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RESUMEN

La necesidad primaria de los individuos de refugio se encuentra escrito en
nuestro ADN, suplir esta necesidad primaria debe ser basico para el desarrollo
de una sociedad. Adicionalmente tenemos en nuestra sociedad contemporanea
un problema latente de contaminacion y explotacion irresponsable de los
recursos naturales. El objetivo de este plan de negocios es la creaciéon de una
empresa inmobiliaria que realice desarrollos inmobiliarios ecolégicos en el
Ecuador. El principal objetivo de este proyecto es brindar a las personas una
experiencia de vida ecolégica, de la mano de la tecnologia se busca crear
unidades habitacionales que cumplan con una ideologia de sustentabilidad
limitando los desperdicios y promoviendo un estilo de vida mas respetuoso con
la naturaleza. Con la creacion del proyecto inmobiliario “Tebas” se intentara suplir
las necesidades de vivienda ecoldégicamente responsable por lo tanto se ha
realizado el necesario analisis del cliente e investigaciéon de mercados para
sustentar la viabilidad econémica y social de este plan de negocios. De acuerdo
al analisis financiero del proyecto basado en las proyecciones que hemos
realizado en los tres escenarios y basados también en los indices financieros
como PRI, VAN y TIR nos provee que hay una buena expectativa para iniciar un
proyecto de estas caracteristicas y que las inversiones realizadas tienen un
tiempo prudencial de retorno. Para concluir, este plan de negocios se ha
realizado bajo todas las normas que requiere un proyecto académico de esta
categoria, siempre basandonos en fuentes confiables y analizando
profundamente las diferentes variables que pueden afectar al desarrollo del
mismo. De este modo se puede confirmar que la viabilidad de este proyecto esta
basada en nuestra realidad y que la creacion de un proyecto inmobiliario de estas
caracteristicas no solo es viable en |la ciudad de Quito, sino también es necesario
para generar soluciones trascendentes para la ciudad y progresivamente todo el

Ecuador.



ABSTRACT

The primary need of individuals for refuge is written in our DNA, meeting this
primary need must be basic to the development of a society. Additionally, in our
contemporary society we have a latent problem of contamination and
irresponsible exploitation of natural resources. The objective of this business plan
is the creation of a real estate company that carries out ecological real estate
developments in Ecuador. The main objective of this project is to provide people
with an ecological life experience, technology seeks to create housing units that
comply with an ideology of sustainability, limiting waste and promoting a lifestyle
that is more respectful of nature. With the creation of the “Tebas” real estate
project, an attempt it made to meet the needs of ecologically responsible housing,
therefore the necessary analysis of the client and market research has been
carried out to support the economic and social viability of this business plan.
According to the financial analysis of the project based on the projections we
have made in the three scenarios and also based on the financial indices such
as PRI, VAN and TIR, it provides us that there is a good expectation to start a
project of this nature and that the investments made they have a reasonable
return time. To conclude, this business plan was make under all the norms that
an academic project of this category requires, always based on reliable sources
and deeply analyzing the different variables that may affect its development. In
this way it can be confirmed that the viability of this project is based on our reality
and that the creation of a real estate project of these characteristics is not only
viable in the city of Quito, but is also necessary to generate transcendent

solutions for the city and progressively all of Ecuador.
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1. INTRODUCCION
1.1 Justificacion del trabajo

Este trabajo académico se ha realizado integramente para determinar el analisis
de viabilidad para la creacion de un proyecto inmobiliario a las afueras de la
ciudad de Quito; provincia de Pichincha en el sector Noroccidente, puntualmente

en el sector alto de la parroquia de Pomasqui.

Este analisis se hara determinando los factores tanto internos como externos
que incidan en la toma de decisiones de ejecutar este plan de negocios que tiene
como finalidad un proyecto inmobiliario para la construccién de casas a modo de
urbanizacion con un enfoque ambiental ecolégico siendo esta una corriente muy
fuerte y necesaria debido a que en los ultimos afios se ha incrementado en
nuestra sociedad la preocupacién por la contaminacion ambiental y los efectos
negativos que tiene el desarrollo de nuestra civilizacion y la creciente poblacion

en el planeta.

