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Resumen Ejecutivo

Debido a que hoy en dia el sector de servicios es una gran parte de la economia de un
pais, se considera que se debe incursionar en dicho sector brindando soluciones
practicas e innovadoras para la gran cantidad de necesidades que tiene la poblacion de
hoy. Con las tendencias actuales que tienen los empresarios de utilizar el outsourcing o
tercerizacion, como una herramienta que brinda mucha ayuda para de esta forma las
empresas poder dedicarse por completo a cumplir con sus objetivos o metas planteadas,
sin perder tiempo y dinero en procesos ya sean de capacitacion de personal, transporte,
sistemas, etc. Se considera que se puede utilizar dicha herramienta para de esta forma

atender a los clientes de la mejor manera posible.

Hoy en dia en la ciudad de Quito existen una gran cantidad de edificios y condominios
residenciales, y en la mayor parte de ellos existen problemas administrativos, ya que es
dificil manejar un edificio cuando este no es de solo una persona sino de todos los

inquilinos y ellos no ponen de parte.

Observando estos dos puntos mencionados, se considera que se puede desarrollar un
plan de negocios para una empresa que se dedique a la administracion de edificios y

condominios.

Se realizo un estudio de mercado en la ciudad de Quito, donde se obtuvieron resultados
que nos permitieron tomar la decision de que a pesar de la gran mayoria de los edificios
tienen problemas administrativos, y estarian dispuestos a aceptar una empresa de dicha
indole, el mercado meta seran los edificios ubicados en el sector norte y que sean de
clase media alta. Esto se debe estrictamente a que por ubicacién y cercania entre los
edificios es mds facil administrarlos, y que por motivos financieros o de beneficios solo

se obtiene un buen margen de utilidades en dicho sector.

Se ofrecerd un servicio de administracion para estos complejos de vivienda, en los
cuales se tercerizaran a todos los proveedores que sean necesarios para solucionar los
problemas que se tiene normalmente o los que surjan inesperadamente, y de esta manera

poder dedicarse completamente a la administracion en si de los edificios.



Se contara con un canal directo de distribucion, la empresa brindara el servicio de
administracion directamente a los clientes, y de la misma manera sera la encargada de
contactarse con sus proveedores (tercerizados), para que atiendan a los edificios bajo su

administracion.

Para darse a conocer la empresa tendra que contratar a una empresa publicitaria para
que de esta forma pueda ser conocida por los posibles clientes y asi contar con una
imagen y posicionamiento adecuado en el mercado. De igual manera la empresa estard
en continua investigacion sobre como mejorar la vida de los inquilinos de los edificios
administrados, para asi ofrecer un servicio nico para satisfacer completamente a sus

clientes.

En el andlisis financiero del proyecto se observa que es una idea de negocio muy
rentable y que no requiere una inversion muy alta. Lo interesante del proyecto es que al
tener todo tercerizado, los riesgos e inversion disminuyen, sin embargo una de las
variables mds criticas a tener cuidado es la cantidad de edificios o clientes que se tiene,
ya que seguir las proyecciones de ventas establecidas para cada ano van a dar como
resultado que la empresa logre sus objetivos y metas a corto, mediano y largo plazo. El
proyecto arroja indices financieros muy alentadores, los mismos que muestran que el
proyecto es muy viable con una TIR 279% y un VAN de 175.696,98, resultado del flujo

financiado el cual es el que se va a utilizar.

Se puede concluir que hoy en dia no hay una empresa que se dedique a dicha actividad
ya que este trabajo es realizado por personas naturales ajenas a los edificios o por los
mismos inquilinos, y en ambos casos los administradores no cuentan con las
herramientas para administrar adecuadamente a los edificios, ni los lineamientos que

permitan maximizar los recursos disponibles o abarcar un gran volumen de ventas.
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CAPITULO 1

1. ANALISIS DEL ENTORNO.

1.1.Analisis del Sector

El sector de servicios en el Ecuador es un campo que estd en continuo crecimiento y
apoyado en los conceptos de administracion y produccién que actualmente se utilizan
se ha logrado entender que nadie quiere el producto por lo que es, si no por la necesidad
que satisface ya sea un bien final o un servicio y es por este detalle del cual parte el
concepto de que al producto hay que anadirle un valor agregado para que el mismo
satisfaga cada vez mas necesidades. Este es un concepto que ha sido poco acogido por
los industriales 0 empresarios ecuatorianos y es por eso que las empresas que prestan un
servicio aparte de producir un producto logran obtener una ventaja competitiva sobre la

competencia.

Dentro de los componentes del PIB la empresa se encuentra en el sector servicios y
forma parte de otos servicios. El servicio que la empresa desea implementar o en el cual

basa su funcionamiento es en el outsourcing o tercerizacion de servicios.

El outsourcing esta teniendo una gran acogida global, se basa en la contrataciéon y
delegacion ya sea a corto o largo plazo de los procesos no criticos para el negocio
propio, a un proveedor mas especializado en dichos procesos, para de esta forma
conseguir o alcanzar una mayor efectividad y dedicarse estrictamente a la razén del

negocio y el cumplimiento de metas.'

Como se puede observar en el cuadro adjunto el sector otros servicios representa apenas
el 0.61% en el ano 2004 y el 0.63% en el transcurso del 2005. Estos valores son
extremadamente bajos, pese a que el sector servicios en general ocupa una participacion
muy importante dentro de los componentes del PIB. Debido a esto se considera que el
sector otros servicios en el Ecuador es un campo con inmensas perspectivas de

desarrollo y crecimiento y se debe sacar partida en esto y explotarlo. Tal como lo

! http://www.monografias.com/trabajos3/outsourcing/outsourcing.shtml
http://www.gestiopolis.com/canales/gerencial/articulos/no%209/outsourcing.htm



muestra la siguiente informacion de un cuadro tomado de los componentes sectoriales

del PIB de Ecuador.




Estructura porcentual (a precios de 2000)

Ramas de actividad \ Afios 1999 | 2000 | 2001 | 2002 | 2003 | 2004 | 2005
Cliu CN (p) (p) (p) | (prev) | (prev)
A. Agricultura, ganaderia, caza y silvicultura 9,07 9,20 8,78 9,13 8,97 8,44 8,25
B. Pesca 1,87 1,42 1,39 1,42 1,46 1,41 1,37
C. Explotacion de minas y canteras 20,50 | 21,53 | 20,83 | 19,43 | 20,16 | 23,64 | 24,22
D. Industrias manufactureras (sin refinacion de petréleo) 15,03 | 13,62 | 13,33 | 12,98 | 13,04 | 12,59 | 12,57
25. Fabricacion de productos de la refinacion de petréleo 676 | -812| -749 | -734| 704 | -715| -7,24
E. Suministro de electricidad y agua 1,06 1,06 1,06 1,05 0,99 0,97 0,97
F. Construccion 6,15 7,07 7,00 7,76 7,59 7,21 7,16
G. Comercio al por mayor y al por menor 1543 | 1559 | 1553 | 1562 | 1547 | 14,97 | 15,00
H. Hoteles y restaurantes 1,24 1,25 1,18 1,14 1,16 1,12 1,12
I. Trasporte, almacenamiento y comunicaciones 10,30 | 10,79 | 10,44 | 10,23 | 10,09 9,79 9,87
j- Intermediacion financiera 1,90 1,89 2,48 2,63 2,83 2,76 2,75
K. Actividades inmobiliarias, empresariales y de alquiler 6,33 6,30 6,48 6,27 6,15 5,80 5,74
L. Administracion publica y defensa; seguridad social 4,93 5,24 5,07 506 | 492 | 4,64 4,42
M. Enseiianza 3,38 3,36 3,22 3,13 3,05 2,92 2,89
N. Servicios sociales y de salud 1,61 1,63 1,61 1,52 1,49 1,44 1,43
O. Otros servicios comunitarios, sociales y personales 0,73 0,73 0,69 0,66 0,64 0,61 0,63
P. Hogares privados con servicio doméstico 0,18 0,18 0,17 0,17 0,17 0,16 0,15
Serv. de intermediacion financiera medidos indirectamente 2,5 2,4 -3,1 -3,0 -3,0 2,9 29
Otros elementos del PIB 10,05 | 10,09 | 11,29 | 12,12 | 11,82 | 11,60 | 11,61
PRODUCTO INTERNO BRUTO 100,00 | 100,00 | 100,00 | 100,00 | 100,00 | 100,00 | 100,00

Tabla 1.1 *

? http://www.bce.fin.ec/frame.php? CNT=ARB0000124
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Por otro lado el campo de la construccidn en el pais ha tenido un crecimiento leve, pero
sostenido tal como se aprecia en el Cuadro 1.1, a partir de 1999 hasta el 2005 producto de
las remesas de los ecuatorianos emigrantes, del capital congelado que fue devuelto y la
desconfianza de ahorrar en las entidades bancarias las cuales perdieron toda credibilidad
después del feriado bancario decretado por el ex presidente Jamil Mahuad, todos los
factores antes mencionados han dado paso a una reactivacion del sector de la construccion,
el mismo que en la ciudad de Quito tuvo una participacion del 46% de toda la construccion
aprobada por los municipios de Pichincha. Esto es producto también de que la ciudad de
Quito tiene una gran densidad poblacional, ademas es considerada centro de comercio,
centro de actividades bancarias y lugar donde se encuentra la mayor gama de servicios y
por otro lado es vista como oportunidad de encontrar plazas de trabajo por parte de los
emigrantes internos del pais. La figura 1.1. adjunta muestra que en la provincia de
Pichincha el sector de la construccién tiene una gran participacion hablando
porcentualmente frente al resto de la sierra y se puede concluir que gracias a la gran
actividad que posee esta cuenta en la provincia de Pichincha, la cuenta de la construccion se
mantiene, la ciudad de Quito tiene claros indicios de que va a contar con futuras
construcciones de edificios y condominios que favoreceran a una empresa que se dedique a

la administracion de dichas instalaciones.

VIVIENDAS A CONSTRUIRSE EN EL PERIODO 1999-200 3 Y PROVINCIA DE
MAYOR APORTE EH LA SIERRA

SIERRA ; P ICHINCHA RESTO SERRA

Fuente: ' http://www.inec.gov.ec/internaasp?inc=enc_tabla&idTabla=253 Figura 1.1



Analizando los puntos antes expuestos se puede observar que en el Ecuador existe un
entorno favorable que va a brindar una oportunidad a la aparicién de nuevas empresas con
ideas innovadoras las cuales estan enfocadas a satisfacer necesidades que los clientes
demandaran con mucha expectativa, complementando el campo de los servicios con el
campo de la construccién que también muestra leve crecimiento en los altimos anos y con
la misma tendencia para los siguientes, va a dar lugar a ideas innovadoras las cuales
rescaten varias necesidades de clientes potenciales, para formar empresas capaces de
satisfacer todas las necesidades que surjan en el mercado y ademas estas empresas van a

estar en capacidad de crear necesidades para abrir nuevos mercados.

1.2.Evaluacion de la Industria

Para saber que ventajas y como se puede desenvolver la empresa en el negocio es necesario
e importante saber en que industria se esta y como se desarrolla para ver como esto puede

afectar a la empresa 0 que ventajas se puede sacar.

Empresas especializadas en prestar servicios profesionales para administracion de edificios
o condominios no son conocidas actualmente en el pais, no hay una empresa que compita
en el mercado actual, asi que por el momento no existe una fuente para saber sobre este tipo
de negocios y el servicio que brindan. Sin embargo alrededor del mundo en Europa y
Estados Unidos estas empresas que brindan dicho tipo de servicios son muy importantes y
requeridas ya que solucionan los problemas administrativos que se dan en dichos complejos
de vivienda, y actualmente en paises como Argentina y Chile ya cuentan con este tipo de
empresas. Como se puede ver este tipo de empresas estan teniendo acogida América Latina
asi que se considera que es una oportunidad al atacar el mercado como pioneros de dicho
servicio, ya que se cree que €s un servicio necesario ya que facilitaria la convivencia y el

manejo o administracion de los condominios por parte de los propietarios.

En la actualidad la administracion de edificios y condominios es llevada a cabo de dos

formas:



» Existe un grupo de personas naturales que se dedican a la administracion de un

grupo de dichos lugares, los cuales no son propietarios del lugar

» El otro caso es en el cual la administracion es llevada a cabo por uno de los

propietarios del lugar.

» Para tener una apreciacion mas amplia sobre la industria en la cual se va a encontrar
la empresa, se tiene un analisis completo de la industria siguiendo los lineamientos
del diagrama de M. Porter el mismo que incluye: Barreras de entrada, poder de
negociacion de los proveedores, rivalidad en la industria, poder de negociacion de
los compradores o los clientes y los productos sustitutos, este analisis se lo incluye

en el punto 1.6.1 que se encuentra mas adelante.

1.3. Definicion del Negocio

SECTOR

< SERVICIOS

l
Jie
INDUSTRIA “, . SERVICIOS

| PROFESIONALES
e
[ ADMINISTRACION
NEGOCIO E CONDOMINIOS
Elaborado por: Autores Figura 1.2

En la actualidad no importa quien sea la persona encargada de la administracion de los

edificios o condominios, la esencia del negocio es la misma.

El administrador se encarga de recolectar o cobrar las alicuotas a los propietarios, y él es
responsable de administrar o ver que el edificio y condominio estén funcionando

adecuadamente. El administrador debe ver que se solucionen los problemas que surgen en



el lugar. Lo que se hace el administrador es tercerizar los servicios necesarios para el

edifico.

De esta forma se contrata a empresas que se dediquen a brindar seguridad o guardiania,
mantenimiento de jardines y éareas verdes, mantenimiento de puertas eléctricas y de
ascensores, mantenimiento del interior y exterior o fachada de los edificios, recoleccién de
basura, mantenimiento de canchas o piscinas, etc. Los servicios que se brindan o necesitan
dependen del tipo de edificios. El administrador debe contratar a una persona que se
encuentre permanentemente en el edificio para que se encargue de realizar diversas
actividades simples que surgen como: aspirar los pasillos y areas comunales, cambiar focos,

recoger la basura interna, etc.

El administrador de igual forma debe convocar a reuniones con los propietarios para
analizar problemas que se presentan en el edifico, debe dar un resumen o analisis de sus

actividades y gastos. El es el encargado de que el edifico este en marcha.

1.4. Analisis Macro Entorno

1.4.1. Factores Sociales

> La migracion es un problema que afecta a todo el sector, ya que el costo de la mano de
obra aumenta debido a las escasez de la misma y las empresas se ven directamente
perjudicadas porque ellas directamente pagan este aumento, debido a que; para dar
mantenimiento en todas las areas (jardineria, limpieza, pintura, etc) a los condominios,
se demanda ésta mano de obra, por esto se debe tener en cuenta una buena
remuneracion y servicios adicionales que se le tiene que dar al trabajador para evitar la
migracion. Por otro lado las nuevas imposiciones que han decretado los paises como
Espaiia, Italia y Estados Unidos, él nimero de migrantes ha disminuido de manera
considerable, es por esto que existe un nivel cada vez mayor de desempleo, lo que
beneficia a empresas nacionales porque nos brinda mano de obra disponible, aunque

con un costo todavia elevado.



Y

La falta de educacion, la falta de principios morales y valores éticos, son factores que
inciden en el comportamiento de las personas y esto es lo que hace que las empresas se
encuentren con empleados deshonestos y muchas veces empleados sin capacitacién y
sin experiencia. Uno de los problemas que mas se da en el drea de los obreros es que no
se comprometen con los intereses de la empresa y esto genera una deslealtad, un alto
indice de rotacion de personal, ya que las ausencias y faltas son comunes en esta area, el
verdadero problema de esta actitud es que las empresas deben incurrir es costos de

capacitacion y reclutamiento de personal.

