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RESUMEN

El presente documento trata la creacion de una empresa vinculada al sector de
la construccién, especialmente en la rama de reparacion, reconstruccion y
mantenimiento de viviendas en el sector centro y centro-sur del Distrito
Metropolitano de Quito. El plan de negocio se genera mediante la experiencia
personal y el contacto directo con duefios de viviendas ubicadas en los sectores
mencionados, ya que al momento de adquirir materiales para la ejecucion de
dichas labores, se puede evidenciar que muchos de los propietarios no confian
en las personas que ofrecen este tipo de servicios, 10 que genera inconvenientes
al momento de llevar a cabo tareas de reparacion, debido a que deben
permanecer en sus viviendas mientras dura el tiempo de la ejecucion del
mantenimiento, ocasionando alteraciones en sus actividades diarias. La idea de
negocio busca establecer un contacto directo que permita crear lazos de
confianza con los clientes, para esto se realizard promocion directa mediante
activaciones en ferias tematicas, donde existira la oportunidad de darse a
conocer dentro del mercado objetivo, permitiendo a la empresa ofertar diferentes
paguetes de servicio creados para satisfacer requerimientos que poseen los

clientes.

Dentro Distrito Metropolitano de Quito en el sector centro y centro-sur existen
646.621 viviendas, esto debe ser aprovechado, considerando que 450.000

viviendas tendrian un alto nivel de vulnerabilidad fisica.

Se considera crear una compafia. limitada, que serd conformada por dos
accionistas cuya participacion sera del 70,39% de capital propio y el 29,61% se
financiard a través de un crédito bancario para cubrir la inversién inicial
requerida. Mediante la evaluacion financiera se puede determinar que existe una
tasa interna de retorno de 28,16%, este indicador nos permite determinar que la

idea de negocio es viable.



ABSTRACT

This document deals with the creation of a company linked to the construction
sector, especially in the branch of home repair, reconstruction and maintenance
in the central and south-central sector of the Metropolitan District of Quito. The
business plan is generated through personal experience and direct contact with
homeowners located in the aforementioned sectors, since when acquiring
materials for the execution of these tasks, it can be seen that many of the owners
do not trust the people who offer this type of services, which generates
inconveniences when carrying out repair tasks, because they must remain in their
homes for the duration of the maintenance, causing alterations in their daily
activities. The business idea seeks to establish a direct contact that allows
creating trust relationships with customers, for this direct promotion will be carried
out through activations in thematic fairs, where there will be the opportunity to
make themselves known within the target market, allowing the company to offer

different service packages created to satisfy customer requirements.

Within the Metropolitan District of Quito in the central and central-south sectors
there are 646,621 houses, this should be taken advantage of, considering that

450,000 houses would have a high level of physical vulnerability.

Creating a company is considered. limited, which will be made up of two
shareholders whose patrticipation will be 70.39% of own capital and 29.61% will
be financed through a bank loan to cover the required initial investment. Through
the financial evaluation it can be determined that there is an internal rate of return

of 28.16%, this indicator allows us to determine that the business idea is viable.
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1. INTRODUCCION

1.1 Justificacion.

El presente trabajo de titulacién es presentado de acuerdo con los requisitos
establecidos para optar por el titulo de Licenciado en Comercio mencion
Administracion de empresas.

Se realizard una investigacion cuantitativa y cualitativa de una muestra de 50
personas, este nimero de encuestas no tienen representatividad estadistica sin
embargo este proceso se hara con fines académicos, donde se puede observar
gue el tipo de clientes a quienes va dirigida esta idea de negocio pertenece al
estrato social A, By C que se encuentran en los sectores centro y centro-sur del
Distrito Metropolitano de Quito

El proyecto contara con un servicio que brinde asistencia técnica encargada en
reconstruccion, remodelacion y mantenimiento de viviendas que contara con
personal técnico y certificado, experiencia comprobada, valores y honestidad, los
mismos que seran el pilar fundamental del negocio.

Con los siguientes atributos:

e Facil comunicacion. - El usuario se podra contactar a cualquier hora con
la empresa mediante linea directa y redes sociales.

e Soluciones agiles. - La empresa brindard un servicio express, con la
finalidad de cubrir cualquier tipo de emergencia en reparacion que el
cliente solicite

e Asesoria. - Respaldo técnico, otorgado por profesionales responsables y
calificados en el area que el cliente solicite.

e Opciones de Eleccion. - Se ofertara diferentes tipos de paquetes para el
mantenimiento de viviendas, permitiendo a los clientes elegir las opciones
de reparacion que mas se adapten a sus necesidades.

Mediante los datos obtenidos se puede apreciar la existencia de una necesidad

gue indica la viabilidad de este proyecto.



1.1.1 Objetivo General del trabajo

Analizar la vialidad en la creacién de una empresa que ofrezca servicios de
reconstruccién y mantenimiento de obras civiles en la ciudad de Quito, con la
finalidad de adaptarse al tiempo y a las necesidades de los clientes, utilizando
materiales que sean amigables con el medio ambiente que no alteren la

estructura original de las construcciones.

1.1.2 Objetivos Especificos

e Determinar la influencia del entorno externo mediante analisis PEST y
PORTER con la finalidad de identificar las oportunidades y amenazas de
la industria y como estas influyen en el proyecto.

e Definir la factibilidad de incursionar en el mercado con este tipo de
empresa de servicios reconstruccion y mantenimiento en la ciudad de
Quito, mediante investigacion cualitativa y cuantitativa.

e Elaborar un Plan de Marketing que permita fijar objetivos medibles, y de
esta manera se pueda cubrir con las necesidades que los clientes
poseen.

e Disefiar un plan de negocios que permita llevar a cabo proyectos de
construccidn con base en altos estandares de calidad y eficiencia en
tiempos de procesos.

e Definir una estructura organizacional apropiada y los parametros
necesarios para la realizacion del proyecto.

e Elaborar un analisis financiero con el fin de demostrar la viabilidad del

proyecto dentro del mercado.



2. ANALISIS ENTORNOS

2.1 Anélisis del entorno externo
Clasificacion del ClIU
Tabla 1Clasificacién ClIU

F CONSTRUCCION
F410 CONSTRUCCION DE EDIFICIOS
S5l NIl CONSTRUCCION DE EDIFICIOS RESIDENCIALES

Construccién de todo tipo de edificios residenciales: casas

familiares individuales, edificios multifamiliares, incluso
NNV cdificios de alturas elevadas, viviendas para ancianatos,
casas para beneficencia, orfanatos, carceles, cuarteles,
conventos, casas religiosas. Incluye remodelacion,

renovacion o rehabilitacion de estructuras existentes.

Tomado de Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC,2016)

La empresa se encuentra en el CIUU Q en el segmento de la construccion de
todo tipo de edificios residenciales: casas familiares individuales, edificios
multifamiliares, incluso edificios de alturas elevadas, viviendas para ancianatos,
casas para beneficencia, orfanatos, céarceles, cuarteles, conventos, casas
religiosas. Incluye remodelacién, renovacion o rehabilitacion de estructuras

existentes.

2.1.1 Entorno externo (politico, econdmico, social, y tecnol6gico)

Aspecto Politico

Contratos por obra cierta, el trabajador recibe su pago cuando termine la
totalidad de una labor determinada. Contrato por tarea, el trabajador se
compromete a ejecutar una determinada cantidad de obra o trabajo en la
jornada de tiempo previamente establecido. Contrato a destajo se realiza

por unidades de obra, y la remuneracién se pacta para cada una de ellas,



sin tomar en cuenta el tiempo invertido en la labor (Cddigo de trabajo,
2017).
Este factor representa una OPORTUNIDAD, ya que se puede escoger el

contrato que mejor se adapte a las necesidades de la empresa.

Conservacién, para aquellas estructuras que mantienen homogeneidad
morfologica en entorno natural de construccion. Rehabilitacion para las
estructuras que presentan procesos de deterioro. Renovacién para
estructuras qué por su estado de deterioro y perdida de unidad
morfolégica, presentan necesidad de reemplazo por una nueva que se
integre fisica y socialmente al resto del conjunto (Municipio del Distrito
Metropolitano de Quito, 2018).

Este factor representa una AMENAZA, existen muchas regulaciones y permisos
gue se exigen para este sector lo que aumenta la construccion informal.

El indice de Precios de la Construccion (IPCO) es un indicador que mide
mensualmente la evolucion de los precios, a nivel de productor y/o importador,
de los materiales, equipo y maquinaria de la construccion, representa una
OPORTUNIDAD, ya que se regulan los precios, permitiendo de esta manera

mantener un estandar en costos, evitando la variabilidad para el cliente final.

“La certificacion por competencias laborales reconocer formalmente labores de
personas, independientemente del modo en que hayan sido adquiridas, si
poseen o no un titulo o grado académico. Favorece oportunidades de
aprendizaje continuo, su reconocimiento y valorizacion”. (Servicio Ecuatoriano
de Capacitacion Profesional, 2020). Este factor representa una OPORTUNIDAD

ya que se permite ofertar mano de obra certificada a los clientes.

Aspecto Econdémico.
“Segun el PIB, muestra indicadores que evidencian el actual estado de la
economia ecuatoriana y como esta se recuperara paulatinamente, la senda de

crecimiento al prever una tasa de variacion de 0,69%, alcanzando un PIB



constante de USD 72.309 millones y un PIB nominal de USD 109.667 millones”
(Banco Central del Ecuador, 2020). Este factor representa una OPORTUNIDAD
para el plan de negocio propuesto, ya que el gobierno busca reactivar el sector
impulsando la construccion en el pais.

“La actividad de la Construccidn registré un decrecimiento de 1.8% en el cuarto
trimestre de 2019; y una tasa de variacién de -3.3% respecto al cuarto trimestre
de 2018. En términos anuales, se presentd una tasa variacion de esta actividad
econdémica de -5.2% “ (Banco Central del Ecuador, 2020). Este factor representa
una AMENAZA, ya que se muestra como el sector es sensible a los cambios en

la economia del pais.

“Este sector se contrajo en 4,9% en relacion al tercer trimestre del afio anterior.
El nimero de operaciones de crédito otorgadas en el segmento inmobiliario por
el Sector Financiero Publico (incluye Biess) se redujo en 28,5%.” (Banco Central
del Ecuador, 2020). este factor representa una AMENAZA, indica como el sector
se viene contrayendo a comparacion de afios anteriores en los era mas solido.

Segun el PIB muestra indicadores que evidencian el actual estado de la

economia ecuatoriana
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Figura 1 Producto Interno Bruto

“Tras el analisis de esta informacion se espera que el Producto Interno
Bruto (PIB) experimente en 2019 un decrecimiento de 0,1% respecto al
periodo anterior, totalizando un valor de USD 71.814 millones en valores
constantes y de USD 107.349 millones en valores corrientes. Para el afio

2020, la economia ecuatoriana recuperara paulatinamente la senda de



crecimiento al prever una tasa de variacion de 0,69%, alcanzando un PIB
constante de USD 72.309 millones y un PIB nominal de USD 109.667
millones” (ECUADOR, 2020).

“Este sector se contrajo en 4,9% en relacion al tercer trimestre del afio
anterior. El nimero de operaciones de crédito otorgadas en el segmento
inmobiliario por el Sector Financiero Publico (incluye Biess) se redujo en
28,5%. Igualmente, el numero de operaciones concedidas por las
instituciones del Sector Financiero Privado y de la Economia Popular y
Solidaria se contrajo en 38,2% en el crédito otorgado para la Vivienda de
Interés Puablico (VIP) y en 14,6% para el crédito inmobiliario”. (BANCO
CENTRAL DEL ECUADOR, 2020)

Segun el BCE. “La actividad de la Construccion registré un decrecimiento de
1.8% en el cuarto trimestre de 2019; y una tasa de variacion de -3.3% respecto
al cuarto trimestre de 2018. En términos anuales, se presentd una tasa variacion
de esta actividad economica de -5.2%”. (BANCO CENTRAL DEL ECUADOR,
2020)

Aspecto Social

En el Censo Nacional de Vivienda del 2010 se indica que el 64.6% de las
viviendas en el centro histérico de Quito son arrendadas, se identifica que
algunas viviendas son utilizadas como locales comerciales, se ve una masiva
concurrencia hacia esta zona comercial (Instituto de la Ciudad, 2018). Este factor
indica una OPORTUNIDAD, muchas personas para poder arrendar deben

realizar las reparaciones y adaptaciones en las viviendas.