Conscientes de esta problematica intentamos abordarla directamente haciendo
de este un proyecto que tendra como principal objetivo la maximizacién en
utilizacion de recursos, construccion con material reciclado que no infiera
negativamente en la calidad de la construccion, materiales que optimicen los
recursos en toda la fase de construccién del proyecto y posterior a la
construccion del mismo crear espacios y practicas internas como politica del
proyecto que fomenten un estilo de vida mas sostenible para los habitantes del
mismo y que al vivir ahi ellos sientan el compromiso de aportar con practicas
ecoldgicas que generen impacto positivo en su entorno teniendo resultados

importantes para el ambiente.

Este plan de negocio se centra geograficamente en una zona de crecimiento
economico y de proyectos inmobiliarios en el sector debido a que el publico en
general busca salir del hiper-centro de la ciudad de Quito a vivir en zonas semi-
rurales pero con buenas vias de acceso a la ciudad que de la facilidad de circular
dentro de la ciudad en poco tiempo, este sector geografico ha tenido un notable



crecimiento en el sector de la construccion con varios proyectos de importantes
empresas del sector inmobiliario que estan invirtiendo en esta zona geografica
porque se observa una significativa oportunidad pero que aun no esta siendo
explotado con exceso de oferta inmobiliaria como en otros sectores de similares

caracteristicas al de Pomasqui.

Se evidencia la oportunidad para realizar esta investigacion por todo lo anterior
expuesto y en los siguientes puntos iremos desglosando de manera objetiva el

alcance del proyecto y los factores que nos indican la viabilidad del mismo.
1.1.1 Objetivo general del trabajo

Crear un proyecto inmobiliario que brinde en su factor diferenciador una
propuesta de valor a los clientes donde se encuentre identificado y se promueva
un estilo de vida amigable con el medio ambiente, que sea accesible para el

publico y que sea un referente para la comunidad.
1.1.2 Objetivos especificos del trabajo

Encontrar realizable y factible un proyecto inmobiliario para construir casas en la
zona geografica de Pomasqui al noroccidente de la ciudad de Quito con un
enfoque eco amigable en sus practicas de construccién seleccionando a
proveedores que tengan como praxis diaria la busqueda de sostenibilidad en sus
procesos buscando que tengan alguna certificacién ambiental y que posterior a
la construccidon del proyecto se deje implantadas normas de convivencia que
busquen hacer de la ecologia una practica diaria en su vida. Determinar también
la rentabilidad econdémica y financiera del proyecto de esta manera buscando
vender a los posibles clientes un estilo de vida y que sientan a diario que al vivir
en este espacio han contribuido positivamente al planeta ayudando a las

proximas generaciones a tener mejores expectativas del futuro.



2. ANALISIS DE ENTORNOS
2.1 Anadlisis del entorno externo

La industria en la que se encuentra localizado el proyecto segun la clasificacion

CIIU cuarta version es la siguiente:

Tabla 1. Clasificacion de la actividad econémica

Clasificacion Industrial Internacional Uniforme

Cédigo Descripcion

Fa1 Construccion de edificios

F4100 Construccion de edificios

F4100.1 Construccion de edificios residenciales

F4100.10 Construccién de todo tipo de edificios residenciales, casas familiares

individuales, edificios, multifamiliares, incluso edificios de alturas elevadas

Fuente INEC, 2012

Esta industria se ha mantenido en cierto estancamiento con una ligera
reactivacion en el ano 2019, y se proyecta una mejoria en el afo 2020 gracias a
las medidas econdémicas y politicas que apoyan a este sector, segun el Censo
Nacional Econdémico que es la informacién de conteo de las unidades
econdmicas que conforman este sector productivo existen 605 establecimientos
y 17742 personas ocupadas en esta actividad (INEC, 2018), a Octubre de 2018
se registra un valor de 1,6% en tendencia creciente en el indice de confianza
empresarial (BCE, 2018). La mayor parte de Inversion Extranjera Directa en el
periodo 2010 a 2017 se centr6 en actividades de manufactura incluida la
construccién y cerré el afio 2017 en USD 618.4 millones(BCE, 2018).

2.1.1 Entorno Externo (Analisis PESTEL)

El analisis PESTEL usado como herramienta para analizar el sector en general
que afecta a la industria nos entrega datos relevantes de cémo esta
evolucionando el ambito de la construccidén en nuestro pais y que factores tienen

un mayor impacto.