El nivel de educacién en el pais es muy bajo, y aun mas en las personas de escasos
recursos econémicos, como los trabajadores necesarios para este tipo de negocios que
en muchos de los casos han terminado apenas la educacién primaria, por lo que la

empresa debe siempre capacitar al personal para ampliar sus conocimientos.

El alto nivel de rotacién de personal, representa una debilidad, se tiene que estar en
constante capacitacion del personal, en especial de los que realizan trabajos mas
especializados como los del drea de jardineria, lo que representa una inversién sin

ningin beneficio para las empresas.

Existe la tendencia de vivir en las grandes ciudades lo cual hace que la gente de las
zonas rurales emigre a las mismas, don de las ofertas de trabajo estdn concentradas, lo
cual a su vez hace que por la falta de espacio se construyan edificaciones con

departamentos, por lo que resulta una crecida de oportunidades para el negocio.



1.4.2. Factores Politicos

» Como el Ecuador es un pais inestable, debido a los gobiernos anteriores, al actual y
posiblemente el siguiente, los precios de produccion pueden subir en cualquier
momento, debido a la inflacién. Lo que perjudica porque se tiene precios mas altos y

menos clientes a quienes vender los diversos servicios.

» Politicas gubernamentales tales como el precio de la luz, agua, combustible y otros
servicios; inciden directamente en los costes de operacion de los condominios o

edificios.

1.4.3. Factores Legales

» Este es uno de los factores mas importantes que debe existir en el entorno de los
negocios, ya que la seguridad juridica que se disponga es la que marca los parametros,
restricciones y obligaciones de una actividad en general, son las leyes que permiten o

restringen los actos que se pueden realizar.

» En este pais la seguridad juridica se da muy poco ya que las leyes son obsoletas, son
creadas en algunos casos para beneficiar a determinados grupos o las modifican de

acuerdo a las necesidades de los mismos.

» Lastimosamente en el Ecuador el sistema legal es muy politizado y demasiado
burocratico, ya que los grupos econémicos més grandes, por medio de los politicos
crean leyes para garantizar sus intereses y ademas los papeleos y tramites toman tanto
tiempo y en muchas ocasiones no avanzan sin las conocidas coimas que son el motor de

la corrupcion.

» Todos los puntos antes mencionados nos pondrian barreras de entrada ya que no al
momento de constituir la empresa vamos a necesitar una gran cantidad de tiempo y

papeleos debido al sistema burocratico inmerso en este tramite.



1.4.4. Factores Culturales

» Por otra parte, el cambio de mentalidad de la gente es fundamental ya que las personas
al aumentar sus estudios superiores o reforzandolos mejoran la calidad de los productos

y servicios ofertados y ademas mejoran su calidad de vida constantemente.

» Un problema que afecta negativamente a cualquier negocio es la falta de cultura de la
poblacion, la falta de cultura o de colaboracién o el que me importismo de la gente

afecta de manera directa a cualquier tipo de negocio.

> Hoy en dia la situacién econémica del pais ha obligado a que las mujeres también
aporten al hogar, y no solo la situacion econdmica, si no la igualdad de oportunidades y
derechos que tienen las mujeres, ademas la falta de tiempo de las personas ha obligado
a que opten por contratar administradores externos para la administracion de los
edificios, lo cual permite que la gente desarrolle sus actividades cotidianas y sus

actividades profesionales de manera normal.

1.4.5. Factores Tecnolégicos

» La tecnologia es parte esencial dentro de una empresa, proporciona eficiencia, aumenta
la capacidad de cobertura por medio del Internet, ya que permite administrar lugares sin
estar fisicamente en ellos, puede reducir costos, ayuda a la exactitud entre productos o
servicios, puede ser un canal de venta para las empresas, puede producir una
diferenciacion y a la competitividad de las empresas si es que esta se basa en la

tecnologia.

» La tecnologia invade a todos los paises y aunque la mayoria la necesitan, no es algo
asequible facilmente para todo el mundo; algunos problemas como el capital con el que
una empresa dispone para adquirir esta tecnologia, muchas veces no es suficiente para
adquirir las mejores maquinarias o simplemente las adecuadas para trabajar, también las

escasas posibilidades que existen que en todos los paises se produzcan maquinarias para
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todas las empresas hacen que se dificulte la adquisicion de estas. Todo esto hace que en
algunos paises no se pueda trabajar con la tecnologia necesaria para poder competir en
un mundo globalizado. Paises como Ecuador, se encuentran es este problema y muchas
empresas carecen de la tecnologia necesaria para sobrevivir o lograr una diferenciacion

basandose en esta.

Otro aspecto importante para lograr la maxima eficiencia de las maquinarias, es tener
personal capacitado que sepa aprovecharla, sin darle un mal uso que pueda dafarla y
lograr producir lo necesario, hablando de los diferentes servicios que dan a los
condominios o edificios, tales como: mantenimiento de estructuras, dreas verdes, pisos,

senalizaciones, de limpieza, etc.

La tecnologia también puede ser utilizada para ofrecer los productos o como medio de
comunicacion con los clientes, el problema que existe con esto es que hace que el
mercado se limite, ya que el modo de pago por medio de tarjetas de crédito via Internet

no es asequible para todo el mundo sino solo para una parte de las personas.

La tecnologia interna es importante ya que el Internet crea muchas oportunidades y
eficiencia en la administracién ya que no sera necesario estar fisicamente en el lugar de
negocio ya que se puede tener una oficina central comunicada en red se puede
implementar un sistema de pagos via tarjetas de crédito o con descuentos a cuentas

corrientes, lo cual elimina el problemas de cobros

El Internet puede ser una alternativa importante para el desarrollo del negocio ya que
éste abre nuevos mercados por medio de la informacién que estaria disponible para
todos los clientes, los cuales podrian hacer sus pagos y pedidos de forma directa,

garantizandoles la calidad, eficiencia en el servicio y alternativas de pago.
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1.4.6. Factores Ambientales

» Cada empresa debe preocuparse por hacer una organizacién productiva, con éxito
reflejandolo en un producto con calidad, con una empresa bien estructurada, con
reconocimiento entre otras cosas; pero debe hacer todo esto sin olvidar el medio
ambiente que le rodea, debe buscar contaminar lo menos posible el entorno en que se

desarrolla esta organizacion.

» Los problemas ambientales se han convertido en la actualidad en el centro de atencién
en el mundo entero, por que se estd viendo la gravedad de las consecuencias de no

cuidar los recursos naturales que se tienen.

> Se puede concluir que los recursos naturales son una responsabilidad empresarial
siguiendo los estandares establecidos por el gobierno de cada pais y siguiendo criterios

propios para cuidarlos.

1.4.7. Factores Economicos

1.4.7.1 Tasas de interés

» Uno de los factores econémicos mas importantes son las tasas de interés, las
mismas que estan directamente relacionadas con el crecimiento econémico de un
pais. Para que exista un incentivo de inversion privada deben existir bajas tasas de
interés activas, ademas debe existir un ficil acceso a los créditos, dejando a un lado
los tediosos tramites que por lo general consiguen desalentar al inversor. La Figura
1.3 muestra claramente lo altas que son las tasas de interés activa para los créditos,
lo cual dificulta mucho acceder a los mismos sobre todo para inversiones donde el
margen no es muy alto y mucho peor si lo vemos desde el punto de vista de una
economia dolarizada. En conclusion se podria decir que unas tasas de interés bajas
incentivarian la inversién y sobre todo en el sector de la construccién lo cual es
favorable para el negocio de administracién de edificios ya que los mismos

aumentarian.
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Tasa Interes Activa Diciembre 2004 - Mayo 2005
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Fuente: http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=activa Figura 1.3 °
Elaborado por: Autores

1.4.7.2 Inflacion

» » Los principales objetivos dentro de los planes econdmicos del gobierno central
suelen ser la inflacidn, el desempleo y el crecimiento, junto a estos, las autoridades
econdmicas también se preocupan del presupuesto publico, las cuentas con el
sector externo y el nivel de endeudamiento del pais. Los planificadores de la
politica econdmica estudian el impacto, las causas y los costos que suponen para la
sociedad la inflacién, asi como las posibles soluciones y consecuencias de las
posibles medidas a tomar. En la Figura 1.4 se puede apreciar el descenso de la
inflacion a lo largo de los dos ultimos afios hasta abril del 2005, significando esto

® un importante paso para el adecuado desarrollo del pais y por ende para el negocio,
ya que la empresa va a poder manejar tarifas continuas y no alteraran las alicuotas,
como consecuencia de que la inflacion se encuentra en niveles que permiten esto y
no existe una variacion de precios que genere problemas administrativos, mas aun
cuando la empresa va a tercerizar los servicios que demandan los edificios y se

podra contar con mucha estabilidad en este ambito.

3 hitp://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker value=activa
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Fuente: http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=inflacion Figura 1.4 *

Elaborado por: Autores

» Las autoridades del Banco Central del Ecuador, estin optimistas de la situacién
econdmica del pais para el 2005, Ya que si las cosas siguen como en el afio anterior se
continuaran cumpliendo las metas cuantitativas del programa econémico del Gobierno
y esto brindara estabilidad a la economia. La inflacién ha venido en continuo descenso
a lo largo de los ultimos dos afios, teniendo un minimo del 1.39%, tal como lo muestra
el cuadro anterior. La imagen del pais se ha recuperado notablemente bajando el indice
de riesgo pais a puntos 719 EMBI. Lo que da como resultado una que inversionistas
tanto extranjeros como nacionales inviertan en el pais para lo cual el negocio de
edificaciones podria ser una opciéon muy importante ya que aunque la economia muestre
cierta estabilidad la gente prefiere tener su dinero en inversiones y lo mas seguro es en

bienes inmuebles lo que favoreceria el negocio de administracion de edificios.

* http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php2ticker value=inflacion
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Riesgo Pais Noviembre 2003 - Enero 2005
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Fuente: Boletin No. 83 de Camara de Comercio de Quito Figura 1.5 °
Elaborado por: Autores

> En general los factores econémicos repercuten de manera positiva dentro de las
empresas, ya que los diversos indicadores econdmicas tienen buenas perspectivas, al
poder mantener estables los precios que ayudan a proyectar presupuestos, desarrollar
planes a futuro que no se vean frustradas por los cambios repentinos de los precios. El
nivel econémico de las personas, el poder adquisitivo, estd aumentando, el uso de
tarjetas de crédito y otros medios que podrian ser usados para la adquisicion de los

diversos bienes o servicios que beneficiarian a toda clase de empresas.

> En vista que la inflacion esta descendiendo, se presenta un panorama cada vez mejor
para las empresas, ya que una baja inflacion estabiliza los precios de los productos, es
decir que los costos de materia prima tenderian que estabilizarse haciendo que los
costos de produccién se mantengan, esto facilita el funcionamiento para una empresa
que se dedica a la tercerizacion de servicios, ya que sus proveedores no subiran sus

precios.

5 Boletin No. 83 de Cdmara de Comercio de Quito
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1.5. Diagrama del Producto Genérico®
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1.5.1. Materias Primas

Basicamente la materia prima que se utiliza en este tipo de servicios son materiales y
utensilios de limpieza, herramientas, asi como también; pintura, cemento, etc. Para coger
fallas y mantener en perfecto estado la estructura y ademas limpieza externa como interna.
Por otro lado para el funcionamiento se necesita luz eléctrica, agua, combustible para las

plantas eléctricas de emergencia, etc.

1.5.2. Herramientas y Equipos

Las herramientas y equipos que necesitan empresas de esta indole son faciles de conseguir

y no representan un obstaculo para el negocio, ya que no son de una gran inversion.

1.5.3. Proveedores

Debido a que el negocio es brindar el servicio de administracién de edificios y
condominios, se debe manejar a un gran nimero de proveedores de los servicios necesarios
para mantener dichos complejos.

La ventaja que se tiene es que existe una gran cantidad de proveedores de servicios lo cual
facilita el momento de negociacion y no existe dificultad en encontrar a dichos proveedores
de servicios.

Entre los proveedores contaran empresas privadas para el mantenimiento de jardines,
seguridad, pintura, carpinteria, plomeria, etc. Y a su vez se cuenta con empresas publicas

como son el agua potable, luz eléctrica y recoleccién de basura.
1.5.4. Fabricantes.
En el Ecuador, la administracién de condominios es llevada por pocas personas naturales

que se dedican a esta actividad o en la mayoria de los casos por propietarios de los mismos

edificios o condominios, los cuales administran por asignacién de tareas turnandose cada
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cierto periodo de tiempo o por voluntad propia recibiendo el nombramiento de

administrador y obteniendo una remuneracion por la actividad.

1.5.5. Distribuidores o canales de distribucion.

El canal actual de distribucién que tiene la industria es directo, muy practico y corto

beneficiando la actividad y por supuesto al usuario final. El canal de distribucién es:

Administrador —— »  Usuario final (Canal directo)

1.5.6. Consumidores.

Los usuarios de este servicio son basicamente condominios y edificios, los cuales se
beneficiaran directamente de un servicio profesional y especializado eliminando en su
totalidad los problemas habituales de los conjuntos para mejorar las relaciones entre

copropietarios y la calidad de vida de los mismos.

1.6. Analisis de la Industria

Este analisis es importante ya que permite identificar cuales son las principales fuerzas del
mercado y conocer el poder que tienen las mismas sobre la industria.

El anilisis sistémico de estas fuerzas competitivas facilita el desarrollo de las estrategias
que permitan mantener una ventaja competitiva para de esta forma posicionarse dentro de

la industria y permite alcanzar los objetivos propuestos.
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1.6.1. Diagrama del analisis de la industria’
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1.6.1.1. Amenaza de entrada de nuevas empresas

La industria de prestacion de servicios profesionales esta ubicada en el sector de otros
servicios, y se ha visto en informacion antes presentada que tiene un gran potencial de
crecimiento, debido a esto se puede considerar que es un campo virgen si se compara la
participacion que tiene el sector de servicios y mucho mas la industria en los paises
desarrollados. Dicho todo lo anterior se puede concluir que hay poca competencia y esto da
como resultado un nivel muy bajo de barreras de entrada, la cual actualmente se encuentra

en sus inicios en el pais.

Se considera una oportunidad que existan bajas barreras de entrada, ya que la empresa esta
en el proceso de ingreso y una vez dentro de la industria debera crear barreras de entrada

para dificultar el ingreso de la Competencia.

1.6.1.2. Poder de negociacion de los proveedores

Al existir una gran variedad de proveedores de servicios de jardineria, plomeria, pintura,
albaiiileria, seguridad, etc. Una empresa que tercerice todos sus servicios tendra un muy
alto poder de negociacién, ya que podrd escoger entre varios proveedores de iguales
caracteristicas y de esta manera escoger el que mas adecuado para que cumpla con su
trabajo. Debido a la abundante cantidad de proveedores que compiten entre ellos por

trabajo, estos tienen un bajo nivel de negociacion con la empresa.

Existe un segundo grupo de proveedores con un muy alto nivel de negociacion debido a
que son servicios monopdlicos tales como: empresas de agua potable, empresa eléctrica y
también las comercializadoras de combustible, los precios vienen dados por el gobierno por
esto se considera que estos proveedores tienen un alto nivel de negociacién y simplemente

se pagan los precios establecidos o no se utilizan los servicios.