El 66,2% de los hogares habitan una vivienda propia y totalmente pagada, el
17,2% habita en una vivienda en arriendo, el 11,9% de los hogares residen en
una vivienda cedida o recibida por servicios (Asociacion de Promotores
Inmobiliarios de Vivienda del Ecuador, 2019). Este factor representa una

OPORTUNIDAD, muchas personas son duefas de viviendas los mismos que se



encargardn de contratar el personal para las diferentes reparaciones de

viviendas.

‘De acuerdo al Censo Nacional de Vivienda del 2010, 64.6% de las
viviendas en el CHQ son arrendadas. Del mapeo urbanistico realizado en
la investigacion sobre el CHQ, se identifica que varias de ellas son
utilizadas como locales comerciales. Se resalta que el precio del arriendo
dista de ser barato- se evidencia que el optar por vivir en el CHQ,
usualmente tiene como factor la oportunidad de trabajo que la masiva
concurrencia hacia esta zona comercial. El crecimiento poblacional de
Quito ha tenido directa relacién con esta percepciéon de ser una ciudad
donde existen mayores oportunidades de trabajo” (INSTITUTO DE LA
CIUDAD, 2018).

Aspecto Tecnoldgico

La tecnologia aporta eficiencia y desarrollo en este sector, mejora el tiempo de
entrega en disefio de planos, facilita el analisis estructural, mediante el modelado
de la informacidén de construcciones (BIM) se permite trabajar bajo distintos
puntos de vista: construccion, planificacién, coste o mantenimiento (Asociacion
de Promotores Inmobiliarios de Vivienda del Ecuador, 2018). Es una
OPORTUNIDAD ya que los avaneces tecnolégicos representan una gran ayuda

dentro de este sector permitiendo reducir los tiempos en entrega de obras.

2.1.2 Analisis de laindustria (Porter)

El poder de negociacion de los clientes (alta)
En todo el pais se generaran mas de 107.000 fuentes de empleo, ya que en
la construccion de viviendas se utilizara mano de obra de las industrias
cementera, maderera, de la ceramica, entre otras. Siete millones de
ecuatorianos se beneficiaran por las obras civiles y el mejoramiento de la
infraestructura que impulsara el Banco de Desarrollo del Ecuador con USD

908 millones (Ministerio de Economia y Finanzas, 2018).



En este sector de la construccion, los clientes tienen el poder de negociacion,
ya que al existir gran cantidad de mano de obra podran elegir libremente,
encontrando en las redes sociales un amplio canal de comunicacion que les
permitird contactar con las diferentes empresas o personal que necesiten para

llevar a cabo el mantenimiento o reparacion que requieran.

Amenaza de nuevos competidores. (media)

Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, este sector representa en
promedio el 6.3% de la cantidad de trabajadores totales que cuentan con un
empleo adecuado en el afio 2019. (Instituto Nacional de Estadisitcas y Censos,
2019).

En comparacion con afos anteriores se puede evidenciar que el numero de
plazas laborales ha reducido debido a los fuertes impactos de diferentes factores
gue afectan la economia de los hogares en el Ecuador. La amenaza da nuevos
competidores es media, ya que para ingresar a este sector se necesita contar
con un buen capital de inversion que permita crear una empresa sélida y
consistente, adicional se debe contar con buenos proveedores que ofrezcan

lineas de crédito al momento de adquirir materiales.

El poder de negociacion de los proveedores (alta)
Segun la Superintendencia de Control del Poder de Mercado, una de las
principales problematicas que posee el sector de la construccién radica en
gue algunas empresas presentan inconvenientes que deben enfrentar al
momento de realizar una negociacion con los proveedores.
En temas de precios de los insumos para la construccion, condiciones de
pago, y disponibilidad de venta de los materiales necesarios para llevar a cabo
la construccion de proyectos inmobiliarios, en contraste con el poder de
negociacion y relaciones proveedor - constructor de empresas del sector con
poder de mercado (Superintendencia de Control del Poder de Mercado, 2019).
En el sector de la construccion existe una gran variedad de proveedores, el

poder de negociacion de los clientes aumenta al existir un numero



considerable de proveedores en el sector, por esta razon los cambios de

proveedor no representan un gran problema.

Amenaza de productos sustitutos. (baja)

No existe un producto sustituto para la reconstruccion o mantenimiento de
viviendas, ya que técnicamente no importard el tipo de material, la manera en
qgue se realice o el personal que se emplee el resultado seguird siendo el
mismo. Por lo tanto, la amenaza de productos sustitutos es baja al no existir

un producto que pueda sustituir a las empresas de construccion.

Larivalidad entre competidores ya existentes. (alta)

Segun cifras del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos en el sector de la
construccion ocupa el sexto lugar de la composicion de los empleados por rama
de actividad total nacional, indicando en porcentajes como el sector de la
construccion se ha venido contrayendo desde septiembre del 2017 cuando tenia
un porcentaje de participacion de 6.4% a comparacion con el 2019 que presenta
un porcentaje de 5.8%, por esta razén podemos apreciar que el desempleo
aumento y con esto se ve un incremento de la mano de obra informal lo que
genera una rivalidad alta entre competidores (Instituto Nacional de Estadisitcas
y Censos, 2019)
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2.1.3 Anaélisis matriz EFE

Tabla 2 Matriz Factores Externos

Importancia Clasificacion

Factores externos clave s - Valor
Ponderacion Evaluacion
Oportunidades
Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos,
i 0,
1 este sector representa en promedio el 6.3% de la 0,09% 4 0,36%

cantidad de trabajadores totales que cuentan con un
empleo adecuado
El Servicio Ecuatoriano de Capacitacion Profesional
(SECAP) reconoce formalmente las competencias
2. laborales de las personas, independientemente de la 0,08% 4 0,32%
forma en que hayan sido adquiridas y de si tienen 0 no
un titulo o grado académico.
Existe una gran variedad de materiales para la
construccién y acabados.
Mejoras en avances tecnolégicos y herramientas de
4. construccion que permite realizar el trabajo en menor 0,09% 3 0,27%
tiempo
En el sector de la construccion los precios son
5 regulados mensualmente por el indice de Precios de 0,04% 4 0,16%
la Construccion (IPCO)
Planes de financiamiento por parte del gobierno
(sector se redujo24,7%).

0,08% 2 0,16%

0,06% 3 0,18%

Amenazas

El sector de la construccién depende mucho del
comportamiento de la economia y de la inversion del 0,08%
1. estado. 4 0,32%
En el periodo comprendido entre los afios 2011 y 2019 0.07%
2. el empleo dentro este sector se redujo en 0,6% '
Segun el Banco Central del Ecuador en el cuarto
trimestre del 2019 la actividad de la construccion
3. registrd un decrecimiento en términos anuales, se 0,09% 0,27%
presentd una tasa variacion de esta actividad
econdmica de -5.2% 3
Segun cifras del Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos en el sector de la construccion ocupa el sexto
lugar de la composicion de los empleados por rama de 0,07%
actividad total nacional en el 2019 con un porcentaje
4 de 5.8%. 3 0,21%
Segun la Camara de la Industria de la Construccion,
en el Ecuador el creciente uso de materiales
) - 0,05%
importados del sector de la construccion, se ha
5 incrementado 46% del 2015 al 2019. 4 0,20%
Regulaciones y Permisos de construccion estrictos (se 0.04%
6 mantiene en 5,7% por afio) ' 4 0,16%
Total 1% 2,89%

4 0,28%
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Resultado de la matriz

El valor de nuestra matriz EFE da una calificacion de 2,89% lo que indica que el
proyecto se encuentra por arriba del promedio. La organizacion responderia
favorablemente a las oportunidades y amenazas presentadas en la industria,
también nos indica que se debe elaborar y trabajar en mejorar estrategias que

nos permitan afianzarnos en el mercado.

Conclusiones

e Se puede evidenciar la creciente necesidad de contratar servicios para la
reparacion y reconstruccion de viviendas y locales comerciales.

e En el pais existen profesionales con alto nivel de conocimientos en el
sector lo cual facilita la contratacion de personal para la ejecucion de las
obras, ya que el gobierno esta incentivando el crecimiento del sector,
debido a esto se va a a necesitar mano de obra calificada.

e Para el sector de la construccion es muy importante contar con materiales
y herramientas de primera que permita realizar trabajos en el menor
tiempo posible.

e EI Gobierno intenta regular la capacitacion de la mano de obra en este
sector por esta razon mediante el SECAP busca incentivar a los
trabajadores para que consigan una acreditacion mediante la cual puedan
generar mayores oportunidades de empleo, movilidad y estabilidad
laboral.

e EL gobierno busca controlar los precios de los materiales de construccion
mediante el indice de Precios de la Construccion (IPCO), indicador que
mide los precios de una forma mensual para los niveles de importadores
y productores.

e La mano de obra informal representa una competencia fuerte, sin
embargo, con los avances tecnolégicos se pretende dar a la empresa
herramientas innovadoras que seran importantes para crear un

diferenciador al momento de que el cliente tome la decision final
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3. ANALISIS DEL CLIENTE

3.1 Investigacion cualitativa y cuantitativa

3.1.1 Investigacion cualitativa
Planteamiento del problema: ¢ Cual es el comportamiento de las empresas de
construccién dentro de esta industria?

Entrevistas a expertos

Tabla 3 Perfil de los expertos

Nombre Profesiobn Empresa Experiencia
Elizabeth ' 6 afos en la industria de la
Arquitecta  A&M y
Ayala Construccion
Richard ' 15 afios en la industria de la
i Arquitecto  MULTI-CONS »
Pérez construccion

Los expertos sefialan que la industria de la construccion se encuentra
atravesando por crisis debido a que no existe circulante, lo que se ha visto
reflejado directamente en este sector, el gobierno esta buscando sacar el sector
de esta crisis ya que afecta directamente al pais al no poder ofrecer empleos
dignos en este sector, el crecimiento del Pib también se ha visto afectado ya g
este sector aportaba directamente a su desarrollo, el gobierno busca sacar el
sector de la crisis mediante la implementacién de créditos hipotecarios y la
creacion de viviendas de interés social con la finalidad de que las personas

puedan adquirir viviendas.

Los principales competidores dentro de la industria son las inmobiliarias
consolidadas y de gran renombre que se encuentran a lo largo del pais y poseen
un gran capital lo que les permite estar presente y ocupar un lugar importante

dentro de la industria, pero una manera de competir es buscar llegar a clientes
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de clase social media y baja, ya que este tipo de cliente no se enfocan en grandes
construcciones como edificaciones, mas bien se enfocan en proyectos pequefios
como construcciones y ampliaciones de sus viviendas, ofertando un servicio a

un precio accesible para la economia de estos hogares.

Los expertos recomiendan que es una buena alternativa el ingresar en este
sector, ya que aseguran que es una de las industrias que nunca dejara de existir,
debido a que las personas siempre van a necesitar un lugar donde vivir acorde
a sus necesidades.

Un factor importante que favorece a este sector, toda vez que la industria se
considerada como uno de los principales musculos que fortalecen la economia
del pais y este sector siempre aporta directamente al desarrollo.

Con respecto al target adecuado para esta empresa los expertos aconsejan que
se dirija a un segmento medio y alto ya que estos segmentos no son atendidos
con normalidad por cierta parte de la industria que prefiere construcciones
nuevas antes que realizar una remodelacion o reestructuracion.

En referencia a los aspectos legales, las regulaciones municipales impiden el
desarrollo adecuado del proyecto, lo que limita por completo el tiempo y los
tramites que se llevan a cabo. Dentro de estos tramites estan considerados la
aprobacion de planos arquitectonicos y estructurales, licencia de construccion y
la propiedad horizontal, cada uno de estos tramites tiene diferente tiempo de
aprobacion y diferente costo.

La mejor forma de introducir este tipo de negocio al mercado es mediante
publicidad digital, redes sociales y prensa escrita, estos canales de
comunicacion permitiran informar a los clientes acerca de los servicios que la
empresa esta ofertando, que sean garantizados y tengan precios accesibles para

la economia de las personas.

Grupo focal
El grupo focal se realiz6 en la ciudad de Quito, el dia 16 de febrero a las 10:30,

participaron 8 personas mayores de 35 afos que trabajan en diversas
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actividades comerciales y son duefios de viviendas en el sector centro de la

ciudad.

Al iniciar el grupo focal se dio una breve explicacion de la tematica a tratar y la

presentacion de las pautas que guiaran el desarrollo de la investigacion.

Dentro de esta reunion, entre los puntos mas importantes que se trataron se

puede indicar los siguientes:

La informacién recaudada en el grupo focal nos permite determinar que
uno de los principales inconvenientes que los participantes presentan es
la falta de confianza hacia las personas que realizan actividades de
reconstruccion, por esa razon esperan que la empresa brinde la seguridad
y confianza para que los clientes se sientan con la certeza de estar
respaldados y puedan gozar de tener una mayor seguridad de contratar
un servicio de primera, dejando las reparaciones de sus viviendas en
mejores manos.