Los factores expuestos en este analisis PESTEL se han desarrollado durante
finales del afio 2019 y principios del afio 2020, en concreto en los meses de
marzo y abril se reconoce una importante crisis mundial a causa de una
pandemia denominada COVID-19 lo cual hace que ciertos factores presentes en
este anadlisis se vuelvan ambiguos y sujetos a cambios ante la situacién actual
del pais y del mundo, sin embargo las tendencias de consumo ecoldgico por
parte de la poblacion y la generacidon de politicas para incentivar la economia
seguiran presentes, al ser una industria tan importante en nuestro pais la

expectativa para el futuro se mantiene positiva.
e Entorno politico

Politicas de financiamiento publico

El Banco del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social ha colocado durante el
afno 2019 USD 900 millones para crédito hipotecario (Banco Instituto Ecuatoriano
Seguridad Social, 2020). El Estado Ecuatoriano esta aportando econémicamente
para que se facilite a los consumidores acceder a créditos para comprar
inmuebles lo cual motiva a empresarios y consumidores a realizar proyectos e

inversiones.

La CFN (Corporacion Financiera Nacional) otorga créditos para la construccion
a tasas de interés desde 5,5% hasta cinco afios plazo (Corporacién Financiera
Nacional, 2020). La institucién publica CFN ha otorgado créditos para
constructores, siendo un organismo de caracter publico que se alinea a los

programas del Gobierno podemos asumir que se busca impulsar a este sector.

La calificacion otorgada a las politicas de financiamiento publico es 5/5 porque
es factor muy positivo la implementacion del proyecto, ya que se busca reactivar
el sector de la construccion mediante la entrega de créditos a los promotores y

compradores de vivienda.



Derogacion de la Ley de Plusvalia

En el afio 2018 después de la derogacion de la Ley de Plusvalia publicada en
Registro Oficial Numero 206, las reservas para nuevas viviendas aumentaron en
un 20% (Asociacion de Promotores Inmobiliarios de Vivenda del Ecuador, 2020).
Los consumidores ya no tienen una barrera al momento de adquirir un inmueble,
ya que esta ley frenaba la inversién en el sector de la construccion, debido a las

tasas que gravaban los inmuebles al momento de su re venta.

La calificacion otorgada a la derogacion de la Ley de Plusvalia es 4/5 porque es

factor positivo para la implementacion del proyecto.
e Entorno econdmico

Desaceleracion de la economia

El hecho que la economia del pais en este afo oscile en un crecimiento del 0,7%
y el 0,9% es un aviso preocupante ya que no hay expectativas positivas de
mejora por lo tanto los consumidores posiblemente se retraeran al considerar
este tipo de inversidon (Banco Central del Ecuador, 2020). La desaceleracién
econdmica afecta directamente el poder adquisitivo de las personas volviendo

mas dificil adquirir un inmueble.

La calificacion otorgada a la desaceleracion de la economia es 2/5 porque es

factor negativo que es desfavorable para la implementacion del proyecto.

Desempeio econdmico del sector de la construccion

En el ano 2019, el PIB del sector de la construccion tuvo un incremento de 0,4%
en relacion al ano 2018, la cantidad de mano de obra que demanda el sector se
incrementd de 6,08% a 6,78% del total de empleo generado a nivel nacional
(Banco Central del Ecuador, 2020). El crecimiento de la industria indica una

recuperacion y que los consumidores estan generando demanda de inmuebles.



La calificacion otorgada al desempefio economico del sector de la construccion
es 5/5 porque es un factor muy positivo para la implementacion del proyecto,

porque en el afio 2019 existen cifras econdmicas superiores al afio 2018.

Ventas de la industria

Las ventas de la industria F410010, que corresponde a la construccién de
edificios residenciales, casas familiares, entre otros; tiene un valor anual de $
1.998 millones de délares en el afio 2019, este valor es superior en el 13% a las

ventas registradas en el afio 2018 (Servicios Rentas Internas, 2020).

La calificacién otorgada al desempefio econémico del sector de la construccion
es 4/5 porque es un factor positivo para la implementacién del proyecto, porque
en el ano 2019 se incrementaron las ventas de la industria, esta recuperacion en

la facturacion no alcanza las cifras presentadas en los afos 2015 y 2017.
e Entorno social

Mercado laboral

La estructura del mercado laboral en el Ecuador estda marcada por la
informalidad, el 57% de la poblacion tiene un empleo adecuado, lo que muestra
que el 43% de la poblacién se encuentra subempleada o no tiene acceso a un
puesto de trabajo (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2020). Estas
cifras inciden negativamente en el acceso de la poblacion a bienes y servicios

donde se incluye el acceso a vivienda.

