es de destacar que 2] estudic sobre las empresas se hizo a agquellas
gque cumplian con tener c¢inco o mas afics de operar en la

construccidn de viviendas.

Los resultados obtenidos son laos siggientes:

UNIVERSO Y DETERMINACION DE LA MOESTRA

El universo gue se ha tomado en esta investigacidn lo constituyen
las empresas constructoras de vivienda del sector privadoc del Area
Metropoiitana de San Salvador (A.M.S5.S.), y que estin asociadas a
la Camara Salvadorefia de la Construcecién {CASBALCO), ¥ que en total
conforman un total de setenta y nueve (79) empresas afiliadas al
sub-sector vivienda de CASALCO.
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TAMARO DE LA MUESTRA
Para calcular el tamafio de la muestra, se aplicarid el método
de muestreo aleatorio simple, y se estarid manejando como variable

el porcentaje de empresas que aplican el proceso administrativo.

La ecuacidén estadistica utilizada en el método de muestreo

aleatorio simple, se expresa de la siguiente manera:

pD.g.N.Z?
(N-1) .E? + p.q.Z2

De donde:
n= Tamafio de la muestra.
p= Porcentaje de empresas gue.aplican el procesc
administrativo. Generalmente, el valor de p es
desconocido, si éste es el caso, se puede asumir gque
p=0.50 (con tales valores de p, se estd asumiendo maxima
variabilidad).

g= 1-p

=
1

Tamafio poblacional, (79).

Z= Valor critico gue corresponde a un determinado
coeficiente de confianza. Para este caso se ha tomado se ha
tomade un coeficiente de confianza de 90% y buscando en el
gréfico de areas bajo la curva ncrmal, se tiene que Z= 1.65.
E= Error muestral; para esté estﬁdio se ha tomado un 10%.

Entonces:

(0.5) (0.5) (79) (1.65)2

o= (79-1) (0.1)2 + (0.5) (0.5) (1.65)2
n= 36,8
n=37
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RESUMEN DE LOS RESULTADOS DE LA ENCUESTA

En lo gue a la comercializacitn de las viviendas se refiere,
son muy pocas las empresas gue realizan estudios de mercado para
formular el proyecto en base a la preferencia de los clientes y
poder estimar las proyecciones sobre las cuales se basarid la
formulacidn del mismo, en lo que a ventas se refiere. La mayoria
de los constructores prefiere iniciar la comercizlizacién de las
viviendas simulté&neamente con la ejecucidn ‘del proyvecto a través
de anuncios clasificados en los periddicos, televisidén y radio,
siendo el mas utilizado de estos medios el periédico por su bajo

costo de publicacidn.

A nivel general, puede decirse que uno de los mayores
obstaculos que el constructor enfrenta en el Aarea de
comercializacidén, es lo relativo a los bajos ingresos de los
clientes, haciendo gue las instituciones financieras no les

. yos

concedan el crédito para la adguisicidén de la vivienda-

En cuanto a la vivienda que més demanda tiene actualmente,
ésta es la que tiene un precio menor de ¢100,000, va que la
mayoria de la poblacidén gue necesita tener vivienda propia tiene
bajos ingresos, lo cuzal no les permite optar por otfa vivienda de

mejor clase,

La forma en gue se fija el precip de la wvivienda, debe ser

muy considerada por los constructores y tomar en cuenta

274



principalmente lo gue es el costo de produccién, y no definir el
precio finicamente por la ubicacidn u otros factores, sin anteponer
lo que es obtencidén de utilidades exageradas, sino también combinar

las necesidades sociales de la poblacidn.
COMENTARIOS SOBRE LOS ASPECTOS FINANCIEROS ACTUALES

Uno de ios principales objetivos de toda empresa y en especial
las empresas constructoras de viviendas, debe ser el crecimiento
continuo de la empresa, valiéndose de diferentes medios y en
especial de sus propios recursos enmarcado este crecimiento dentro
de un marco legal y en consideracidén de todos los factores eﬁternos
g2 la empresa tales cémo economia nacional, politicos, oferta y
demanda, etc., que inciden directamente en e}  guehacer del

empresario o censtructor.

En el aspecto financiero, el constructor debe procurar en la
medida de lo posible, evitar el pago de intereses por mora, pues
estos son muy altos y por dtro lado las utilidades no seran le gque
se habia previsto. Ademads, esto afecta la buena imagen de la
empresa en el ambito financiero. |

Del estudio de campo realizado, se puede apreciar en elnbuadro
3.3 gue las financieras y bancos tales como CREDISA, ATLACATL y
BHORROMET y BANCASZ, son las de mayor preferencia por parte de los
constructores de viviendas, ¥ por lo tantoc se puéde decir gue son

las gque mayor apoyo ofrecen a la industria de la construccidn de
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viviendas, lo cual concuerda en cierta parte con la informacién
presentada en el grafico Wo. en donde sé muestra la participacidn’
de la financieras vy de los hances =2n a2l mercado de préstamos a
nivel general. Sin embargo, =] constructor debe ser conocedor de
cual es la institucién financiera que le ofrece més ventajas,
especialmente aquellos que tienen éoca experiencia crediticia, ya
que las actuales politicas financieras y de privatizacién de la
banca son muy‘rigurosas Y no permiten errores en cuanto a aspectos

econdmicos se refiere,

En cuanto a la tasa de interés actual para créditos a corto
plazo, la mayeoria de constructores la considera de alta a mﬁy alta,
factor que incide =n gran medida en el costoc de la vivienda,
haciendo més dificil la adguisicidn de vivienda propia a la mayoria

de la poblacidn.

Seglin se pudo conocer en entrevistas realizadas a jefes de los
departamentos técnicos de las diferentes instituciénes financieras,
la tasa de interés deberia estar en diecisiete a dieciocho por
ciento anual para la construccién de viviendas; lo cual podria
lograrse si. los constructores de viviendas a través de CASALCO,
trataran de negociar estos porcentajes con las diferentes
instituciones financieras del pais, asi como también tratar de
reducir o eliminaf algunos porcentajes de comisiones que las

instituciones cobran por sus servicios.
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GRAFICO 3.1

| PARTICIPACION. DE BANCOS EN EL MERCADO

' DE PRESTAMOS

(4.1%) BFA.

(14.8%) SALVAD. (24.4%) BAC

(10.1%) BAN CO
(2.6%) OTROS

(7.9%) DESARR.

(7.8%) BANCASA
(4.8%) HIPOTECAR.

(23.4%) CUSC.

FUENTE:LA PRENSA GRAFICA.SECCION EL FINANCIERO
27 DE AGOSTO DE 1995 -

GRAFICO 3,2

PARTICIPACION DE FINANCIERAS EN EL MERCADO

DE PRESTAMOS

(32.5%) CREDISA

(17.1%) ATLAC

(5.5%) FICSA

(3.9%) CORFINSA R
(3.2%) FINSEPRQ  °
(3.3%) OTROS ,

(34.5%) AHORROM.

FUENTE LA PRENSA GRAFICA.SECCION EL FINANCIERO
27 DE AGOSTO DE 1995
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El objetivo general que estd presente en las empresas
privadas, es la obtencidén de utilidades tal como lo muestran los
cuadros No.u2.8 ¥ 2.12 donde se puede estimar qué altos
porcentajes de empresas en busca de su objetivo general, casi
siempre se dedican a la ejecﬁcién del proyecto de vivienda
correlacionando éste en el programa de retiro del financiamiento

y descuidando la calidad técnica al haber poca supervisﬁgn en la

ejecucidn.

También se observa que la mayoria de las empresas, descuidan
los planes elaborados en la etapa de la planeacidén del proyecto,
cuando este se estid ejecutando, lo que puede repercutir en due
las utilidades de la empresa puedan verse disminuidas, por no
guiarse conforme a lo previsto, y en su mayoria utiliza para

controlar los planes, los presupuestos del proyecto.

En general, las empresas utilizan procedimientos en las
distintas Areas para el cumplimiento de sus funciones tal como lo
muestran lés cuadros No. 2.14, 2.15 y 2.16, procedimientos a los
cuales las empresas tienen que sujetarse para cumplir con sus
funciones administrativas, financieras y de comercializacidén en

la ejecucidén de sus proyectos.

Referente a los aspectos motivacionales que la empresa

proporciona a sus trabajadores, se puede decir que existe




bastante descuidoc por parte de las empresas en este aspecto, lo
Eual viene a redundar en que el obrero muchas veces no aporta a
la empresa toda su actividad productiva, limitdndose solamente a
sus tareas bdsicas, lo cual se manifiesta generalmente en una

baja produccidén de la empresa.

Las empresa constructoras de viviendas no muestran interés
en capacitar o desarrcllara sus empleados., Esto no permite-que
ellos estén actualizados en cada una de sus respectivas
actividades, y no es nada beneficioso para la empresa ya gue sus

actividades principales no son del todo eficientes.

En cuanto al equipo de oficina empleado por las empresas
constructoras de viviendas, puede decirse gue la mayoria cuenta
con lo necesario, lo gue ‘les permite facilitar sus actividades
administrativas y de comunicacién tanto interna como
externamente. En relacidén a la maguinaria utilizada para la
ejecucidn de los proyectos, la mayoria la posee en cierta
cantidad, sin embargo, algunas veces se ve la necesidad de
rentarla a otras empresas dependiendoc del proyectoc que estén

realizando.

Puede decirse que las empresas constructoras en su mayoria
eXpresa comec politica de beneficio social la generacién de empleo
Y su contribucidén al déficit habitacional. Sin embargo, las
empresas como parte de la sociedad deberian aportarle a ésta un

poco mas a través de sus actividades que contribuyan a proteger
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el medio ambiente y a mejorar las condiciones de vida de la

peblacidn,

Zn cuanto a las asesorias que tienen las empresas
constructoras de viviendas, la encuesta presentada refleja gque
todas tienen dos o mas asesorias, y solamente un 18.9% posee

todas las asesorias, lo que indica que si efect@an sus proyectos

en una forma mds profesional. .

En lo que se refiere a la organizacién de la empresa
constructora de viviendas, la encuesta indica que en lo gque
respecta al personal de oficina todas poseen el personal
profesicnal necesario para alcanzar eficazmente los abjetivos de
la empresa, y el personal de campo suficiente para ejecutar los
proyectos técnica y profesionalmente, contando con técnicos,
especialistas y supervisores en las obras para realizar la

ejecucidén del proyecto de acuerdo a lo planeado.

Las principales Areas de construccién a nivel urbano son en
el &rea metropolitana debido a la gama de servicios que en esta
se ofrecen, por lo que la vivienda en esta zona tiene un alto
valor adquisitivo en relacién a otras éreés. Por lo que se
sugiere para disminuir el costo de la vivienda gque se
identifiquen dreas urbanas fuera del irea metropolitana y dreas
semi-rurales que puedan servir de foco de desarrcllae urbanistico
Y que se les brinde buenos servicios de agua potable, luz

eléctrica y transporte para gque sus habitantes puedan realizar su
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desplazamiento hacia las fuentes de trabajo en ccndiciones zasi
similares a las gque se tienen en =1 area metropolitana. Para =sto

se necesita la colaberacidén de VMVDU v la OPAMS para 'jue 3e -

planifiquen 7y selaccionen dichas dreas e incentiven a los

constructores para =21 desarrollc de las mismas. ) s

-

Para un aprovechamiento déptime del recursc suelo-urbanc del

Area metropolitana, zn 2sta zZona se deberia sonstruir condominios

rh

y en las zonas anteriormente descritas casas unifamiliares.
Por otro lade. de acuerdoc a2 ila ancuesta realizada la mayoria
de las =mpresas constructoras de vivienda le da igual.importancia

a 3u personal vy a la »preduccidn. Esto permite que e=xista una

G

mejor velacidn obrero-patrone ¥ per lo tanto puede decirse que
con 2steo se obtiene una mayor =2ficiencia del trabaiadeor v se

2vita problemas zemo las auvelgas, las cuales ccasionan pérdidas a

la smpressa.

También, por medic de dicha encuesta se constaté que la
industria de la construccidn =s una gran- fuente de trabajo, va
sea directa o indirectamente con la produccién de los insumos de
la construccidén ya que la mayoria de 2llos (62.2%) son obtenidos

en el pais.
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CUADRO 2.3

'[3- Sefiale como ssti departamentalizaca ia smprasa
Regpuesta Total Porcentajg_JI
Por Zunciones 2 67.357 41
2ar producto 0 0.00
Por cliente 1] 0.00
Por precesc 0 0.00
Combinada 11 29.73

Comentario de los cuadros 2.2 y 2.3: Estas dos preguntas nos sirven
para conocer la orgaqizacién de las empresas encﬁesfadas.
Observando los cuadros 2.2 ¥ 2.3 nos damos cuenta gue la
organizacién mas utilizada por las: ampresas es por Ffunciones
(67.57%) en la que los individuos tienen funciones especificas

dentro de la empresa y solamente el 29.73% utiliza una organizacién

combinada.
CUADRO 2.4
I 4= Qué cargo desempefia ud. y su jefe inmediato superior
Respuesta Total Porcentaje I
Gerente General “15 40,54
Gerente Administrativo 5 13.5]1
Gerente Técnico 3 8.11
Ingenierc Residente 4 10.81
Prosidente 4 10.81
Propietario 2 5.41
Qtros 4 15.81 “

Comentario: Con esta pregunta podemos obtener una base objetiva de
la calidad de informacién que se nos pfoporcidné en la encuesta,
Comoe puede verse en el cuadro 2.4, los cuestionarios fueron
contestados en su mayoria por las jefaturas altas de las empresas
¥ solamente el 10.81% de los encuestados, la informacidn la

proporciond otro empleadoc de la empresa.
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CUADRO 2.5

5- Sefiale que tipos de asesoria tiene la empresa
Respuesta Total %
Asescria juridica 33 39.19 |
Asesoria laboral iz 32.43
Asesoria fiscal 15 40 .54
Asesoria Técnica 24 54,86
Asesoria Externa 26 70.27
Comentarioc: Esta pragunta 3irva i3 hase para determinar los Zipos
de asesoria que auxilian a las smpresas en la toma de decisiones
¥ tareas sspecificas de la empresa para el logro de los
objetives; observando =l cuadro 2.5 gue las asesorias son las que
mas cuesta las =mpresas son: Asesoria Juridica (89.19%), Asesoria
Técnica {(64.86%) v Auditeria Externa {70.27%).
CUADRO 2.6
6- Que =2guipo meoderno utiliza su oficina
Respuesta Total %
Computadoras 34 91.80
Maquinas de escribir eléctricas 35 94,60
Radios transmisores o similares 24 64.90
Otros 11 29.70

Comentario: El cbjetivo de ssta pregunta es determinar el grado

de avance tecnoldgico con el gue cuentan las empresas en su

cficina para facilitar sus actividades t

écnico-administrativas, y

observando el cuadro 2.6 nos damos cuenta gue en su mayoria

poseen el eguipo necesario,incluso algunas empresas (29.70%)

utilizan otros equipos tales como: fax,

vippers, Plotters y otros.
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CUADRO 2.7

7- Cuenta la empresa con maguinaria

Respuesta Total %
Propia | 5 16.2
Alquilada ! 10 . 27,9
Ambas 21 56.8

Comentario: Con =sta pregunta podemos c¢onocer si las empresas
poseen o no magquinaria =specializada para la ejecucién de zus
proyectos; observando el cuadro 2.7 podemos ver gue laS'gmpresas
an su mayoria poseen equipo y ademas alquilan para la efec:cién
de sus proyectos y que un bajo porcentaje (156.2%) dice tener

maquinaria propia v un 27% nc posee maquinaria.