Sobre la posibilidad de funcionamiento del negocio, los participantes
coinciden que la empresa debe tener ciertas caracteristicas que permitan
diferenciarse de la competencia.

Un punto en comun entre el grupo focal y las entrevistas con los expertos
se da en la manera de como las personas miran que el gobierno impulsa
el sector mediante los diferentes programas de viviendas de interés social,
bonos para vivienda, etc. Todo con la finalidad de que la gente pueda
acceder a estos planes de vivienda digna para personas de escasos
recursos.

Otro aspecto en el que coinciden los expertos con las personas
entrevistadas en el grupo focal, hace referencia al target que la empresa
gue debe ir enfocada, ya que seria un segmento medio bajo, puesto que
estos segmentos no son atendidos con normalidad por cierta parte de la
industria que prefiere construcciones nuevas antes que realizar una

remodelacién o reestructuracion.
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3.1.2 Investigacion cuantitativa
Planteamiento del problema: ¢ Cuéal seria la aceptacion de una empresa que

preste servicios de construcciéon y remodelacion en la ciudad de quito?

Objetivos de la investigacion

e Determinar el segmento de mercado en el que se pueda identificar la
demanda del servicio de reestructuracion urbana y remodelacion
arquitecténica de construcciones civiles en el sector Centro Sur del Distrito
Metropolitano de Quito, recopilando informacién sobre las necesidades,
deseos e inconvenientes que los clientes poseen, con el objetivo de
implementar estrategias necesarias para el desarrollo del proyecto.

e Determinar para el 2021 el nivel de aceptacion que tendria en el sector
centro y centro sur de Quito una empresa que brinde el servicio de
reestructuracion urbana, remodelacion arquitectonica y mantenimiento de

construcciones civiles en el Distrito Metropolitano.

Formulacion del disefio de investigacion

Para determinar el tamafio se utilizé un muestreo probabilistico aleatorio simple,
tomando como universo de la muestra, la informacion del municipio de Quito,
sobre el numero de edificios “unifamiliares y bi familiares es de 1.480 (37% del
total de edificios con uso residencial). Mientras que 2.470 edificios residenciales
(63% del total) tienen un uso colectivo y multifamiliar” (Municipio de Quito, 2018)
. Se Aplico la siguiente formula: (Sapag Chain, 2015)

Z?x p x q *N
(e2(N-1))+ Z2 xp * q

N = total de la poblacion: 3950 cantidad de viviendas en el centro de Quito.

Z = (90%) nivel de confianza: 1.645
p = probabilidad éxito: 50%
g = probabilidad de fracaso: 50%

e = error: 10%
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Con la aplicacion de la férmula se obtiene los siguientes resultados:

~ (1,645)%  50% * 50% * 3950
~ ((10%)2 * (3950 — 1) + ((1,645)2 * 50% * 50%)

n

n =66,53

La formula determina una cantidad de 66,53 encuestas, segun los
requerimientos académicos, se solicita un numero de 50 encuestas, por lo que

se procedi6 a realizar esta cantidad de encuestas en el presente andlisis.

Recopilacion de datos

Se realizé mediante un estudio no probabilistico, posteriormente se utilizé la
técnica de muestreo por conveniencia, el numero de encuestas exigidas por las
normas de la universidad es de 50 encuestas, esta informacion sirvio de base

para construir la Estrategia de marketing.

Recopilacion de datos

Preparacion y analisis de datos

v' El 48% de las personas encuestadas se localiza en el sector centro, el 28%
sector sur y 22% en el sector norte y 2% valles.

v' El 54% de las personas consultadas realizan mantenimiento en su vivienda
cuando se presenta un desperfecto, el 27% realiza mantenimiento una vez al
afo, el 20% realiza mantenimiento cada seis meses, y 4% nunca realiza
mantenimiento.

v El 74% de los consultados indican que contrataria un servicio de
mantenimiento incluida mano de obra y materiales, el 26% solo contrataria
mano de obra.

v El 82% de los encuestados indican que al momento de realizar una
reparacion contratarian personal calificado, el 16% contrataria mano de obra

informal y el 2% realizaria personalmente el mantenimiento de su vivienda.
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v' El 38% de los encuestados indican que realizan mantenimiento de pintura en
sus viviendas, el 24% utiliza servicios de plomeria, el 22% de electricidad y

el 16% de mamposteria

Precio: Para estimar un precio optimo se utilizé el método Van Westendorp con
la intencion de obtener los cuatro puntos de sensibilidad en los que podemos
encontrar:

El punto econémico marginal de $20 considerado por los encuestados como muy
barato, seguido del punto de precio éptimo con $25 que es un valor recomendado
a ser ofertado al mercado, adicionalmente se encontr6 el punto de indiferencia
de $23 y es una cantidad aceptable, finalmente encontramos un precio marginal
caro de $28 que es considerado muy caro, como lo podemos observar en el
(ANEXO 1. Aplicacion del Van Westendorp).

Producto: Conocer qué tipo de necesidades en mantenimiento, reparacion y
reconstruccion son las mas requeridas el mercado meta, adicionalmente valorar
la aceptacion al ofertar un servicio integral que incluya mano de obra y material,
con los datos obtenidos se puede evidenciar que los encuestados prefieren
contratar un servicio completo, el mantenimiento mas solicitado es el de pintura,
estos antecedentes sera tomados en cuenta al momento de crear las diferentes

opciones de productos para el cliente.

Plaza: Para obtener estos valores se realizo la pregunta ¢ En qué sector de la
ciudad vive? Obteniendo como resultados un gran niumero de personas que vive
en el sector centro y centro sur de la ciudad de Quito, valores de importancia
para elegir donde debe ubicarse la empresa y cual es sector de influencia de la

misma.

Promocion: Conocer cudl es la mejor forma de llegar a los potenciales clientes
con un bajo costo para la empresa, buscando promocionar masivamente los

servicios de la misma, los resultados obtenidos indican que las opciones mas
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recomendadas son enviar informacién a través de redes sociales, y

adicionalmente realizar volanteo en el sector de influencia.

Preparacion y presentacion de informes
La preparacion y presentacion de informes se realiza a través indice de

correlacién, con los siguientes resultados:

e Indice de Correlacion
Para calcular el indice de correlacion se elaboré la codificacion de resultados,
utilizando una matriz cuadrada donde se encontraba las respuestas obtenidas
de las encuestas que se realizaron para este plan de negocio, llegando a obtener

los siguientes resultados:

1. El mayor indice de correlacion se presentd entre las preguntas de, en qué
sector de la ciudad vive y qué tan importante le resulta para usted la ubicacion
de la empresa al momento de acudir a contratar el servicio de reconstruccion
0 remodelacion con un valor de 0,2458, esto indica que las personas toman
en cuenta la ubicacion de la empresa al momento de realizar la contratacion
de un servicio de reconstruccion y remodelacion.

2. La segunda correlacion con mayor indice es de 0,2358 que resulto de una
relacion positiva en la pregunta ¢Qué tan incomodo le resulta acudir a
contratar una empresa que se dedique a la prestacion de este tipo de
servicios de reconstruccion o remodelacion? y ¢ Qué tan importante le resulta
para usted la ubicacidén de la empresa al momento de acudir a contratar el
servicio de reconstruccion o remodelacion?

3. Con un indice de correlacion positiva de 0,2199 resultado de la relacién entre
las preguntas ¢, Con qué frecuencia usted da mantenimiento a su vivienda? Y
¢, Qué tipo de mantenimiento cree usted que es el indicado realizar en su
vivienda? se determiné que un nimero considerable de encuestados (54%),
no realizan mantenimientos en sus viviendas, esperan que se presente un

desperfecto para poder contratar un servicio de reparacién para su vivienda.



19

3.2 Conclusiones de analisis del cliente

e Para los expertos en el sector es necesaria la creacion de una empresa
que brinde los servicios de mantenimiento de reparacion, reconstruccion
y mantenimiento con personal capacitado y certificado con precios
accesibles para hogares de estrato social medio y bajo.

e EIl abanico de servicios de la empresa, debe ofertar mano de obra y
materiales incluidos para poder ofrecer un servicio integral a los clientes.

e Como producto del focus group se determiné la falta de confianza al
momento de contratar mano de obra informal, por lo que es necesario
crear lazos de confianza entre los clientes y la empresa.

e Para las personas encuestadas es importante contar con los servicios de
una empresa que brinde honestidad, honradez, respaldo y garantia.

e EXxiste una acogida positiva entre los encuestados para la creacion de una

empresa que ofrezca estos servicios.

4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1 Descripcion de la oportunidad de negocio.

La idea de este negocio nace de la necesidad que posee un segmento de
personas dentro de este sector, en el cual se puede evidenciar la falta de
confianza que los duefios de viviendas poseen al momento de contratar
personas que realicen este tipo de servicios, mediante el analisis de entornos y
la investigacion de mercado realizada se puede determinar que existe una

oportunidad de negocio.

Mediante del andlisis de los entornos podemos indicar como factores que

influyen a la creacion de esta empresa a los siguientes puntos:

e Las necesidades que tienen las personas para contratar personal de

confianza, que permita realizar mantenimientos garantizados.



20

Los servicios que se ofertan en este sector en su mayoria estan enfocados
a construcciones nuevas, sin dar mucha importancia a las reparaciones o
el mantenimiento preventivo de las viviendas.

En este segmento los clientes contratan personal no calificado para
realizar reparaciones menores, tomando en cuenta las siguientes
percepciones como los costos mas bajos, contratacion rapida y facil,

cercania.

Realizando el andlisis del cliente se han encontrado algunos aspectos que nos

permiten establecer una sélida oportunidad de negocio:

En las entrevistas con los expertos se pudo evidenciar que la industria de
la construccion es fundamental para el desarrollo del Pais y el gobierno
constantemente busca repotenciar este sector, ya que es considerado
como una fuente generadora de empleo.

El 54% de las personas en el sector centro la ciudad de Quito piensa que
es necesario realizar una reparacion en sus viviendas solo cuando esta
presenta un desperfecto.

Dentro de las promociones y descuentos de preferencia que tienen los
clientes al momento de contratar un servicio de remodelacion o
reconstruccion podemos apreciar que el pago en efectivo (58%) seria la
manera mas adecuada para recibir un descuento.

En los factores mas importantes dentro de este tipo de servicios de
reconstruccién y remodelacion para las viviendas, las personas indican
gue la seguridad (34%) es el principal factor a considerar, en segundo
lugar, la garantia con (26%) es otro factor de importancia, en tercer lugar,
encontramos confianza (16%) y respaldo (12%), finalmente la variedad
(7%).

Mediante los puntos citados anteriormente se propone la siguiente idea de

negocio basada en los siguientes puntos:
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1. Ofrecer respaldo y garantia a todas las personas que contraten nuestros
servicios generando relaciones de confianza que se mantengan a traves
del tiempo.

2. Realizar alianzas estratégicas con proveedores de materiales, que nos
permita ofrecer precios competitivos a los clientes.

3. Enfocarse en el segmento de clase social media, que es el sector ideal
para este Plan de negocio, pues aqui podemos evidenciar que este nicho
de mercado es el que mas adquiere los servicios de remodelaciones o
reparaciones para sus viviendas.

4. Elaborar adecuadamente las promociones que se va a ofertar a los
clientes dependiendo sus necesidades.

5. Determinar paquetes diferenciados para diferentes tipos de reparaciones
priorizando la temporada.

Con esta informacion podemos evidenciar una clara idea de negocio, se basa en
brindar el servicio de reconstruccién y remodelacién para un segmento de clase
media, este analisis permite explotar factores del entorno externo, que ayudaran
a tomar las mejores decisiones con la finalidad de que el proyecto tenga una
buena sustentabilidad respondiendo correctamente a las amenazas que posee

la industria.
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5. PLAN DE MARKETING

De acuerdo con el analisis del cliente, se plantea el siguiente plan de marketing,
donde se busca establecer una relacién con el cliente, para satisfacer sus
requerimientos de reconstruccion en su vivienda, donde se desarrollara las
siguientes estrategias para cumplir con el propdsito del giro del negocio de la

empresa.

5.1 Estrategia general de marketing
Se busca crear una empresa enfocada en resolver necesidades que los clientes

tengan al momento de llevar a cabo reparaciones para sus viviendas.

De acuerdo a lo analizado en capitulos anteriores, se puede evidenciar una falta
de confianza que los clientes poseen al momento de contratar personal para
llevar a cabo este tipo labores, por lo que una de las principales estrategias que
favorece el desarrollo de esta empresa, es la estrategia de segmentacion de
mercado, adicionalmente se escogido también la estrategia de enfoque y
finalmente se utilizar4 la estrategia de diferenciacion las mismas que se

desarrollan a continuacion:

Estrategia de Enfoque (Segmentacién o especializacion).