También existe un proveedor que se puede considerar que tiene un nivel medio de

negociacion, que es el recolector de basura que a pesar de ser un servicio prestado por el
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municipio derivado de los impuestos que se paga, se puede recoger la basura internamente
y contratar un camién o camioneta para que se lleve basura cada cierto tiempo dependiendo

de la necesidad.

1.6.1.3. Poder de negociacion de los compradores

En el mercado y negocio el poder de negociacidn de los compradores es medio, esto se

debe a:

> Para los propietarios es mas facil y se crean menos problemas entre ellos mediante
la contratacion de una empresa que se responsabilice de manera seria la

administracion de sus edificios o condominios.

» Existen una gran cantidad de condominios y edificios en la ciudad, esto da un gran
namero de posibles clientes, y hace que el negocio no dependa de un solo cliente o

de un reducido numero de ellos.

» Al momento de formar un bloque grande de clientes se puede tener una imagen

favorable la cual fomente confianza y se pueda ampliar los horizontes del mismo.

> Los clientes buscan siempre soluciones rapidas y la empresa va a estar en capacidad

de solucionar los problemas de forma oportuna y eficiente.

» La falta de tiempo de las personas y la igualdad de derechos y oportunidades de las
mujeres en la sociedad genera una oportunidad para este tipo de negocios los cuales
entran a solucionar problemas y a mejorar la calidad de vida de las personas,

teniendo la oportunidad de maximizar el tiempo
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1.6.1.4. Amenaza de productos sustitutos

Debido a la naturaleza del servicio que se ofrece administrando condominios y edificios es
muy dificil encontrar productos o un servicio que especifico que los sustituya. Sin embargo

se cuenta con tres aspectos importantes.

» La administracién de los condominios y edificios los llevan a cabo los mismos
propietarios de los edificios, ya sea por eleccion entre los miembros o por algiin

propietario de buena voluntad.

> Existe un grupo de personas que se dedican a la administracién de los condominios
y edificios, sin embargo estas personas no son muy conocidas ya que no cuentan

con una empresa y son personas naturales legalmente.

> Hay ciertos condominios donde no existe administracion, los propietarios se

encargan de los problemas segin van surgiendo.

1.6.1.5. Rivalidad de la industria

En la actualidad en el pais es poca la rivalidad que existe en la industria, esto se debe a los

siguientes aspectos:

> Existe una baja rivalidad ya que no existe una empresa establecida en este tipo

de negocio, no existe competencia en el mercado.

» Pocos propietarios quieren ser los encargados o tienen la predisposicién para la
administracién de los edificios. Esto se debe a que al encargado le quita su
tiempo, en muy pocas ocasiones reciben un sueldo, no es su principal prioridad

y se crean conflictos entre los propietarios.
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En el caso de recibir un sueldo, este no es bueno, esto crea que no haya un

incentivo o motivacion para llevar a cabo una adecuada administracion.

Las personas naturales que se dedican a la administracién de dichos complejos,
no brindan garantia para los propietarios, ya que al no tener un respaldo legal en
caso de un mal manejo de la administracién o por los servicios prestados,

pueden surgir problemas entre los propietarios y dicho administrador.

Las personas naturales que administran los condominios no tienen el personal
suficiente para manejar un grupo de edificios o condominios grande o
considerable, esto les reduce el nimero de clientes y favorece a las empresas
que se dediquen a esto ya que dichas empresas sabrdn como manejar un grupo
grande de clientes. De igual forma estas personas no cuentan con los

conocimientos administrativos necesarios para manejar este tipo de industria.

La industria tiene bajas barreras de salida.

El sector es creciente, no hay negocios que se dediquen a esto, la competencia

puede ver esto como un incentivo.
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CAPITULO 2

2. INVESTIGACION Y ANALISIS DE MERCADO

2.1 Introduccion.

La investigacion tendrd como objetivo el evaluar y detectar las oportunidades que tenga en

el mercado la empresa administradora de edificios o condominios.

Por medio de encuestas realizadas a los consumidores finales del servicio, se determinara el
mercado potencial, el segmento de mercado al que se dirigira el servicio, las necesidades

especificas de los clientes y entre otras determinar la aceptacidn del servicio en el mercado.

2.2 Definicién del problema.

Por la necesidad de vivir en un ambiente optimo con buenas relaciones y sin
preocupaciones, se trata de eliminar el descontento e inconformidad por parte de los
copropietarios debido a la falta de eficiencia en el manejo de los conjuntos por parte de los
administradores actuales, los cuales tienen las siguientes caracteristicas: Falta de
profesionalismo, falta de garantias y falta de buenos resultados. No hay una administracién
adecuada lo cual genera inconformidad, por lo que se llevard a cabo la investigacién con el
fin de identificar, conocer, entender y penetrar en el mercado con un servicio y a un

segmento determinado.

2.3 Objetivos de la investigaciéon:

2.3.1 Ohbjetivo general.

> El objetivo de la investigacién es identificar el mercado potencial y las

necesidades de los clientes.
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2.3.2 Objetivos especificos.

Establecer:

El segmento de mercado potencial al cual debe estar dirigido el servicio.
Establecer la modalidad de administracion.

Nivel de satisfaccién de los clientes.

Nivel de precios de las alicuotas y del servicio de administracion.

Identificar las necesidades de los clientes.

vV V V V V V¥V

Determinar las caracteristicas del servicio.

2.4 Hipétesis del estudio.

» El servicio de administracién de edificios o condominios serd aceptado en el

mercado.

> Los clientes no estan satisfechos con los servicios de administracion de edificios

o condominios brindados actualmente.
> El grupo objetivo es el sector norte y de clase media-alta.

2.5 Informacion necesaria.

La informacion es la base para todo estudio y por qué no considerarla como la parte mas
importante del mismo, ya sea de tipo primario o secundario, a la informacién se le da tanta
importancia, por que permite darse cuenta sobre que camino se va a andar, inclusive puede
prevenir de no caminar por terreno hostil.

La informacién que se deriva de un estudio del mercado es la mds importante para un

estudio de tipo comercial ya que puede revelar informacion puntual sobre muchos aspectos

tales como: necesidades de los consumidores, oportunidades, datos sobre el producto, la
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competencia, los proveedores, ambiente interno y externo, precio, distribucion,
promociones, etc. Dicha informacion podra ser analizada y evaluada para poder empezar el

proceso de toma de decisiones.

Como conclusion un estudio de mercado puede minimizar los riesgos y prever cualquier
amenaza existente o determinar oportunidades existentes en el mercado, para poner en
marcha una idea de negocio y dotar de estrategias competitivas para de tal manera
satisfacer las necesidades de los clientes de manera segura y permanecer en el tiempo.

2.6 Informacién primaria.

2.6.1 Metodologia y diseiio de la investigacion.

ESTUDIOS | TRANSVERSALES ~ ENCUESTAS
DESCRIPTIVOS . PERSONALES
Elaborado por: Autores Figura 2.1

2.6.2 Muestreo.

Se va a utilizar un muestreo para la investigacion de mercado, ya que la poblacién es
demasiado grande y se hace casi imposible estudiar o encestar a la poblacion total, la
confiabilidad que se va a usar es del 93%, debido a que el dato que de poblacion es de toda
la provincia de Pichincha y se trata especificamente de un nimero de departamentos de
139.974 censados por el INEC hasta el 2001.

Se utilizara un nivel de confianza del 93% por que los departamentos estan ubicados con
mayor frecuencia en las ciudades y no en pueblos donde no se da con frecuencia el
hacinamientos de gente, por el contrario en pueblos se dispone de amplios terrenos y por lo
general estan poblados por casas hasta de dos plantas y villas con sus excepciones desde

luego ya que de igual manera si se da el caso de que los pueblos vayan creciendo hasta
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tener el problema de falta de espacio como en las ciudades lo que da a lugar para
maximizar el espacio construyendo edificios de departamentos y un error “e” del 5.5%.
Estos indices son tomados ya que en la ciudad de Quito habitan el 77% de toda la poblacion

de Pichincha, muestra que se esta tomando para el anélisis.

2.6.3 Tipo de muestreo

La poblacion que se va a tomar es de 139.974 departamentos y donde todos los elementos

tienen la probabilidad de ser escogidos, por esto se va a utilizar un muestreo:

| PROBABILISTICO | ——» ALEATORIO
SIMPLE
Elaborado por: Atores Figura 2.2

Cuando hay investigaciones previas con caracteristicas finitas de hasta 500.000 (Fischer)

Z* PQN (1.81)%(0.5)(0.5)139.974
n= = = 270 encuestas
e N=1)+Z2PQ  ((0.055)%(139.974-1))+(1.81)*(0.5)(0.5)

Fuente: Guia Para La Investigacion De Mercados, Vladimir Cando

2.6.4 Nomenclatura muestral.

n = Muestra

e = Error

Z = Nivel de confianza

P = Presencia—» Probabilidad positiva

Q = Ausencia—p Probabilidad negativa
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2.7 Informacion secundaria.

Se considerard informacién secundaria a toda aquella que ya exista, ya sea que haya sido

recogida por entidades piublicas o empresas privadas especializadas. Entre ellas tenemos:

INEC

MIDUVI

Cémara de construccion de Pichincha.
Municipio de Quito

MARKOP

Blasco Penaherrera

vV V V V V V V¥V

Bibliotecas privadas y estatales.
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2.8. ANALISIS DE LOS DATOS OBTENIDOS

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%

- 30%

- 20%

10%
0%

Si

Clase media

Sur

Clase media-alta| Clase media Clase media- | Clase media | Clase media-
Norte Centro

1.-Tiene su edificio administracion?

Elaborado por autores Figura 2.3

A medida que mejora la posicion econémica de las personas en la ciudad de Quito y ademas viven en el sector norte de la ciudad, tienden a
contar cada ves mas con una administracion en sus edificios hasta que llegan a la clase media alta del sector norte de la ciudad donde el
porcentaje de edificios con administracion segun los resultados de las encuestas, llega a 92% siendo el resultado mas alto.
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2.-Le gustaria contar con una administracion en su edificio?

Elaborado por autores

Figura 2.4

Segln los resultados de la investigacion de los encuestados que no cuentan con una administracion actualmente, se puede ver que los
encuestados de la clase media-alta del sector norte, si les gustaria contar con una administracion en el 100%, siguiéndoles los encuestados del
sur con 67%, después la gente de la clase media del sector norte con 60%, siguiéndole los de la clase media del sector Centro con 58%, después
los de la clase media-baja del sector centro con 31% y por ultimo los de la clase media-baja del sector norte con 21%.
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Interna | Externa Interna Externa Interna | Externa Interna | Externa Interna Externa Interna | Externa

Clase media-alta Clase media  Clase media-baja  Clase media  Clase media-baja  Clase media

Norte | Centro | Sur

3.-Quién lleva la administracion de su edificio o condominio?

Elaborado por autores

Figura 2.5

A medida que mejora la situacion econdmica en cada uno de los sectores de la ciudad de Quito la gente tiende a contratar cada vez mas
a personas externas al edificio para la administraciéon de los mismos. Si se observa los datos arrojados de la investigacion se aprecia
que en la clase media-alta de la ciudad de Quito son quienes mds contratan a personas externas para que lleven a cabo la
administracion de sus edificios o condominios.
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4 -Esta satisfecho con la administracion de su edificio?

Elaborado por autores
Figura 2.6

Como se puede ver en los resultados de la investigacién los que mas satisfechos estan con la actual administracion de sus edificios son: en
primer lugar los de la clase media del sector norte de la ciudad con un 75%, en segundo lugar los de la clase media-baja del sector centro de la
ciudad con un 74%, en tercer lugar los de la clase media-alta del sector norte, en cuarto lugar estan los de la clase media del centro de la ciudad
con 52%, en quinto lugar estan los de la clase media-baja del sector norte con 45% y por uitimo la clase media del sur con un 37%.
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5.-Nivel de conflicto entre los copropietarios y el administrador (1 es lo mas conflictivo y 5 lo menos conflictivo)

Elaborado por autores

Figura 2.7

Como se muestra en los datos obtenidos de la investigacion donde menos conflictos existen entre los copropietarios y el administrador es en la
clase media-alta y clase media del sector norte de Quito con 3.79 y 3.82 respectivamente, seguidos por la clase media del sector centro de la
ciudad, en cuarto lugar se encuentra la clase media-baja del sector norte y con igual nivel de conflicto se encuentran la clase media-baja del
sector centro y la clase del sur. (la escala va de 1 a 5 donde el menor es el mas conflictivo y el 5 lo menos conflictivo). Esto muestra que cuando
la administracion es llevada por una persona externa al edificio el nivel de conflicto disminuye.

33



100% = * o e
90% - 8l o
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

No

Clase media-alta  Clase media Clase media-baja  Clase media |Clase media-baja  Clase media

Norte Centro ; Sur

10.-Estaria de acuerdo que las alicuotas sean descontadas de una tarjeta de credito o Cta. Cte.?

Elaborado por autores

Figura 2.8

Segin los datos presentados en la investigacion realizada se puede observar que a excepcion de las clases media-baja en el sector norte y centro, en todas las
demas si estan dispuestos para que las alicuotas sean descontadas de cuentas corrientes o tarjetas de crédito en estas proporciones: en primer lugar esta la clase
media del sector centro con 76%, la clase media del sur con 68%, 64% la clase media del norte y 54% de la clase media-alta del norte.
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14.-. Valor de las alicuotas

Elaborado por autores

Figura 2.9
Los departamentos de la clase social media alta ubicada en el sector norte de Quito son los que mas altas tienen las alicuotas por departamento debido a la

cantidad de servicios que demandan los edificios en los que se encuentran los departamentos, donde se pueden encontrar desde piscinas, jacuzzis, canchas
deportivas cerradas y al aire libre, etc. Todos estos lujos demandan de mantenimientos costosos y de un cuidado minucioso por parte de los administradores.

35



35 — -
29.6
30 o by i R — LN 26.8 WS e el e
25 4 2e LR il i | e oS T £
20 - s
15 , B L 2 Y St el e AR 4
96 114
10 > schpe -t
5 o e s 2 J . A .
000 0 0 00 0 00
0 et
27.3 29.6 26.8 9.6 11.4 13
Clase media-alta Clase media Clase media-baja Clase media | Clase media-baja Clase media
Norte Centro Sur
18.-Cuantos departamentos tiene el edificio en promedio?
Elaborado por autores

Figura 2.10

Los edificios que se encuentran en el sector norte de la ciudad tienden a tener méas departamentos por edificio y a medida que aumenta la posicion econémica
también, en el sector centro se encuentran los edificios de menor nimero de departamentos en la ciudad de Quito, sin estar muy lejos se tiene también los
edificios del sector sur de la ciudad teniendo casi la mitad de departamentos con relacion a los edificios situados en el sector norte de la ciudad.
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19.-Cuantos edificios estan bajo la misma administracion?
Elaborado por autores
Figura 2.11

Teniendo relacidn el resultado de esta pregunta en la investigacion con la pregunta anterior, se tiene que en el sector Norte de la ciudad se encuentran la mayor
cantidad de edificios bajo la misma administracion siendo la clase media-baja del sector norte con 4.7 edificios la que mayor nimero de edificios tiene bajo una
misma administracion, seguido con casi la mitad la clase media del sector norte con 2.4 edificios, después sigue la clase media-alta muy parecida a la clase antes
mencionada con 2.3 edificios bajo la misma administracion, también esta la clase del sur con 1.4 y por tltimo la clase media y la clase media-baja del sector
centro que tienen 1 edificio por administracion segtin la investigacion realizada.
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11.- Aceptacion de los senicios adicionales

Elaborado por autores

Figura 2.13
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Elaborado por autores

Figura 2.14
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11.- Aceptacion de los senvicios adicionales

Elaborado por autores
Figura 2.15

La informacion obtenida anteriormente sirve para saber que servicios adicionales se puede brindar inmediatamente a futuros clientes, ya que no cuentan con ella.
A su vez muestra que necesidades tienen los diferentes sectores de la ciudad de Quito. Se ve claramente que lo que mas requieren los propietarios son servicios de
plomeria y de electricidad. El resto de servicios varian segun el sector y las necesidades de los propietarios. Donde mas aceptacion tiene la oferta de estos

servicios es el sector norte de la ciudad.
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12.- Conoce de personas o empresas que se dediquen a la administracion

Elaborado por autores

Figura 2.16
Esta informacion brinda una idea de quien lleva la administracion en los diferentes sectores de la ciudad, de esta forma se puede ver donde existe una mayor
competencia, y si son empresas o personas particulares los que realizan la administracién.
Lo que se ve de manera general es que en el mercado existen muy pocas empresas y personas particulares que se dedican a este negocio, y a su vez estas no son
conocidas por el mercado.