CUADRO 2.8

8- Seflale cuil es el objétivo general de la empresa

Respuesta Total %
Obtencidn de utilidades 25 67.6
Construccidn de viviendas : ‘ 18 48.6
Comercializacidn de vivienda 4 10.8

Comentario: Con esta pregunta se determina sirlos constructores
de viviendaAtienen ¢laro su objetivo general como empresa
privada; del cuadro 2.3 podemos apreéiar que el 67.6% de las
empresas tienen como objetivo general obtener utilidades,aunque
algunas muestran ambigiiedad en lo que es su objetivo general,ya
gue también dicen que es la construccidén de Viviendas, tal como

lo muestran los porcentajes del cuadro 2.8.



CUADRO 2.9

9- Sefiale qué objetivos especificos utiliza la empresa para alcanzar su objetivo

general
Respuesta Total %
Construccién de vivienda de todo tipo 27 87.8
Calidad 15 4Q.5
Vivienda ‘de ¢lase media alta 11 29.7
Desarrollo de proyectos pequefios & 16.2
Licitaciones 8 21.6

Comentario: Con esta pregunta podemos conocer gue objetivos
especificos utiliza la empresa constructora de viviendas para
lograr su objetivo general; . y como verse en el cuadro 2.9 que los
objetivos especificos mds usados son la cohstrucciéﬁ de Vivienda
de todo tipo ¥ la calidad de las mismas cén porcentaje de 7§“y

40.5% respectivamente.

CUADRO 2.10

9.1 Sefiale las politicas de beneficio sccial que aplica la empresa
Respuesta Total 3
Canstruccidn a bajo costo v calidad técnica 16 43.2
Contribuir a la solucidn del déficit habitacicnal 17 45.9
Calidad 13 35.1
Satisfacer necegidades 12 32.4
Generar empleo ' 25 67.6

Comentarios: El objetive de esta pregunta es conocer el aporte
que las empresas dicen dar a la sociedad con el desarrollo de sus
actividades y como puede observarse en el cuadro 2.10 que este
aporte es la generacién de empleo (67.6%), la contribucién a la
solucidn del déficit habitacional (45.9%) y la construccidn a

bajo costo con .calidad técnica (43.2%).
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CUADRC 2.11

10~ Nimero de perscnal de ofi cina y de campo que administra la empresa
DE OFICINA DE CaMPOQ
1 —!
| R@spuesta Tetal : B3 Regpuasta Total 3

l1-3 2 5.4 1 -10 7 18.9

4 -6 g 24.3 11 - 20 5 13.5
7-10 5 16.2 2l - 30 3 8.1

10 & mas 20 54.1 31 - 40 4 10.8

14 6 mis 18 48.7

| -

Comentario: Con esta pregunta se esta tratando de obtener una
concepcidn de la magnitud de las empresas constructoras_dé -
vivienda, a través del personal gque administra tanto en oficina
comoc en campo Y observando el cuadro 2.11 se neta que en su
mayoria son empresas grandes ya que en oficina el 54.1%
administra mds de 10 trabajadores y en campo el 48.7% administra
mas de-4l trabajadores entre obreros calificados y no

calificados.

CUADRO 2.12

‘(il- 8i su empresa utiliza programas de trabajo, sefiale los que aplica

Respuasta Total %
Programa de retiro de financiamiento 19 51.4
Programa de ejecucidén de proyectos 31 83.8
Programa de supervisidén del proyvecto 13 35.1

Comentarios: Con esta pregunta se esta conociendo si la empresa
realiza sus actividades en base a programas pre-establecidos Y
observando el cuadro 2.12 gque el programa mas utilizado es la
Ejecucidén del Proyecto (83.8%) y el de Retiro del Financiamiento
(51.4%) y un bajo porcentaje utiliza el programa de Supervisidn
del Proyecto (35.1%) y cabe mencionar que algunos utilizan mis de

un prodgrama.
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CUADRO 2.13

12- 3i su empresa

utiliza presupuestos, senale los que aplica

Respusatas Total %
Prasupuesto de ventas 4 10.8
Prosupuesto de produccicén 16 43.2
Pregsupuesto de insumos de la construccidn | 20 4.1
Proesupuesto de mano de obra calificada 23 62.2
Presupuesto de gastos 18 48.6
Comentario: Conccer si la empresa sjecuta sus actividades en bhase

a presupuestos y observando el cuadro 2.13 podemos ver gque si

utilizan uno o mas presupuestos y que el mas utilizado es el de

Mano de Obra Calificada (62.2%) y el de los Insumos de la

Canstrucceidn con un vorcentaje de 54.1%.

CUADRO 2.14

13- 5i su empresa utiliza procedimientos, seflale los que apliva en cada una de las siguientes
dreas
A. ADMINISTRATIVA
Respuestas Total %
Recepcién y pago de fagturas 34 91.9
Recepcidn, despacho y archivo de corrsspondencia 20 34,1
Broveeduria vy requisicién de materiales 34 9l.9
Manejo de inventarios 18’ 48,86
Mantenimiento de equipos 20 54.1
Administracidn de peraonal 21 56.7
Procedimiento de auditorias 13 35.1
Elaboracién de planillas 36 N 97.3
Procedinisnto técnico 12 - 32.4
Procedimiento para actividades especificas 8 21.6 "
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CUADRO 2.15

[ B. FINANCIERRZ
_ Respuestas Total %

Contabilidad de operaciones 21 56.7
Control de inventariocs 22 59.5
Flujo de efectivo 27 73.0
Manejo de los créditos 27 73.0
Elaboracién de presupuestos 28 - 15.7
Rdquisicién de fondos para proyecteos 29 78.4
Créditos de usuarios 3 21.86
Caja chica 27 . 73.0

l Créditos a corto y largo plazo 19 + 51.4

COADRO 2.16

C. COMERCIALIZACICN

Regspusstas Total %
Publicidad ¥ .promocidn 30 81.1
Venta de proyectos ) 20 _ 54.1
Contrato formal de edificios comerciales e industriales 3 8.1
.Control de ventas 20 . 54.1
Financiamiento de proyectos 13 35.1

Comentarios: Con estas preguntas conoceremos si la empresas
trabajan en base a procedimientos que establecen una secuencia
légica de sus actividades en las areas administrativas,
financieras y de comercializacidn; los resulta@os los podemos ver
en los cuadros 2.14, 2.15, 2.16; en el Area administrativa
podemos ver gue los preocedimientos mds usados por las empresas
son los de recepcidén y pago de factura (91.9%), proveeduria y
requisicién de materiales (91.9%) y la elaboracién de planillas
(97.3%); en el Adrea financiera laos procedimientos.més usados son
los gque se refieren al flujo de efective (73.0%), manejo de los
créditos (73.0%), elaboracién de presupuestos (75.7%) y la
adquisicidén de fondos para proyectos (78.4%) y la caja chica
(73.0%); referente al area de comercializacién la pﬁblicidad ¥y la
promocidén de las viviendas en el procedimiento mé&s utilizado.
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CUADRC 2.17

14- Seftalo qué funciones rrincipales se

desarrollan en la empresa

Respuestas Total %
a. Administrativa 35 94 .6
h. Producecidn 23 15.7
¢. Tinanzas 22 59,5
d. Comercializacidn 27 73.0
2. Técnicas 23 62.2
£. Pergonal 8 21.8

Comentarios:

basicas que

Con esta pregunta se determinaridn las funciones

realizan las empresas constructoras de vivienda,

Y

observando el cuadro 2.17 podemos apreciar gque las funciones gque

mids se aplican son:

Las Administrativas,

La Produccidn,Las

Finanzas,lLa Comercializacidén y La técnica tal como lo demuestran

los porcentajes de dicho cuadro.

CUADRO 2.18

15- sSefiale las principales politicas de integracidn de versonal que tiene la
en ¢/u de las siguientes etapas -
A. DE RECLUTAMIENTO
Respuestas Total %
a. Puerta de la calle 5 13.51
b. Escuelas técnicas 3 8.11
¢. Anuncios de prensa 13 35.14
d. Personal recomendado 32 86.49
CUADRO 2.19
[ B. DE SELECCION
{
Respuestas Total %
a. Bolicitud 13 35.14
b. Entrevista 33 89.19
¢. Prueba de conocimientos 14 37.84
) d. Examen médico 3 8.11"
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CUADRO 2.20

C. DE INTRODUCCICN
i Respuestas _ Total | %

a. Presentacién en el Area a desempefiarse| 17 49,95

b. Introduccién general a la empresa 7. 18.92

¢, Las dos anteriores 15 40.54

CUADRQ 2.21
4
D. ADIESTRAMIENTO ¥ DESARROLLO
Respuestas Total %

a. Adiestramiento en el area de trabajo 25 67.57
b. Cursos 12 32.43 .
¢. Seminarios 12 32.43
d. Becas 0 0.00

Comentario: Esta pregunta servirid para determinar las normas
basicas que utilizan las empresas constructoras de vivienda para
la int;egracién de personal, y los resultados obtenidos muestran
en los cuadros 2.18, 2.19, 2.20 y-2.21 donde se puede observar
que en el area de reclutamiento lo mis usual es tomar Persocnal
Recomendado 86.49%: en el area de seleccidn corresponde a la
entrevista con un 89.19%; como politica de introduceién a la
empresa la mas utilizada es la Presentacién en-el drea de
Desempefiarse y en el Area de adiestramiento y desarrollo es el

Adiestramiento en el Area de Trabajo con un 67.57%.

CUADRO 2.22

16~ Capacita la empresa frecuentemente a su personal

Regpuestas Total %
a. 51 . 15 40,54
h. No 22 59.46
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CIADRD 2.23

16.1 Seniale qué tipo de capacitacidn proporciona
Regpusstas - Total %

l a. En ol irea de trabaio - 10 27.03
b. Curses 9 24.32
¢. Seminarios 10 27.03
d. Otros ’ 1 2.70

CUADRO 2.24
I
16.2- Sefiale a qué perscnal capacita
Respuestas Total %
a. Jofaturas altas e intormedias i1 29,73 |
b. Taécnicos administrativos 11 29,73
c. Técnicos Profesionales 11 29.73

Comeﬁtarios: El objetivo de esta pregunta es conocer el
porcentaje de las empresas constructoras de vivienda gque
capacitan a su personal y de qué tipo es la capacitacién gque
proporciona,cbservando los resultados obtenidos, en los cuadros
2,22, 2.23, 2.24 se tiene que es bajo el porcentaje gque capacita
a su personal y esta capacitacién esta enfocada en el area de
trabajo (27.03%) y en seminarios (27.03%) dirigida a todo su

personal administrativos y técnicos profesionales.

CUADRO 2.25

17- Desarrolla frecuentemente la empresa a sus ejecutivos

Respuasgtas Total - %
a. 8i - 16 43.24
" b. No 19 51.35

CUADRO 2.26
17.1- Seiiale el tipo de desarrolle que proporciona la empresa
Respuestas Total %
a. Seminarics 15 40,54
b. Becas 3 8.11
c. Otros 3 .11
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CURDRD 2.27

17.2- Sefiale a qué personal desarrolla

Respuestas Total %
a. Jefaturas altas e intermedias 13 35.14
b. Técnicos profesicnales 8 21.82

Comentarios: Con esta pregunta se desea saber si la empresa
desarrclla a sus ejecutives y de qué tipo es ese desarrollo y
como puede observarse en los cuadros 2.25, 2.26, y 2.27 donde
también es bajo el porcentaje de empresas gqgue desarrollan.a sus
ejecutivos v las que lo hacen es en base a seminarios con’un

40.54% dirigido especialmente a las jefaturas altas e

intermedias.,

CUADRO 2.28

|

I;la- cuenta la empresa con mano de obra calificada

Regpuestas Total 3
a, Si 386 97.3
b. No 1 2.7

CURDRQ 2.29
18.1- Qué pcrcentaje del total de trabajadores sen ohrerocs calificados
Respuastas Total %
a. Menos del 30% 10 27,03 4|
b. 31% - 45% 11 29.73
¢, 46% - 80% 8 21.62
d. Mas del &60% 7 18,92

Comentarios: El objetivo de esta pregunta es conacer qué
porcentaje de empresas utilizan mano de obra calificada ¥ qué
porcentaje de sus trabajadores de campo son obreros calificados,
los resultados cbtenidos son presentados en los cuadros 2.28 y

Z.29 en los cuales. vemos que un 97.3% de las empresas posee mano
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de obra caiificada y =21 porcentaje de obreros calificados oscila

entre el 31% a 45% gue es el porcentaje mas alto observado.