“Una segmentacion efectiva debe agrupar a los consumidores en segmentos que
tengan la mayor similitud posible en cuanto a las caracteristicas relevantes
dentro de cada segmento, pero la menor similitud en dichas caracteristicas entre

los otros segmentos”. (Lovelock & Wirtz, 2009)

Esta estrategia se selecciona ya que se enfoca en un segmento especifico de
mercado. Analizando los beneficios y las caracteristicas de servicio que la
empresa puede ofrecer a sus clientes para especializarse en el mismo, se busca
crear una ventaja competitiva que permita posicionarse en la mente de las

personas como una compafiia confiable y eficiente, brindando servicio de
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mantenimiento y reconstruccion para sus viviendas, permitiendo dar solucion a

las diferentes necesidades y requerimientos que posee este nicho de mercado.
Estrategia de diferenciacion.

“En esta estrategia cada empresa debe diferenciar su oferta mediante la creacién
de un paquete Unico de beneficios que atraiga a un grupo sustancial dentro del

segmento” (Kotler & Armstrong, Estrategias de difereniacion, 2017).

Establecer relaciones de confianza con los clientes, ofertando servicios de
primera con personal certificado, que tienen altos valores de honradez, para que
dichas relaciones puedan prevalecer a través del tiempo permitiendo qué la
empresa Remodelar se posicione en la mente del consumidor como primera
opcioén al momento de requerir servicios de reconstruccion y mantenimiento para

sus viviendas.

5.1.1 Mercado objetivo
Para proceder a determinar el mercado objetivo, al que cual la empresa busca

dirigir su servicio, se utilizara algunos criterios de segmentacion de mercado.

e Segmentacion de mercado
De acuerdo a las principales caracteristicas de segmentacion se puede apreciar

gue el proyecto requiere:

e Segmentacidon Geografica:

De acuerdo a la informacion del Municipio de Quito, en el limite Urbano existen
763.719 viviendas (INEC, 2012), “El 80% son casas o departamentos, diversos
técnicos estiman que aproximadamente 60% o mas de las construcciones del
DMQ son informales.” (Municipio de Quito, 2012).

Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC,2012) se indica que
del 100% de las viviendas que se encuentran en el Distrito Metropolitano de

Quito, el 39% posee vivienda arrendada, 33% cuenta con vivienda propia y
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pagada. Por esa razon por la cual, La empresa se ubicaré en el sector Centro-

Sur de la ciudad de Quito,

Las Administraciones Zonales Manuela Saenz (Centro) y Eloy Alfaro (Sur)
resultan atractivas por la oportunidad de empleo formal e informal que ofrecen,
el costo del suelo, su cercania a servicios como educacion universitaria,
servicios de la burocracia central, redes sociales que soportan
tradicionalmente migracién de otras zonas del pais, entre muchas otras
causas (Instituto de la Ciudad, 2017).

e Segmentacion Demogréfica:
De acuerdo con informacion recaudada en la encuesta, el 54% de las personas
realiza mantenimiento en sus viviendas cuando estas presentan algun tipo de
dafo y desperfecto, lo que permite a la empresa elaborar diferentes paquetes de
servicios que ofrezcan beneficios para nuestros clientes, de esta manera se
obtiene un mercado objetivo de “450.000 viviendas que tendrian un alto nivel de
vulnerabilidad fisica.” (Municipio de Quito, 2012). Como se puede apreciar en la

siguiente tabla:

Tabla 4 Segmentacion de mercado.

Segmentacién de Mercado

Segmentacion Geogréfica

Pais Ecuador 17489498
Provincia Pichincha 2576287
Ciudad Quito 2239191
Sector Centro; Centro-Sur 646621
Segmentacién Demografica
Género 2239191
Edad 2239191
Nivel Socio Econdmico A, B, C+, C- 550921
Aceptacion de acuerdo al andlisis realizado 418700

‘ MERCADO OBJETIVO 418700
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Estrategia de Comparacion con la competencia.

Genera mayor valor tanto para la empresa como al cliente es la de comparacion
con la competencia, ya que los rivales principales no cuentan con la confianza
de los clientes y tampoco con una certificacion, esto puede ser aprovechado por
la empresa para ofrecer un servicio de calidad que transmita la confianza y

respaldo a todas las personas que contraten sus servicios.

5.1.2 Propuesta de valor
Una propuesta de valor consiste en el grupo completo de beneficios que una
empresa promete entregar a su mercado meta, por lo cual las compafiias de
servicios necesitan crear una oferta coherente donde cada elemento sea
compatible con los demas y todos se refuercen entre si. (Lovelock & Wirtz,
2009)

Para elaborar la propuesta de valor de la empresa, se utilizara el modelo Canvas,
ya que facilita el realizar diagramas para analizar y crear los escenarios que se
pueden dar al momento de la creacion de la propuesta de valor. Como se puede

verificar en la Tabla 5



Tabla 5 Modelo Canvas
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SOCIOS CLAVE

ACTIVIDADES CLAVE

PROPUESTA DE VALOR

RELACIONES CON CLIENTES

SEGMENTOS DE CLIENTES

- Proveedores minoristas de
materiales de construccion.

- Distribuidores que permitan
obtener todos los productos.

- Profesionales de la industria de la
construccion

- Educar a los clientes sobre la
necesidad de realizar un
mantenimiento periodico para
sus viviendas.

- Realizar servicios de
reconstruccion y

- Capacitacion constante para
nuestros colaboradores.

- Mantenimiento permanente de
las herramientas de la empresa

- Generar relaciones de
confianza con los clientes que se
mantengan a través del tiempo.

RECURSOS CLAVE

Herramientas
Compra de materiales
Disefio de pagina web

Personal Certificado
Software para el disefio y

construccién de reparaciones y
modelado en 3d de viviendas.

Brindar servicios de reconstruccion y
mantenimiento para viviendas
ubicadas en el sector centro y centro-
sur de la ciudad de Quito,
estableciendo relaciones de confianza
con nuestros clientes, a los que se les
otorga asesoria personalizada por
parte de personal debidamente
certificado. Ofertando novedosas
propuestas acerca del uso e
implementacion de materiales
amigables con el medio ambiente,
que se adapten a las caracteristicas
de las viviendas. Adicionalmente con
la utilizacién de la tecnologia
mediante la aplicacién del software de
modelado en 3D (Revit), se podra
ofrecer una nueva experiencia a
nuestros clientes al momento de
disefiar permitiendo visualizar de
manera mas real el trabajo de
mantenimiento, sus diferentes
avances hasta su entrega final.

Fuerza de ventas, contacto telefénico,
redes sociales, visitas directas con las
personas interesadas,

CANALES

Fuerza de ventas propia de la empresa

Linea directa que permita facilitar el
contacto de nuestros clientes con la
empresa.

Pagina web y redes sociales con
informacién sobre los diferentes tipos
de servicios que la empresa ofrece

Personas de clase media. (A,B,C+,C-)

Duefios de viviendas del sector centro y
centro-sur de la ciudad de Quito.

Arrendatarios de viviendas del sector centro
y centro-sur de la ciudad de Quito.

Personas dedicadas a cualquier tipo de
actividad comercial.

ESTRUCTURA DE COSTOS

FUENTES DE INGRESOS

Disefio de pagina web
Compra de materiales

Gastos operativos.

Compra de herramientas, maquinarias y vehiculo.

Gastos de constitucion para la empresa.

Pagos al personal de planta, pagos para el personal dependiendo al proyecto.

Software para el disefio y construccion de reparaciones y modelado en 3d de viviendas.

Ingreso por hora de trabajado o un porcentaje establecido en base a las

reparaciones realizadas.
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5.2 Mezcla de marketing

Producto (Servicio)

Remodelar es una empresa que brinda servicio de reparacion y mantenimiento
para los diferentes tipos de dafio que se pueda presentar en las viviendas de
los clientes, brindando soluciones a través de profesionales capacitados en
diferentes areas de la construccion civil, ofertando a sus clientes asistencia de
calidad, utilizando materiales de primera, amigables con el medio ambiente a

un precio competitivo en el mercado.

Atributos del servicio

Para ofrecer estos servicios la empresa contara con infraestructura adecuada,
canales de comunicacion y linea directa, que permita a los clientes estar en
contacto de una forma rapida y segura.

El personal procura educar al cliente sobre los diferentes tipos de mantenimiento
gue se puede ofertar en el mercado, buscando de esta manera hacer conciencia
de la importancia de realizar reparaciones periddicas en sus viviendas.

Tabla 6: Atributos del servicio.

Servicio Atributo Duracion/Frecuencia

Punto de agua potable de pvc.
Paquete de Punto de cableado
instalaciones estructurado. Colocacion de

piezas sanitarias. Punto de luz

2 dias

Instalacion de tumbado de
gypsum. Instalacion de 14 dias
ceramica. Empaste. Pintura.

Paquete de
acabados

Mamposteria.
Masillado.
Enlucido.
Picado de mamposteria.
Paguete de obra civi Encofrado/desencofrado de 21 dias

columnas.

Encofrado/desencofrado de

losas.
Encofrado/desencofrado de

muros.
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Se ha determinado el nombre “Remodelar”, denominacion que indica el giro de

negocio al que la empresa se dedica.

Nombre: “Remodelar”

Logotipo:

Remodelar

Precision en Construccion y Remodelacién

Figura 2 Logotipo.

Tabla 7 Pantone de colores

Color

Significado

Pantone

Negro

Es asociado con el poder, la elegancia, la formalidad y el
misterio. Utilizado en disefios muy elegantes. Puede ser
conservador o moderno, tradicional o no convencional,
transmite una sensacién de sofisticacion.

3B3B3B

Blanco

Se asocia con la pureza, la limpieza, y la virtud, aporta
una gran cantidad de soluciones, es elegante e informal,
reflejar la luz, momentos de paz, la libertad.

F7F7F7

Amarillo

Color positivo, denota alegria, inteligencia y felicidad.
Estimula la actividad mental y promueve la accion. Es
ideal para llamar la atencion.

FFCC57

Slogan:

“Precision en Construccion y Remodelacion”
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La empresa busca, lograr que el cliente se sienta confiado y respaldado al saber
gue cuenta con profesionales debidamente certificados que llevaran a cabo las
reparaciones en sus viviendas, brindandoles la tranquilidad de recibir un trabajo
preciso y garantizado al final del mantenimiento o reparacién solicitada.

SOPORTE:

La empresa pone a disposicion diferentes canales de comunicacion como pagina
web, lineas telefénicas convencionales, linea celular con un numero para
atencion rapida en caso de solicitar un mantenimiento menor, todo esto con la
finalidad de dar soluciones rapidas y eficientes para las inquietudes de los

clientes.

5.2.1 Precio

e Estrategia de precio

“En la agrupacion mixta, el vendedor ofrece sus productos tanto en paquete
como por separado. Cuando se ofrece una agrupacion mixta, el vendedor
normalmente fija un precio inferior al de todos los elementos de la agrupacion
por separado” (Kotler & Keller, Fijacion de precios para paquetes de productos,
2006).

Remodelar escogio la estrategia de precios para paquetes de productos
(servicios), ya que la empresa busca facilitar al cliente, la eleccion de
reparaciones mas adecuada, evitando problemas de comunicacion, valorando el
tiempo y acelerando el flujo de trabajo, se oferta paquetes de servicios que se
adaptan a los requerimientos de mantenimiento que el cliente busca realizar en

sus viviendas, tales como:
1.- Paquete de instalaciones:

e Punto de agua potable de PVC.
e Punto de cableado estructurado.
e Colocacion de piezas sanitarias.

e Punto de luz (incluye material).
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2.- Paquete de acabados:

Instalacion de tumbado de gypsum.

Instalacion de ceramica.

Empaste.

Pintura.

3.- Paquete de obra civil:

Mamposteria.

Masillado.

Enlucido.

Picado de mamposteria.

Encofrado /desencofrado de columnas.

Encofrado / desencofrado de losas y muros.

e Valor percibido por el cliente:

“Evaluacion que hace el cliente de la diferencia entre todos los beneficios y todos
los costos de una oferta de marketing, con respecto a las ofertas de los
competidores” (Kotler & Armstrong, Administracion de las relaciones con el
cliente, 2012).