Esto demuestra que no hay una competencia conocida ni muy bien posicionada.
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2.9. Conclusiones

Las conclusiones a las que se llega después de realizar la investigacion de mercado, son
importantes ya que permite determinar la situacién real que puede tener la empresa. Las

principales conclusiones que se tiene son las siguientes:

> Se observa que existe una marcada tendencia en todos los sectores de la ciudad
de Quito, sin que influya mucho la clase social, hacia contar con una
administracion en los edificios. Y mientras mas alta es la clase social y sector
existe una mayor inclinacion por parte de los copropietarios a contar con una

administracion.

» Los deseos por parte de los copropietarios que no constan con una
administracion de llegar a tener una administracion, dependen estrictamente de
la clase social en la que se encuentren, de igual forma que en el caso anterior,
mientras mas alta la clase social mds se quiere contar con una administracién. Se
observa claramente que en el sector norte en la clase media alta todos desean

contar con una administracion.

» La administracién de los edificios es llevada por alguien interno del edifico, en
todos los sectores, sin embargo se ve que mientras mas alta es la clase social y el
sector existe una clara tendencia para tener una administracién externa o ajena al
edificio.

» Sin importar si la administracién es llevada a cabo por alguien interno o externo
al edificio no existe ninguna clase o sector donde se este completamente

satisfecho con la administracion.

> El nivel de conflicto que existe ente los propietarios y los administradores

disminuye segin aumenta la clases social y el sector, esto parece que se debe a
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que mientras mas alto es la clase social y el sector, se tiende a contratar a una

persona externa a que se encargue de la administracion del edifico.

El numero de departamentos que tiene un edifico aumenta a mediada que

aumenta clase social y el sector, sin embargo esto es relativo.

Un administrador externo al edificio que trabaja independientemente
generalmente de promedio bajo su administracién personal 2 edificios, y no
pasan mucho tiempo en el edifico sino que un promedio de 3 horas al dia

supervisando que los trabajos realizados estén bien hechos.

Se puede observar claramente que las personas de clase media-alta del sector
norte de Quito tienen algunos lujos en los departamentos tales como: Piscinas,
canchas, etc, lo cual encarece el costo de las alicuotas por departamento y se ve
claramente la gran diferencia con los departamentos de los edificios de los otros
sectores donde los costos de mantenimiento de los otros sectores son mucho

menores.

De igual manera el sueldo promedio de un administrador aumenta segun la clase
social y el sector, pero esto tiene una relacion directa ya que el sueldo a su vez

varia segin los requerimientos que tiene cada edificio.

De esta manera se observa que gracias a las conclusiones de la investigacién de
mercado se ha determinado que el segmento o mercado meta al cual se debe
enfocar la empresa es el sector norte de la ciudad de Quito y especificamente a
la clase media alta, ya que en este sector todos estdn dispuestos o requieren una
administracién ya sea o porque no constan con una o no estan satisfechos con la
que tienen actualmente, y de la misma forma porque estan abiertos a la idea de
aceptar una administracion que es llevada a cabo por una persona o empresa

ajena al edifico.
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» El precio promedio de un administrador de un edificio ubicado en el sector

Norte de la ciudad de Quito que sea de la clase media alta es de 332.5 USD.

2.10. Oportunidad de Negocio

La oportunidad del negocio esta basada en que los clientes cada ves demandan més de un
producto o servicio, el mismo tiene que satisfacer el mayor nimero de necesidades y esto
implica darle cada vez mas un valor agregado adicional, de esta manera se promueve el
avance o crecimiento de un componente tan importante del PIB como lo es el sector
servicios que pese a que tiene mas del 50% de participacion, este tiene muchos campos
inexplorados en el pais, asi como lo es el servicio de administracién de edificios y

condominios.

En los dltimos afios el pais ha demostrado una constante estabilidad lo cual ha hecho que
baje la inflacidn, las tasas de interés tanto la activa como la pasiva y de igual manera ha
bajado el riesgo pais, esto facilita el crecimiento y desarrollo de varias actividades como la
construccion. Esta actividad esta muy relacionada con la actividad de servicio que brinda la
empresa ya que se garantiza que existiran nuevos edificios dando como resultado posibles
clientes futuros. De igual manera se observa que debido a los factores sociales como el
hecho o tendencia actual de vivir en las grandes o principales ciudades, garantizan que por
la falta de espacio sea necesaria la construccion de edificios o condominios para acoger a la

poblacién.

De igual forma con la investigacién de mercados que se realizo se ha podido evaluar varios
aspectos que permiten determinar la oportunidad de negocio. Se observo que en el
segmento o mercado meta que se tiene todos los posibles clientes requieren una
administracion, de la misma manera estan dispuestos a recibir una administracion externa al

edificio, lo cual permitiria la entrada de una empresa dedicada a este giro de negocio.

Tomando en cuenta que en la investigacion de mercados arroja como resultado que no

existe una empresa o persona natural que se dedique a esta actividad que esta bien
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posicionada o que sea reconocida por el mercado. Esto permite creer que no hay una
competencia fuerte en el mercado lo cual facilita la entrada de una empresa nueva de este

estilo.
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CAPITULO 3

3. LA EMPRESA

3.1 Vision

Ser una empresa que se encuentre en constante crecimiento y con la habilidad para
adaptarse a cambios futuros que surjan en el entorno, para de esta forma continuar siendo
una empresa lider en calidad y confianza brindando un servicio profesional y eficiente a
través de una cultura organizacional en constante capacitacién y con una adecuada

motivacion para dar lo mejor a los clientes, asi como a la empresa y sus accionistas.

3.2. Mision

Ser una empresa reconocida por administrar edificios y condominios de manera
profesional, ética y eficiente con un servicio especializado, caracterizandose por ser
dindmica capaz de adaptarse a los cambios del entorno ofreciendo productos innovadores
con los niveles mas altos de calidad que superen las expectativas y satisfaga totalmente las
necesidades de los clientes a través de un servicio confiable y a su vez retribuyendo a

nuestros accionistas.

3.3. Valores y Principios

3.3.1. Valores

> Honradez
Es un valor que se considera importante para la imagen de la empresa debido a que
los clientes van a abrir las puertas de sus hogares a personas desconocidas, a las
cuales les van a confiar mucho sin conocerlos es por esto que la empresa se va a

preocupar de comprometer a los empleados con este valor.
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> Responsabilidad
La empresa tiene la obligacion de satisfacer y responder por las necesidades que se
compromete a atender, aunque subcontrate la mayoria de los servicios que ofrece, es

por esto que este valor va a afianzar la confianza de los clientes hacia la empresa.

> Etica
Es importante por que la empresa tiene que definir de manera puntual que esta bien
y que esta mal para no perjudicar a nadie, es decir velar por el bienestar de los

clientes, empleados, sociedad, ambiente, gobierno, etc.

» Compromiso
El compromiso que debe existir entre los proveedores y la empresa es de vital
importancia para el desarrollo operativo de la misma ya que sobre la empresa recae
toda la responsabilidad de garantizar un servicio para cada edificio aunque el mismo

sea subcontratado por la compania.

3.3.2. Principios

> Constante preocupacion por la eficiencia
Es importante ya que el personal de la empresa no dispone de tiempo que perder y
debe maximizarlo de manera eficiente para poder responder a cualquier

circunstancia que se presente.

> Puntualidad
La empresa tiene que ser exacta en la ejecucion de las cosas, en cuanto a fechas de
cobros, pagos, servicios etc. que ofrece, es por esto que este valor se torna

fundamental para el desarrollo de las funciones de la empresa.
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> Agilidad
La rapidez y eficiencia para satisfacer las necesidades y solucionar problemas de
los clientes se cree que es la base mas importante para garantizar el crecimiento y

permanencia en el tiempo de la empresa.

» Trabajo en Equipo
Se considera de vital importancia el trabajo en equipo porque permite tener un
mejor desempeiio dentro de la organizacién ya que conjuntos es mdés facil y
adecuado trabajar para alcanzar los objetivos la empresa. Es importante también
porque todos los integrantes se comprometen con los objetivos de la organizacién

dando su mejor esfuerzo para cumplirlos.
> Constante preocupacion por la calidad

La calidad es un factor primordial para la empresa ya que es una muestra o forma de

como el servicio es percibido por los clientes.

3.4. Proposito

> Hacer de la convivencia entre vecinos una experiencia placentera y motivadora.
3.5. Objetivos
3.5.1. Objetivos Corporativos
» Mejorar la calidad de vida de los habitantes de los edificios y condominios.
» Posicionar completamente la empresa como una compania que se caracteriza por
administrar edificios o condominios para el ano 2008 con los mas altos estdndares

de calidad, eficiencia, profesionalismo y wuna cultura organizacional bien

estructurada.
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> Para el ano 2008 se captara el 15% de los edificios del sector norte de Quito de la

clase media-alta, que actualmente son alrededor de 280 en total

» En el ano 2007 se expandird el negocio a ciudades importantes del Ecuador como

Guayaquil y Salinas

3.5.2. Objetivos por Area de Trabajo

3.5.2.1. Mercadeo

» Alcanzar una participacion de mercado de minimo el 15% para el afio 2008.

> Para el ano 2006 introducir nuevos servicios en el mercado como:
- Lavanderia de ropa con maquinas traga monedas
- Lavada de autos

- Otros acorde a las necesidades del momento de los clientes

3.5.2.2. Finanzas

» Alcanzar margenes de venta del 10% de la recaudacion de alicuotas de cada

edificio en particular, correspondiente a los pagos de los servicios adquiridos.

» Identificar costos que pueden ser minimizados tanto dentro de la empresa como
para cada edificio en particular aplicando medidas tales como:

o Incrementando el poder de negociacién con los proveedores a medida

que se capte mas clientes para de esta forma obtener economias de

escala.

o Implementar fondos para contingencias en los edificios los cuales se
derivaran de las alicuotas por medio de los calculos respectivos, para de
esta manera mantener las alicuotas constantes y que no sean alteradas

cuando surjan problemas.
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3.5.2.3. Produccion

» Utilizacion eficiente de los recursos para de esta manera aumentar la eficiencia

en un 5% anual.

» Por medio de la seleccién de personal y de proveedores necesarios se va a
garantizar la calidad de los servicios devengados en cada edificio, para de esta
manera reducir o bajar el nimero de reclamos en un 8% anual, hasta llegar un

86% de satisfaccion de los clientes para el afio 2008.

3.5.2.4. Recursos Humanos

» Mantener un adecuado ambiente de trabajo para que los empleados estén

motivados.

» Detectar necesidades de capacitacion para el personal que trabaja
directamente con la empresa ya sea en el drea administrativa como en el drea

operativa.

3.6. Posicion Estratégica

3.6.1. ;Quiénes son los clientes de la empresa

Los clientes de la empresa son todos los edificios que tengan més de cuatro pisos, es
importante que los edificios tengan mas de cuatro pisos ya que el municipio de Quito
considera como edificios a los mismos que tengan de cuatro pisos en adelante. Dichos
edificios pueden o no tener una administracion para los mismos, el hecho de que exista
o no una administracién en dichos edificios no es de mayor importancia, ya que el
hecho de que cuenten con una administracidn no necesariamente significa que estén

satisfechos con el servicio brindado, lo cual da una posibilidad para que un servicio
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como el de la empresa sea aceptado por todos. Los edificios deben estar ubicados en el

sector Norte de la ciudad de Quito y que sean de la clase media-alta. Esto se debe a que

en la investigacién de mercados se determino que este es el mercado meta para el

negocio de la empresa ya que es donde existe una mayor aceptacion de un servicio de

este tipo. A su vez los edificios que sean clientes de la empresa deben tener una

recaudacion de alicuotas superior a los dos mil délares ya que las proyecciones de venta

que tiene la empresa son con base a un promedio de 300 délares de ingreso por edificio.

3.6.2. ;Que productos ofrece la empresa?

3.6.2.1. Servicios administrativos

V V V V V

VvV V

Calculo de alicuotas, para el pago de la cuota por mantenimiento, limpieza
del edifico, dependiendo de las caracteristicas de cada edifico.

Elaboracion del presupuesto semestral o anual

Cobro de alicuotas

Registro contable de transacciones realizadas

Elaboracién de estados financieros

Informes econémicos y de actividades, presentados mensual, trimestral y
anualmente para los edificios o condominios

Pago de servicios publicos en general para dreas comunales

Supervisién diaria del personal y control de los trabajos asignados.
Supervisiébn y control del mantenimiento de todas las empresas
subcontratadas, como servicio de guardias, mantenimiento de puertas
eléctricas, plomeria, reparaciones eléctricas, etc.

Organizacion de asambleas ordinarias y extraordinarias

Manejo y asignacién para el uso de salas comunales

Todo tipo de mantenimiento segin los requerimientos de cada edificio
como:

* puertas eléctricas

* bomba de agua
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* piscinas, saunas, turcos e hidromasaje
* ascensores

* cisternas

* pintura en general

* plomeria

¢ albanileria

* generadores eléctricos
3.6.2.2. Servicios de dreas comunales y dreas verdes
limpieza de areas comunales

desalojo de basura

arreglo y disefio de jardines

vV V V V

Seftalizacién del edifico por seguridad, como: entrada y salida de vehiculos,

delineacién de parqueaderos, etc.

3.6.2.3. Servicio de obligaciones y otros

> pago de obligaciones en general (IESS, transacciones bancarias, etc.)

> tramites en notarias, registro de la propiedad, etc.
3.6.2. ;Como lo hace?
Con el fin de darle valor agregado a los clientes con el servicio que se va a ofrecer

se ha disefiado una cadena de valor con unas estrategias que mas convengan segin

el caso.
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3.7. CADENA DE VALOR

3.7.1. Actividades Principales

3.7.1.1 Logistica de Entrada

3.7.1.1.1.1. Proveedores.

Cada condominio va a necesitar de herramientas y materiales de construccién para
arreglo de dafios menores, ademds de materiales de limpieza para el aseo y
mantenimiento de los mismos, también se va a necesitar de ser necesario de suministros
de oficina. Todo lo mencionado se lo podra conseguir en ferreterias, supermercados y

papelerias.

3.7.1.1.1.1.1. Tercerizacion de Servicios

La administracion basara su desempeno en la adecuada seleccion de empresas
encargadas de proveer los servicios necesarios para el funcionamiento de los edificios o
condominios, de igual manera los mismos consisten en empresas especializadas en
brindar servicios tales como: Seguridad, mantenimiento de ascensores, puertas
eléctricas, infraestructura interna y externa del edificio, otros de ser necesarios como:

Mantenimiento de canchas, etc.