CUADRO 2.30

19- Cuenta la cemprasa con %écnices a@specialistas ¥y supervisores en la =jecuciédn
de proyectos de construccidén de vivienda

Reapuastas Total %
a. 81 34 91.89
b. No 7 8.11

Comentarios: Con esta pregunta podemos conocer el porcentaje de
empresas que contratan técnicos especialistas y supervisores para
la ejecucidn de sus proyecto, gque garanticen una calidad técnica
de los mismos; observando el cuadro 2.30 podemos decir que en su
mayoria (91.89 % de las empresas encuestadas si poseen técnicos

especialistas.

CUADRCO 2.31

20~ Qué tiempo lo dedica a la empresa ol ajecutive director "

Respuestas . Total %
a. Tiempo complsto 30 81.08
b, Medio tiempo -5 13.51
¢. Cuarto %tiempo 2 3,41

Comentarios: Con esta pregunta podemos determinar el tiempo que
dedica el ejecutivo director a la actividad de la construccién,
cuyo cuadro 2.31 refleja que el 81.08% se dedica a tiempo

completao.
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CUADRO 2.32

21- Sefiale qué medios de comunicacién utiliza la empresa en los diferentes canales
A. VERTICAL DESCENDENTE
Respuestas Total %
a. Ordenes 30 81.08
b. Circulares 3 13.51

¢. Boletines 0 00,00, u

CUADRO 2.33

B. VERTICAL ASCENDENTE I

Respuestas Total % "
a. Informe 22 59.46
b. Reportes 23 62.16
¢. Quejas 1 2.70
d. Sugerencias 6 16.22

CUADRO- 2,34

C. HORIZONTAL O DE COORDINACIOCN
Respuestas Total %
a, Ideas 15 40.54
b. Puntos de wvista 13 35,14
¢, Conocimientos 12 32.43
| d. Experiencias 25 67.57"

Comentario: Con esta pregunta se determinara de gque medios se
valen las empresas para mantener la comunicacién en los
diferentes sentidos: descendente, ascendente y horizontal o de
coordinacién; al ver los cuadros 2.32, 2.33 y 2.34 podemos decir
que en el sentido descendente los mas usados son las ordenes
(81.1%) y en el sentido ascendente la comunicacién es a base de
reportes (62.16%) e informes (59.46%) y en el sentido horizontal

corresponde a la experiencia (67.57%).
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CUADRO 2.35

21l.1 Proporciona la empresa aspectos motivacionales

Respuestas Total %
“a. 81 36 97.2
llg,b' No 1 2.7

Comentariocs: El objetivo de esta pregunta es conocer si la
empresa proporciona incentivos a su personal, y en base a los
resultados obtenidos mostrados en el cuadro 2.35 se tiene que un
97.3% de las empresas encuestédas dicen proporcionar incentivos a

sus trabajadores,

CUADRO 2.36

|| 21.2- Senale qué agyectos motivacionales prcporciona la empresa

" Respuestas Total %
a. Incentivos despuds de metas alcanzadas 22 59.46
b. Adquisicién de viviendas para empleados 2 5.41
c. Eatabilidad en el puesto 29 78.38
d. Préstamos sin intereses 9 24.32
&. Bonificaciones anuales 18 48.65
. Vacaciones pagadas al 100% 20 54.05
g. Permiscs por circunstanciag especiales 21 56.76
h, Sequro de vida 14 37.84

Comentarios: Se desea determinar que aspectos motivacionales
proporcionan las empresas, y en base al cuadro 2.36 se aprecia
que el mayor porcentaje corresponde a la estabilidad en el puesto
de trabajo (78.38%) e incentivos después de metas alcanzadas

(59.46%) y permisos por circunstancia especiales (56.76%)
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COADRC 2.37

22~ Sjecutan 2! contral an jaze 3 >tanes  »laborados sn .a olaneacilon
Respuestas Total 3

a. 51 12 32.4

b, Mo . 3 8.1

¢. No siempre 18 48.7

d. Abstenciones ’ 4 10.8

Comentarios: Se desea determinar si los objetivos fijados en la
planeacidén son conseguidos en base al control de los planes
establecidos, y del cuadro 2.37 apreciamos que no siempre se

realizan los controles en base a las Planes elaborados en la

planeacidn (48.6%) de los encuestados asi lo afirman.

CUADRO 2.38

" 23.- Seflale qué herramientas de control utiliza la empresa

I Regpuestas Total %
a. Presupuestos 29 78.4
b. Observaciones 11 29.7
¢, Informes escritos ) 17 45.9
d. Punto de equilibrio 7 10.8

Comentarios: Con esta pregunta se desea conocer las herramientas
de control que utilizan las empresas en la ejecucidn de sus
proyectos; al ver el cuadro 2.36 podemos decir que la mayoria de
empresas (78.4%) utilizan el presupuesto como herramientas de

control y con un 45.9% los informes escritos.
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CUADRO 3.5

24- De las siguiéntes politicas serials ias que .a =mpresa aplica en ol drsa Iinanciara
Respuestas Total %
a~ Inversiones adecuadas de capital de trabajo 28 75.7
b- Crecimiento financiero en base a capital propio ' 17 45.9
¢+ Regervas adecuadas de financiamiento a largo slazo 7 18.9
d- Cumplimiente oportuno de obligaciones 25 67.6
¢~ Planiiicar flujo de caja 19 51.4
£- Proyectos al alcance del consuridor 18 48.6
3- Facilidad para al sago de prima durants la construccién 7 158.9
h- Agilizar ventas evitando carga financiera 24 64,9

Comentarios: Con esta pregunta se trataria de encontrar las
politicas financieras mas utilizadas por las empresas
constructoras de viviendas, y como puede observarse en =1 cuadro
3.5 que las de mayor porcentaje son: las inversiones adecuadas de
capital de trabajo 75.7%; cumplimiento oportuno de oBligaciones

67.6% y la agilizacién de las ventas evitando carga financiera

64.9%.
CUADRO 3.6
|
25- Fuentes de financiamiento de la empresa
Rospuesta Total %
4. Privado 10 27.0 "
b. Financieras o bancos del pais 30 8l.1
¢. Otras fuentes 2 5.4

Comentarios: El principal objetivo de esta pregunta es conocer
las fuentes de financiamiento de las empresas constructoras de
viviendas. En el cuadro 3.6 se observa gue en su mayoria las
empresas son financiadas por bancos o las instituciones
financieras del pais con un porcentaje del 81.1% segiin los

encuestados.
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CURDRO 3.9

28~ Cudles son las formas de pago de los préstamos que tiene la empresa ]

Regpuestas Total %

a- Con las ventas de wviviendas sscrituradas
b- Con utilidades de otros proyectos
c- Interedes mensuales en cada retiro
I d- Capital mas intereses al final del pericdo
@- Capital mwids intereses mensuales
I- Interesesz trimestrales
g- Linea rotativa
h=- Abstenciones

[V
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Comentarios: A través de esta pregqunta se tiene una idea &%ala
forma de pago de los constructores a la institucién financiera.
Tal como se observa en el cuadro 3.9 la mayoria realiza los pagos
con las ventas de las viviendas escrituradas con un 73.0% vy los

intereses son pagados mensualmente o en cada retiro.

CUADRO 4.11

29~ Sefiale el porcentaje de importancia que lo da la empresa al personal l
Y a la productividad

|r__ Respuestas Total %
a- 50% al versonal y 50% a la productividad 22 - 539.5
b- 40% al personal y 60% a la productividad 3 21.6
c- 25% al peracnal y 75% a la productividad 5 13.5
d- 10% al personal v 90% a2 la productividad 0 0.0

" e~ Abstenciones 2 5.4

Comentarios: El objetivo de esta pregunta es conocer la
importancia que la empresa da a sus trabajadores y a la
produccidén de vivienda;. Como lo refleja el cuadro 4.11, las
empresas encuestadas en su mayoria (59.5%) le dan igual
importancia a su personal como a la productividad lo que se
considera como positivo, debido a que la motivacidén del personal
influye en gran parte para lograr la mixima eficiencia del mismo

obteniendo resultados de mayor y mejor praductividad.
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CUADRO 4.12

30- Senfiale donde adquiers la empresa leos insumos de la construccidn

Respuastas Total %
a. En plaza 23 62.2
b. Log importa 1] 0.0
¢. En forma combinada 14 37.8

CUADRO 4.13

I 31- Obtiene la emprasa sn 2l tiempo coportuno los insumos de la construccién -

I Respuestas Total S
a, 81 3l 83.8
k. No 3 8.1
c. No siempre 3 8.1

Comentarios: De los cuadros 4.12 y 4.13 se nota que las eﬁpresas
adquieren los materiales de construccidn en el mercado nacional y
en forma oportuna. Esto reafirma el hecho que la industria de la
construcecidn contribuye a la economia nacional en la movilizacidn

de capitales en el comercio.

CUADRC 4.14

32- Nimero de prorectos de vivienda ejecutados o en procesc de ejecueidn por su empresa
en los #ltimos cinco anos 4
Nimeros de Proyectas Nimero de Viviendas
ILa -5, -5

a. 1 -5 23 62.2 Meonos de 25 1 2.7

b, 6 -10 8 21.86 25 -~ 50 2 5.4

c. 10 § mas K 8.1 50 - 100 4 10.8

d. abstenciones 3 8.1 100 - 200 7 18.9
200 & mas 19 51.4
abstenciones 4 16.8

Comentarios: El objetivo de esta pregunta es determinar la
eXperiencia que al empresa tiene en el manejo y administracién de

proyectos de vivienda.

4.14 y demostrando que el 62.2% de los encuestados ha
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administrado entre 1 y 5 proyectos de vivienda vy que el 51.4% ha

construido mds de 200 viviendas, se afirma el objetivo con el que

se formulé esta pregqunta.

CUADRO 4.15

33- De lag siguientes politicas seflale las que la empresa aplica en el drea de Prodaceidn "
Rospusatas Total %
a- Construccién individual clage alta 3 8.1
b~ Construceidén individual clase media alta 8 21.6
¢c- Construccidn en gerie clase alta 6 ; T 16,2
d- Construceidn en serie clase media alta 15 . 40.5
@- Construccién en serie clase media 18 48.6
f- Conatruccidn en seris clase media baja 13 5.1
g~ Construceidn en serie clase baja . g 24.3
h- Todo tipo de construcciones 1 2.7
i- Abatenciones 1 2.7

Comentarios: El propdsito de esta pregunta es conocer el tipo de
vivienaa que tiene mas aceptacidn, cuyos. resultados se muestran
en el cuadro 4.15, y se resume que las viviendas gue mas se
producen son las dirigidas a consumidores de los estratos medios,
¢on porcentajes de clase media baja 35.1%; clase-media 48.6% y

clase media alta 40.5%.

CUADRO 4.16

35- Qué tipos de viviénda prafiere construir
Regpuestas Total %

a- Casas wnifamiliares 37 100.0 "

b- Apartamentos 3 8.1

¢~ Otros 0 c.0

Comentarios: 8Se ha constatado que el 100%de los encuestados
prefiere construir casas unifamiliares, y con esto se pone de
manifiesto la gran expansién que se tiene sobre las &reas

ecoldgicas por lo que se sugiere modificar este tipo de proyectaos
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y delimitarlos sblo a zonas especificas e iniciar incentivos a

los proyectos de condominios.

CUADRO 4.17
36- Promedio del drea de construccidn” de sus proyectos
Respuestas Total %
a- Menor de 50 m? 7 18.9
k- 50 - 100 w? 22 59.5
¢- 100 - 150 m* 3 8.1
d- 150 & més m’ . ) L} 13.5

Comentarios: El objetivo de esta pregunta es estimar el tamafio en
drea de construccidn de las viviendas gque se producen. Tal como
se observa en el cuadro 4.17 el 59.9% construye areas que oscilan

entre 50 y 100 m?, gque son las viviendas que mas demanda tienen.

 CUADRO 4.18

34~ En qué zonas prefierae daesarrollar sus
’ proyectos
{
Respuestas ) Total : %

a.- A.M.S.5. ' : ' 29 78.4
b.- urbano fuera del AH.S.S, 14 . 37.8
c.- Semi-rural Q 0.0
d.~- Rural _ 1l 2.7

Comentarios: Con esta pregunta se determina la zona de
preferencia que tienen los constructores para desarrollér sus
proyectos. Como se aprecia en el cuadro 4.18, el 78.4% de los
encuestados prefiere construir en el A.M.S.S. suponiendo que esto
se debe al valor que tiene la vivienda en el area metropolitana
superior a los precios en el interior del pais y por existir

mayor demanda en el A.M.S.8..
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CUADRO 5.1.

37- Qué politicas usa la empresa en el Area de : comercializacicn
Respusstas Total %
a- mantener al precio evitando revaluagicnes 12 32.4
b- Desarrollar por ol cliente los tramites de comercializacién 15 40.5
c- Publicidad ¥ promocién 25 57.6
d- Comercializacidn por otras empresas o asociaciones 9 24.3
g- Perscnas sujetas de crédito 14 37.8
f- Comercializacidén por anticipado 13 35.1
" 4 Comercializacidn directa : ] 21.6
h- Otorsamiento del crédito en base a salario de los solicitantes 3 8.1
i- Abstenciones 1 2.7

COMENTARIOS: La politica de comercializacidén més emplea@é-es la
publicidad y promocién con 67.6%, seqguida por el cliente con un

40% cobrando un porcentaje por el desarrollo de los tramites.