La calificacion otorgada a la estructura del mercado laboral es 2/5 porque es un
factor negativo para la puesta en marcha del proyecto, debido a que tiene

incidencia desfavorable en la demanda de vivienda.

Acceso a vivienda propia

La capacidad de la poblacion de acceder a su vivienda propia ha disminuido,
debido a factores econdmicos, acompanado de la incertidumbre social y a la falta
de acceso al financiamiento hipotecario. Segun la informacién del INEC, en el



ano 2016 el 64% de la poblacion poseia una vivienda propia, heredada o
regalada; en el ano 2010 ese porcentaje era el 67% (Instituto Nacional de

Estadisticas y Censos, 2016).

La calificacidon otorgada al acceso a vivienda propia es 2/5 porque existe una
ampliacion en la brecha de vivienda propia, lo que dificulta su acceso por factores

coyunturales y estructurales.
e Entorno tecnoldgico

Uso de materiales para la construccion

El Institutito de Investigacion Geoldgica y Energética estd desarrollando un
proyecto sobre la fabricacion de cemento calco-puzolanico (material silico-
aluminoso). Este tipo de cemento tiene una composicion de 30 a 45% de
puzolana lo cual hace al cemento mas permeable y duradero a menor precio, lo
que facilita el acceso a los constructores y disminuye el costo de produccion en

la construccién (Instituto de Investigacion Geolégico y Energético, 2019).

La calificacion otorgada al desarrollo de nuevos materiales para la construccion
tiene una calificaciéon de 4/5, porque tiene incidencia en un menor costo de

produccion.

Tecnologia en el diseno de viviendas

La realidad aumentada se adapta a las aplicaciones de la construccion con
programas especiales (3D) se puede modelar espacios y definir actualizaciones
en disenos. De esta manera los disefiadores pueden aprovechar espacios,
realizar modelaciones y sacar el mayor provecho posible (Biblus - Software

Construccion, 2019).

La calificacion otorgada al uso de la tecnologia para el disefio de viviendas tiene
una calificacion de 4/5, calificada como positiva porque permite mejorar el disefio

y optimizar el espacio disponible para la construccion.



e Entorno ecoldgico

Arquitectura verde

El aluminio es el nuevo aliado de la arquitectura verde gracias a su gran
resistencia y que al reciclarlo solo se utiliza el 50% de la energia consumida en
el proceso de produccién primario. El uso del aluminio cada vez se populariza
mas debido a su maleabilidad para la construccion y gracias a sus propiedades
ambientalmente amigables se utiliza cada vez mas en construccion (Soria,
2019). La calificacién otorgada para los materiales amigables con el medio

ambiente es 5/5, calificada como muy positiva.

Comportamiento consumidor

Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), el 85% de los
consumidores ecuatorianos estaria dispuesto a usar productos amigables con el
medio ambiente o productos verdes. La conducta de los consumidores hacia los
productos ecoldgicos es favorable y se refleja en sus tendencias de consumo
(Comision Econdmica para América Latina, 2014). La calificacion otorgada al
comportamiento consumidor relacionado con los productos amigables con el

ambiente tiene una calificacion de 5/5, calificada como muy positiva.
Entorno legal

Incidencia de la burocracia

Los tramites legales caen en burocracia cuando las personas acceden a un
crédito para un proyecto inmobiliario. Los complejos tramites legales para el
publico en general al momento de acceder a un crédito reducen el interés de los
consumidores (Banco Mundial, 2020). La calificacién otorgada a la incidencia de

la burocracia es 2/5 calificada como negativa.

Sequridad juridica

El presidente de la Camara de Industria de la Construccion (CAMICON) senala
falta de seguridad juridica para promover la inversion en el pais. El presidente



de la Camara de la Industria de la Construccion sefiala que falta seguridad
juridica para los inversionistas nacionales e internacionales debido a la
normativa juridica que se desarrolla en torno a esta industria y a la mayoria de
industrias del Ecuador. La calificacion otorgada a la falta de seguridad juridica

es 1/5 calificada como muy negativa.
2.1.2 Andlisis de laindustria (Porter)

La matriz de las cinco fuerzas competitivas de Porter es una importante
herramienta para conocer de manera mas clara la industria en si por medio de

los factores mas importantes del ambiente en el que se desarrolla la empresa.