Ademas dispondremos de la proveeduria de servicios basicos ofertados por empresas
piblicas tales como: Agua potable, energia eléctrica y recoleccién de basura los cuales
van a ser cancelados en los tiempos dispuestos en las facturas de los mismos para
garantizar por parte nuestra el abastecimiento regular de los mismos, preparindonos

para solucionar cualquier eventualidad.

La senalizacion y delineacién de parqueaderos, areas comunales, areas verdes, etc. Van
ser tercerizadas a empresas especializadas en fabricacién de rétulos y pintura de

caminos.
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3.7.1.1.2. Operaciones.

La empresa basara el desempeifio de las actividades productivas y administrativas en una
implementacién de un sistema adecuado y eficiente para la recoleccién de alicuotas, las
cuales van a ser canalizadas para los pagos de la subcontratacion de servicios necesarios
para el funcionamiento de cada edificio o condominio en particular, ademas se destinardn
recursos para pagos de obligaciones con empresas publicas proveedoras de los servicios
bésicos como agua, luz y recoleccion de basura. La empresa tendra entre sus operaciones
las sesiones tanto ordinarias como extraordinarias, ya que por medio de estas se
solucionarén problemas que necesiten de la intervencion de la directiva o la presidencia,
también se entregaran reportes y se receptaran sugerencias que contribuyan a dar cada

VEZ mas un mejor Servicio.

La compaiiia se hard cargo del mantenimiento del edificio contratando una persona que

recibe sueldo directamente del condominio.

3.7.1.2. Logistica de salida

La ejecucidn de los servicios subcontratados y puestos en marcha son lo que se denomina
como distribucion de los mismos, los cuales deberan ser brindados por empresas
previamente seleccionadas, para garantizar la calidad de los mismos, lo cual dara como

resultado la satisfaccion de los clientes y la buena imagen de la empresa.

3.7.1.3. Marketing y ventas

3.7.1.3.1. Marketing.

El marketing se lo llevard a cabo al principio en la ciudad de Quito por medio de

publicidad en medios de comunicacién locales, en inmobiliarias y directamente en

edificios y condominios, ademas se utilizara el Internet como medio publicitario ya que
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nuestro grupo objetivo maneja muy bien esta herramienta y consideramos una gran

oportunidad estar en este medio.

3.7.1.3.2. Ventas.

Para efecto de las ventas se dispondrd de una oficina ubicada estratégicamente,
proyectando la imagen adecuada al segmento de mercado al que la empresa esta dirigida,
también se visitard a los posibles clientes en los mismos edificios 0 condominios y

ademads la empresa va a estar presente en ferias a fines a nuestra actividad.

3.7.1.3.3. Servicio Post-venta.

Con el afan de medir el grado de aceptacion del servicio por parte de los clientes,
garantizar el servicio y ademas receptar sugerencias para brindar cada vez mas un mejor
servicio el cual satisfaga la mayor cantidad posible de necesidades de los clientes y
brindarles siempre un valor agregado a lo que la empresa ofrece. Para lograr lo anterior
se realizard encuestas periddicas, ya sean por medio de llamadas telefénicas a los
copropietarios o la directiva, asi como también se realizaran reuniones donde se
aprovechara para realizar preguntas y receptar sugerencias para ofrecer inclusive nuevos

Servicios que sean necesarios por cambios en el entorno.

3.7.1.4. Actividades de Apoyo

3.7.1.4.1. Investigacion y desarrollo.

Es importante para la empresa la completa satisfaccion del cliente y que el sienta que el
servicio supera sus expectativas, es por esto que se va a considerar un factor muy
importante para darle valor agregado al servicio y a estar siempre innovando y brindando
nuevos proyectos los cuales serdn dados por las necesidades que presente el cambiante

entorno.
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3.7.1.4.2. Infraestructura.

La implementacion de sistemas de informacién como bases de datos y demaés son un
soporte importante para toma de decisiones, también los sistemas de comunicacién como
radio transmisores, celulares e Internet que nos abaraten costos de los mismos y hagan
mas eficiente nuestra gestion, un buen sistema de cobranza de alicuotas nos dara una
ventaja competitiva muy grande para abarcar el mayor nimero de edificios y

condominios.

3.7.1.4.3. Administracion de RRHH.

La empresa dispondra de un eficiente y muy objetivo departamento de seleccién de
personal y de empresas que presten los servicios que se va a subcontratar, lo cual se
considera clave en el negocio ya que la calidad de la gestion va a ser un fiel reflejo del

desempeno de todas las empresas que se tercerizaran.

Los empleados que trabajen directamente con la empresa laboraran bajo las leyes del
c6digo de trabajo por lo que recibirdn su sueldo mas los beneficios de ley y ademas los
descuentos respectivos de aportes al IEES. Trabajaran bajo los pardmetros de seguridad
industrial acordes a su actividad, recibiendo equipos y herramientas adecuadas a la

funcién que van a desempeiiar.

3.7.1.4.4. Sistemas de informacién.

Se contara con una base de datos que muestre los clientes de la empresa y los potenciales
clientes, ademas se realizardn constantes investigaciones para determinar grados de
aceptacion del servicio y de la competencia, necesidades que surjan con los cambios del
entorno, nuevos servicios, etc. Todo esto con el afian de estar en la vanguardia del
mercado y mantener un buen posicionamiento en el mismo, también necesitaremos estas

herramientas para la toma de decisiones.
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® * ®
3.7.2. DIAGRAMA DE LA CADENA DE VALOR. )
LOGISTICA DE OPERACIONES LOGISTICA VENTAS Y SERVICIOS
ENTRADA DE SALIDA MERCADOTECNIA POST-VENTA
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3.8. FODA

3.8.1.

YV V V V

3.8.2.

vV V V V

3.83.

vV V V V V V V V VYV V¥V

Fortalezas

Es una empresa muy bien estructurada
Personal administrativo profesional
La empresa ofrece una completa lista de servicios y sus beneficios

Economias de escala

Debilidades

Curva de experiencia
Falta de confianza en una empresa nueva
Poco poder de negociacion con proveedores de servicios basico

No conocer a los proveedores adecuados

Oportunidades

Alto poder de negociacién con los proveedores que brindan servicios mercerizados
Gran cantidad de proveedores

Bajas entradas de salida

Baja inversion

Industria de construccion creciente

Bajas barreras de entrada

Insatisfaccidn en servicio informal.

Gran cantidad de clientes potenciales

Reducido nimero de competidores y no estan posicionados

Gran namero de clientes no satisfechos con los actuales servicios de administracion
brindados en la actualidad

Relativa estabilidad econdmica en el pais
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3.84.

YV V V V V

Amenazas

Ambiente politico inestable

Directiva de edificios muy conservadora

Falta de eficiencia o seriedad de los proveedores
Preferencia por administradores internos del edificio

Desconfianza en el nuevo sistema a implementa
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3.9. Escala Estratégica”
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Tabla 3.2

* Esquema tomado de Constantino Markides, “En la Estrategia esta el Exito” Pag.141
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3.9.1. Anailisis de la Escala Estratégica.

3.9.1.1.Ano 2005

Para este ano la empresa debera aprender sobre el negocio de administracion de edificios y
condominios, para poder brindar un servicio profesional, ético y eficiente el cual avale la

confianza de cada uno de sus clientes.

3.9.1.2.Ano 2006

Para este ano se tiene previsto que la empresa ya empiece a operar. Para que se de esto se

de be tomar en cuenta las siguientes consideraciones.

La empresa deberd tener establecido su logistica de funcionamiento para que de esta
manera tenga claro como se atendera a sus clientes para brindarles soluciones rapidas a los
problemas que surjan en los edificios, asociado con este aspecto se encuentra que la
empresa ya tendra seleccionados a sus proveedores y formara alianzas estratégicas con los
mas importantes y mas fuertes, todo para garantizar que el servicio brindado sea el

adecuado.

De igual manera la empresa deberd manejar adecuadamente el mercadeo y su imagen para
que de esta forma penetrar en el mercado ddndose a conocer para posibles clientes futuros,
esto se realizara a través de campaias publicitarias y un adecuado manejo de la imagen de

la empresa.

3.9.1.3.Ano 2007

El objetivo para este afio es ofrecer a nuestros clientes servicios adicionales: lavanderia de
ropa con maquinas tragamonedas, lavada de autos, etc. Para eso se debera tener en cuenta

lo siguiente

La empresa debera investigar sobre cuales son las necesidades que requieren los

propietarios. De la misma manera deberd analizar el costo beneficio que recibird al
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implementar dichos nuevos servicios ya que algunos tenderan que ser tercerizados (lavada
de autos) y otros deberan ser a través de la adquisicion de equipos nuevos (maquinas de
lavar y secar con monedas). Una vez realizado esto la empresa tendrd que adquirir los
equipos nuevos y a formar alianzas con nuevos proveedores de servicios dependiendo cual

sea el caso.

3.9.1.4. Ano 2008

Para este afio la empresa se ha propuesto expandir el negocio a Guayaquil y Salinas debido
a que este negocio tiene una relativa corta curva de experiencia y hasta esto la empresa se
habra posicionado bien en la ciudad de Quito lo cual permitiria ampliar sus horizontes. Para
esto la empresa debera realizar lo siguiente

Debera investigar sobre las necesidades que tienen los nuevos mercados para de esta forma
saber con que proveedores se debera contar y que tipo de alianzas formar con los que sean
adecuados para el buen funcionamiento. La empresa debera hacer 1o mismo que en el 2005
para poder penetrar en el mercado se tendra un plan de marketing y manejo de imagen para

darse a conocer en el medio y a su vez captar a todos los posibles clientes.

3.9.1.5.Ano 2009 Objetivo Estratégico

Por medio de todas las capacidades y medidas tomadas en todos los afios anteriores la
empresa va alcanzar el objetivo estratégico propuesto por la empresa que es: “Ser

reconocidos y tener una buena participacion en el mercado de administracion de edificios y

condominios, siendo una empresa profesional, ética y eficiente”.
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3.10. Ambiente Organizacional

3.10.1. Cultura

La cultura que se tenga en la empresa serd importante ya que esta brindara una idea de
cémo se deben comportar y las actitudes que deben tener todos los miembros de la

organizacion para un buen funcionamientote la misma.

> Se motivara el trabajo en equipo ya que para el criterio de la empresa todos deben
trabajar por el bien de la empresa y de los clientes, y debemos estar unidos para

brindar el mejor servicio posible de igual manera con nuestros proveedores.

» Comunicacién activa y directa, es importante para que toda la empresa sepa sobre
decisiones tomadas dentro de la empresa y debe ser limpia y directa para que no

surjan complicaciones por falta de informacion.

> Estar alerta sobre los cambios en las necesidades de los clientes para de esta manera

actuar lo més rdpido posible para satisfacerlas cuando sean necesarias.

> La empresa debe trabajar o desarrollarse bajo principios de ética, eficiencia y
responsabilidad ya que esto sé vera reflejado en las relaciones laborales y

comerciales, brindando una imagen adecuada de la empresa para el mercado.

3.10.2. Estructura

La estructura de la empresa, como va a funcionar y como estard organizada internamente

para el desarrollo de su negocio, es la siguiente:

» Se tratara de tener una organizacién lo mas plana posible con pocos niveles
jerarquicos, ya que esto dificulta y entorpece el desarrollo de la empresa, asi se

puede tener un ambiente mas agradable para el trabajo



> El area de administracion se encargard de captar clientes, brindar informes de

resultados, cobro de alicuotas, relacionarse con los clientes, etc.

» El édrea de operaciones se encargard de brindar los diferentes servicios necesarios
para los edificios y condominios a través de los proveedores, también sera
encargada de supervisar el trabajo de los mismos y de la misma manera con el

personal propio

3.10.3. Incentivos

Debido a que la empresa es pequeiia, y que la misma subcontratard a los proveedores de los

servicios requeridos los incentivos son dificiles de realizar.

> Se brindara capacitacion constante para que el trabajo de los empleados sea el mejor

posible.

» Se formarén alianzas o contratos de exclusividad con los proveedores, de esta forma
ellos seran los encargados de brindar sus servicios a todos los conjuntos que estén
bajo la administracién de la empresa. De esta manera crearemos un compromiso
para brindar servicios de calidad, oportunos y eficientes.

3.10.4. Recursos Humanos

Los recursos humanos o capital humano son un factor muy importante para la empresa ya

que son los encargados de realizar el trabajo y deben hacerlo de la mejor manera.

» Los integrantes de la empresa como los proveedores de los servicios deben

respaldar el propdsito que tiene la empresa.

» Proveedores altamente calificados y especializados para cada servicio que se deba

brindar.
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» El personal propio va a ser capacitado y tendrd que comprometerse con los
objetivos y el propdsito de la empresa, asi como también deberd compartir la cultura

de la organizacién y los valores y principios que se impartan.
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3.10.5. Ambiente Organizacional de la Empresa’
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* Esquema tomado de Constantino Markides, “En la Estrategia esta el Exito” Pag. 164

Figura 3.1
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CAPITULO 4

PLAN DE MARKETING

4.1 Objetivos de Marketing:

» Alcanzar una participacién de mercado objetivo de minimo el 15% para el afio 2008.

» Posicionar la empresa en el mercado como una compaiia reconocida por administrar
edificios o condominios de manera profesional, ética y eficiente en la administracién

de edificios o condominios.

» Para el afio 2007 introducir nuevos servicios en el mercado como:
o Lavanderia de ropa con maquinas de monedas
o Lavada de autos

o Otros acorde a las necesidades del momento de los clientes

4.2 Estrategias de Marketing.

» Contratar una empresa de publicidad que ayude a identificar la empresa con una marca
y un logotipo que represente el fin de ella y que facilite el trabajo de posicionarse en el

mercado.

» Con el afan de posicionar la empresa en el mercado se realizara inversién en publicidad
en medios de comunicacidn locales, en inmobiliarias, vallas publicitarias y directamente
en edificios y condominios, ademas se utilizara el Internet como medio publicitario ya
que el grupo objetivo maneja muy bien esta herramienta y se la considera como una

gran oportunidad estar en este medio.
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» Con el propésito de alcanzar el 15% de participacién de mercado para el ano 2009, se
empezard con un 5% el primer ano (2006), el cual ird creciendo hasta alcanzar el
porcentaje de participacién deseado, por medio de contratos obtenidos fruto de la

publicidad en medios de comunicacion, en inmobiliarias, Internet y de puerta a puerta.

» Formalizar la venta del servicio firmando contratos con los directivos de cada edificio o
condominio especificando en el mismo las obligaciones y responsabilidades de la
empresa, asi como el dmbito presupuestario, formas de recaudar las alicuotas, lo que

contiene el servicio que se ofrece, etc.

> Realizar un seguimiento a los clientes para determinar el grado de satisfaccién o de lo
contrario determinar las necesidades insatisfechas para tomar medidas inmediatas de ser

posible.

» Crear una base de datos que contenga a nuestros clientes y a los potenciales, ademas
que contenga las sugerencias que estos nos proporcionan y por ultimo las tendencias del
mercado y lo que se observe en mercados internacionales similares de paises como el
nuestro y de paises desarrollados para de esta manera tratar de diferenciar nuestro

servicio ofreciendo productos innovadores de manera oportuna.