CUADRO No. 5.2

[_§8- Tiene el disefio de la vivienda ihcidencia en las ventas
Respuestas . Total %
a- 81 34 91.9
b~ No ' 2 5.4
c- Abstenciones 1 2.7

COMENTARIOS: El objetivo de esta pregunta es averiguar si el
disefioc de la vivienda tiene incidencia en las -ventas y segan los
resultados obtenidos, la mayoria de las empresas constructoras

(91.9%) respondid afirmativamente.

CUADRO No. 5.3

39- En qud etara de la construccién del proyecto realiza su comercializacién
Respuestas Total %

a- Antes 10 ‘ 27.0

b- Simultineamente ' 31 '83.8

c- Después : - 0 . 0.0 )

d- Abstenciones 1 . 2.7 "
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COMENTARIOS: El fin de esta pregunta es determinar el periodc de
inicio de de la comercializacién-respecto al desarrocllo del
proyecto vy en base a los resultados del cuadro No. 5.3 el 83.8%

la realiza simulténeamente con la ejecucién del proyecto.

CUADRO No. 5.4

40- Realizen algiin estudio de mercado para determinar la demanda de vivienda

Respuaestas Total %
a~ Si 11 29.7
h- No 20 54,1
¢~ Algunas veces 2 5.4
d- Abstenciones 4 10.8

COMENTARIOS: El objetivo de esta pregunta es determinar qué
porcentaje de las empresas realizan estudios de mercado para

producir sus viviendas y segin los datos cbtenidos la mayoria de .

éstas no realizan ningin estudio de mercado.

CUADRO No. 5.5

41- En qué rango de rrecios estima que esta la vivienda deo mas demanda
Il Respuestas (Colones) Total %
a- Menos de 100,000 19 51.4
b- 100,000 - 200,000 1 2.7
e- 200,000 - 250,006 11 29.7
d- 250,000 - 500,000 16,2
e- 500,000 6 mids 0 0.0

COMENTARIOS: Esta pregunta no permite precisar el rango de
precios de la vivienda que mayor demanda tiene y segin resultados
de encuesta mostrados en el cuadro N2 5.5, éste es de ¢1G0,000

con el 51,4%.

303



CUADRQO Nao. 5.6

42- En base a qué fijan el precio de la vivienda

g Respuestas Total %
a- Al costo 33 89.2
b~ Ubicacidn ' 21 56.8
¢— Demanda 7 18.9
d- Competencia _ 1 2.7

COMENTARIOS: Esta pregunta nos indica en base a gqué se fija el
precio de la vivienda. Segin lo manifestado por los empresarios
(89.2%) el precio debe ser fijado en base al costo de la

produccidn.

CUADRO No. 5.7

" 43- Qué tipo de usuarios ?refiere
Respuestas Total %
a- Financiados por F.S.V. 13 35.1
b- Financiados por I.N.P.E.P. . 0 0.0
c- Financiados por I.P.S.F.A. 1 2.7
d- Instituciones de ahorro 29 78.4
e~ Al contado 23 62.2

COMENTARIOS: Entre los clientes de mayor preferencia por.los
constructores son agquellos que son sujetos de créditos por las
instituciones financieras (78.4%), y los gque compran al contado

(62.2%) con el fin de garantizar en parte el éxito de sus ventas.

CUADRO No. 5.8

'" 44- Qué medios publicitarios prefiere para anunciar sus provectos de vivienda
Respuesgtas Total %
a- Radio 4 10.8
b- Prensa - ' 33 89.2 e
c- Televisibn . 0 0.0
d- Otros (rétulos) . ) 3 8.1
e~ No utilizan . 1 2.7
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COMENTARIOS: A través de esta pregunta se sabe gue medios
publicitarios son los que prefieren las empresas para promocionar
sus proyectos. De acuerdo al cuadro No. 5.8, el 89.2% de los

empresarios prefiere los anuncios de periéddicos.

CUADRC No. 5.9

45- Cuales son los mayores obsticulos en la comercializeciém
Respuestas Total %

a- Burocracia gubernamental 1 2.7
b- Topes de financiamiento 2 5.4
c- Altas tasas de interés 1 2.7
d- Bajo ingresos de los clientes 8§ 21.6
o= Condicionses del financiamiente 5 13.5
f£- Falta de financiamiento 1 2.7
g9- No financia el nmonto total 2 5.4
h- Que al comercializar, al final no se venden todas las casas 1 2.7
i- Seleccidn estricta de los clientes 4 10.8
j- Procescos lentos del financiamiento . 6 16.2
k- Comercializacidn muy alta por comercializacidn 1 2.7
1- Informacidén insuficisnte ) 1 2.7
m- Abstenciones 13 35.1 "

COMENTARIOS: Luego de analizar los resultadces de la pregunta
anterior, se concluye que el mayor obstédculo en la
comercializacidn de las viviendas es los bajos ingresos de los

clientes.
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INFORMACION ESTADISTICA DEL A.M.S.S
Fn este anexo se presenta la dimensién territorial del area
matropolitana de San Salvador especificamente la.zona urbana de
los diez municipios que habian conformado el AMSS hasta 1992,

antes de ser ampliada a otres tres municipios méas.

_ Se presenta ademés informacidn estaﬁistica de la poblacién
y vivienda urbhana del AMSS, la cual muestra clara&ente las
variaciones gue han existido en los distintos municipios gque lo
conforman, tal como, las densidades poblacionales, el crecimiento
de las viviendas urbanas por municipios. Y otras estadisticas que
son necesarias y de mucha .utilidad para la elaboracién de un

proyecto de construccién de viviendas y para la planificacidén del

desarrollo urbano.

La informacién aqui presentada, ha sido retomada de
"Documentos de Estudio” No.l4 -editada por Fundasal y cuyoc titulo
es "Estadisticas Basicas de Poblacién y Vivienda del Area

Metropolitana de San Salvador, 1950/1971-1993"
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LA CONF]GUﬁAdION DEL AREA METROFOLITANA DE SAN SALVADOR
‘ (AMSS CON SUS MUNICIPIOS)

AREA METRGOPOLITANA DE SAN SALVADOR
Simbologia ' :

1 Nuzva San Salvador ZONA URB
2 Antiguo Cuscatlin

3 San Saivador :
4 San Mercos
5 Sayapango
6 Cindad 1delgatio Configuraciim dci AMES :
7 Couscatoncingo AMSS (hasta 1992): 1-10

8 Mejicanos AMSS Ebcy D.y O.T) 1-13.

9 Ayutuxtepegque AMSS (Metropian 2000} 1-14
10 llopango
- 11 Nejapa
12 Apopa
13 San Martin
14 Tonacatcpequs

+. zona urbana

CONFIGURACION DEL AMSS: {-10

Fuente: Documento de estudio # 14 FUNDASAL.
“
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CRECIMIENTO DE LA POBLACION URBANA DEL AMSS

POR MURNICIPIOS, ANGS 1950 - 1992

1950 1761 1950=61 1971 1761=71 | 1992 1971-92
HUNICIPIOS t1) 143 : [£}) [£3)
HQ PERI. NT PERS, CRECIM. K9 PERS. CRTCIH. I ER3. CRECIM.
) TOTAL A TOTAL TOTAL A
HUEVA RAH 18,311 27,039 6.28% - 36,440 4.42% 100,919 10.61%
b saLvapon
ANTIGUO 1,102 1.560 0.12% 5,009 1.62% 28,523 LIE LY
CUSCATLAN
SGYAPANGO 4,071 11,991 S.70v 21,797 4.61v 251,811 37.85%
ILOPANGO 1,218 1,671 0.33% 1%,073 a.18% 84,822 10.82%
CIUDAD 13,131 24,160 7.79% 41,469 9.081 56,598 3,160
DELGADO
CUSCATANGIHGO, 1,747 8,031 4.52% 18,797 5.06% 35,501 2.75%
AYUTUXIEPEQUE 462 1,286 0.59 5,843 2.14% 17,932 2.00%
SAK HARCOS 1,482 6,078 3.311 23,042 7.98% 39,468 2.70%
HETICANOS 9,389 14,131 3.851 55,567 . 19.20% 134,457 12.98%
SAM SALVADOR 161,951 255,734 §7.511 335,930 | 37.71v 422,570 14.26%
" mraL 213,363 352,192 1004 564,967 1001 1,172,601 10a%
| anss
Fuertra: 1} ML .DIGESTYC, Censos Nacionales da Poblacidn, rmpecuron shan,
CRECIMIENTO DE LA POBLACION URBANA
DEL AMSS POR-MUNICIPIOS, ANOS 1950-1992
s
s
/.
A i
70" // !
g s |
<
g ¥ - e
C .
& st | ¥ LA
o) v —
oy Ve T T =
Z 401 1/ —
e 7/ =
2 WA T
O 301 , .
a 4 =
o ' - ="
O 20_/ VA —_ i
L2 /
DQ / ‘_—|\-| A /:7__{777 ~
® 101 o T A 1971-1002
( 7*;; A 1961-1971
LV A e .- st a
T = R | ¥ 7 1850-1961
ST AC SY L CD CT AY SM MJ S8
MUNICIPIOS

=

F  Fuente: Documento de estudio # 14 FUNDASAL.

’
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CRECIMIENTO DE LAS VIVIENDAS URBANAS DEL AMSS
POR MUNICIPIOS, ANIOS 1950.- 1992
195Q 1961 1950-61 1971 1961-71 1992 13T71=-22,
WUMICIPIOS (1) {13 (1) t1)
Na-vIv, HO VIV. CRECIH. NS VIV. CRECIK. H® VIV. CRECIM.
TOTAL A TOTAL A TOTAL \
NUEVA GAM 4,041 4,631 2.64% 5,618 3.40% 23,196 10.29%
SALVADOR *
ANTICUO 147 249 0.46% 931 1.61% 6,532 3.481
CUSCATLAN
SOYAPANGO 734 2,213 6.62% 5,168 4,700 57,661 33220
ILOPANGO 232 is2 0.541 3,394 7.92% 18,2719 9.2iv
CIUDAD 2,679 4,556 8.40% 8,332 9.29% 13,142 2.99%
DELGADG
CUSCATANCINGO 299 1,494 5.35% 3,184 4.62% 7,451 2.54%
AYUTUXTEREQUE 99 268 0.76% 1,084 2.05% 1,766 1.59%
SAN MARCOS 241 1,295 4.2 4,152 7.65% 8,318 2.59%
HEJICANOS 1,296 2,820 6.82% 10,534 19.76% | 31,211 12.848%
SAN SALVADOR 31,852 | 46,177 64.14% 65,238 | 29.00v | 99,202 21.15
TOTAL 41,720 | 64,055 100% 167,775 1004 268,798 1004
AMSS
Fuertes; 1) ME-DIGESTYC, Cenaos Naticrules de Vivicods, rexpestivot afos,
CRE AT, '
DELCIMIESNI;ISJ DE LAS VIVIENDAS URBANAS
AM R MUNICIPIOS, ANOS 1950-19¢2
70'///
'é 80"/ b
& //
2 so-
o iV
z a0 | V] 7l —
= /] 2 )
= —_ 3 . B
o1 : i
C | L7 e é :
[} / 5 ¥ : » :
S |4 H - — i i
&Q 104 = e - .‘i‘ :
2 7 S B 1971-1992
C % Y T R Y e B Y 19611971
T — = 7’ 1950-1961
ST AC 8Y IL CD CT AY SM MJ  ss
MUNICIPIOS
Fuenr

Fuente: Documento de estudio # 14 FUNDASAL.
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. VIVIENDAS URBANAS DEL AMSS®, 1971 A 1933
CON O SiN SERVICIOS BASICOS.
TIFO DT 1971 1774 1976=37 1966 1988-89 | 1391-92 1352-91
SERVICIOS (1 (2 )] (53} tdnd (3} 6)
CON SERYICIO 102,773 118,841 142,692 206,580 208,012 248,754 | 254,815
SANITARIO $5.36% 55.62% 95.65% §3.86% 98.39% 97.62% 94.301
SIN SERVICIO 4,998 6,188 5,436 2,382 3,404 6,065 4,407
SARITARIO 3,630 3.37% 4.35% 1.4y 1.61% 2.3E% 1.7%
coN 83,081 110,313 120,596 152,339 163,80% 214,481 226,119
ARASTECTHMIENTO T1.09y TT.8% 80.9i Ti.41% 77.48% B4.17n 87.23%
DE AGUA
SIN 24.655 1L,816 28,482 55,561 47,611 40,338 13,103
ABASTECINIENTO | 22.91w 22.17V 19.09% 26.59% 22.52% 15.63N 12.77%
. DE AGYA
COH ARLUMBRADO 97,208 133,399 14),256 204,657 207,209 0,028 255,649
ILECTRICO 90.19% FL.12% 56.02% 97.94n 48.01% 98.12% 94.22%
SIN ALUMBRADO 10,570 4,310 5,222 4,2CS5 4,207 4,791 3,817
TLECTRICO 9.81% 5.8E% 3.97% 2.06% 1.9% 1.88% 1.38%
COH SERVIGIO up 111,407 117,594 179,413 191,374 218,303 127,312
TE BANO LD 89.02% 18.83v 35.86% §5.79% as.Ln §7.09%
SIN SERVICIQ ] 20,322 1,584 27,547 30,042 36,516 1,910
DE BARQ 3] 19.58% 2117y 14.14 14.21v 1451 2.3
T0TAY, 107,776 149,11 149,178 208,962 211,416 254,819 159,222
VIVIENTAS 100% 100%- 100% 100% 100% 100t 1004
Naaz =3 Confipurads poe bos §0 cunicizios da arees & 1991,
Foecacs: $) ME-DIGEITYC, Tersar Conno Nochmabda Visiends 1971, 3.3, 1904,
5 1§ CONAFLAN.DIGLSTYC, Excuarts Demwoprifiza y & Mano de Chrs, Arca Mcthopalieia, bgusone plicmbes 1979, 5.5, 1925,
33 MICLAN-DIGESTYC, Carastarivaras e hon Hegures y o s Vivieadss, Envueats Ju Presupoestos Familives, spasia W isqulia 1977, 3.5. 1960,
& MITLAN-UDM, Eacuezy de Hogares dx Prupditey MIEpins, SeprDx. 1938,
£ Ekukn provaed en buse 3 Focatnn 4y ),
N §3 MIPLAN-DIAG, Lo e ia & Hopares o Propaiton Miligles, Ot 1991 Manzo 192,
83 MIPLAN.DIM, Exiuers d¢ Hogame So Propdalias Mples, 04 1992 Marzn 199).