Mediante investigacion de mercado se obtuvo resultados que permitira a la
empresa delimitar un precio 6ptimo que sea el adecuado para los diferentes tipos
de paquetes que la compafia esta ofertando en el mercado, la empresa busca
generar relaciones de confianza con los clientes, ya que se pudo evidenciar que
esto era un punto de mucha importancia al momento de contratar este tipo de

servicios.

e Estrategia de entrada

“Estrategia dirigida (o de nicho de mercado) de bajo costo. Se concentra en un
pequefio segmento de compradores y en vencer a los rivales en costos, asi se
esta en posicion de ganar el favor del comprador al ofrecer productos baratos”.
(Thompson, Gamble, Peteraf, & lll, Las cinco estrategias competitivas genéricas,
2012)
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Remodelar ha seleccionado esta estrategia con la finalidad de ingresar al
mercado ofreciendo un precio accesible que busca adaptarse a las necesidades
econémicas de los clientes, utilizando alianzas que permitan a la empresa
obtener descuentos al momento de adquirir los materiales, esto se vera reflejado
al instante de fijar precios a los diferentes paquetes de mantenimiento que la

empresa posee.

e Estrategia de ajuste

“La mayoria de las empresas ajusta su precio basico para recompensar a los
clientes por ciertas respuestas, como el pago anticipado de sus cuentas, la
compra de grandes volumenes y las compras fuera de temporada. Estos ajustes
de precio, llamados descuentos y bonificacion, adquieren muchas formas”
(Kotler & Armstrong, Estrategias de fijacion de precios , 2012).

La estrategia de ajuste de precios es la seleccionada por la empresa, para poder
permitir a los clientes percibir los servicios ofertados, de manera que la empresa
sea mas competitiva, adaptandose al mercado y pueda posicionarse en la mente

del consumidor.

5.2.2 Plaza

REMODELAR

Figura 3 Ubicaciéon de “REMODELAR”
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La empresa esta ubicada en el sector centro-sur de la ciudad de Quito en las
calles Imbabura S4-360 y Tumbes, este sector es considerado importante dentro
de la creacién de este negocio debido a que es un punto estratégico de facil
acceso para los clientes, de igual manera permite que el personal se pueda
movilizar rapidamente ante cualquier requerimiento, lo cual es beneficioso para

la empresa ya que puede reducir el tiempo para trasladar el personal.

e Estrategia de distribucion

La distribucion se realiza de manera directa, la empresa no posee sucursales
razon por la cual los paquetes de servicio son ofrecidos directamente al cliente,
lo que permite a la compaifiia tener una vision mas clara de la necesidad que
poseen los consumidores permitiendo que esta se adapte a los requerimientos

para poder ofrecer un servicio de primera.

e Punto de Venta
La empresa contara con una oficina que sera el Unico punto fisico de atencion al
cual se podran dirigir los clientes, la contratacion de los servicios también se

puede realizar mediante los diferentes canales de contacto.

e Tipos de canal

Remodelar creara un canal directo entre la empresay el cliente, con esto se evita
intermediarios, ofreciendo servicio diferenciado de acuerdo a las preferencias y
capacidad econOmica de los interesados, promocionando los diferentes
paguetes de servicios mediante redes sociales, buscando llegar directamente y

con mayor frecuencia a los clientes.

. N

CONSUMIDOR

REMODELAR

FINAL

' |~

Figura 4 Canal de distribucién.
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5.2.3 Promocién

e Estrategia promocional

“En una estrategia de comunicacion de presion, la mayor parte del esfuerzo de
marketing se concentra en las iniciativas dirigidas a los mayoristas y los
minoristas para inducirlos a cooperar con la empresa, a referenciar la marca”
(Lambin, Gallucci, & Sicurello, Estrategias de comunicacién en el canal, 2007).
La estrategia que mejor se adapta a este tipo de empresa es la de empuje (push),
gue presenta como una de sus principales caracteristicas el realizar un contacto
directo con los clientes, buscando de esta manera, que los diferentes tipos de
paguetes ofertados sean percibidos y apreciados de mejor manera, permitiendo
gue los interesados contraten el paquete que mejor se adapte a sus necesidades

y requerimientos.

Publicidad.

v/ Pagina web que contara con informacion de la empresa y permitira
realizar pagos en linea.

v' Redes sociales en las que se compartira contenido de interés.

v" Flyers informativos en los que se indique sobre las promociones de los

paguetes de servicios que la empresa oferta.

Promocion.
El 43% de los encuestados afirmo que le gustaria recibir informacion, publicidad
y promociones por redes sociales, este porcentaje indica que la empresa puede
mantenerse en contacto permanente con el cliente ofreciendo los servicios
constantemente.
Para realizar las actividades de promocion, la empresa ofrecera descuentos en
la adquisicién del primer paquete de servicios de mantenimiento, también
ofrecera descuentos por clientes referidos, y descuentos especiales por cliente
frecuente.
De esta manera, Remodelar busca captar la atencion de sus clientes y

posicionarse en el mercado.
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e Relaciones publicas

1. Las actividades clave para llevar a cabo las promociones seran realizadas
en ferias de la construccion y vivienda realizadas por la camara de la
construccién de Quito.

2. Se promocionara en las diferentes redes sociales charlas informativas con
diferentes temas relacionados a mantenimiento y reparacion de viviendas,
mismas que seran realizadas a través de zoom que busca concientizar a
las personas sobre la importancia de realizar mantenimientos peridédicos
y preventivos.

3. “REMODELAR” realizara alianzas con profesionales del sector de la
construccion que permitird ampliar y fortalecer los servicios que requieran

un nivel profesional mas elevado.

e Fuerza de ventas

La fuerza de ventas sera la encargada de establecer el primer paso para iniciar
la relacion con los clientes, debe transmitir seguridad y transparencia lo que
permitira generar confianza con las personas que contraten los servicios

profesionales de la empresa.

e Marketing directo
Se establece una comunicacion bilateral entre la empresa y el cliente, mediante
la utilizacion de pagina web que contard con toda la informacion sobre los
paguetes ofertados, adicionalmente el cliente tendra la opcion de boton de pago
gue le permitira realizar este tramite en linea, flyers de informacion que seran
repartidos en campafias de activacion y en puntos estratégicos de la ciudad,
redes sociales como: Facebook e Instagram en el que se compartird contenido
de interés para generar trafico en dichas aplicaciones captando la atencién de
nuevos clientes, se contard con una linea directa a través WhatsApp la que
permitira establecer una interaccion mas dinamica que brindara una pronta

respuesta.
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5.2.4 Proyeccién de costos del Marketing mix
El presupuesto estimado para poner en marcha las actividades del marketing mix
se detalla de la siguiente manera:

Tabla 8 Proyeccion de costos de marketing

Descripcion AN01  ANO2  ANO3  AN04  ANOS
Disefio de logotipo e imagen corporativa $750,00 -
Disefio de pdgina Web $950,00 -
Mantenimiento de pdgina Web - 85 89,25 93,71 98,40
Redes Sociales $850,00 985850  S90143  S94650 599382
Flyers $350,00  $350,00  $350,00  $350,00  $350,00
TOTAL $2.90000 594350 599068 $1.040,21 $1.092,22

6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL.

6.1 Mision, Vision y Objetivos de la Organizacion.

6.1.1 Mision.

“‘Remodelar” es una empresa que se dedica a brindar soluciones en reparacion
y mantenimiento de viviendas, que busca crear lazos de confianza con los
clientes al momento de contratar los servicios que se ofertan, contando con
personal debidamente certificado, que utiliza tecnologia de punta e innovadora,
lo cual permitira brindar una experiencia diferente al modo convencional de

realizar reconstrucciones.

6.1.2 Vision.
Para finales del afio 2025 convertirse en una empresa integral de servicios en

reconstruccion y remodelaciéon de viviendas en el Distrito Metropolitano de Quito.

6.1.3 Objetivos de la organizacion

Objetivos de mediano plazo
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Crear alianzas estratégicas con los diferentes distribuidores que permitan
consolidar a la empresa dentro de este sector.

Contar con software Revit, el cual permitira a la empresa tener tecnologia
de punta que facilitara la elaboracion y disefio de planos, el mismo que
permitira al cliente visualizar de manera mas real el proyecto planteado.
Crear protocolos que permitan reducir fallas técnicas al momento de
elaborar los mantenimientos buscando de esta manera minimizar el gasto
de materiales en un 90%.

Aumentar el nimero de clientes que contratan este tipo de servicios en un
3,94% anual a partir del 2do afio, mediante promocion en redes sociales
creando mas subscriptores que puedan informarse acerca de los
diferentes tipos de servicios que ofrece la empresa, logrando aumentar la

rentabilidad del negocio.

Objetivos de largo plazo

En el afio 2024 alcanzar una rentabilidad del 15% sobre el patrimonio de
la empresa.

A partir del 5to afio recuperar en su totalidad la inversion inicial, en base
al crecimiento de la empresa Remodelar y su cartera de clientes.

A partir del sexto afio expandir los servicios a todo el Distrito Metropolitano
de Quito.

6.2 Plan de operaciones

6.2.1 Mapa de procesos

“La gestion de procesos es una forma sistematica de identificar, comprender y

aumentar el valor agregado de los procesos de la empresa para cumplir con la

estrategia del negocio y elevar el nivel de satisfaccion de los clientes” (Carvajal,

Valls, Lemoine, & Alcivar, 2017), como se describe en la siguiente imagen y se

explica a continuacion:



PROCESOS ESTRATEGICOS
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ACESORIA TECNICA

FACTURACION

PROCESOS CLAVES

Comercializacion

PROCESOS DE SOPORTE

COTIZACION/VENTAS

GESTION DE CALIDAD

Contratacién Restauracion Entrega
obra

Mantenimiento -
terminada

Figura 5 Mapa de procesos.

Procesos Estratégicos: Son las actividades que estan a cargo de la gerencia,

tienen como obijetivo definir la manera en que operara la empresa, donde se

crearan lineamientos que permitiran la buena conduccion de la misma.

Procesos Claves: Estan directamente vinculados con los servicios que oferta

‘REMODELAR”, los que se basan en brindar valor al servicio que el cliente

percibe.

Procesos de Soporte: Mismos que seran los encargados de conectar a los

procesos anteriores para conseguir resultados determinantes para la empresa.

6.2.2 Cadena de Valor

Todas las actividades diversas que desempefia una compafia se

combinan internamente para formar una cadena de valor, llamada asi

porque el propdsito ulterior de las actividades de una empresa es hacer

cosas que al final creen valor para los compradores (Thompson, Gamble,

Peteraf, & Ill, Concepto de la cadena de valor de una empresa, 2012).
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INFRAESTRUCTURA EMPRESARIAL

Aspectos legales, Contabilidad, Finanzas, Facturacién, Gestion de calidad

GESTIN DE RECURSOS HUMANOS

Reclutamiento y seleccion del personal, Orientaciéon, Capacitacion, Evaluacion del trabajo,
Remuneracion.

DESARROLLO TECNOLOGICO

Diseio y desarrollo de modelado en 3d, Presupuestos, Controles, Investigacion de Mercado

APROVISIONAMIENTO

Compra de herramientas, Equipos de tecnologia, Suministros de oficina, Maquinaria.

inventario.

acabados.

Transporte de

LOGISTICA OPERACIONES LogisTicA
INTERNA EXTERNA MARKETING Y SERVICIOS
Levantamiento de VENTAS
j Linea directa
Control de muros, pisos y Publicidad

orientada a

para nuestros

personal. clientes.
Almacenaje. Instalacion de promocionar »
s - piezas sanitarias. Transporte de paquetes de Atencion al
ubcontratacion. herramientas. reparacion. cliente.
Relaciones con Instalacion de i
. material eléctrico. Manejo de Ventas. Redes
profesionales del escombros. sociales.

sector. Calculos de areas Promociones por

temporada.

ACTIVIDADES PRIMARIAS

Figura 6 Cadena de valor.

A continuacion, se detalla las actividades que se realizara:

e Logistica de interna: Se realizara un control del inventario a las
herramientas necesarias para los trabajos de mantenimiento y reparacion,
asi como su correcto almacenaje el cual permitira evitar pérdidas en los
activos de la empresa.

En caso de ser necesario contratar personal para cumplir con las
necesidades del cliente, que requieran un nivel de conocimientos mas

técnico o de apoyo se realizara contratos por obra, labor o destajo.

e Operaciones: En este punto quien estard encargado de establecer los
requerimientos para llevar a cabo la ejecucion de la obra y los lineamientos
de la misma serd el técnico en construcciones civiles, quien previamente

coordind y obtuvo la aceptacién del cliente.
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e Logistica externa: Se creara los pardmetros para el traslado del personal al
lugar en el que se llevara a cabo el mantenimiento o reparacién, asi como
también el traslado de materia prima y herramientas necesarias para cumplir
con la ejecucion del contrato.