Tabla 2. Amenaza de nuevos competidores

Amenaza de nuevos competidores

Variable Ponderacién  Calificacion Calificacion
Ponderada
Ventaja de grandes empresas 0,25 4 1
!dentldgdes de marca en la 0,25 4 1
industria
Alta inversion inicial 0,32 5 1,6
Curva de experiencia 0,18 4 0,72
RESULTADO 1 4,27

La amenaza de nuevos competidores es relativamente alta con 4,57 debido a
que las ventajas de las grandes empresas en la industria son un punto importante
debido a que al tener varios afos en el mercado, en cuanto a abastecimiento de
materiales y mano de obra poseen una importante ventaja; la identidad de marca
en la industria esta percibida como un sello de calidad o de posicionamiento
segun el proyecto; en la industria de la construccidon se requiere una importante
inversion inicial en maquinaria y propiedades inmobiliarias para ejecutar los
proyectos; la curva de experiencia en esta industria es importante porque de esta

manera evitamos los desperdicios y se puede optimizar tiempo.
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Tabla 3. Poder de negociacién de los consumidores

Poder de negociacion de los consumidores

Variable Ponderacion  Calificacion Calificacion
Ponderada

Informaqon del producto al 017 4 0,68
consumidor
Clientes sensibles al precio 0,3 5 1,5
Producto unico 0,32 1 0,32
Muchos compradores en relacion a 0.2 4 0.8
empresas del sector
RESULTADO 1,0 3,3

En el poder de negociacion de los consumidores es moderado con una
calificacion de 3,3 debido que para el cliente es importante conocer los detalles
del proyecto, asi como el financiamiento; los clientes son altamente sensibles al

precio debido a que hay suficiente oferta de proyectos en el mercado.

Cuando no perciben un factor diferenciador importante cambian pueden cambiar
de proveedor, adicionalmente el indice de Confianza del Consumidor redujo de
41.5 puntos a 39.3 hasta diciembre del 2018 (INEC, 2018) lo cual indica el
escepticismo del publico en general debido a la situacion de la economia ; el
producto que ofrece este plan de negocios pretende diferenciarse de la
competencia convirtiéndolo en dificilmente descartable, el niUmero de empresas
ofertantes de proyectos inmobiliarios es bajo en relacion al numero de clientes

actuales y potenciales en este sector.

Tabla 4. Amenaza de posibles sustitutos

Amenaza de posibles sustitutos

Variable Ponderacion  Calificacion Calificacion
Ponderada
No hay sustituto real 0,40 3 1,2
Altos costos al cambiarse a un sustituto 0,2 3 0,6
Sustitutos con limitaciones 0,40 3 1,2

RESULTADO 1,00 3,0
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En este punto existe una calificacion prudencialmente baja debido a que a pesar
de tener sustitutos para satisfacer la necesidad de vivienda, una casa ofrece
prestaciones diferentes a otras unidades habitacionales, los consumidores
deben adaptarse a los productos sustitutos de esta industria debido a su

naturaleza.

En este caso, nuestro producto seria reemplazable con casas en proyectos
habitacionales similares, sin embargo en este plan de negocio se ofrece un
notable factor diferenciador que marcaria la diferencia en cuanto al producto y a

la percepcion de los clientes del mismo.

Tabla 5. Poder de negociacion de proveedores

Poder de negociacion de los proveedores

Variable Ponderacion Calificacion Calificacion
Ponderada

Insumos son estandar sin diferenciacion 0,25 3 0,75

Muchos proveedores 0,3 2 0,6

Mi negocio es importante para mis 0.27 3 0,81

proveedores

Es barato y rapido cambiar de 0.2 3 0.6

proveedores

RESULTADO 1,0 2,76

En el poder de negociacion de proveedores tenemos una calificaciéon
relativamente baja ya que estamos en una industria donde los productos no son
mayormente diferenciados y los encontramos en la mayoria de proveedores del
sector; existe una gran cantidad de proveedores de materiales de construccion;
cualquier proyecto inmobiliario es importante para los proveedores de materiales
y estos se ajustan a las necesidades de la empresa constructora; los

proveedores son facilmente reemplazables de ser necesario.
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Tabla 6. Rivalidad entre competidores existentes