VIVIENDAS URBANAS DEL AMSS, 1971 A 1993
SIN SERVICIOS BASICOS

287
é 257 ﬁ
o — %
g 23’“_% - --_,.é
D - -
3 18 v 7 . _ﬁ .
& 187 g ! ? A g
O 14 oA~ - It

R -al- é
a 12“ ““"‘5/’/,% :’é _ﬂ"- _2 mé
=} T i3 ‘ =il A
R 7 :é]: s
% AT NN o 2L L .
0 g-‘ %;\ M“i .I,L\(«‘:‘a ‘Q’f'.‘r’;l" ij.'- é‘é
& 1971 - 1976-77 1988-89 199293
& ©o1974 1986 1991-92
AROS
i—_m SINSINTARIOS P72 SN AGUA 27 Sit! ELECTRICIOAD [T Sit 8450

R - - -

Fuente: Documento de estudio # 14 FUNDASAL. ™
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VIVIENDAS URBANAS DEL AMSS®, 1871 A 1923,
SEGUN CANTIDAD DE HABITACICNES,

gt -3
N® DhE 1971 1974 19716=71 1966 1906-09 1991-92 1392-93 |
HABITA- {1} {2} (3) {3n) {4) {5)
CIONES

1 HD 67,471 78,396 44,948 50,486 70,789 67,346
HASITA- 47.61v 52.55% 21.51 23.881 27.78% 25.98%
cION

2 D 20,587 16.628 15,649 31,564 29,151 23,566
HASITA- 14.57v 18.15% 17.08% 14.93% 11.44» 11.02%
CIONES

> 1 ne 33,659 54,144 128,165 129,366 154,879 163,310
HADITA. 37,87V 365.30% 61.431% 63.19% 60.73% 63.01%
TOTAL 107,776 | 141,729 | 149,178 | 208,962 711,418 | 254,819 | 259,222
viv. 100\ 100% 100\ 100% 100% 100%

Nota; %) Configurda por e 10 eunisipns 6o artes 4 1991

Tuentes: 1) CONAPLAN-DIGESTYC, Entucsts Demogrifiey &¢ Mano de Obirs, Area M i AE Sopiembrs W14, 5.5, 1975

UM

AIPLAN-DIGESTYC, Carnsurristican Jt loa Hugares y Jo lus Viviendan, Ensuerta d Presupuesios Familianes, Agusn 1976

Julio 1977, 5.5, 1750,

N

JPLAN-URM, Encria de Hoparn e Prpdritos MikTples, Sepu-Dic, 19E5,

Ja)Cikiuku propioe ea bamt 2 Fuentes 13 7 40,

LY

AFLAN-DOM, Ensueka de Hopars da Fropdeiios Milliples, Osl. 1591- Mazeo 1992,

53 MIPLAN-DDM, Facuswa Sn Hogatrs de Propéulos Mdliales, Ot 1593+ Mazo 1¥3),

PORCENTAJE DEL TOTAL DE VIVIENDAS

VIVIENDAS URBANAS DEL AMSS, 1974 A 1993
SEGUN CANTIDAD DE HABITACIONES

o
o)

807 N

701

TN G e
| ‘“\‘55"§_- I H B
T NENE eSS
] %@; \ NG N N
"L NEENEHIN INEINEE

7577’ 1986  1988-80 1591-92 1992-93
AROS

[1s]

1974 1

[M UNARABITACIGN  [Z<] DISHABITACIONES [T MAS OE 00 HABITACJ

Fuente: Documento deestudio # 14 FUNDASAL.
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DENSIDAD

EN EL AMSS, PO MUNI

POOLACIONAL E INDICE OE QCUPACIQN DE LA VIVIENDA
cIPIos. ANOS 14950 Y 1961

1
{ wunrcirIos SUPERFICLE __11%0 ! 1763
2
PODLACION VIVIEHDAS HABIT. fRM2Z PERS. VIV POBLACION VIVIZNDAS HABLT. [Y..H: PERS. VIV
i [H1 TR URDANAS URBANA URDAAS . 4
HUEVA SAH 112,20 18,311 4,041 163 4,53 27,019 3,511 241 5,84
SALVACOR .9 0.6 9.7% 7.8 TN
MATIGLD 39,41 | 1,402 147 72 9,54 ] 1.568 289 81 6.30
4 cuscaTiaN H 5.%% f0.7v Q.a% i g.4n Q.4
1 soyaranco 1 29,12 :,071 724 137 5,85 § 11,991 2,213 404 5,4
i .41 1.9% 1.8% i 3,42 3.5%
\
LOPANGE 34,3 1,215 232 35 5,24 1,671 152 a9 3,75
§ 9,54 0. 6% 0. 6% a.5% ° .68
CIUDAD 13,482 13,331 2,679 199 4,98 24,150 £, 556 723 5,10
DELGADO 9,54 6.2% £.4% 6,51 7.1%
CUSCATANCINCD 5,40 1,747 2949 328 5,84 | 8,001 1,495 1,437 5,38
1.5¢ g.81 0.7% J 2.3 2.1 I
E " H
AYUTUXTEPEQUE 8,31 a62 a9 55 4,67 I 1208 268 153 1,80
] 3.4v i 0.2% L2 ! 0,3 0.4
SAN MARCOS | am § 1,530 141 101 238§ e,01 1,295 413 4,69
boaay 0 o.m 0. 8% 1.7% 2.00
[
MEJICAROS 1 22,12 l 9,339 1,296 128 7,25 14,731 2,820 886 5,22
i 5. 3% [N 3.1% 4.2y 4.4%
SAN 72.25 1 re1.9% 21,852 2,242 5,08 255,744 36,177 3.540 5,54
SALVADOR 20,54 75.5% 76, 3% 12.6% 72.11
TOTAL I as1,97 213,363 41,720 £06 5,11 | 3s2,299 64.055 1,681 5,50
AMSS i 100 100% 100% . [ 1 199% 100%
Fuerier: Censcs Nesimnaler Jo FrbtaciSa y de Vivieads, 1952, 1581, .
DENSIDAD POBLACIONAL £ INDICE DE OCUPACION DE LA VIVIENDA -
£M EL AlMSS, PCR MUNICIPIOS, AROS 1971 Y 1892
MUNICIPIOS SUPERFICIE 1971 1592
M2
PORLACION | VIVIZNDAS | #ABIT./Xx2 | PERS./VIV { POOLACION | VIVIENDAS | HABIT./RHI 2./
URBANA URDANAS URBANA URAANAS i TER. SV
HUTVA SAN 112,20 36,440 6,618 325 5,51
SALVADOR 31.0% 6aAv B.11 10:.,:‘1.9 2:::36 852 4,38
AxTICUD i 19,41 5,009 931 158 5,38 28,5
. 23 6,532 4
CUSCATLAN § 55w .9% 0.9% ’ 2 v 1,470 4,37
SOYAPANCT 29,72 21,797 4,168 733 5,23 251,811 §7,661
; . . 9,473 4,37
! 8. 41 3.9% 3.9% 21.5% 21, 5% ! ) !
1LOPANGO 34,33 19,073 3,394 556 5,62 84,822 18
2
Y WY LT : 20 o Zo47t 4,88
[
CIUCAS 31,42 43,469 8,333 1,301 5,22 55,598
. . 13,142 1,694 4,21
DELGADBO i 5.5 7.7% 7.7% - 4om1 . - ‘
CUSCATANCINGO 5,40 18,197 3,364 1,481 5,59 33,50
1 7,451 6,574 &,76
_ 1:5w 3239 T 3.0% 7.8 : '
AYUTUXTEPEQUE 8,41 5,343 1,044 $35 60
3ias 1.0v P 5. 17,932 3,766 2,132 4,76
SAN MARCOS 14,71 23,042 4,152 1,566 5,55. a
4. 20 e 3.9% ' ' s 8,08 2,883 4,14
HEITCANOS 22,12 55,567 10,534 2,512 5,29 134,4
,457 11,211 5,079 4,31
6.3% 5.8 5.8% 11,58 11,63 i ’
nn 72,25 335,920 65,218 4,650 5,07
422,570 99,302 5,849 4,16
SALVAZOR 20,58 59,54 80,54 36.0v 36,94 ’ '
TOTAL 251,97 564,967 107,776 1,505 7 ]
ARSS | Ticow 10cs 1000 ' Sr2s Lam2.501 | 2EENE 3,332 4,36

Fuaplew, Crooos Nasionulce da Foblaciém y da Vivienda, 1971, 1992

Fuente:r Documento de

estudio # 14 FUNDASAL.
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HABITANTES / KM2

EVOLUCION DE LA DENSIDAD POBLACIONAL
DEL AMSS POR MUNICIPIOS, 1950 A 1992

8500+
8000
7500+
7000+
65001
6000
5500+
5000+
4500+
4000
3500+
3000
2500
20001
16001

1000+ 2 ,

ST AC SY IL CD GCT AY SM
MUNICIPIOS

AN\

NNNNNNANAY

NNNNNNNN
MANANINS

AN

ANNANNNNN

SNANANANNNN

SN E

Fuente: Documento de estudio # 14 FUNDASAL.
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SITUACION DE LA VIVIENDA URBANA DEL AMSS®, 1971 A 1383,
POR CARACTERISTICAS SELECCIONADAS DE TIPQ Y TENENRCIA
{sequn tipologla oficiall

a CARACTERISTICAS ARas
DE TIPO Y

I TENECIA 1971 1574 1976-77 | 1386 1988-39 | 1951~52 | 1992-93

11} {2) 11} {4 (53 (§) {7

TIPO DE VIVIENDA: 34,119 51,412 41,454 18,012 19,888 13,673 20,424
PILIA *H HESON 11.7v 29.2% 27.81% 8.6% 9.4% 7.3% T.9%
TENENCIAL 49,200 47,621 10,500 85,746 49,8488 81,050 62,026
INQUILING 5.7 33.6% 7.7 25.7% 23.61 231.9% 24.2%
TOTAL 107,776 | 141,729 | 149,178 } 205,962 | 211,416 | 254,819 259,122
VIVIENDAS 100% 1004 Lank 1081 1401 1C0% 100y

Hora: =) Configursda o bow 10 Muciiiphon da eney e 1992

Fuentess 1) ME-DIGESTYC, Tarer Conza Nazions do Vislenda 1971, 5.5. 1974,
3 CONAPLAN-DIGESTYC, Encuema Demugrifica y Jt Mino du U, Ares Metropoliurs, Agoso - scpliconbre 1972, 5.5. 1975,
3) MIPLAN DIGESTY'C, Camitrristican Cr bos Hogared y O fae Viriendss, Encueats da Presuputsion Famillares, Ageuo ce 15 74-Tulo 1577,
i) MIFLAN-UDM, Encuascas ¢4 Hogars e Fropdainos Maliphs, Sept.- Dic. 1915,
$1 MIFLAM-ULM, Encueses de Hrgares de Proghiioa Mitiipler, ut. 1981 - Fed 1980,
§) MIPLAN-DOM, Encuents o Hegares de Prophaiton Milliplen, Oxt, 1991 « Marro 1991,
) MIFLAN. DI, Encuests o Hogires da Prynhiton hlehiples, ik 1992 = Marzo 1695, e e

VIVIENDAS URBANAS EN EL AMSS, 1971-1993
POR TIPO Y TENENCIA SELECCIONADOS

80-
g Tof
g o T ————
it Es
2 & 3-'"“‘—"5_;4%.
C £ a0 — v\
g E% _\FF%P—
NN
Z Moq "‘“%{_ﬂ \\\F

I NHNH!

l 5SS PIEZA £1 MISON [LLJ INQUILING |

Fuente: Documento de estudio # 14. FUNDASAL.
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VIVIENDAS URBANAS DEL AMSS®, 1971 A 1953,
SEGUN TIPO DE MATERIALES DE LAS PAREDES

1971 1574 1976-77 | 1986 1998-89 | 1991-92 [ 1992-93
MATERIALES (1) ) 3 td) {1a}) {5) {6)
CONCRETO Y 42,194 67,711 65,988 154,704 172,368 219,119 228,660
MIITO 39.151 $7.27% 41,2a% 78.82% 51.53% £5.99% [.20.21%
DAERREQUE 50,482 51,523 57,398 | 27,958 22,262 14,881 14,335
46.84% | £1.4114 45,18% 13.38% 10.53% S, Ba% $.54%
ADOBE 2,436 1,523 7,614 2,612 2,770 2,930 |'1,763
2.26% 1.01% 5.10% 1.25% 1.31% 1.15% 2.68%
KADERA 5,542 6,902 5,640 7,126 5,137 2,115 4,555
4.07y 4.87% .78y 3.41% 2.43% 0.83% . 60Y
LAKIHA 3,319 1,904 1,973 6,561 8,710 14,601 12,417
J.08% 1. 340 1.3 3. 140 4.132% 5.73% 4.79%
pAJA O PALNA | 507 0,000 4,000 0,000 0.000 0,000 0,400
9.47% 0.00% g.0Ch 0.00% 0.004% 0,00 0.00%
| oxros 2,296 | 2,261 | 564 0,000 | 169 L1712 | a2
MATERIALES 2.13% 1,60\ 0.18% 0.00% 0.08% 0.363 0.19%
TOTAL 107,776 | 141,729 | 149,178 | 208,562 | 211,416 | 254,819 | 399,232
VIVIENDAS 100% 100% 1024 100% 1004 100% 100%

Nats; *) Crafigurnts poe Ja 10 maciciyiu de ke da 1591

Fuesen: 1) ME-DIGESTYC, Tercer Ceaso Nasiorat de Vivierala 1971, 5.5, 1974,
21 CONAPLAN.DIGESTYC, Enrarvs Demogrifize ¥ te Mand de Ghra, Ages Metrpolitera, AguacLepliemhre L9, 5.5., 1978,
33 MIPLAN-DIGESTYC, Cansterisias St bt Mogarts y de s Yiviendar, Encucus de Prasvpuemos Famliaren,
Agono 1975:jula 1977, 5.5. 1960, .
£) MIPLAN:UIM, Encues £2 Hogares de Propduitos Muliiples. SepuDiz, 1928,
24)Cikrvion propive €n bave 3 Fudzien 4) y Sk
8) MIPLAN:DDM, Encueca do Hogares di Fropdiizor Miltples, it /1991- Maro 1992,
) MIPLAN.DIM, Entueus &4 Hlopere Ju Propsiiios Miltiples, Oct. 1992- Masza.