En este punto se establecen procesos para el manejo adecuado de

escombros, lo cual permitird minimizar el impacto ambiental.

e Marketing y ventas: De acuerdo con el plan de marketing propuesto se
establecerd las diferentes formas de promocién con las que cuenta la
empresa para los distintos tipos de paquetes ofertados, asi como también

para las promociones por temporada, a través de redes sociales.

e Servicios: Se contard con una linea directa al servicio del cliente que
permitira dar informacion y solventar dudas sobre requerimientos en servicio
de mantenimiento y reparacion, asi como también se indicara los costos de
los diferentes paquetes ofertados, que se ajusten de mejor manera a las
necesidades, buscando de esta manera posicionarse en la mente del cliente
para que la empresa se convierta en la primera opcion al momento de

contratacion.

6.2.3 Flujo del proceso

El proceso inicia cuando el cliente se pone en contacto a través de los diferentes
canales de atencion de la empresa y solicita los servicios, para lo cual se
establece un contacto con el personal técnico quien le orientara sobre las
mejores soluciones para su requerimiento, una vez entregada la cotizacion el
cliente elegird el paquete que mas le convenga, posteriormente pasara a
facturacion y se coordinara una visita técnica previa al inicio de la obra.

Se empezara los trabajos segun los parametros establecidos por el técnico
encargado, el mismo que también establecera tiempos de entrega y

posteriormente se realizard una inspeccion final al trabajo realizado, si cumple
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con las condiciones Optimas se procede a realizar la entrega, caso contrario se

establecen estrategias de mejora. Como se puede apreciar en la Figura 7.

Proceso empresa "REMODELAR™

Administrativo

INICIO

No aeepta
cotizacion

Parson! téenico

£l cliente s pone orientascbre s
£ contacto con ejores

REMODELRAR solilonss

Cotizacion

Facturacidn

Acgpta
cotizacion

Ejecucion de obra

1110 g 0bra

S0 Ejecueion de
parimetros obry
stablecidos

Se establece
tiempos de erregs

n
p:::nm:mw Estategins de
sstablecidos mejory

Entrega del

Inspecaitn Proyedts

final

Cumple conos
parimetros/
tiempos

#stablacidos

Figura 7 Flujo del proceso.
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Tabla 9 Tiempo de prestacion de servicio.

Cargo Reporta Funciones Perfil académico y experiencia

Elaborar estrategias administrativas, . »
9 Pre grado en Administracién de empresas o

Gerente Junta de accionistas  promocion, seguimiento, y control de todo X o . )
carreras afines, 3 afios en la industria
el personal
Contador Gerente Registro de contabilidad de la empresa INDEREHILER OETIES, SETRER

experiencia en el area

Asistente RRHH e Contratacién, induccion, pago de némina  Titulo en psicologia industrial o carreras

del personal afines, 1 afio de experiencia en el area
Asistente Facturacién, agendamiento de citas, Cursando Ultimos afos en carreras
- ) Gerente/Contador ) . ) ) L .
administrativo direccionamiento de clientes. administrativas
. o . Técnico especializado en construcciones,
Elaboracion de cotizaciones, levantamiento o
P ) o - L que posee una formacion integral y
Técnico en de informacion, visitas técnicas, supervision L P
. Gerente y conocimientos especificos sobre

construcciones de obra, elaboracién de procesos para la

los procesos constructivos y disefio, 3 afios

ejecucion de mantenimiento y reparacion L )
de experiencia en el area

) i Conocimientos comprobados en el sector
Ejecucién de obra de acuerdo a los

Técnico en . . . - de la construccién, instrucciéon minima

Maestro mayor : lineamientos establecidos por el técnico en L . ~ S
construcciones . primaria concluida, 5 afios de experiencia

construcciones .
en el area.

Conocimientos comprobados en el sector

- Técnico en . y de la construccion, instrucciéon minima

Albafiil : Apoyo en la ejecucion de la obra o ) - S

construcciones primaria concluida, 1 afio de experiencia en

el area.

Activos fijos: Para el funcionamiento de la empresa es necesario el siguiente
detalle de activos los mismos que enumeran con sus respectivos valores y
pueden ser observados en el (ANEXO 2. Activos fijos).

Para la adecuacion de infraestructura, equipos, inmobiliario e insumos tiene un
costo total de $45.943,76 los mismos que debe ser incluido en la inversion inicial

del proyecto.

6.3Estructura Organizacional

“Cultura organizacional Conjunto de valores y normas compartidas por los
integrantes de una organizacion, que controlan las interacciones entre ellos y
con otras personas externas a la misma” (Jones, Qué es la cultura

organizacional, 2008).
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6.3.1 Estructura Legal de la empresa
La figura legal para la constitucion de la empresa “REMODELAR” sera de

“‘Responsabilidad limitada”

Art. 92.- La compafia de responsabilidad limitada es la que se contrae
entre dos o mas personas, que solamente responden por las obligaciones
sociales hasta el monto de sus aportaciones individuales y hacen el
comercio bajo una razén social o denominacion objetiva, a la que se
afiadira, en todo caso, las palabras "Compafia Limitada" o su

correspondiente abreviatura” (Superintendencia de Compafiias, 2014).

Esta figura es tomada ya que es la que mas se ajusta a los requerimientos del
giro de negocio donde los socios seran unicamente responsables hasta el monto
gue invirtieron.
Los permisos de funcionamiento necesarios son:
e Registro Unico de Contribuyentes a solicitar en el Servicio de Rentas
Internas.
e Registro como empleador ante el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social.
e Solicitud para la emision de la Patente Municipal mediante la emision de la
Licencia Unica de Actividades Econémicas.
e Solicitud de publicidad exterior ante la Administracion Zonal.

e Permiso de funcionamiento de Bomberos

6.3.2 Disefio Organizacional

Tipo de estructura

“El organigrama diferencia verticalmente las funciones organizacionales en
términos de la cantidad de autoridad que ostenta cada funcion. Una clasificacion
de personas de acuerdo con su autoridad y rango relativos se llama jerarquia”

(Jones, Diferenciacion vertical y horizontal, 2008).



6.3.2.1 Organigrama de la empresa

43

‘REMODELAR” posee una estructura vertical que permite a la empresa contar

con una correcta distribucion de responsabilidades como se puede apreciar en

la siguiente.

Gerente

Contador

Asistente Asistete

RRHH Administrativo

Figura 8 Organigrama

Técnico en
Construcciones

e o o e e e e gy
I I
i

i
i Maestro mayor
i i

-

| Albaiil
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La descripcion de funciones del personal de la empresa se realizard de la
siguiente manera:
Tabla 10 Funciones del personal.

Cargo Reporta Funciones Perfil académico y experiencia

Elaborar estrategias administrativas,
Gerente Junta de accionistas  promocion, seguimiento, y control de todo
el personal

Pre grado en Administracién de empresas o
carreras afines, 3 afos en la industria

Titulo de contabilidad o afines, 3 afios de

Contador Gerente Registro de contabilidad de la empresa S .
experiencia en el rea

Contratacion, induccion, pago de némina  Titulo en psicologia industrial o carreras

Asistente RRHH Gerente ) - L .
del personal afines, 1 afio de experiencia en el area
Asistente Facturacion, agendamiento de citas, Cursando ultimos afios en carreras
L . Gerente/Contador . . . . o .
administrativo direccionamiento de clientes. administrativas
y . . Técnico especializado en construcciones,
Elaboracion de cotizaciones, levantamiento .
o ) o o o que posee una formacion integral y
Técnico en de informacion, visitas técnicas, supervision L o
: Gerente ) conocimientos especificos sobre
construcciones de obra, elaboracién de procesos para la

los procesos constructivos y disefio, 3 afios

ejecucion de mantenimiento y reparacion S )
de experiencia en el area

. " Conocimientos comprobados en el sector
Ejecucion de obra de acuerdo a los

Técnico en . : ) . de la construccion, instruccién minima

Maestro mayor ) lineamientos establecidos por el técnico en L . ~ L
construcciones . primaria concluida, 5 afios de experiencia

construcciones .
en el area.

Conocimientos comprobados en el sector

- Técnico en . » de la construccion, instruccién minima

Albafiil . Apoyo en la ejecucion de la obra L . o L

construcciones primaria concluida, 1 afio de experiencia en

el area.

NOMINA:

Se presenta el detalle de la n6mina para la empresa “REMODELAR”

Tabla 11 Ndmina

(07:12(€10) CANTIDAD SUELDO

Gerente 1 800,00
Contador 600,00
Asistente RRHH 450,00
Asistente Administrativo 400,00
Técnico en construcciones 500,00

TOTAL 2.750,00

@B | R P

1
1
1
1
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7. EVALUACION FINANCIERA

La empresa “REMODELAR” ha desarrollado una evaluacion financiera del plan
de negocios basandose en una proyeccion de ingresos, costos y gastos,
tomando en cuenta datos historicos que sirven de ayuda al afinar los diferentes
balances que dicha evaluacion presente con el resultado, y de esta manera

poder verificar la viabilidad del proyecto.

7.1 Proyeccién de ingresos, costos y gastos

7.1.1 Ingresos

Se ha determinado un segmento de mercado de acuerdo al nicho de mercado al
cual se pretende abastecer, una vez obtenida esta informacion se verifica
también la capacidad instalada de la empresa Remodelar y de esta forma se
determina que el nimero de clientes a los cuales se los puede atender con los
diversos paquetes que la empresa ofrece es de: 4.187 durante el primer afio, y
para poder proseguir con la proyeccion se ha tomado en cuenta el valor de 3,94%
gue representa el promedio del crecimiento de la industria de la construccion de
los ultimos 8 afios (Ecuador en cifras, 2020).

Una vez definida esta informacién, se puede llegar a establecer una proyeccion
de ingresos basados en las ventas de los tres paquetes de servicios que la
empresa ofrece a su clientela y tomando en cuenta que el precio inicial del
producto esta definido por los costos operacionales que implica la prestacion del
servicio mas el margen de ganancia que la empresa aspira percibir, con un
incremento anual respecto al promedio de inflacion de 1,59% de acuerdo a los

datos de los ultimos cinco afios. (ANEXO 3. Proyeccidn en ventas).

Se debe tomar en cuenta que un 10% de los ingresos debera ser registrado como
cobro a crédito a 30 dias, ya que se pretende ofertar pagos por medio de tarjeta
de crédito y se debe tomar en cuenta que las entidades financieras entregan los

valores en este periodo de tiempo.
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7.1.2 Costos

Para la conformacién de costos que incurren directamente con produccién se
toma en cuenta la mano de obra directa tanto de los albafiles y maestro mayor
gue seran contratados por medio de obra cierta para cada uno de los servicios
contratados, cabe mencionar que con el fin de poder determinar un escenario
gue pueda ser evaluado, se han determinado costos minimos para cada uno de
los paquetes, tomando en cuenta que dichos paquetes pueden ser flexibles de
acuerdo a las necesidades del cliente.

Después del andlisis realizado podemos definir valores resultantes un costo de
produccién y venta de: $110,00, $190,00, $385,00 para los paquetes de
instalaciones, acabados y obra civil respectivamente, el valor antes indicado se
vera afectado en aumento de un 1,59% anual, debido a que este porcentaje es
el promedio resultante de la inflacion del Ecuador en los ultimos 5 afos (Banco
Central del Ecuador, 2020). (ANEXO 4. Costos de produccién)

Politicas de cobro y pago.
La politica de cobro se registrara al 100% en 30 dias ya que se manejara crédito
directo con los clientes de la empresa, para el pago a proveedores se realizara

a 45 dias posteriores a la entrega de los materiales

7.1.3 Gastos

Se denomina como un gasto a los valores que dentro de este proyecto deberan
ser cancelados periddicamente y que a pesar de nos directos en la operacion de
la empresa, son importantes para su normal funcionamiento, estos valores
también son afectados por el valor de la inflaciéon promediado (1,59%), dentro de
los gastos también se toma en cuenta los valores referentes al marketing de la
empresa, los mismo que ya han sido detallados en el capitulo correspondiente

al plan de marketing. (ANEXO 5. Proyeccion de Gastos Generales).