Rivalidad entre competidores existentes

Variable Ponderacion Calificacion Calificacion
Ponderada
La industria esta creciendo rapidamente 0,25 4 1
Competidores diversificados 0,18 3 0,54
Dificultad para salir de la industria 0,27 4 1,08
[nd_ustna con capacidad adquisitiva 0.25 3 0,75
limitada
RESULTADO 1,0 3,37

La industria posee una notable rivalidad entre competidores con una calificacion
de 3,37 esto se debe en parte a que desde el 2018 ha venido recuperandose
econdémicamente aportando USD 8,000 millones (SRI, 2019) a la economia del
pais, los competidores no poseen una mayor diversificacion; la dificultad para
salir de la industria es alta ya que esta sujeta a contratos a largo plazo y a
responsabilidades por cumplir; la industria posee una capacidad adquisitiva
limitada y no en ciclos de consumo altos ya que se relaciona directamente con

la economia nacional y las expectativas generales (BIESS, 2018).
2.1.3 Conclusiones principales del analisis PESTEL y Porter

Como principales puntos a concluir con el analisis PESTEL se puede enfatizar
que en cuanto a politicas como: eliminacion de Ley de Plusvalia, las bajas tasas
de interés para vivienda del 5,5% otorgado por la CFN y la colocacion por parte
del Estado de USD 900 millones al BIESS, crean escenarios para que la
inversion extranjera y nacional se fortalezca en esta industria para potenciar su

desarrollo y crecimiento.

En cuanto a factores econémicos y sociales se puede resaltar que el crecimiento
del 1,2% en 2018 en la industria de la construccion y la Ley Organica de fomento
productivo, enlazado a que socialmente es una industria que ocupa a gran parte
de la poblacion y aunque apenas el 49,2% de mano de obra es tecnificada, cada
vez mas regulaciones se establecen buscando mejorar la situacion laboral de la

industria.
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En cuanto a factores tecnolégicos y ecoldgicos que van de la mano debido a que
gracias a los avances tecnolégicos y a la correcta aplicacion de los mismos, se
cuida cada vez mas los recursos volviendo las practicas afines a la industria mas
sostenibles, destacando también que avances tecnolégicos como el uso de
aluminio y luminarias ahorradoras asi como también la reutilizacion de
escombros, nos encaminan a un desarrollo de viviendas mas responsables con

el uso de los recursos.

En ambitos legales se sefiala que altos funcionarios de la industria determinan
falta de seguridad juridica para la inversién, también se menciona que aunque
hay ciertas regulaciones en cuanto a gestion de suelo que no se siguen a
cabalidad, el desarrollo poblacional es imposible de frenar y por parte de entes
gubernamentales se debe agilizar politicas que regulen de mejor manera el uso
de suelos y asi garantizar un crecimiento ordenado de los asentamientos
poblacionales. En conjunto los factores expuestos generan una expectativa
positiva para la industria de la construccion y para el plan de negocio planteado

en este proyecto.

Siguiendo el orden de las cinco fuerzas competitivas de Porter la amenaza de
competidores nuevos es un factor importante, debido a que en la industria existe
un gran mercado potencial por lo tanto existe interés de empresarios para
incursionar en esta industria, el poder de negociacion de los consumidores no es
un factor determinante en esta investigacion, el publico se muestra escéptico y
lo muestra el indice de Confianza del Consumidor que ha tendido a reducirse
desde 2018; el mercado en general posiciona temas relevantes como créditos y
tendencias de compra, la amenaza de posible sustitutos es un factor de
importancia media debido a la variedad de opciones de vivienda sin embargo, en
el segmento de casas se debe observar muy bien las opciones disponibles en el
mercado, el poder de negociacién de proveedores no es un factor tan importante
debido a que los insumos de construccion son abundantes asi como empresas
que los comercializan, la rivalidad entre competidores es relevante debido a que
existen varias empresas que poseen la mayor cuota de mercado y el resto de

empresas busca posicionarse mejor, lo cual resulta complicado debido a que los



14

ciclos de consumo son bajos y se relaciona con la economia nacional (BIESS,
2018).