T

VIVIENDAS URBANAS DEL AMSS, 1971 A 1993
SEGUN MATERIALES DE LAS PAREDES
2
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Fuente: Documento de estudioc # 14 FUNDASAL.



SITUACION DE La VIVIENDA URDANA DEL AMSS®, 19771 A 1933,
POR CARACTERISTICAS SELECCIONADAS, DETIPC'Y TENENCIA
{seqdn tipolagla olicial)

CARACTERISTIGAS Aflos .

DE TIPO ¥

TENECIA 1971 1974 1976=17 | 1786 1988-89 | 1991-32 | 1992-93
1) (1) ) (£) (5) {5) 1)

TIPO DE VIVIENDA: | 2,961 12,478 5,768 . 12,996 12,016 2,130 1,110

THPROVISADA 2.7 3,2 4,51 6.2% 5.7% 0.8% Q.4

TENENCIAL 15,003 13,464 16,920 20,406 36,384 18,744 16,502

OCUPANTE DE H§ECRO | 13.5% 9,5% 11,28 9.8% 17,2% J.3% 5.4%

TOTAL 167,776 | 141,739 | 189,178 | 208,962 | 211,416 | 254,813 } 259,222

V1VITHDAS 100y 1004 100% 100% 1001 190% 1 100% ¢

Now: *) Coafigursds poe kw10 Mupicieios de sntet a 19¥2

Poeter: 1} AIEDIGESTY'C, Terter Canns Naghoval de Viviznds 1971, 5 5. 1974,
2) CONAPLAN-DIGESTYC, Envuss Pumegrifucs 3 1 Maaa da Ot arca Metropelitana, Agosa - septiemizea 1974, 5.5, 1913,
13 MIPLAN-DIGESTYC, Curaiterimicas <o ks Hogerze y €4 hae Viviendas, Encutis de Prowpuesios Famlisren, Agusto de §976 fulie Wit
4) MIPLAN-UDM, Encuesa da Hoegares & Tropdaius Makiplin, $ept.- Cic. 1936,
3y MIPLANAIIM, Ercucsa de 16aargs &6 bropduitos M lplea, 11, 1988 - Fab 1939,
) MIPLAN. DM, Encucsa &¢ lEogates de Propdaiins Mikiples, (st 1991 - Marro 1992
Ty MIFLAH-OIM, E_r‘uuouﬁc Hogares Se Propdeipe Muitiples, Ukl 1991 » Marra 1511,

VIVIENDAS URBANAS LEN EL AMSS, 1971-1993
POR TiPO Y TENENCIA SELECCIONADOS

IRO DE VIVIENDAS
{Thousands)

NUNMI

r[?:" VIVIMPROVISADA K OCUPANTE OE HECHO l

Fuente : Documento de estudio # 14 FUNDASAL.
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SITUACION DE LA VIVIENDA URBANA EN EL AMSS®, 1971 A 1523,
i SEGUN REGIMEN DE TENENCIA

TENENGIA DE | 1971 1974 "] 1976-77 | 1986 1988-853 1951=-92 | 1992-93
- LA VYIVIEXNDA {1) {2) {1) {3) (5) (6). {73
PROPTETARIO 25,317 54,424 39,970 1 56,088 56,184 ‘88,821 96,348
23.5% 38,4 25.5% 26.8% 26. 6% 34.9% 17.2%
PACANDO A 18,156 23,952 23,408 1,820 66,840 82,857 81,1326
PLAZOS 16.9% 16.9% 15.7% 34.4% 11.56% 32.5% 31.41%
INQUILIXO 49,200 47,621 10,500 55,748 49,388 61,0580 52,826
45.7% J3. 6% 47,310 25.7% 23.6% 23.9% 34.0%
QCUPANTE 15,003 13,464 .16.920 20,406 36,383 18,754 16,502
DX B¥CEO 13.9% 9.5% 11.3% 9.8% 17.2% T.4% G.4%
coloNo Y 1,984 282 1,140 2,120 2,556 2,145
CUARDIAM 1.4% 0.21 0. 5% 1.0 1.0v Q.5w
OTRO 284 3,762 781 14
0.2% 1.8% 0,3t 0.0%
TOTAL VIV. 107,716 141,739 149,178 | 208,962 | 211,416 154,31% | 259,122
URDANAS 100t 100% 100\ 100% 100% 100% 100t

Kotss *) AMSS cocsticults por ¢ Arva Urbana de S1a Salvador y los Muricipio de Mejisanos, Sua Marcor, Ajuturicpeque, Cumstanciagy,

Fueotet: 1) ME-DIGESTYC, Tercer Corms Nasionad 4 Viviends 1971, 5 5, 1974,

Chalaf Drigada, Lipango, Sopsgangn, Antiroa Cusiellin y Huers 3an Sthadur

2) CONAPLAN-DIGESTYC, Encuenta Cemogrifiaa ¥ de Mon Ja Obm, Anes Metropoli Ageato - Siplicmbee 1974, 5.5, 1973,

33 MIPLAN-DIGESTYC, Comterizicn de bow Hogasta y & Yo Viviendan E St Prowipw Frenilinres, Agrata de 19T0-1ulio 1977,
4) MIFLAN-UDM, Eacueits da Hogures St Propdniios Moliples, Sept.- Dk, 1985,

§) MIPLAN-ULM, Encorsta de {logarcs di Propiiton Miltipies, Oct. 1988 - Feb.1989.

83 MIPLAN.DDM, Eacuesa do Jlogares Sa Propdeiton Miliples, Oct. 1991 = Marzo 1962,

T MIPLAN-DDM, Eacucus 26 Hogarer 3¢ Propdaiice Miliipies, Ost i1 - Marvo 1993,

VIVIENDAS URBANAS DEL AMSS, 1971 A 1993
SEGUN REGIMEN DE TENENCIA
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1971 1088-89 1992-93
1085 1991-g2

[} PRoPIETARID XS inawiuno == PAGANDO A PLAZDS
773 OCUPANTE DE HECHO  [777] COLONG, GUARD, OTRO

Fuente : Documento de estudio # 14 FUNDASATL.
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VIVIENDA URBANA EN CL AMZS®, 1971 A 1233
SEGUN REGIMEN DE PAGC POR OCUPACION DE VIVIENDA

FORMAS Afas N
_DB PAGO
¢POR LA 1971 1974 1976-77 } 1986 1988-69 | 1991-92 | 1991-91
VIYIENTA Ly - {2y [&7] (4] . (5) ()] (7
SE PAGAN 67,456 | 71,573 193,906 | 127,565 | 116,728 | 143,917 | 104,152
52.6% S0.5% 63,0% 61.0% 55.2% S8.5% S55.8%
WO SE 40,220 70,156 55,272 81,395 94,648 110,202 115,070
PAGAH 37.3% +92.51% 37.08% 19.0% 4. 8% 43.5% 44.4%
. TOTAL 107,776 | 141,73% | 339,178 | 202,962 | 211,416 | 253,319 ; 259,222
{VIVIL‘N:MS 1604 : 1004 100% 1003% 1G04 1001 100%

Nott*) Configurndn por I 10 Muris s de s de 192
Fuente: Cubonide propin tobeer o;
[) ME-DIGESTYC. Tercer Conms Nagional dy Visienda 1971, 5.5, 1974,
1) COMAPLAMDIGESTYC, Earud ia Demuogrifica y da Marw Ju Obre, ARSS, Agosto - S<puiemlas 1974, 5.5, 1973,
33 MIPLAR-DIGESTYC, Carsteriuisgs ¢z Lo Hogaren y do lan Wiviendas, Ewvens de Presupucsios Fa N
Apwa £¢ 1976 fulia 1977,
4) MLPLAN-UD(, Eacuasts do Hogeres do Propeditos Milsples, Sepl.- Die. 19860
1) MIPLAN-UIM, Enciseets do Hogates de Fropdainas Milples, Ocr. 1988 - Feb. 1985, »
£) MIPLAN-DIM, Eamuesa de Hepars ds Propdaios Mdliples, Ot 1591« Marza'lvil,
7} MIPLAN-DIM, Eniueora 31 Jlopises de Propdaiton Maliipler, 1, 1992 - Merzo 1993,

VIVIENDA URBANA IEN EL AMSS, 1971 A 1993
SEGUN REGIMEN DEPAGO
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Fuente: Documento de estudioc # 14 FUNDASAL.

318



ANEXOQ III

TITUILO PRIMERO
DE 108 PROCEDIMIENTCS
CARITURLO PRIMERO

Cbhjeto ¥ Alcance
Objeto

Art, 4.—Estg parte del Reglamento tiene por
obleto regular los Erocedimleutos A seguir, pa-
r3 la {ramitacién de todo permiso de parcela-
cién para fines de vivienda en suelos urbanos,
urbanizables y turales, con el propésito de or-
denar los desarrollos urbants y los nuevos cen=
tros poblados.

Alcance

Art. 5—Se regird por esta parte, los glro-
cedimientos para la planificacion, ejecuclén y
recepeidn de las obras de parcelacion habity-
cio.nall. 2 desarrollarse en: todo el territorio na-
cional.

QAPTTULO SEGUNDO
Generalidades

Requisitos

Art. 6.—Todo proyecto de parcelacién habi-
tacional deberA cumplir con todos los requisi-
tos que sefigla el presente reglamentg, los cua-
les se han clasificado de la sigulente manera:

a} Requisitos previos a o presentacién de
una solicitud de permiso de pareelacién.

b) Requisitos para la obtenclén de un per-
miso de parcelacién o sub-parcelacidn.

t) Requlsitos para la ejecucién de obras.

d} Requisitos para la escrituracién ¥ conec-
cién de los servicigs.

e) TRequisitos para Ia recepelén de las obras
de pamcelacidn. .

Escrituracién o Inscripeion de Lotes

Art. T.—Hl notario r sable deberd veri-
ficar que la parcelacion ha sido =aprobada y
reciblda total o parcialmente por el “Vieeminis-
terio de Vivenda y Desarrollo Urbano o0 el mu-
nicipto en su caso. a {ravés de lgs nlmeros y
fechas de las resoluciones de aprobacién ¥ re-
cepcidn o con el certificado de responsabiidad
profesional, del Profesional Responsable con-~
forme a lo dispuesto en. el articulo ocho, de-
biendo nofificar la transace’dn al municlpio
correspondiente, en un térrine no mayor de
quince dias a partir de la fecha de-escritura-
cion, de no cumphr con éste reguisito, se in-
formaré ' a Ja Honorable Cgorte Suprema de
Justloia para lo conveniente.

Art. 8.—Aquella persona que cuente con el
certificado de responsabilidad profes‘onat, po-
drk infeiar ¥ habilitar, balo su responsabilidad
¥ compromise de ¢umplir cony las normas aquf
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TRAMITES

. & parcelar; el cusi deberd
sigulente: .

EN EL VYMVDU

esiablecidas, las obras de Ia lacién sin Ia
Ptmre. e 1 g poosnazon del projecta.
empre Qque Y8 presen a
corresgondiente quedando obliggdo a zegumir el
tramite normal para su correspondients apro-
¥ recepelon de lan obris.

Dimensién y Escalzg de los Planos

Att. 9—Parg toda presentacién de proyectos
al VMVDU los planos deberin suletarse a las
disposiciones siguientes:

Las dimensiones deberan ser en basze a un
mddulo ‘de cineuents y cineo centimetros (0.55)
en_ambas direcciones o miltiplos de medios mé-
dulos sin_exceder de un metro diez centimetros
(110 ms.) en el ancho y un metrg sesenta ¥
cinco cent{metros (1.65 ms.) en el largo.

La escala serd el criterio del proyectista
cuando ésta no se indique especificamente en el
presente Reglamento, debiendo en todo caso
Permitir la faci] lectura de ila informacién con-
tenida en los piancs. .

Cuando Ia informacién .contenida en una
pianta de distribucion na permita upa_escala
menor y..laa 8 resultantes del dibujo
de 18 misma fueren mayor de LM} ms. por 1.65
ms, ésta deberi presentarse por zonas & la mis-
ma escala en varios pliegos, respetando s di-
mensiones y mddulos establecldos, deblendg en
todo caso Presentar ademdsg un plano de con-
junto de la planta genera] de tribucién en
escala menor. .

En todo caso deberd reservarse en el extre-
mo inferior derecho de ¢ada hoja, un espacio de
veinticinco cent{imetros (0.25 ms) de ancho par

-quince centfmetros (0.5 ms.) de alto para los

sellos de recepcién y/o aprobacién del plano.