4.3 Posicionamiento.

Una de las conclusiones que otorgo el estudio de mercado realizada por la empresa es que
existe una gran oportunidad de posicionar la empresa en el mercado de manera inmediata y
sin mayores problemas ya que no existe un fuerte posicionamiento por parte de otras
empresas, asi como no existe un buen posicionamiento por parte de personas naturales

dedicadas a esta actividad.
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4.4 Segmentacion

Por medio de los datos resultantes de la investigacién de mercado se ha determinado que
existe una buena oportunidad para dirigirse al segmento de la clase media-alta del sector
norte de la ciudad de Quito contando con un total de 280 edificios distribuidos en cuatro

zonas identificadas en la ciudad, las cuales son:

Zona 1: Sector Gonzales Sudarez y sector Coruiia.
Zona 2: Sector Canal 8 y calle Quitefo Libre

Zona 3: Sector Quito Tenis

vV V V V

Zona 4: Sector Av. Republica del Salvador

4.5 Ventaja diferencial.

La empresa se va a diferenciar de la competencia por el posicionamiento que esta va a
tener, por el profesionalismo, y la mayor ventaja va a ser la innovacion y creatividad para
crear necesidades y solucionar las mismas, asi como ofrecer servicios adicionales como

fueron mencionados anteriormente.

4.6 MARKETING MIX.

4.6.1 Producto/Servicio

La empresa ofrecerd al mercado una serie de servicios que estardn contemplados en el
contrato que se realice con cada edificio en particular, los cuales seran tercerizados a través
de empresas especializadas en areas especificas segin sean necesario. Esto va a ayudar a
garantizar el servicio y a dedicarse a lo que realmente es el giro del negocio que es la

administracion de los mismos.
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A continuacién se detalla lo que se ofrecerd al mercado:

4.6.1.1 Servicios administrativos

YV V V V V

v

v

Calculo de alicuotas, para el pago de la cuota por mantenimiento, limpieza del
edifico, dependiendo de las caracteristicas de cada edifico.
Elaboracion del presupuesto semestral o anual
Cobro de alicuotas
Registro contable de transacciones realizadas
Elaboracion de estados financieros
Informes econémicos y de actividades, presentados mensual, trimestral y
anualmente para los edificios o condominios
Pago de servicios pablicos en general para areas comunales
Supervision diaria del personal y control de los trabajos asignados.
Supervision y control del mantenimiento de todas las empresas subcontratadas,
como servicio de guardias, mantenimiento de puertas eléctricas, plomeria,
reparaciones eléctricas, etc.
Organizacion de asambleas ordinarias y extraordinarias
Manejo y asignacion para el uso de salas comunales
Todo tipo de mantenimiento segiin los requerimientos de cada edificio como:
* puertas eléctricas
* bomba de agua
* piscinas, saunas, turcos ¢ hidromasaje
* ascensores
* cisternas
* pintura en general
* plomeria
¢ albanileria

* generadores eléctricos
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4.6.1.2 Servicios de Areas Comunales y Areas Verdes

Limpieza de areas comunales
Desalojo de basura

Arreglo y disefio de jardines

vV V V VY

Senalizacion del edifico por seguridad, como: entrada y salida de vehiculos,

delineacion de parqueaderos, etc.

4.6.1.3 Servicio de Obligaciones y Otros

> Pago de obligaciones en general (IESS, transacciones bancarias, etc.)

» Tramites en notarias, registro de la propiedad, etc.

4.6.2 Precio.

En base a informacién proporcionada por el estudio de merado se tiene una clara idea de
cual va a ser el precio del servicio, ya que se relaciona directamente las preguntas No.14,
que hace referencia al valor de las alicuotas promedio (fig 2.9) y la pregunta No.18, que
pregunta cuantos departamentos tiene el edificio (fig 2.10), Entonces para efectos del
calculo del precio se tiene que cada departamento en promedio de la clase media alta del
sector norte de Quito, paga 138 USD. Y cada edificio del mismo sector y de la misma clase
tiene un promedio de 27 departamentos por edificio, lo cual da como resultado una
recaudacién promedio de 3726 USD. A esta informacion se la cruza con los precios que
estan en el mercado proporcionados por la pregunta No.16 (fig 2.12) de la investigacion de
mercados la cual muestra el sueldo promedio de un administrador en el segmento de
mercado que se esta apuntando, que es de 332,5 USD. Toda la informacién antes
mencionada hace que la empresa tome la decisién de cobrar un 10% de lo recaudado de
alicuotas de cada edificio en particular, esto daria como resultado 372,6 USD, pero como la
estrategia de la empresa es aplicar economias de escala y esto es mas facil alcanzar con
volumen, la empresa ha decidido tomar edificios un poco mas pequefios que el promedio

del mercado para seguir los lineamientos, lo que ademds puesto en un escenario

72



conservador da como resultado que se establezca un ingreso por edificio de 300 USD. para

efectos de proyecciones de ventas y demds presupuestos.

4.6.3 Promocion.

La promocion se realizara de manera directa por los socios propietarios los cuales van a
visitar a las directivas de los edificios del mercado meta, ademas se promocionara el
servicio en inmobiliarias, ferias a fines como la de la construccién, medios de
comunicacion, vallas publicitarias y el Internet; para de esta forma presentar el servicio al

mercado.

4.6.4 Distribucion.

La distribucién del servicio que se va a realizar va a ser de manera directa sin
intermediarios y sectorizando el mercado meta en cuatro zonas establecidas en la ciudad de

Quito.

4.6.5 Procesos.

Una ves recibida la administracion se procede a identificar los servicios que demanda el
edificio para proceder a contactar a los proveedores y posteriormente realizar o brindar los
servicios requeridos por parte de cada edificio; después se ve que necesidades o que
problemas necesitan una solucion inmediata para rapidamente darle una solucién a las
mismas. De igual manera estar pendientes de nuevas necesidades o problemas que surjan

dentro de los edificios e inclusive dentro de los departamentos.
4.6.6 Personal.
Se contara con poco personal propio de la empresa ya que casi todo va a estar tercerizado.

El personal a cargo directo va a ser un conserje que va a tener una remuneracion que saldra

del presupuesto de cada edificio, el mismo que debe tener las capacidades para resolver
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problemas menores tales como: asuntos eléctricos, de plomeria, limpieza, mantenimiento
de puertas, ventanas, pisos, fallas de pintura, etc. Esta persona va a tener una comunicacion
via radio intercomunicadores con la oficina central para informar de problemas mayores,

los cuales van a ser inmediatamente atendidos.

En caso de presentarse problemas mayores se va a Iecurrir a empresas O personas
especializadas para que sean tercerizadas.

Los servicios tales como seguridad, mantenimiento de ascensores, mantenimiento de
estructura de los edificios, mantenimiento de piscinas y canchas, van a ser tercerizados por
empresas especializadas las cuales van a garantizar servicios de calidad con una previa

seleccion de proveedores especializados.

4.6.7 Servicio al cliente.

Se realizara un seguimiento permanente de los servicios brindados por la empresa y por
parte de empresas subcontratadas de manera personal y ademas se hardn encuestas
telefénicas y por medio de las sesiones, para determinar el grado de satisfaccion de los
clientes y también para poder identificar necesidades que surjan para que se tomen medidas
en el asunto y a su ves para ver el grado de aceptacion de servicios adicionales que se

ofreceran en el futuro.

4.7 Estrategia diferenciadora de precio.

La estrategia es cobrar a los edificios un 10% de lo que se recaude cada mes a través de las
alicuotas lo cual permite eliminar el efecto que tiene la inflacion en la economia. Este
precio va a cubrir Ginicamente gastaos administrativos y la utilidad de la empresa. Todos los

costos operativos van por cuenta del presupuesto de cada edificio.
En el célculo de las alicuotas se destinard un porcentaje a un fondo de reserva para cubrir

imprevistos, el fin que tiene este fondo es que las alicuotas no se vean alteradas mes a mes

cuando surgen imprevistos o problemas inesperados.
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4.8 Estrategia diferenciadora de servicio.

La empresa esta proponiendo al mercado un servicio bien diferenciado frente a la

competencia y entre los aspectos diferenciadores se tiene:

» Creacién de un fondo para contingentes implicito en las alicuotas mensuales, para el

efecto se hara el cilculo respectivo.

» La empresa estard muy bien posicionada en el mercado como una empresa profesional,

ética y eficiente.

» Se va a crear oportunidades constantemente y se ofrecera nuevos servicios para

satisfacer la mayor cantidad de necesidades de los clientes.

» Se va a eliminar los problemas entre l0os copropietarios que se reclaman siempre entre
si, ya que al manejar los edificios se lo hara de tal manera que se busque siempre la
satisfaccion total de los clientes dedicindose de manera profesional y tomando ante

todo la responsabilidad.

> Se tendréd un grupo de empresas proveedoras seleccionadas, las cuales van a proveer en
lo posible en todos los edificios a cargo de la empresa, teniendo la ventaja de garantizar

cada uno de los servicios que se provee de manera directa como indirecta.

» Se tendrd un sistema de comunicacion via radio transmisores lo que va a permitir estar

siempre en contacto con cada uno de los edificios, pasando reportes a diario.
> Se va a ofrecer servicios no solo para el edifico si no que también se ofrecera servicios

para cada departamento o miembros del mismo, ya sea en servicios tales como:

albaiiileria, electricistas, carpinteros, pintores, lavada de autos, etc.

75



» Realizar sesiones en las cuales se den los reportes del edificio tanto en el asunto
operativo como en el financiero y para toma de decisiones con la directiva de ser

necesario.

» Se considera también una gran ventaja al realizar un constante seguimiento a los
clientes para determinar el grado de satisfaccion o de lo contrario para saber por que no

estan satisfechos y tomar medidas inmediatas.

» Se dara la mayor facilidad de pago a los copropietarios en el tema de las alicuotas ya
que se ofrecera nuevas facilidades de pago como: descuento de tarjeta de crédito o de
una cuenta corriente y la manera tradicional en efectivo o cheque. Todo con el afén de

dar la mayor comodidad a los clientes.

» Se va a ofrecer servicios acorde a necesidades de cada edificio en particular, tales
como: lavanderia de ropa con maquinas tragamonedas, lavada de autos por medio de
empleados puestos a disposicion segin la demanda, se va a satisfacer necesidades que
se identifiquen para los clientes y que estén relacionadas con el giro del negocio, asi
como se trabajara para innovar y desarrollar oportunidades y necesidades para que de

igual manera brinden un mayor valor agregado a los clientes

4.9 Estrategia de diferenciacion de promocion.

A partir de la investigacion de mercado se puede concluir que los clientes potenciales

desconocen sobre la existencia de empresas que brinden este servicio.

Esto crea una ventaja competitiva para la empresa ya que se diferenciard dando a conocer
su existencia en el mercado y los servicios que ofrecerd. Como resultado, la promocién
permitird ser una buena opcién al momento de solucionar problemas administrativos en

edificios y condominios.
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4.10 Estrategia de diferenciacion de operacion.

Se va a tener un sistema operacional diferente lo cual facilitara el proceso de administracién
de 1 os edificios y condominios que se tenga como clientes.
Para un manejo mas fécil y simple se ha dividido al mercado meta en cuatro sectores que

son los siguientes:

Zona 1: Sector Gonzales Suérez y sector Coruiia.
Zona 2: Sector Canal 8 y calle Quitefio Libre
Zona 3: Sector Quito Tenis

Zona 4: Sector Av. Republica del Salvador

vV V V V

A su vez estos sectores seran divididos o repartidos entre los dos socios principales quienes

se encargaran del manejo de los edificios dentro de sus sectores respectivos.

Se contara con una oficina central en donde se recibiran a posibles clientes, se dara atencién
al publico y seré la forma de darse a conocer. En dicha oficina se tendré una base de datos
que contenga a todos los clientes (edificios) y otra que contenga a todos los proveedores De
esta forma el momento que se recibe una queja o el surgimiento de un problema, se procede
a contactar a uno de los proveedores para que resuelvan el problema. La empresa se
encargara de tener conserjes capacitados dentro de cada edificio, estos podran ser propios
de la empresa o podran ser los mismos ya existentes en los edificios, siempre y cuando
estos estén capacitados y no sean un problema o un impedimento en el manejo de los
edificios. De la misma manera dichos conserjes recibirdn una capacitacién permanente para
solucionar problemas basicos que surjan dentro de los edificios. Los conserjes tendran
comunicacion permanente con la oficina central a través de radio transmisores, de esta
forma podran contactarse inmediatamente con la oficina para reportar cualquier problema

que se presente y de igual forma permitira tener un control permanente.
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4.11 Educacion al cliente.

Implantar una cultura lineada con el propdsito que es, “Hacer de la convivencia entre
p q

vecinos una experiencia placentera y motivadora”, lo cual va contribuir con el trabajo para
que el mismo sea mas eficiente y sea realmente apreciado por parte de los clientes. La

cultura que se esta proponiendo es la que esta conformada por los siguientes valores:

4.11.1 Compromiso.

Este valor es muy importante ya que se necesita que los copropietarios sientan un
compromiso con la administracion para que los servicios dados tengan una duracién y sean

aprovechados por todos.

4.11.2 Responsabilidad.

Por medio de este valor se va a concientizar a la gente de que el labor de la empresa es
posible solo con la colaboracion de ellos en todo sentido y por supuesto en el ambito

financiero.

4.11.3 Puntualidad.

Es muy importante que los copropietarios realicen sus pagos de las alicuotas a tiempo para
evitar molestias y de igual manera esto ayuda a ser oportunos en la intervencién para

solucionar los problemas sin tener como traba la falta de dinero para realizarlos.
4.12 Proyeccion de ventas.

Se tiene tres escenarios:

» Pesimista

> Normal
» Optimista
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Informacion comiin para los tres escenarios:

» En la ciudad de Quito en el sector Norte de clase media-alta, cuenta con 280 edificios
ubicadas en cuatro zonas antes mencionadas (informacién secundaria). Se toma como
nuestro mercado meta al sector Norte de clase media alta de la ciudad de Quito ya que
en la investigacién de mercado se determino que es el sector donde se tiene como
costumbre el contratar a una persona externa al edificio para que sea la encargada de
llevar la administracion. También es el sector donde se tiene una mejor distribucion de
los edificios en los cuatro sectores mencionados anteriormente lo cual permite un

manejo mas facil.

> Inicialmente en el ano 2005 se va a captar el 5% de los edificios.

> Se incrementa en un 3% la participacién anual del total de edificios, es decir el 3% de
280.

» El precio promedio del servicio es de 300 USD. por edificio administrado (no se toma
en cuenta la inflacién). Este dato se lo calcula a través de la investigacién de mercado,
que podra observarse el calculo mas detalladamente en el siguiente capitulo en el punto
5.6.

4.12.1 Proyeccion pesimista

Para esta alternativa se presenta la siguiente informacion adicional.

» Inicialmente se capta el 4% de edificios y un incremento anual de 2% de 280

edificios
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Proyeccion de ventas
Ao 2005 | 2006 | 2007 2008
Edificios 11 17 22 28

Proyeccion de ingresos en délares
Afio 2005 | 2006 | 2007 2008
Edificios | 40320 | 60480 | 80640 | 100800

Tabla 4.1

4.12.2 Proyeccion Normal

Para esta alternativa se presenta la siguiente informacién adicional.

> Inicialmente se capta el 5% de edificios y el incremento de 3% anual de 280

edificios

Proyeccion de ventas
Ano 2005 | 2006 2007 2008
Edificios 14 22 31 39

Proyeccion de ingresos en délares
Aio 2005 | 2006 2007 2008
Edificios | 50400 | 80640 | 110880 | 141120

Tabla 4.2

4.12.3 Proyeccion optimista

Para esta alternativa se presenta la siguiente informacién adicional.