En general el analisis sefiala los factores que se debe tomar en cuenta al entrar
en la industria y a priori poder plantear estrategias para mitigar las posibles
amenazas y poder resolver las diferentes variables negativas que puedan

presentarse.

2.1.4 Matriz EFE

Tabla 7. Matriz EFE

Matriz de Factores Externos CllU: F4100.10

Oportunidades Peso Calificacion Por-:g::?;do
E;ﬁ)é?rzt;zigwspagos en alianza gobierno / 0,08 4 0.32
Tecnologias de construccién 0,06 4 0,24
Incremento de promocion en web 0,03 3 0,09
Incremento en cuota de reservas para proyectos 0,05 3 0,15
Cantidad de proveedores 0,06 4 0,24
Ley de fomento productivo 0,04 3 0,12
Fideicomiso CFN 0,1 4 0,4
Subtotal: 1,56
Amenazas
Desaceleracion econdmica en el sector 0,09 2 0,18
Inestabilidad politica 0,1 2 0,2
Regulacion Ministerio de Relaciones Laborales 0,05 2 0,1
ﬁﬁnizgéﬁisaif()n;erosos a invertir en proyectos 0.08 y 0,08
Mano de obra poco calificada 0,06 2 0,12
Estancamiento de la construccion 0,1 2 0,2
Especulacion de tierras 0,07 2 0,14
Barreras de entrada altas 0,03 1 0,03
Subtotal: 1,05

Total: 1 2,61
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En el analisis presentado de fuerzas externas de la industria de la construccién
con CIlIU: F4100,10 podemos analizar que se observa tiene importantes
oportunidades externas sobre todo en lo referente al mercado como tal ya que
se espera un repunte después de ciertas medidas econdmicas y legislativas que
favorecerian el crecimiento del sector, en amenazas podemos ver que sus
grandes amenazas son mas que todo de indole macro en el pais y temas
recurrentes en este sector que con el correcto trabajo por parte de la funcion

publica se puede gestionar.

Cabe destacar que el indice de Precios del Constructor que se mide
mensualmente a nivel nacional en los ultimos 5 meses de ha tenido variaciones
de 2018 minimas en su mayoria y con tendencia negativa (BCE, 2019). Nos
resulta beneficioso basado en la evaluacion de mas de 60 denominaciones de

rubros que afectan este indice.
3. ANALISIS DEL CLIENTE

En el siguiente punto se buscara compilar toda la informacién que nos sea
posible acerca del mercado de la construccion y vivienda para verificar la
factibilidad de la creacion de la empresa y el proyecto inmobiliario con enfoque

ecoldgico.
3.1 Andlisis cualitativo y cuantitativo

“Lainvestigacion de Mercados es la funcion que conecta al consumidor, al cliente
y al publico con el vendedor mediante la informacion, la cual se utiliza para
identificar y definir las oportunidades y los problemas del marketing; para de esta
manera poder generar, perfeccionar y evaluar las acciones de marketing; para
monitorear el desempefio del mismo y mejorar su comprension como un

proceso” (American Marketing Association, 2007).

Definicion del problema

El problema de investigacion de mercados se centra en obtener todos los datos
informativos acerca del posible mercado y los posibles clientes, para el plan de
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negocio del proyecto inmobiliario ecologico, de esta manera confirmar la

viabilidad de la creacion del proyecto.

El problema gerencial se puede plantear con la pregunta de: ¢ Existe factibilidad
para la creacion del proyecto inmobiliario con enfoque ecolégico en el

noroccidente de la ciudad de Quito?
Objetivo general

Determinar si existe la posibilidad y viabilidad de la creacion de una empresa
para la realizacién de un proyecto inmobiliario en el noroccidente de Quito con

un enfoque ecoldgico en su construccion y habitabilidad.
Objetivos especificos

e Determinar si en la localizacién geografica planteada existe un mercado

interesado en invertir en un proyecto de estas caracteristicas

e Analizar y dilucidar un precio en el mercado para que sea atractivo en un

proyecto inmobiliario con atributos ecolégicos.

e Entender la percepcion del cliente acerca de un proyecto inmobiliario con

enfoque ecoldgico.

e Establecer los métodos de promocion mas apropiados para que tenga un
impacto positivo en la mayor cantidad de personas posibles y que sea

acertado para que concluya con la compra del inmueble.
Segmentacion del mercado

En nuestro segmento empezaremos definiendo demograficamente la edad entre
24 a 49 anos de estado civil solteros, casados o en union libre de ambos sexos,
nivel socioecondmico alto y medio alto, ingresos mayores a los $2500 USD con
miembros de su familia de uno a dos hijos; geograficamente se define el mercado
por habitantes de la ciudad de Quito principalmente el noroccidente de la ciudad.