7.1.4 Margen de ganancias
De acuerdo a los datos obtenidos y una vez realizados los diferentes balances

contables, se puede apreciar que la empresa REMODELAR podra contar con un
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margen de ganancias positivo desde el primer afio de funcionamiento, los
margenes de ganancia para la empresa se presentan de acuerdo a los siguientes

porcentajes:

Tabla 12 Proyeccion de Margen de ganancias

ANO ANO ANO ANO ANO

PERIODO 1 ? 3 A 5
MARGEN BRUTO 16,7% 14,3% 14,3% 14,3% 14,3%
MARGEN OPERACIONAL 3,91% 2,26% 2,78% 3,28% 3,75%
MARGEN NETO 2,24% 1,22% 1,64% 2,05% 2,44%

7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

7.2.1 Inversion inicial y estructura de capital

La empresa Remodelar y sus socios cuentan con fondos propios que ascienden
alos $50.000,00 sin embargo, de acuerdo a los andlisis realizados, es necesario
iniciar con una inversion de $71.028,65, obteniendo una diferencia de
$21.028,65. La empresa realizara un crédito de inversion en el Banco del
Pichincha, dicha institucion financiera cuenta con una tasa de interés anual del
16.06%, y de esta manera Remodelar debera cumplir obligatoriamente con el

pago de una cuota mensual de $512,05.

Tabla 13 Inversion inicial

Préstamo 5 21.029
Tasa de Interés (anual) 16,06%

Tasa de interés (mensual) 1,.34%
Plazo (afios) 5

Plazo (meses) 60
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7.2.2 Capital de trabajo

El capital de trabajo inicial esta conformado por la cantidad monetaria que cubre
la adquisicién de los activos con los cuales la empresa necesita para iniciar su
trabajo, adicional se toma en cuenta los valores de constitucion de la empresa,
y a manera de prevencion de riesgos se toma en cuenta el valor que suman los
gastos operacionales y los costos de operacién durante los dos primeros meses
de funcionamiento (ANEXO 6. Propiedad planta y equipo).

7.2.3 Estructura del capital
‘REMODELAR” contara con dos socios que aportaran con el 70,39% de la
inversion inicial, adicionalmente la empresa realizara un préstamo del 29,61%

para cubrir con el capital adicional necesario para entrar en funcionamiento.

Tabla 14 Condiciones de préstamo

CONDICIONES DE PRESTAMO

Total inversion inicial $ 71.028,65

Capital propio 70,39% $ 50.000,00

Préstamo 29,61% $21.028,65

Monto $ 21.028,65

Tasa de interés 16,06% anual 1,34% mensual
Plazo 5 afios 60 meses
Pagos mensuales Fijos

Cuota $512,05

7.3 Proyeccién de estados de resultados, situacion financiera, estados de

flujo de efectivo y flujo de caja

7.3.1 Estados de resultados.

El estado de resultados nos presenta una compilacion de cada una de las
proyecciones realizadas para ingresos, costos y gastos, cuando se junta esta
informacion de forma integra podemos obtener un balance resultante que nos
muestra el margen que la empresa podra percibir tanto de forma mensual como
de manera anual, adicional podemos elaborar un balance de estado de situacion

financiera por medio del cual se verifica principalmente el desenvolvimiento de
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las cuentas de activos pasivos y patrimonio de la empresa.(ANEXO 7.

Proyeccion estado de resultado)

7.3.2 Estado de Flujo de Efectivo y Flujo de Caja

Tanto el flujo de efectivo, como el flujo de caja, nos indica que al final de cada
periodo establecido la empresa podra contar con una liquidez suficiente como
para mantener un funcionamiento estable y sin problemas de financiamiento
para las operaciones, al inicio gracias a un buen calculo de inversion inicial y a
partir del segundo afio gracias a los ingresos de ventas proyectadas. (ANEXO 8.
Estado de Flujo de Efectivo y Flujo de Caja).

7.4 Proyeccion de flujo de caja del inversionista, célculo de latasa de

descuento y criterios de valoracion

7.4.1 Flujo de cajadel inversionista

El flujo de caja del inversionista se calcula una vez realizado el analisis y la
evaluacion del flujo de caja del proyecto, y con la finalidad de obtener una
evaluacion financiera valedera, se toman en cuenta los flujos netos tanto del
proyecto como para el inversionista, y tiene por objetivo mostrar las variaciones

del capital creadas por la entrada y salida de efectivo después de cada periodo.

Se puede verificar que, gracias a un buen calculo de inversion inicial, los
inversionistas contaran son saldos positivos desde el primer afo de

funcionamiento.

Tabla 15 Flujo de caja del inversionista

FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTAS § 43817 § 86117 § 92504 § 104952 § 120384 §  138.960

FLUJO DE CAJANETO 372922 § 6.387,09 $ 1244819 § 1543177 §

7.4.2 Tasade descuento
Para el céalculo de la tasa de descuento que pondera los costos de cada fuente
de capital, se ha utilizado la tasa libre de riesgo correspondiente al interés de los

préstamos de la Reserva Federal de Estados Unidos. Ademas, del rendimiento
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de mercado, para poder obtener el valor denominado CAPM del 25,57%, que
representa la tasa de descuento para el flujo del inversionista.

Es necesario citar que el valor de tasa de descuento obtenido para este proyecto
es alto, sin embargo, esto se da debido a la situacién de coyuntura econémica
por la cual cruza el pais y sin duda esto repercute directamente en la calificacion

de riesgo pais la cual se ha visto incrementada.

Tabla 16 Célculo tasa de descuento

DATOS

Tasa libre de riesgo 1,81%
Rendimiento del Mercado 7,14%
Beta 1,00
Beta Apalancada 1,90
Riesgo Pais AL 12/19 10,20%
Tasa de Impuestos 22,00%
Participacion Trabajadores 15,00%
Escudo Fiscal 33,70%
Razon Deuda/Capital 42%
Costo Deuda Actual 16,06%

WACC 21,15%

CAPM 25,57%

7.4.3 Criterios de valoracion

En la siguiente tabla se detallan los aspectos mas importantes a tener en cuenta
para determinar la viabilidad del proyecto. Se determind que el Valor Actual Neto
es de $7.393,09 para el proyecto y de $2.201,48 para el inversionista, esta
informacion es obtenida de acuerdo a la tasa de descuento antes calculada para
estos efectos, de forma adicional se puede constatar que existe un IR que nos
indica que por cada délar de inversion se generan $1,10, y como ultimo método
de comprobacion, vemos que la Tasa Interna de Retorno que es del 27,87% para
el proyecto en general, y del 28,16% para los inversionistas, siendo un resultado

bastante atractivo para los socios de la empresa.
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Tabla 17 Criterios de inversién

VAN (Valor actual neto) $ 7.393,09 VAN $ 2.201,48
IR (Inversion de retorno) $ 1,10 IR $ 1,04
PRI (Periodo de retorno de inversion) 2,08 ANOS PRI 2,51 ANOS
TIR (Tasa interna de retorno) 27,87% TIR 28,16%

A pesar de la viabilidad del proyecto se recomienda que la Empresa Remodelar
debe hacer un eficiente control de costos y gastos, especialmente durante los
tres primeros afios de funcionamiento, ya que de esta forma se podria estar

garantizando un buen desempefio, financieramente hablando.

7.5 indices financieros

Los indicadores financieros son utilizados para mostrar las relaciones que
existen entre las diferentes cuentas de los estados financieros; y sirven para
analizar su liquidez, solvencia, rentabilidad y eficiencia operativa de una entidad
(Hidalgo, 2013). (ANEXO 9. indices financieros).

Los indicadores de actividad de este proyecto tienen por finalidad verificar un
promedio de dias en que se cobra la cartera a los clientes, teniendo como
resultado 3 dias, concordando asi con lo analizado con respecto a las ventas de
contado y el porcentaje de ventas con tarjeta de crédito.

También se verifica el nimero de dias aproximado que la empresa se demora
en pagar a sus proveedores, teniendo como resultado 14 dias, teniendo como
conclusiéon que la empresa cobra mas rapido que lo que paga, y esto se convierte
en una ventaja para la empresa.

El indicador de razdon circulante nos muestra que para este proyecto
especificamente se puede interpretar que por cada ddlar que la empresa debe,
la empresa tiene $2,73, esta interpretacion resulta de la relacion entre los activos
circulantes y los pasivos circulantes.

Con respecto a la rentabilidad del proyecto nos centraremos principalmente en
el ROAy en el ROE, verificando que tanto la rentabilidad sobre los activos como
la rentabilidad sobre el capital muestran porcentajes positivos al final de cada

uno de los cinco periodos analizados, y obteniendo un promedio del 8,90% para
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el ROA Yy 15,26% para el ROE, representando el buen uso que se esta buscando

dar tanto a los activos como a los fondos propios de la empresa.

8. CONCLUSIONES GENERALES

En el andlisis de los entornos se puede observar que la organizacioén responderia
favorablemente a las oportunidades y amenazas presentadas en la industria,
también nos indica que se debe elaborar y trabajar en mejorar estrategias que

nos permitan afianzarnos en el mercado.

Los expertos coinciden en la importancia de ingresar en este sector ya que
aseguran, este sector es uno de los mas importantes para la economia de

cualquier pais ya que siempre existira demanda de este tipo de servicios.

La tecnologia actual permitird a “REMODELAR?” diferenciarse de la competencia
a traves de un software (RAVIT) el cual cuenta con tecnologia de punta para la
elaboracién de modelos en 3D, lo que permitira al cliente visualizar de manera

innovadora las remodelaciones propuestas

Las estrategias de marketing seleccionadas son estrategia de segmentacion de
mercado y estrategia de enfoque, las mismas que se basan en enfocarse en un
segmento especifico de mercado para poder especializarse en el mismo, de la
misma manera con la estrategia de diferenciacion, se busca establecer
relaciones de confianza con los clientes a través de profesionales y servicios

especializados.

La empresa sera constituida bajo la figura de Compainiia limitada, donde los

socios seran unicamente responsables hasta el monto que invirtieron.

El andlisis financiero del plan de negocios indica una recuperacién menor a tres
afios tanto para el inversionista como para el proyecto y una tasa interna de
retorno de 28,16% lo cual nos indica una viabilidad positiva para la

implementacion del mismo.
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ANEXO 1. Aplicacion del Van Westendorp

100%

708

ANEXO 2. Activos fijos

Infraestructura Valor Unitario Valor Total
Gamtia arriendo $ 700,00 $ 700,00
Constitucion empresa $ 40000 $ 400,00
Gastos de remodelacion $ 10.000,00 $ 10.000,00
Permisos de operacion $ 800,00 $ 800,00
Total $ 11.900,00
Moviliario de oficina Valor Unitario Valor Total
Escritorios $ 60,00 §$ 240,00
Sillas tipo secretaria 3 3000 § 240,00
Archivadores $ 50,00 § 200,00
Total 3 680,00
Equipamiento tecnoldgico $ 7.960,00 $ 7.960,00
Sotware de remodelacion $ 3.195,00 § 3.195,00
Adecuaciones de apertura $ 10.700,00 $ 10.700,00
Total $ 13.895,00
Plaza mensual ELIVEL
Arriendo mensual $ 350,00 $ 4.200,00
Servicios mensuales (Luz, agua, telf.) $ 7500 $ 900,00
Internet 3 80,00 $ 960,00
Mantenimiento de software 3 700,00 $ 8.400,00
Servicios de limpiez oficina y bodega 3 170,00 $ 2.040,00
Insumos de cafeteria $ 1500 $ 180,00
Seguros $ 6573 $ 788,76
Servicios contables y financieros ) 200,00 $ 800,00
Servicios legales 3 300,00 $ 1.200,00
Total $ 19.468,76

Total general $  45.943,76



ANEXO 3. Proyeccion en ventas

ANOS 1 2 3 4 5
Cantidad proyectada de 3892 4046 4205 4371 4543
ventas Instalaciones
Precio $ 132,00 $ 134,10 $ 136,24 $ 138,41 $ 140,62
Total Ingresos Ventas ~ $ 513.791 $ 542533 $ 572.898 $ 604.962 $  638.820
ANOS 1 2 3 4 5
Cantidad proyectada de 200 $ 218 $ 226 $ 235 $ 244
ventas Acabados
Precio $ 228 $ 232 $ 235 $ 239 $ 243
Total Ingresos Ventas ~ $ 47713 $ 50.382 $ 53.202 $ 56.179 $ 59.323
ANOS 1 2 3 4 5
Cantidad proyectada de 84 $ 87 $ %0 $ 9 $ 98
ventas Obra Civil
Precio $ 462 $ 469 $ 477 $ 484 $ 492
Total Ingresos Ventas  $ 38.672 $ 40.836 $ 43121 $ 45535 $ 48.083
producto 1 2 3 4 5
paguetes promedio $600.175,63 $633.751,04 $669.220,84 $706.675,82  $746.227,08
TOTAL VENTAS $600.175,63 $633.751,04  $669.220,84  $706.675,82  $746.227,08

ANEXO 4. Costos de produccion

INSTALACIONES V. UNIT TOTAL
Punto de agua potable de PVC: $12 $12 Punto
Punto de cableado $28 $28 Punto
Punto de luz (incluye material): $25 $25 Punto
Punto de tomacorriente (con $28 $28 Punto