CAPITULO TERCERO
DE LO6 REQUISITOS PREVIOS

Requisitos Previos

Art. 10—Todo propietario de terteno, urba-
nizable o rural que desee parcelar su propledad
con fines de viviends debera solicitar, previo a

la soleitud de permizo de parcelacidn o sub-
parcelacion;

-a) Calificacidn de lugar
p) Lineas de construccidén

¢) Factibilldad de servicios piableos. Estos
requisites podrin. sustjtulrse por resoluciomes
previas deF municipig cuando. cuente ctn
Planes de Desarrolio Local Vigente.

Art. 11—Para Ig cbtencién de 1a callficacién
de lugar de un terreno, el interesado deberd pre-
sentar la documentacién siguiente:

@) Bolicitud al Viceministro de Vivienda ¥y
Desarrol’c Urbano en papel timbrado en 1a for-

ma correspondiente firmada por el interesg(}o.

b) Dos copigs del plano generst del térreno:
. coutener al menos



1. Nombre del propletario y colindantes
2. Area del terrenc
J. Orientacién y escala

4. Curvas de nivel ‘a 'intervalos no mayores
de un metro referidas a diveles geodécicos,
cuando el terreno se ubigue en zonas de .desa-
rroljo restringido o de reserva ecolégica.

5. Esguemsa: general de ubleacién con rela-
¢ion a la poblacion més cercans al sistema vial
existente.

Lineas de construccion

Art. 12,—Para la obtercién de 1a linea de
construceién el interesado presentar o3z
documentos siguientes: ‘

3) Solicitud a] Viceminlstro de Vivienda y
Desarrollo Urbano en el pape] timbrado corres-
pondiente firmada por e} interesado.

b) Tres copias del plano del terreno aé‘fab
celar conteniendo la informacdn detaliada a
continuacion:

1. Area g linderos del terreno, indicando
sus rumbos, distancias y.referencias a coorde-
.uhdas geodécicas o a puntos fijos del territdrig
8 su vez referenciadas y denadas- géodé-
cicas.

2. Orientacién, escala y fecha de levanta-
mijento. .

3. Localizacién y dimensiones de vias, edi-
ficaclones vecinas y de las servidumbres.

4. Curvas de nive]| con. jntervalos de ung a
cipco metros dependlendo del itea y pendiente
natural de terreno. Cumndo el terreno- presente
terrazas definidas solamente debers indlcarse el
nivel de las mismas.

.. 5. Fsquema general de ubjeacién con rela-
cion al sistema via] existente a eseala de 1: 5000,

8. Nombre firma de] responsab le-
vantamiento togom!ico. el e del le

o ue%)lelDocumenbo_ de propledad sobrg el in-

Factibilidad de Servicics

Att. 13.—Para obtener una factibilidad de
gerviciog plblicos, ¢l interesado Presentar
‘2 18 Institucjdn correspondiente. una solleitud
conteniendo los documentos que ésta demande.
El VMVDU debera procurar la coordinacién ne-
:e;siarla pera ]a estandarizacién de estas solici-

udes.

CAPITULO CUARTO
DE LOS PERMISOS

Requisitos para la obtencién de u
permiso degaparcelacién 7

Art. 14— Pars todo proyecto de parcelacién.
se deberd cumplir con-los dsuieqtes requizitos: -

320

3) Revisién Vial-y Zonificaclén
b) Permisc de parcelacifn,

Estos dos irAmites deberin presentarse for-
mando un solo expediente a] . Momento de ia
aprobacion final de los p

Art. 15.—Fara obtener 1a revision via] y.zo-
nificacion de todo proyecto de parcelacién o ur-
banizacion el Interesado deber4d presentar los
documentos siguientes:

a) Solicitud dirigida a] Viceministro de Vi-
viends y Desarrollo Urbano en el papel timbra-
d¢o correspondiente debidgmente seilada y fir-
mada por el profesipnal arguitecto ¢ ingeniero
civil responsable del proyecto.

. b)Y Copia de la resolucién de la calificacién
del lugar y linea de construceitm.

~ ¢) Tres copiss del plano de’ la planta de
distribucién general con curvas de nivel gue de-
berd contener: -

.- L. Sistema via] indicando clasifleacién v le-
raTquizacién de todas las vias, : ]

2. Distribucién de lotes debidamente iden-
tificados y aeotados, - ) .

3. Ios umos del suelg, indicando el uso
prioritario su equipamiento y loz uscs comple-
mentarios.

4 Cuadro de éreas parciales y totales de
todo lo expresado en el numeral fres.

5. Lecalizacién y dimensionamiento de ser-
vidumbre- y zone de proteccién, '

6. Nopmenclatura propuesta.

d). Tres copias de un en escala 1:2690
6 1:2500 conteniendo 1o siguiente:

1. Referencias al mn vial dg¢ clrcujacién
mayor y/o vias existentes. -

2. Referencias a] plano gemeral de zomifi-
cacién (si -existiese).

E] VMVDU deberd enviar al municipio co-
rrespondiente un juego completo de la docu-
mentacién anterior y el Concejo Municipa] ten-
drd un plazo de diez djas iles pera bhacer
llegar las observaciones que -¢rea- periinentes.
Las observaciones del Concejo Mumnicipa’ debe-
ran estar enmarcadas en las disposiclones de Ia
Ley de Urbanismo y Construccién y del prisen-
te Reglamento. T

Si en el téfmino de veintlcinco dfas hébiles,
a partir de.la fecha te recepcién, el interesada
5o, hubiere .obtenido .respu de

aré por. aprobado lo: Solisitado en’ella.

Cansales de Reprobaci6n’
. AT, 16.—Podih reprobarse la Revisiém, Vial

Y Zonifleacifn de un proyecto por Ias causas
siguientes: . . L

.dz.su solicitud, .



A e

.sefio de-1a- sefisllzacién v+ 1

a) Cuando no.ss ajuste 8 este ‘Reglamento.

) Caando no cmplakeon» to indicado en 1a
califiencién de lugsr.

&) Por no cumplir la-demarcacién de ia Ii-
neq de construceién,

Perxp#so de Parcelacién

Art. i1.—Tode persona natural o juridiea
que desee iniciar una obra de Parcelacion debe-
& de presentar al Viceministerio de Vivienda. y
Desarrolio Urbano, lo siguiente:

a)- Solicitud dirigida al Viceministro de Vi-
vienuia ¥y Deaarrollo -.Urbane, en el papel bm-
bradd corresporxiiente debidamente firmada: ¥
sellada por el Profesional ‘Arquitecto o Ingeniero
Civi] responsable del Proyecto.

b) Copia del plano y resoluciin de 1a revi-
sién vial py miﬁgacién y de las factibllidades
de servicioa corres ntes asf también de ls
gisllnt-lcacién de lugar y de 1a linea de construc-

¢). Tres Juegos de coDias hehog:ru:.cas o si-
milar y un Juego de copias en: cin (hi-
jueipe) frmados ¥ sel'ados por los profesionales
sables de las diferentes ireas de digefio e
identificadas por el ntmero de au credencial co-
rrespondiente, los cuales contendrén lo sigulente

1. Plants de disiribucién general de lotes,
sonas verdes, calles, eatacionamientos, ete
5. Planta de distribucién generai con el di-
omenclatura vial.

3. ‘Planta de distribucién general con curvas
de nivel indicando niveles de terrazas referen-
cla'es a niveles geodésicos y de protecclén
a construir como: Muros, taludes, ete.

4, Planta general de liness. primarcia;s de
i eléctrica cuando el proyecto lo re-

© qulera .

% Planta general del sistema de abasted-
mlento de agus potable.

& Pante genersi de sistemas de drenale de
aguas NEEras. : -

7 Planta general del sistema de drenale de

aguas Huvias.

8. Beoclones: transversales j detalleé- cons-
tructivos necesarios. .

9. Perfiles de todas las callps, indicando ra-

gantes de pavimento y ubleacidn de los.sistemas -

de azuas lvias y negras.

10. Detalles especiales prepuestos a escals

no menor de 1:20 de muros, cabezales de des-
carga. pozos de visits, tragantes. dones, Cit-
nétag. calas de registro ¥ pavimentacién o tra-
tamiente que se dark a las vias.

1. Odientacién.
12. Membrete con la siguiente informacidn:

=. Nombre del proyecio

— TUso del suelo prioritario

— Direccién. de la obea

- Nombre del: propietario .
— Area del térrc_anov

— Area Utll

_ Arq::a verdé'yl equipamienté' :
— _-Pnroentaj'e. de édreas |

‘— Municipio ¥ fecha-

— Nombre, lirma, sello y nﬁmercf; de cre-
iiﬂel;glial del profesional responssble rde
t:

S [ T 1as escalas o nsarse en pérfi.les,serﬁ.u;

" Horlzontsl 1:5000 y Vertieal 1:50.6 1:100 en ea-

BOs especlales

d) Céleulos estructurales de muros y cbrss
necasariags at ecto, v su corréspondien
tudip de i_ca*‘de sfrmalw.rr pondiente es-

&) Gé.lculgs hidraullcos.

D C&leulos aléctricos de las lin S
de distribuctén.’ e las lineas privadas

g) MemoOria descriptive del provecto y des-
cripeién da las especificaclonea técnicas para
ejecuclén de las obras, En la memoria deserip-
:.)iva.j ésgt congideran los sigulentes aspectos del

10 0. L

1. Situacién y ubicacién. del proyet;.to de
parcelacién con respecto a la cludad o municipio.

A_z.. Exposicién del criteria de disefio en lag
go'uciones propuestas. en cuanto al sistema vial
y uso del terTenc.

8. Descrincién del sistema vidl, especifican-

do las viaa publicas 7 aquellas de caracter pri-

vado, sl existiesen.

4. Descrivelén de los sistemas de drenaie

.de aguas lluviad, aguas Negras v abastecimiento

de agua potable. AdemsAs ze Indicardn las protec-
cirmgs oue Ze dark a las colludancias, donde Ja
difereneia de nivel Jo amerite, de acuerdo a 'o

. &

. digpuesto en el Reglamento.

5, Especificaciones téenfess.

8. Ftapa de consirucelén para jlevar 2 ca-
bo la ejecucién de 1as obras.

7. Ta calidad de log materiales o usarse: 7

h) Una bitacora que geri devuelta debida-
ment~ sellada en 'a cual deberk registrarse los.
comentarios v observaciones: especificadas en e}
Axt. 20 de presente Reglamento.
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CAFTTULO QUINTO
DE LA EJECUCION DE LAS OBRAS

Iniciacion de Obras

Art. 18.—Todo constmuctor deberi notificar
al Viceministerio de Vivienda y Desarrollo Urba-
no, la fecha de inicio de la obra a mds tardar
quince aias antes del inicio de la misma, lo cual
deberd quedar asentado en la bitécora dei pro-
yecto, En dicha notificacion deberid sefiaiarse si
el proyecto ha cambiado de propletario.

dodificaciones

Art. 19.—F1 o los profesionales responsablés
del disefip, podrian autorizar modificaciones en
el proyecto con e] objeto de simpiificar procescs
o reducir costos en la obra cuando fuese nece-
sario la modificacion de vias de distribucién y/0
vizs principales, el constructor deberd solleitar
permiso de modificacion de} provecto aprobado
en la revision vial y zonificacion antes de pro-
ogder a la ejecucién de las obras. Por ningiin
motive el o los profesionales reaponsables del
disefio de la parcelacion podran autorizar modi-
ficaciones contrarias a lgs disposiciones conteni-
das en la calificacién de lugar, linea de cons-
truccién vy factibilidad de servicios del presente
reglamento.

Los profesionales antes menciondos respon-
derdn ante el Viceministro de Vivienda y Desa-
mrollo Urbano y el municipio, por cambios efec-
tuados sin respetar las disposiciones indicadas
que ellos autoricen. En todo caso, las modifica-
ciphes autorizades deberian quedar asentadas en
ia bitdcora del proyecto, firmadas y selladas por
el profesional responsable y por el Director de
la obra, deblendo e] constructor presenfar al
VMVDU dos juegos de planos conteniendo las
reformas autorizadas por el profesional respec-
tivo y fotocopias-de la o las phiginas de la bita-
cora en que aparezcan la modificaclén reporta-
da. un juego de planos, seri devuelto al eons-

tructor con up Seilo de moditicaciones y su fe- .

cha de extensién y el otro deberdi adjuntarse
2 los archivos correspondientes.

Proceso Constructivo

Art. 20—Todo el proceso de la obra estara
bajo la respensabilidad del director de la obra
quien respohderd en todo tiemmpo de cualquier
infracclén 2 las disposiciones legales en vigen-
cia, solidariamente con el propietario de la par-
 celaeién.

Cuando la especialidad de los trabajos a desa-
rrollarles la construccion sean del domlnio de
una Rama especifica de la Ingenieria, ésta de-
berd contar con un Director especialista en la
materia.

El director serd responsable de que perma-
nezean en la obra los p v Ia bitacora de-
bidamente sellados por las organismos corres-
pondientes, los cuales a disposicién de
lpa inapectores.

®n 1z bitécora deberz anotarse:

a) Visitas y observaciones fechadas y firma-
das por el propietario de la obra, cuanda el lo
uzgue comveniente. :
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b) Visitas ¥y observaciones fechadas, firma-
das y selladas por los profesionales y téenicos
Tesponsables de:

— Dirgctor de la obra y de ias dreas de
disefio del proyecto.

— El Estudio de suclos y control de calidad
de 103 materiales.

— De la supervisién externa si lo hubiese.

— Inspecciones de las ingtituciones ¢compe-
tentes. ;

¢) Ordenes de cambio autorizados por el o
los responsables del dizefio.

d) Fecha de inicio de cada etapa de la obra.