> Inicialmente se capta el 6% de edificios y un incremento anual de 4% de 280

edificios
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Proyeccién de ventas

Afio

2005

2006

2007

2008

Edificios

17

28

39

50

Pro

yeccion de ingresos en doélares

Afio

2005

2006

2007

2008

Edificios

60480

100800

141120

181440

Tabla 4.3
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CAPITULO 5

5. ANALISIS FINANCIERO

5.1 Supuestos y Consideraciones

» La empresa va a determinar la viabilidad del proyecto utilizando herramientas
financieras que permitan relacionar elementos importantes tales como: Ingresos,
egresos, fuentes de financiamiento, etc. requeridas para la puesta en marcha y el

funcionamiento de la empresa.

» Tomando en cuenta la estructura legal de la compaiia se va a crear una persona
juridica que permita desarrollar las politicas y la estructura que los accionistas
quieren implantar y la estructura que mas se ajusta a este tema, es la Sociedad

Anénima.

» Los accionistas van a aportar el 49,5% de la inversién tal como lo muestra el flujo

financiado. (Ver anexo C2.1)

> Para financiar el 50,5% de la inversion inicial, la empresa va a obtener un préstamo
de 12.000 USD. A una tasa de interés activa del 12% y un plazo de 2 anos. (Ver

anexo C9)

» Para calcular el capital de trabajo se toma en cuenta que los dos primeros meses la
empresa no va a contar con ingresos, debido a que se presupuesta ese tiempo para
captar clientes, realizar la campafia publicitaria para iniciar el largo proceso de
posicionamiento en el mercado, entonces el capital de operaciones va a tener que
cubrir los gastos generales y la némina del personal de esos dos primeros meses.

(Ver Anexo C3.1)
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Los activos fijos tienen un valor de rescate establecido por la tabla adjunta en el

anexo. (Ver Anexo C5.1)

Para la depreciacion de los activos fijos se va a emplear el método lineal con los

porcentajes establecidos por la ley. (Ver Anexo C5.1)

Se ha realizado una proyeccién de ventas con tres escenarios, los mismos que se va

a ir cumpliendo a fin de cada aifo tal como se muestra en los anexos C3.2

El precio que va a cobrar la empresa toma en cuenta los datos obtenidos por la
investigacién de mercados y que ningiin edificio es parecido a otro, ni en nimero de
departamentos, ni nimero de pisos y mucho menos en los servicios que demandan.

El precio se lo explica con todo detalle en el punto 5.6 de este capitulo.

En este plan de negocios no se ha tomado en cuenta la inflacién debido a que se
encuentra en niveles en los cuales no genera alteraciones significativas en los

precios como lo muestra la figura 1.4 del primer capitulo, la tendencia es a la baja.

Para la elaboracion de los flujos de caja tanto financiado como no financiado se va a

tomar en cuenta las proyecciones de venta en un escenario normal.

El proyecto tiene un horizonte de cinco afos.

El proyecto tiene un costo de oportunidad del 18% tomando en cuenta que negocios
alternativos tienen un similar monto de inversion, similares barreras de entrada y de
salida, son negocios nuevos y que la empresa espera tener rendimientos mayores a

los de las tasas de interés activas de los bancos.
Para el andlisis del proyecto se toman en cuenta las leyes del pais en cuanto a lo que

es la participacién del 15% de los trabajadores y el 25% de impuesto a la renta, que

rigen actualmente.
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» La dolarizacion sigue vigente en el transcurso del proyecto.

5.2 Inversiones del Proyecto

5.2.1 Muebles de Oficina
La empresa prevé tener una oficina para desarrollar su actividad de negocio, para esto se

debera adquirir, muebles y equipos bésicos, archivadores y mesas para trabajo.

5.2.2 Equipos de Oficina

Debido a que la empresa es nueva y por el giro de negocio que tiene no se requiere de
equipos especializados. Se necesitara de dos computadoras para poder manejar las bases de
datos de clientes y de proveedores, al igual que llevar hojas de calculo, procesador de
palabras y cualquier registro necesario. De la misma manera es necesario un teléfono y tele-

fax para comunicacién.

5.2.3 Otras Inversiones
Para poder empezar la actividad comercial la empresa debera realizar ciertas inversiones

que se detallan a continuacion:

» Vehiculos

Debido al giro de negocio que tiene la empresa se requerira adquirir vehiculos para
transportacion. Se necesitara una camioneta pequefia para transporte del gerente y dos
motocicletas pequeiias para los supervisores, que deberdn realizar visitas constantes a

los edificios administrados.
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> Gastos de Constitucion

Para poder iniciar con la actividad comercial se debe contar con los documentos

oficiales que acrediten la constitucidn, legal de la compaiiia.

» Capital de Operacién

Abarca 2 meses de egresos desde el momento en que la empresa inicia su
funcionamiento hasta que ésta logra captar los clientes necesarios para cubrir sus
costos fijos y variables. Es una fuente de respaldo que tiene la empresa ya que hasta que
la empresa consiga los clientes e implemente la campana publicitaria tendrd que asumir

los gastos generales y la nomina de los dos primeros meses.

> Diseno de Imagen Corporativa y Publicidad
Se debe realizar dicha inversién ya que al ser una empresa nueva, ésta requiere de una
imagen y publicidad adecuada para que los clientes la identifiquen y alcanzar el

posicionamiento propuesto.

5.3 Gastos Generales
Para el funcionamiento de la empresa se debe realizar pagos mensuales fijos por diferentes
conceptos, como por ejemplo el arriendo del local donde funcionard, luz, agua, teléfono,

Internet, combustible para vehiculos. (Ver Anexo C4.)

5.4 Costos del Proyecto

5.4.1 Recursos Humanos

Debido que al principio las actividades administrativas no seran significativas, la empresa
contara con el personal basico necesario para su funcionamiento y debera ir incorporando
nuevos empleados segiin aumente sus operaciones al igual que sus necesidades.

La empresa contard con dos accionistas que pasardn a formar parte de la némina de

empleados como gerentes administrativo y de operaciones. Debido a que la empresa es
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nueva se requiere de grandes sacrificios y no se puede contar con grandes salarios, por esta
razon el sueldo de los gerentes es alentador y conforme crezca su negocio ellos se varan
recompensados en las utilidades y en los logros alcanzados por la misma. Por otro lado en
este capitulo se adjunta la nomina de personal completa incluidos los incrementos de
personal para la vida del proyecto y con todos los beneficios de ley que corresponden. (Ver

Anexo C6)

5.5 Proyeccion de Edificios Administrados

Segin el estudio de mercado el segmento meta que tiene la empresa en la ciudad de Quito
es el sector norte y de clase media alta. Este sector cuenta con 280 posibles clientes
(edificios), para la empresa.

Basandose en informacién obtenida a través de la investigacion de mercados donde se vio
que un administrador que no tiene una preparacion adecuada o conocimientos
administrativos maneja alrededor de 2.33 edificios. Por esta razén se tiene previsto que una
empresa completamente dedicada a esta actividad y que tenga conocimientos
administrativos y del mercado puede tener 7 edificios por cada supervisor que esta tenga,
siempre y cuando exista una administracion centralizada que controle todo el
procedimiento.

Por esto la empresa considera que inicialmente puede captar el 5% del total de los edificios
de dicho sector en el primer aiio.

Y se espera tener un incremento o crecimiento anual del 3% mas todos los anos. (Ver

anexo C3.2)

5.6 Precios

En base a informacién proporcionada por el estudio de merado se tiene una clara idea de
cual va a ser el precio del servicio, ya que se relaciona directamente las preguntas No.14,
que hace referencia al valor de las alicuotas promedio y la pregunta No.18, que pregunta
cuantos departamentos tiene el edificio, Entonces para efectos del calculo del precio se

tiene que cada departamento en promedio de la clase media alta del sector norte de Quito,
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paga 138 USD. Y cada edificio del mismo sector y de la misma clase tiene un promedio de
27 departamentos por edificio, lo cual da como resultado una recaudacion promedio de
3726 USD. A esta informacion se la cruza con los precios que estan en el mercado
proporcionados por la pregunta No.16 de la investigacién de mercados la cual muestra el
sueldo promedio de un administrador en el segmento de mercado que se esta apuntando,
que es de 332,5 USD. Toda la informacién antes mencionada hace que la empresa tome la
decisién de cobrar un 10% de lo recaudado de alicuotas de cada edificio en particular, esto
daria como resultado 372,6 USD, pero como la estrategia de la empresa es aplicar
economias de escala y esto es mas facil alcanzar con volumen, la empresa ha decidido
tomar edificios un poco mas pequenos que el promedio del mercado para seguir los
lineamientos, lo que ademds puesto en un escenario conservador da como resultado que se
establezca un ingreso por edificio de 300 USD. para efectos de proyecciones de ventas y

demas presupuestos.

5.7 Evaluacion financiera.

A partir de la informacién anteriormente expuesta se parte para realizar el respectivo
andlisis financiero, el cual es una herramienta muy importante para determinar y
fundamentar la toma de decisiones con respecto a realizar un proyecto o invertir en el
mismo, sabiendo a ciencia cierta lo que va a ocurrir segiin variables supuestas y la
incidencia que tienen sobre las proyecciones de ingresos y egresos estimados, lo cual da
como resultado una serie de indices que dan la pauta para saber si el proyecto debe ser

puesto en marcha o no.

* Fl Valor Actual Neto (VAN) representa el valor actual de los beneficios netos sobre
el costo de oportunidad en los afios de vida util del proyecto y toma en cuenta un
costo de oportunidad igual al 18%. Sabiendo lo dicho anteriormente el andlisis del
VAN en este proyecto da como resultado $ 123.271,26, siendo este superior a cero,
entonces esto indica que el proyecto es atractivo y deberia ser aceptado por los

inversionistas. (Ver Anexo C8.)
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La Tasa Interna de Retorno (TIR) que es la rentabilidad del dinero que se invierta en
el proyecto, es por esto que para que un proyecto sea considerado bueno, debe
arrojar una tasa mayor al costo de oportunidad del capital, la misma que en este
proyecto es del 218%. Lo cual indica que el proyecto es rentable y puede ser puesto
en marcha segin los supuestos tomados a consideracién para la elaboracién del

anilisis financiero. (Ver anexo C8)
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CAPITULO 6

6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 Conclusiones

» Dentro del PIB ecuatoriano el sector de otros servicios se encuentra en una etapa de
desarrollo con una participacion minima dentro del mismo, lo cual indica que hay
una gran oportunidad para empresas que quieran entrar al pais a brindar servicios
novedosos o no desarrollados, como el outsourcing que es una tendencia global que
esta siendo acogida dentro del Ecuador en varias actividades. Entre las mas
importantes se encuentra el tema laboral, sistemas, transporte o logistica. Sin
embargo queda mucho campo para especializarse y uno que no ha sido probado

seria el de la tercerizacion de la administracion de edificios y condominios.

> En los ualtimos afos el pais ha demostrado una constante estabilidad lo cual ha
hecho que baje la inflacidn, las tasas de inter€s tanto la activa como la pasiva y de
igual manera ha bajado el riesgo pais, esto facilita el crecimiento y desarrollo de
varias actividades como la construccion. Esta actividad esta muy relacionada con la
actividad de servicio que brinda la empresa ya que se garantiza que existiran nuevos
edificios dando como resultado posibles clientes futuros. De igual manera se
observa que debido a los factores sociales como el hecho o tendencia actual de vivir
en las grandes o principales ciudades, garantizan que por la falta de espacio sea

necesaria la construccién de edificios o condominios para acoger a la poblacion

» Por medio de la investigacion de mercados que se realizo se ha podido determinar
varios aspectos que permiten determinar la oportunidad de negocio. Se observo que
en el segmento 0 mercado meta de la clase social media-alta que se va atacar, se
tiene que todos los posibles clientes requieren una administracién, de la misma
manera estan dispuestos a recibir una administracion externa al edificio, lo cual

permitiria la entrada de una empresa dedicada a este giro de negocio.
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Tomando en cuenta que la investigacion de mercados arroja como resultado que no
existe una empresa o persona natural que se dedique a esta actividad, que esté bien
posicionada o que sea reconocida en el mercado. Esto permite creer que no hay una
competencia fuerte en el mercado lo cual facilita la entrada de una empresa nueva

de este estilo.

La compania va a implantar fuertes politicas de empresa que desde el inicio van a
formar parte de su proceder basandose en pardmetros, valores y principios que van a
hacer que la empresa se posicione en el mercado de tal manera que pueda lograr los
objetivos propuestos y pueda satisfacer las necesidades de los clientes superando las
expectativas de los mismos. Ademads se va a tomar en cuenta de manera importante
todos los componentes de la cadena de valor de la empresa al momento de
estandarizar el funcionamiento de la empresa, para su mayor control, eficacia y

evaluacion de los resultados.

Por medio del plan de marketing la empresa podra introducirse en el mercado, para
lo cual se han planteado estrategias de a cuerdo a necesidades establecidas por el
estudio de mercado realizado, ademas se debe satisfacer las necesidades en calidad
y caracteristicas del servicio. Por otro lado con la ayuda del Marketing Mix se
defini6 las cinco “P”, las cuales van a permitir alcanzar los objetivos propuestos en

la escala estratégica.

En este proyecto los niveles de inversién son relativamente bajos ya que la empresa
no tiene que montar una infraestructura especial ni tener un grupo logistico
numeroso, lo que la empresa va a realizar es administrar los fondos de los edificios
de manera individual y tercerizar todos los servicios que los edificios demanden
para garantizar la completa satisfaccion de los clientes al trabajar con empresas

especializadas en las diferentes ramas o servicios.
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» La inversion va a ser realizada de manera inmediata por los dos socios en
porcentajes iguales para cubrir el 49,5%, mientras que el otro 50,5% va a ser

aportado por un préstamo bancario.

» Los resultados obtenidos del anélisis financiero del flujo financiado que es el que se
va a utilizar debido a la facilidad que da el mercado de obtener un crédito bancario,
y ademas se sabe que un flujo financiado es mejor que uno sin financiar ya que la
TIR y el VAN son més altos,. Por otro lado los resultados son muy interesantes y
alentadores, alcanzando una Tasa interna de retorno (TIR) del 218% muy por
encima del costo de oportunidad del 10% establecido, ademas se muestra un VAN
positivo de 123.271,26 USD. Lo que significa que el negocio resulta muy atractivo
para la inversidn, basandose en las proyecciones y desarrollo de la compaiia
durante el tiempo establecido para el proyecto, ademas se tiene un dato muy

importante como la relacion beneficio costo que en este caso es 1,3 mayor que uno.

6.2 Recomendaciones

Para efecto de llevar a cabo el proyecto se recomienda lo siguiente:

> Realizar un contrato estindar por medio del cual se va a pactar los derechos y
obligaciones, tanto del contratista como del beneficiado en cada edificio. Realizar
un contrato estdndar por medio del cual se va a subcontratar los servicios que la

empresa va a administrar u ofrecer.

» Elaborar una base de datos para identificar a todos los posibles proveedores de los
diferentes servicios que la empresa va a ofrecer o subcontratar calificindolos por

calidad de servicio y precios.
» Definir las actividades que va a realizar cada empleado de la empresa en las

diferentes actividades que realice, para evitar complicaciones e inconvenientes en el

futuro y ademas para basar el funcionamiento de la empresa en la eficiencia y el
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trabajo en equipo. Ademas preparar la capacitacién que recibira cada persona en sus
diferentes puestos de trabajo y definir el perfil de los empleados que se requieren en

la empresa para proceder al reclutamiento de los mismos.

Contratar la asesoria legal por parte de un Abogado para definir y estandarizar el

proceder de la empresa en el &mbito legal en el mercado.