Total $93 pack

ACABADOS Vxm?2 VALOR
Instalacion de tumbado de $8 $80 10m?2
Instalacién de ceramica: $6,00 $60 10m2
Empaste: $2,50 $25 10m?2
Pintura: $2,50 $25 10m2

Total $190 pack

OBRA CIVIL Vxm2 VALOR
Mamposteria: $6,00 $60 10m2
Masillado: $6,00 $60 10m2
Enlucido: $6,00 $60 10m?2
Picado de mamposteria: $3,00 $30 10m2
Encofrado /desencofrado de column:  $7 00 $70 10m2
Encofrado / desencofrado de losas: $5,00 $50 10m2
Encofrado / desencofrado de muros: $5,50 $55 10m2

Total $385 pack




ANEXO 5. Proyeccion de Gastos Generales

DETALLE 1 2 K] 4 5

arriendo mensual $ 4200 $ 4.267 $ 4335 $ 4.404 $ 4.474
servicios mensuales (Luz, agua, te $ 900 $ 914 $ 929 $ 944 $ 959
internet $ 960 $ 975 $ 91 $ 1.007 $ 1.023
mantenimiento de software $ 8400 $ 8534 $ 8.670 $ 8.808 $ 8.949
servicios de limpieza oficinay boc $ 2.040 $ 2.073 $ 2,106 $ 2139 $ 2.173
insumos de cafeteria $ 7715 $ 8534 $ 8.670 $ 8.808 $ 8.949
seguros $ 1936 $ 2.073 $ 2,106 $ 2139 % 2.173
servicios contables y financieros $ 365 $ 183 $ 186 $ 189 $ 192
servicios legales $ 1023 $ 801 $ 814 $ 827 $ 840
plan de mkt $ 2900 $ 1.304 $ 1325 $ 1.346 $ 1.368
GASTOS OPERACIONALES $ 30440 $ 29.658 $ 30.130 $ 30.611 $ 31.099
Producto Unidad Costo Afio1  Costo ANO2  Costo ANO3 Costo ANO4 Costo ANO 5
Instalacion Pack $110 $ 111,75 $ 11353 $ 11534 $ 117,18
Acabados Pack $190 $ 193,03 $ 196,11 $ 199,23 $ 202,41
Obra civil Pack $385 $ 391,14 $ 397,37 $ 403,71 $ 410,14

ANEXO 6. Propiedad plantay equipo

PROPIEDAD PLANTA Y EQUIFPO

Eqguiparniiento tecriologico x 7. .960
Software 5 3. 7195
NMobiliario de oficina 5 680
Adecuacuwiones de apertura 5 T0. 700

GASTO DE CONSTITUCION

Descripcicr
Gastos de constitucicn

&

Valor

400

Penrmisos de operacicn

&5

800

CAPITAL DE TRABAJO INICIAL

Descripcicn
Gastos G. (2 meses)

&

valor
5.

G615

Costos Op. {2 rmeses)

&

47

579

TOTAL INVERSION INICIA %

F71.029



ANEXO 7. Proyeccion de estados de resultados.

PROYECCION ESTADO DE RESULTADOS ANUAL

PERIODO

TOTAL VENTAS $ 600176 § 633751 $§ 669221 $ 706.676 $  746.227
TOTAL COSTO $ 500146 § 543329 § 573738 $§ 605849 $  639.757
UTILIDAD BRUTA $ 100029 § 9042 § 95483 § 100827 $§  106.470
Gastos Sueldos y salarios y comisiones $ 4173008 041§ 437§ 4618 § 43004
Gasto depreciacion $ 14948 1494 1494 § 1494 § 1494
(Gastos amortizacion $§ 285 % 2885 % 285§ 2885 § 2885
Gastos generales $ 30439 % 20658 $ 30130 § 30611 § 31099
UTILIDAD OPERATIVA (EBIT) $ 28483 8§ 14345 § 18617 § 23160 §  27.989
Gastos intereses § 31648 26498 2048 13%H§ 503
UTILIDAD DE IMPUESTOS Y PARTICIPACIOM $ 20318 $ 11697 $ 16573 § 21825 $  27.486
15 %Participacion trabajadores $ 3048$ L7568 2486 § 3214 § 4123
UTILIDAD DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION $§  17.271 $ 9942 § 14087 § 18551 §  23.363
22 % Impuesto a la Renta $ 3808 2187 § 309 § 408 § 5140
UTILIDAD NETA $ 13471 $ 775 § 10988 § 14470 § 18223

CAPITAL DE TRABAJO $ 4849365 $ 63.362,83 $ 72.000,34 $ 83.266,36 $ 97.305,09 $ 114.265,04
INCREMENTO $ 14.869,18 $ 8.637,50 $ 11.266,02 $ 14.038,74 $ 16.959,94
ACTIVO $ 71.02865 $ 124.698,25 $ 132.281,57 $ 141.843,26 $ 154.330,28 $ 169.900,04
PASIVO $ 21.02865 $ 61.227,14 $ 61.05553 $ 59.629,09 $ 57.646,00 $ 54.992,51
PATRIMONIO $ 50.000,00 $ 63.471,11 $ 71.226,05 $ 82.214,17 $ 96.684,28 $ 114.907,54

ESTRUCTURA DE CAPITAL

ANOS
PERIODO 0 a 5 5 7 5

DEUDA 29,61% 49,10% 46,16% 42,04% 37,35% 32,37%
CAPITAL 70,39% 50,90% 53,84% 57,96% 62,65% 67,63%




ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO ANUAL
ANOS

PERIODO

Activos $ 7102865 $ 124.69825 $ 132.28157 $ 141.84326 $ 154.330,28 $ 169.900,04
Activos corrientes $ 4849365 $ 106.541,75 $ 11850357 $ 13244376 $ 149.309,28 $ 169.257,54
Efectivo $ - $ -9 -9 - 9 - 3 -
Excedente de efectivo  $ 48.493,65 $ 101.540,28 $ 11322232 $ 126.866,92 $ 143.420,31 $ 163.038,99
CxC $ - $ 5.00146 $ 528126 $ 5.576,84 $ 5.888,97 $ 6.218,56
Inventarios $ $ - % - % - $ - 3 -
Activos no corrientes $ 2253500 $ 18.15650 $ 13.778,00 $ 939950 $  5.021,00 $ 642,50
Propiedad plantay equipo $ 19.340,00 $ 19.340,00 $ 19.340,00 $ 19.340,00 $ 19.340,00 $ 19.340,00
Eq. Comp $ 796000 $ 7.960,00 $ 7.960,00 $ 7.960,00 $ 7.960,00 $ 7.960,00
Eq. de Videoconferencia $ - 3 - 3 - $ - § - 8 -
Muebles $ 68000 $ 680,00 $ 680,00 $ 680,00 $ 680,00 $ 680,00
Edificios $ - % - % - 3 - ¢ - $ -
Terrenos $ - % - % - % - - 3 -
Adecuaciones apertura $ 10.700,00 $ 10.700,00 $ 10.700,00 $ 10.700,00 $ 10.700,00 $ 10.700,00
Depreciacion Acumulada $ - $ 149400 $ 298800 $ 448200 $ 597600 $ 7.470,00
Intangibles $ 319500 $ 319500 $ 319500 $ 319500 $ 3.195,00
Software $ 319500 $ 319500 $ 3.19500 $ 3.195,00 $ 319500 $ 3.195,00
Amortizacion acum GC ~ $ $ 288450 $ 576900 $ 8.65350 $ 11.538,00 $ 14.422,50

$ 61.227,14 . . $ 5499251

43.178,91 46.503,24 49.177,40 52.004,19 $ 54.992,51
41.678,86 45.277,40 47.811,49 50.487,40 $ 53.313,09

Pasivo corriente $ $ $
$ $ $

885,83 $ 887,63 $ 889,45 $ 891,30 $ 893,18
$ $ $
$ $ $

CxP proveedores
CxP Empleados

OB | P PP | P
&R || B |P

CxP 15% Empleados 273,39 150,54 212,08 278,40 $ 349,96
CxP SRl Impuesto a la Ri 340,83 187,67 264,39 347,08 $ 436,28
Pasivos no corrientes $ 21.02865 $ 18.04823 $ 1455229 $ 1045168 $ 564181 $ -0,00
Deuda a largo plazo $ 21.02865 $ 1804823 $ 1455229 $ 1045168 $ 564181 $ -0,00

PATRIMONIO $ 50.00000 § 6347111 $§ 7122605 $§ 8221417 $ 96.68428 $ 114.907,54

Capital $ 50.000,00 $ 50.000,00 $ 50.000,00 $ 50.000,00 $ 50.000,00 $ 50.000,00
Utilidades del ejercicio retel $ - $ 1347111 $§ 2122605 $§ 3221417 $ 46.684,28 $ 64.907,54

Valoracion de laempresa $ 71.028,65 $ 124.69825 $ 132.28157 $ 141.84326 $ 154.330,28 $ 169.900,04




ANEXO 8. Estado de Flujo de Efectivo y Flujo de Caja

ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO ANUAL

ANOS
PERIODO 0 { ) 3 s 5
Actividades Operacionales $ $ 56027 § 15178 § 17745 § 21363 §  25.260
Utilidad Neta $ $§ 134718 7755 § 10988 § 14470 §  18.223
+ Depreciacion $ $ 1494 § 1494 8 1494 § 1494 § 149
+ Amortizaciones $ $§ 285 % 2885 F 2885 § 285 § 2885
-ACxC $ $ 5001 $ 280 $ 2% $ 312§ -330
- A Inventario $ $ - $ - $ - 3 - 3 -
+A CxP PROVEEDORES $ $ 41679 § 3599 § 2534 § 2676 § 2826
+A CxP EMPLEADOS $ $ 886 $ 2 $ 2 $ 29 2
+A CxP 15% PT $ $ 213 $ 123§ 62 $ 66 $ 72
+A CxP SR $ - $ 1 $ 153§ m$ 83 $ 89
Actividades de Inversion $ -2253% § - $ $ $ - -
- Adauisicion PPE $ -225% $ $ $ $ $
- Gasto de constitucion $ $ $ $ $ $
$ - $ - $ - 3 - $ -
Actividades de Financiamiento $ 71029 % -290 8§ -34% § 4100 § 4810 § 5642
+ A Doc por Pagar $ - $ - $ - $ - 3 - 3 -
+ A Deuda Largo Plazo $ 20029 % -290 § -34% $ 4100 § 4810 § 5642
- Pago de dividendos $ - $ $ $ $ $
+ A Capital $ 50000 $ $ $ $ $
$ - $ - $ - $ - $ - $ -
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO $ 48494 $§ 53047 § 11682 § 13645 § 16553 $ 19.619
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO ~ § $ 48494 § 101540 § 113222 $ 126867 § 143.420

TOTAL EFECTIVO FINAL DEPERIODO $ 48494 § 101540 $ 113222 $ 126867 $ 143420 $ 163039



ANEXO 9. indices financieros

Detalle Indicador 1 2 3 4 5 Promedio
ACT Rotacion de cuentas por cobrar  Ventas/Cuentas por Cobrar 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00
ACT Dias de rotacion CxC 365/Rotacion cuentas por cobrar 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04
ACT Rotacion de cuentas por pagar Ventas/Cuentas por pagar 1440 14,00 14,00 14,00 14,00 14,08
ACT Dias de Rotacion CxP 365/Rotacion cuentas por pagar 25,35 26,08 26,08 26,08 26,08 25,93
ACT Ciclo de Efectivo zféiffs”p‘:)f s;(;:;otadé” % 10560 10600 10600 10600 10600 10592
ACT Dias de ciclo de efectivo 365/ciclo de efectivo 3,46 3,44 3,44 3,44 3,44 3,45
LIQ Razén circulante ’éicrtx?:nctzu'am%/ Pasivos 247 255 269 287 308 273
SOLV Razén de Deuda Total Activos Totales - Captta 29,61% 49,10% 46,16% 42,04% 37,35%  409%
Contable Total/Activos totales
Razdn de autonomia Patrimonio/activos totales 70,39% 50,90% 53,84% 57,96% 62,65% 59,1%
RENT Margen de utilidad Utilidad neta / Ventas 224% 122% 164% 2,05% 2,44% 1,92%
RENT :ga(;fe”dimiemos SOb™® iidad neta/Activos totales 1080% 586% 7,75% 9,38% 1073%  8,90%
RENT ROE - Rendimiento sobre Utilidad neta/Capital contable 2122% 1080% 13.37% 1497% 15.86% 15.26%

capital

total
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