_. &) Fecha de inicio y finalizacién de cada ac-
tividad del programa de construceién de la obra.

1) Recepcicnes, parclales o finales. de 1a cbra,
‘rr(lea_limdas por ANDA y otras instituciones de ser-
elo,

Control de Laboratorio

Art. 21.—Todo constructor estars obligado a
comprobar que la calidad de los materiales y ia
resistencia del suelo es la adecuada lo cugl
deberd contratar a un laboratorio geotecnia
e ingenieria de materiales o presentar constan-
cig de su proveedor,

. El profesional responsable recomendard el
tipo de prueba de iaboratorio que deberi reali-
Zarse para asegurar la calldad de la cbra de
a_cuergg a las especificaciones y normas institu-
cionales,

Los materiales que como minimo deberin
estar sujetos a pruebas de control de calidad
peritdico y permanente serfin:

— 4Acero estructural

— Concreto

— Bloque de concreto

— Morlero

— Adoquin

-— {afieris para agua potakle -

— Tuberia para aguas negras

— Tuberfe para aguas lluvias

— Laminas de techos.

Las. priebas de 10s materiales las realizardn
los fabricantes.

Bl estudio de mecanlca de suelps, deberd
contemplar como minimo:

— "Perforationes pars determinar tipo, es-
tratificacioa, resistencg. ete. de 103 suelps.

— Compactacién para cimentaciones.

. — <Compactacién para relleno en coloca-
cién de fuberias.

}
.t



La periodicidad de las pruebas se sujetard
a la calendarizacién del abastecimiento del ma-
terial y de lo proceso constructivo,
Cambio de Director

Art. 22—8i el profesional responsable de
la direccion de ia obra por cuakjuier causs BoO
pudiera continuar a cargo de la misma
el constructor o ¢l propietarig dari aviso inme-
diatamente 2} Viceministerio de Vivienda y Desa~
rrello Urbano. indicando el nombre y nimero de
credencial del nuevo director, debiendo angtarse
en ia bitdcora g la fecha de la sustitucion. El
nuevo director debera dejar asentada en la bi-
ldcora las objeciones que tuviese e] estado ac-
tual de 1a obra. debiendo hacer constar su acep-
tacion por la responsabilidad de. las nuevas
obras a ejecutar. .

Letreros de Ejecucién ) 5

Art. 23.—Los consiructores estidn obligados
a colgear en lugar visible en el s¥'io de la gbra,
un letrero con el nimero de Registro Profesio-
nal; nimero y fecha de los permisos de la par-
celacion el cual solamente podra ser retirado
después de la recepcion de les obras. EY letre-
ro que debe mantenerse es aquel que servird
para identificar areas verdes y comunales con
el fin de darlas a conocer 2 la comunidad.
Inspeccidn de {as Obras

Art. 24.—Las Alcaldias Municlpales con 1a
colaboracion del Viceministerio de Vivienda y
Desarrollo Urbano tienen el derecho ¥ la obli-
gacién de inspeccionar toda clase de obras de
parc®acion con personal idoneo debidamente
autorizado por hacer curuplir ¢l Reglamento.

Los constructores o proplietarios de la obra
no podran impedir ja labor de inspeccion, cde-
biendo facilitar el acceso & ia documentacidn
senalada en este Reglamento.

Atri{:uciones ¥ Responsabilidades de :los Inspec-
ores

., Art. 25— Tos inspectores previa Identitica-
cidn. podrin entrar en predios en donde se es-
tén ejecutando obras de parcelacién, para com-
probar si se ajustan a las disposiciones legales
correspondientes.

. Los inspectores de ]a Altaldia o el Vicemi-
nisterig de Vivienda y Desarrollo Urbane debe-
rdn, visitar las obras por lo mengs una vez al
mes. salvo que estas instituciones lo ordenen
con méas frecuenca. Estos deberin rendir pe-
riddicamen’e informes de sus visitas y seran
‘solidariamente responsables eon el Director de
la obra. si no reportarin las shomalias que
existiesen,.

. Infraccionés y Sanciones

Art. 26—Serdn consideradas infraceiones,
por parte de propietarios y urbanizadores, las
transgresiones sigulentes:

1, Transgresién en las normas estipuladas
en Iz Ley de Urbanismo y Construcclén ¥ el
presente Reglamento.

2 Transgresién en las nommas técnicas
determinadas en los planes y documentos apro-
bados ¥ normas dictadas o reconocidas por or-
ganismos nacionales, reiativas a la parcelacién,

3 Transgresién a las resoluciones y permi-
sos de parcelacién obtorgados.

4 Dafios y perjuicios 8 la persona o pro-
piedad publica o privada, derivadas de la negli-
Benciz o deficlencia con que se ejecute ek pro-
ceso de urbanizaclén. .

Las transgresiones anteriores serén objeto
de sancion gradual de conformidad = da st-
guiente escala:

a) Suspensién o clausura de la obre.

) Demolclén -otal o parcial de las obras
chservadas. .
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¢) Aplicacim de sanclén econdmica.
d) Revecaloria de permisos de parcelacion,

. de habitar, ete,

e) Suspension de los servicigs piblicos.

®l incumplimlento o transgresién en una
obra dara la pauta a1 YMVDU para abrir un
expedlente en el cual se anotarin las notifica-
ciones de éstas procediendo a la aplicacién de
sancion de acuerdo a los sigufentes procedi-
mientos:

a) Primera Notificacion.

Cuslquiera que sea la jransgresion se sus-
pende la obra objetada, se sefialan las cOrTec~
ciones a efectmar y se indlca el término en
gite debers hacerse.

b) Ssgunda Notificacidn.

Orden de demolicién de 1la obra objetada

y/o aplicacién de sancién econdmica, indicando

el término en que d.eberé. hacerse.
¢) Tercera Notificacién.

Suspension de los Servicios Pibiicos y/o
demolicidn y eonstruccién por parte delsMunt-
cipio de]l] VMVDU, a cuenta del infractor, co-
rrespondiente .a la obra objetada o de las obras:
de correccién o pro‘eccidn cuando se conside-
le und amenaza a la vida y/o seguridad de
1as personas y¥/0 sancién economica.

Toda reincidencia de un urbanizador sera
notiflcada al registrg naclonal correspondiente
para su estudio y aplicacién de sancidn.
Sancidn Econdmica

Art. 27—da aplicacion de la sancién eco-
ndémica al urbanizador, cuando se trate de la
segunda notificacién por la misma transgreston,
consistird en un diez por ciento del valor tasa-
do de I3 obra, segin lo dispuesto en el articule

" 9 de 1a Ley de Urbanismo y Construccion.

Suspensién o Clausura de Obras

Art. 28~-Podri ordenarse la suspensidn o
Clausura de las obras en ejecucién por las si-
gulentes causas :

a) Por Incurrir en falsedad en los datos
congignados en la solicitud de permlso.

b) Por carecer en las obras, sir causas jus-
tificadas, de la bitacora o por omitirse en fa
misma los datos necesarios que este Reglamento
establece.

¢) Por ejecarse una obra sin la antoriza-
cién cotrespondlente.

dy Por ejecutarse una obra modifcindose
Io aprobado en la Revisién Vial y Zonifleacisn
sin haber autorizado previamente dichas modi=
fieaclones.

@) Por ejecutarse una obra sin Director.

1)} Por elecutarse sin las debidas precauclo-
nes, que pongan en peligro la vida o Ua prople-
dad de las personas.

Demolicién

Art. 29.—Podri ordenarse la demolicién de
obras total o: parcialmente por Jos motivos sl-
guientes:

a) Por hsber elecutado una obraz o parte
de ella sin cumplir los requisitos minimos esta-
tb!ee!ﬁps en este Reglamento y okros reglamen-
os alimes.



b) Cusndo unae obra por su maila construc-
cidn o ubicacién amenace g salud o seguridad
piiblica o pongan en paligro la vida o propledad
tle las personsas.

e) Cuando en ius obras suspendidas o clau-
suradas no puedan hacerse modificaclones ne-
cesarlas para adaptarias a los requlsitos mini-
mos estabiccidos en este Reglamento.

d) Pgr ublearse la obra [uera de :a lnea
de Construccién o dentro de la zona de retiro
obligatoria o dentro de Ia via publlca.

@) Cuando el destino de la obra haya sido
considerado comgo use prohibido en ¢l piano de
zonificacidén respectivo,

Cambio de Uso sin Autorizacion

Art. 30.—Lag varlaciones del uso dei suelo
sin el permiso correspondlente, dard lugar a
aplicacidn de sancién de acuerdo al eiguiente
procedimlen'o:

a) Primera Notifieacién.

8e Indica la transgresién y el plaZo en el
cual se deberf legalizar su sifuacion.

b) Segunda Notificacién,

Se indica ¢! término en ¢l cual se procede-
rd o la suspension-de serviclos piblicos de no
atenderse la primera y segunda notificsclén, y
ge aplicarid sancién econdmica. '

g) Tercera Notificacion.

Buspensién de los servicios piblicos y clau-
sura de 1a edifleacion.

Precaticiones en la Elecucidn de las Obrag

Art. 31.—Los consiructores estin obligados
n evitar que la ejecucién de las obras cause mo-
lestla © perjuicios a tercergs por io que debe-
ran tomar Jas precauclones racionales para
proteger la vida y la salud de los trabajadores
¥y de cualquier ctra persona o Ja que pueda cau-
sarle dafos directa o indlrectamente con la
elecucion de 1a. obra,

Para Ia ejecucidn de vuaiquier tipe de obra,
deberdn tomarse las medidas adecuadas para
evitar dafioe y perjuicios a Jas personas o bie-
nes; cuandos por la ejecucion de una obra se
produzean daflos o perjuiclos en cudlquier per-
2ona o servicio pablico o privado, 1a reparacién
inmediata de los. daiios, serd por cuenta del
propletario v/o constructor de la obra,

No se permlitird la acumulacion de escom-
bros, maquinarias o materiales de construccién
que obstruyan !a cireu'acién de las viag publi-
cas, sin e! permiso municipal corresnondiente.

Cuando el constructor se viera obligado &
realizar roturas en fa via publica (cordones,
cunetas. aceras. pavimentos, etc.), deberd sollci-
tar permiso al municipiec haciendo constar su
compromiso de delar en las mismas o mejores
condiclones, los componentes afectedos en un
plaZo no mayor de quince dias déspués de efec-
t1tados los trabajos.

CAPTITULO BEXTO

DE LA RECEFCION DE OBRAS
Y DEL, PERMISO DE HABITAR

Bolicitud de Recepcidn.

Art. 32.—A 1a finalizacién de 1a obra y pre-
vio a & escriturae’dn de todo tipo de parcela-
cén. su parcelzelén, serd obligatorio solfcitar
la receptién ilnal de las obras de nrbaniza-
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cion pars lo cual o] consiructor deberd presen-
tar los documentos sguientes:

B} Bolicitud dirigida 2l Vielministro de Vi-
vienda y Desarrollo Urbano en el papel timbira~
do correspondiente debidamente; flrmada ¥
sellada por el Profesional Arquitecto o Ingenie-
ro Civii respensable del Proyecto.

b) La resclucién de recepcitn de campo
parcial extendida por 1a Administraciéim Nacig-

na! de Acueductos y Alcantarillades, A. N, D. A, -

st 1a hubiese.

¢) Documentos de donacién pertinentes a
la dotacion del Area de Zona Vende ghe_l Area
de Equipamlento Sccial y las vias piblicas al
Municipio correspondiente.

d) Certificacion de los laboratorics.de suelo
¥ materiales.

e) Bitdcora debidamente sellada y firma-
da por los Inspectores™y profesignales responsa-
bles con onforme fina] irdicando que no existen

requisitos pendientes. © 7
Recepeién Parcial

Art, 33.—El interesado podrd satlcitar que

las obras de urbanizaciép sean recibida por

gtapas, siempre que la parcelacién resultante
se enctuentre provista de todas sus instalaciones
¥ serviciog pudiéndose considerar como una
unidad en si. La recepcién de cada etapa dehe-
rd sujetarse a lo establetido en el articulg an-
terlor, pudiendo en este. caso presentar fotoco
pla de la bitdcord, quedando obligado el inte-
resado a solicitar la recepcién fi de 'a uroa-
nizacidn cuande haya sido ‘concluida Ja &itima
etapa, la cusl no podrd ser menor del diez por
ciento de la urbanfzacién to'al.

Donecién del Area Verde, El Equpamien-
"0 Soclal y las vias publicas. - - .

_ Art. 34 —Ninguna recepeién final podra auto-

rizarse sin aue el constructor haya presentade
al VMVDU, la conbstancia de la Donacién en
concepto de Areas verdes, de equipamiento so
cial ¥y de vias pabllcas™.

El interesado deberi donar a 1a munieipa-
lidad correspondiente los terrenos en forma
ristica destinados a Areas verdes, de equlpa-
miento sonclal y vias publeas, previo el equipa-
miento de los mismos, e¢n el momento de ele-
cutar las obras de parcelacién. La recepciom fl-
na! mencionada en el articulo 30 de SSte capk-
tulo, solamente podra solicitarse después de hg-
ber equipado las dreas antes cltedas scgtin 1
exlge el presente Reglamento.

CAPITULO BEPTIMO
DIBPCSICIONES VARIAS -
'Validez

Art. 35.—Tods resplucidn favorable de calr

ficacién de lugar, linea de construecidn, revi-

sion vial y zonificacion y permiso de parce'a-
clén tendri validez ﬂpor el término de vigenecia
del plan de desarroHo urbano del munieiplo co-
rrespondiente. Su revision y/o actuaiizacién pd-
dré hacer caducar dichas resoineiones. Fn ca-

50 que no exista un-plan de desarroMourbend. - .

en la loealidad donde se efectfie in solleitud. Di-
cnhas resoluclomes tendrin vallidez por dog.afioe
a partir dé la fechp de su emisién. ;

rard
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