Aprovechar la urgencia que tienen las personas que viven en edificios o
condominios de mejorar su calidad de vida, para darle marcha y apresurar la puesta
en marcha del proyecto para aprovechar las oportunidades actuales que ofrece el

mercado.

Como se aprecia en los anexos de los flujos de caja del capitulo financiero se puede
ver que el flujo financiado da como resultado una TIR y un VAN mas alto que el
flujo sin financiar, es por esta razén que se prefiere trabajar con dinero ajeno y
realizar un préstamo al banco Bolivariano a la tasa activa vigente actualmente de
12% anual, el préstamo se lo va a realizar a 24 meses plazo, el mismo que tiene un

valor de 12.000 USD.
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ANEXO A



ANEXO A.1



Anexo A.1

CUESTIONARIO
1. ;Tiene su edificio una administracion?
Si O
No

Si la respuesta es Si, pase a la pregunta nimero 3
2. (Le gustaria contar con una administracién en su edificio?

Si O

No

(Por quéFI

3. (Quién lleva la administracién de su edifico o condominio?
Una persona del mismo edificio. |

Una persona ajena al edificio o condominio.
4. ;Esta usted satisfecho con la administracion de su edificio?

Si O
No
(Por qué.D

5. Clasifique el nivel de conflicto entre los copropietarios y el administrador, en una escalade 1 a5,
donde 1 es muy conflictivo y 5 es lo menos conflictivo.
1 2 3 4 5
o o o o O

6. ;Cuil cree usted que son las dreas mas conflictivas en la administracion del edificio?

*  Financiera B

*  Administrativa

* Mantenimiento de infraestructura |

* Limpieza en general ]

e  Ascensores |

Areas verdes (jardineria) O

*  Seguridad 0

e  Puertas eléctricas

e Otros Eﬁuéles?
7. ¢Tiene su edificio una oficina para el administrador?
Si O

No

8. (Tiene el administrador horario de atencion?

Si |

(Cuantas horas/semana?

No

9. ;_Cuzlf_l" es la forma de pago de sus alicuotas?
*  En efectivo o cheque

*  Débito de cuenta corriente O

*  Deébito de tarjeta de crédito |

¢ Otros Duéles?

10. ;Estaria de acuerdo que las alicuotas sean descontadas de una cuanta corriente o una tarjeta de
crédito?

* Si O

* No |

(Por qué?



11. ;Le gustaria que la administracién le brinde servicios para su departamento de:?
En cada una de las opciones conteste Si 0 No, por favor!

Plomeria Albanileria Electricidad Carpinteria Pintura

Si [] No[] Sif] N Sl NqJ Sif]  NCJ Sif] Ne[]

12. ;Conoce usted de empresas o personas particulares que se dediquen a la administraciéon de
edificios o condominios?

Si O
Cuales?
No ]

13. ;En caso de que sea el responsable de la decisién, estaria usted dispuesto a contratar una
empresa especializada que se encargue de la administracion de su edificio o condominio?

Si O

No

(Por qué?

14. ;Cuanto paga usted de alicuotas en su edificio?

15. ;Qué rubros cubre la alicuota?

Luz del condominio [] Conserje O
Agua potable del departamento Areas verdes B
Seguridad Mantenimiento de canchas

Limpieza exterior e interior Piscina Ol
Mantenimiento de equipos Gimnasio I
Pago al administrador [ Otros 1
Parqueadero O (Cuadles?

16. ;Sabe usted cuanto gana el administrador de su edificio?

Si

SCUANTOT e

No [

17. ;Cuantos mt’ tiene su departamento y cudntos dormitorios?
Mt

Dormitorios

18. ;Cuantos departamentos tiene el edificio?

19. ;Cuantos Edificios estan bajo la misma administracién?

20. ;Donde esta ubicado el edificio? Siendo A Clase media alta, B clase media y C clase media baja.

A O A | A O
Norte B O Centro B O Sur B O

C O c O c O
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ANEXO C



ANEXO C1

1 | SILLA SECRETARIA FUZION 1 $ 84,00 $ 84,00
2 | SILLON GREKO GERENTE 1] $205,00 | $205.00
3 | SOFA BIPERSONAL PALERMO 1] $160,00 | $ 160,00
4 | SILLA VISITANTE PALERMO 5 $79,00 | $395,00
5 | ARCHIVADOR VERTICAL 4 GAVETAS 2| $22200| $444,00
6 | MUEBLE GENRENTE EURO 1] $443.00 | $443,00
7 | ESTACION DE TRABAJO FUZION 1] $381.00 | $381,00
8 | TABLERO CORREDIZO 1 $ 21,00 $ 21,00
9 | TELEFONO 2 $ 30,00 $ 60.00
10 | TEFAX PANASONIC FX-F171LA 1] $130,00 | $ 130,00
TOTAL $ 2.323,00

Cuadro elaborado por Atores
Fuente: Office Store, A-CONSOF



ANEXO C2

ANEXO C.2.1
CAPITAL PROPIO 11.777.83 49,5%
CREDITO 12.000,00 50,5%
TOTAL 23.777,83 100%
ANEXO C.2.2
TERRENO
| OBRAS CIVILES 0,00
EQUIPOS 0,00
HERRAMIENTAS E IMPLEMENTOS 105,00
MUEBLES Y EQ. DE OFICINA 2.323,00
VEHICULOS 10.000,00
CAPITAL DE TRABAJO 8.615.83
INVERSION PUBLICITARIA 800,00
GASTOS DE CONSTITUCION 500,00
EQUIPOS DE COMPUTACION 1.434,00
OTROS COSTOS PREINV.
TOTAL 23.777,83

Fuente: Motor UNO, Prensa Escrita, Patios de carros



ANEXO C3

ANEXO C.3.1

GASTOS GENNERALES MENSUALES 2.510,91
NOMINA DE PERSONAL MENSUAL 6.104,92
TOTAL 8.615,83
ANEXO C.3.2
0
1 14 3.600 | 50.400
2 22 3.600 | 79.200
3 31 3.600 | 111.600
4 39 3.600 | 140.400
5 48 3.600 | 172.800




ANEXO C4

ARRIENDOS 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00
TELEFONO LUZ AGUA 1.320,00 1.320,00 1.320.00 1.320.00 1.320,00
SUMINISTROS DE OFICINA 140,00 160,00 180,00 200,00 220,00
EQUIPOS DE COMUNICACION RADIAL 4.992,96 6.867,32 9.67586 | 12.172,34 | 14.980,88
INTERNET CABLE MODEM 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
MANTENIMIENTO EQUIPOS 12,50 12,50 12,50 12,50 12,50
MANTENIMIENTO VEHICULOS 500,00 500.00 500.00 500,00 500,00
IMPREVISTOS 500,00 500,00 500,00 500.00 500,00
GASTOS DE PUBLICIDAD Y PROMOCION 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00

TOTAL 15.065,46 | 16.959,82 | 19.788,36 | 22.304,84 | 25.133,38

Fuentes:

Prensa escrita, Empresas Plblicas, Guimsa, Multicom-Telemovil, TV Cable, Publicity.




ANEXO C5

ANEXO C.5.1

OBRAS CIVILES 5%
EQUIPOS 10%
HERRAMIENTAS E IMPLEMENTOS 20%
MUEBLES Y EQ. DE OFICINA 20%
VEHICULOS 20%
EQUIPOS DE COMPUTACION 33%
PARTICIPACION DE LOS
TRABAJADORES 15%
IMPUESTO A LA RENTA 25%
ANEXO C.5.1
TERRENO 100% 0%
OBRAS CIVILES 10% 5%
EQUIPOS 5% 10%
HERRAMIENTAS E IMPLEMENTOS 5% 20%
MUEBLES Y EQ. DE OFICINA 5% 20%
VEHICULOS 10% 20%
EQUIPOS DE COMPUTACION 5% 33%

Fuente: Leyes Vigentes




ANEXO Cé6

GERENTE

ADMINISTRATIVO 700,00 8.400,00 700,00 121,92 911,40 10.133,32 1,21 1]10.133,32

GERENTE DE

OPERACIONES 700,00 8.400,00 700,00 121,92 911,40 10.133,32 1,21 1{10.133,32

SUPERVISOR 300,00 3.600,00 300,00 121,92 390,60 4.412,52 1,23 2| 8.825,04

SECRETARIA

CONTADORA 350,00 4.200,00 350,00 121,92 455,70 5.127,62 1,22 5.127,62

MENSA.JERO 160,00 1.920,00 160,00 121,92 208,32 2.410,24 1,26 2.410,24
0,00 0.00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00 0.00 0.00 0,00 0,00

TOTAL 6,00 | 36.629,54

GERENTE

ADMINISTRATIVO 1 10.133,32 1 10.133,32 1 10.133,32 1 10.133,32

GERENTE DE

OPERACIONES 1 10.133,32 1 10.133,32 1 10.133,32 1 10.133,32

SUPERVISOR 3 13.237,56 4 17.650,08 5 22.062,60 6 26.475,12

SECRETARIA

CONTADORA 5.127,62 1 5.127,62 1 5.127,62 1 5.127,62

MENSAJERO 2.410,24 1 2.410,24 1 2.410,24 1 2.410,24
0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00 0,00

TOTAL 7,00 41.042,06 8,00 45.454,58 9,00 49.867,10 10,00 54.279,62




ANEXO C7

ANO 3

ANO 5

INGRESOS
VENTAS
EGRESOS

COSTOS Y GASTOS
DEP. MUEBLES Y EQUIPOS DE
OFICINA

DEP. VEHICULOS

DEP. EQUIPO DE COMPUTO

DEP. HERRAMIENTAS E IMPLEMENTOS
AMORTIZACION ACTIVOS NOMINALES

UTILIDAD BRUTA
-15% PARTICIPACION
TRABAJADORES

- 25% Impuesto a la renta

UTILIDAD NETA
DEP. MUEBLES Y EQUIPOS DE
OFICINA

DEP. VEHICULOS

DEP. EQUIPO DE COMPUTO

DEP. HERRAMIENTAS E IMPLEMENTOS
AMORTIZACION ACTIVOS NOMINALES

ACTIVO FIJO

CAPITAL DE TRABAJO
ACTIVO NOMINAL
VALOR DE RESCATE

FLUJO DE CAJA

-13.862,00
-8.615,83
-1.300,00

-23.777,83

ANO1 | ANO2
50.400,00 | 79.200,00
50.400,00 | 79.200,00
18.289,02 | 20.183,38
15.065,46 | 16.959,82
464,60 | 464,60
2.000,00 | 2.000,00
477,95 | 477,95
21,00 21,00
260,00
32.110,98
-4.816,65 | -8.852,49
-6.823,58 | 12.541,03
20.470,75 | 37.623,10
464,60 | 464,60
2.000,00 | 2.000,00
477,95 | 477,95
21,00 21,00
260,00 | 260,00
23.694,30 | 40.846,65

111.600,00
111.600,00
23.011,92
19.788,36

464,60
2.000,00
477,95
21,00
260,00
88.588,08

-13.288,21

-18.824,97
56.474,90

464,60
2.000,00
477,95
21,00
260,00

59.698,46

140.400,00

140.400,00

464,60
2.000,00

21,00
260,00
115.349,56

-17.302,43

-24.511,78
73.535,34

464,60
2.000,00
0,00
21,00
260,00

76.280,94

172.800,00
172.800,00

44 | : 27.878,98
22. 304 84

25.133,38

464,60
2.000,00

21,00
260,00
144.921,02

-21.738,15

-30.795,72
92.387,15

464,60
2.000,00
0,00
21,00
260,00

1.183,10

96.325,85




ANEXO C8

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

INGRESOS 50.400,00 | 79.200,00 | 111.600,00 | 140.400,00 | 172.800,00
VENTAS 50.400,00 | 79.200,00 | 111.600,00 | 140.400,00 | 172.800,00
EGRESOS 19.425,38 | 20.183,38 | 23.011,92 | 25.050,44 | 27.878,98
COSTOS Y GASTOS 15.065,46 | 16.959,82 | 19.788,36 | 22.304,84 | 25.133.,38
DEP. MUEBLES Y EQUIPOS DE
OFICINA 464,60 464,60 464,60 464,60 464,60
DEP. VEHICULOS 2.000,00 | 2.000,00 | 2.000,00 | 2.000,00 | 2.000,00
DEP. EQUIPO DE COMPUTO 477,95 477,95 477,95
DEP. HERRAMIENTAS E IMPLEMENTOS 21,00 21,00 21,00 21,00 21,00
AMORTIZACION ACTIVOS NOMINALES 260,00 260,00 260,00 260,00 260,00
INTERESES 1.136,37 420,79
UTILIDAD BRUTA 30.974,62 | 59.016,62 | 88.588,08 | 115.349,56 | 144.921,02
- 15% PARTICIPACION
TRABAJADORES -4.646,19 | -8.852,49 | -13.288,21 | -17.302,43 | -21.738,15

i |
- 25% Impuesto a la renta -6.582,11 | 12.541,03 | -18.824,97 | -24.511,78 | -30.795,72
UTILIDAD NETA 19.746,32 | 37.623,10 | 56.474,90 | 73.535,34 | 92.387,15 |
DEP. MUEBLES Y EQUIPOS DE
OFICINA 464,60 464,60 464,60 464,60 464,60
DEP. VEHICULOS 2.000,00 | 2.000,00 | 2.000,00 | 2.000,00 | 2.000,00
DEP. EQUIPO DE COMPUTO 477,95 477,95 477,95 0,00 0,00
DEP. HERRAMIENTAS E IMPLEMENTOS 21,00 21,00 21,00 21,00 21,00
AMORTIZACION ACTIVOS NOMINALES 260,00 260,00 260,00 260,00 260,00
ACTIVO FIJO -13.862,00
CAPITAL DE TRABAJO -8.615,83
ACTIVO NOMINAL -1.300,00
PRESTAMO 12.000,00 | -5.642,21 | -6.357,79
VALOR DE RESCATE 1.193,10
FLUJO DE CAJA -11.777.83 | 17.327,66 | 34.488,86 | 50.698,46 | 76.280.94 | 96.325.85




ANEXO C9

SERVICIO
MONTO USD. 12.000,00 | PLAZO 2 | USD. 564,88
TASA PAGOS
INTERES 12% | ANUALES 12
PERIODO DESMBOLSO | INTERES PRINCIPAL | SERVICIO SALDO
0 12.000,00 12.000.00
1 120,00 444,88 564,88 | 11.555,12
2 115,55 449,33 564,88 | 11.105,79
3 111,06 453,82 564,88 | 10.651,96
4 106,52 458,36 564,88 | 10.193,60
) 101,94 462,95 564,88 | 9.730,66
6 97.31 467,58 564,88 | 9.263,08
7 92,63 472,25 564.88 | 8.790,83
8 87.91 476,97 564,88 | 8.313,86
9 83.14 481,74 564,88 | 7.832,11
10 78.32 486.56 564,88 | 7.345,55
11 73,46 491.43 564,88 | 6.854,13
12 68,54 496.34 564,88 | 6.357,79
13 63.58 501,30 564,88 | 5.856,48
14 58,56 506,32 564,88 | 5.350,17
15 53,50 511,38 564.88 | 4.838,79
16 48,39 516,49 564,88 | 4.322,29
17 43,22 521,66 564.88 | 3.800,63
18 38,01 526.88 564,88 | 3.273.76
19 32,74 532,14 564,88 | 2.741.61
20 27,42 537,47 564,88 | 2.204,15
21 22,04 542,84 564,88 | 1.661.31
22 16,61 548,27 564,88 | 1.113,04
23 11,13 553,756 564,88 559,29
24 5,59 559,29 564,88 0,00
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