Psicograficamente se determina al cliente como una persona que desee adquirir
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una casa propia cambiando su departamento o inmueble arrendado por uno
propio que también esté inmerso en la conciencia ambiental y ecoldgicas que
sea un consumidor informado acerca de las nuevas tendencias sosteniblemente
ecoldgicas y que desee sentir que con su estilo de vida aporta positivamente al
ambiente y a su conservacion. El perfil para los clientes del proyecto inmobiliario

es el siguiente:

Tabla 8. Segmentacion de mercado

Caracteristica de

Variable . Poblacion  Porcentaje Fuente
variable

Ecuador 17°392.917 100% (INEC, 2019)

Geografica Pichincha 2'576.287 15% (INEC, 2019)
Quito 2'239.191 13% (INEC, 2019)
Edad de 24 a 49 afios 924.488 36% (INEC, 2019)
Estado civil: casado,

Demografica soltero y union libre en 832.964 90,10% (INEC, 2019)
Pichincha
Nivel ingresos o
Estratos: A, B, C+ 299.034 36% (INEC, 2019)
Estilo de vida con (Pincay, 2018)
tend,en_cia ambiental y 110.643 37% Revista tecnoldgica

Psicografico ~ ecologica ESPOL(2018)
Tendencia ecoldgica a 82982  75% (Villacis, 2010)

nivel nacional

Tamafno muestral

Se debera calcular la muestra para realizar la encuesta destinada a los individuos
del segmento deseado, emplearemos un método de muestreo no probabilistico
basado en la conveniencia que se obtiene de las siguientes variables y con la

siguiente formula:
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k"i’_m p*q*N

(e"2*(N-1))+k"**p*q

Figura 1. Formula de célculo

En la que:

n= Tamafo muestral

N= Tamafo poblacional que vendria a ser habitantes de Quito con tendencias
ecoldgicas dentro de la edad estipulada= 82982

K= Nivel de confianza 1.96 que equivale al 95% de confianza

e= Margen de error que vendria a ser el 5% o0 0.05 debido al nivel de confianza
p= Margen de probabilidad de éxito 0.5

g= Margen de probabilidad de fracaso 0.5

Resultado de n=382

Basados en el resultado del calculo podemos determinar que la muestra
adecuada para la investigacion seria 382 encuestados para poder determinar e
inferir acerca de nuestro mercado. Debido a que este plan de negocios consiste
en un proyecto académico se realizara una muestra total de 50 encuestas con el

fin de determinar de mejor manera el perfil de los consumidores.
Hipotesis

Con la finalidad de demostrar que la investigaciéon de mercados y toda la
informacion recolectada es representativa para plantearemos las siguientes

hipotesis:

HO: El 60% del mercado tiene disposicion de compra de un inmueble ecolégico

en la ciudad de Quito sector nor-occidente.

H1: El 40% del mercado tiene disposicion de compra de un inmueble ecoldgico

en la ciudad de Quito sector nor-occidente.
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3.1.1 Anélisis cualitativo

Se entrevistara con una base de preguntas a dos expertos de la rama de la
construccion son experiencia suficiente en gestidén de este tipo de proyectos y

varios afos que respaldan su experiencia.
e Entrevista a expertos
Resultados primera entrevista:

La primera entrevista con Marcelo Valladares, Arquitecto con un Master en
Argentina ayuda a entender mejor el mercado inmobiliario y la industria de
construccidn ecuatoriana, ya que es una de las principales industrias del pais
donde se encuentran importantes grupos empresariales que abarcan en su
mayoria la mayor parte del mercado pero que aun asi quedan espacios para
pequenos y medianos empresarios que viven de la rentabilidad de esta industria
que es bastante atractiva en proyectos inmobiliarios masivos, en cuanto a la
competencia nos sefiala que siempre debe haber un producto diferenciado y una
propuesta de valor visible que el cliente lo perciba como superior frente a otros
proyectos de los competidores y aunque la inversion inicial del mercado segun
el experto lo mas importante es ser propietario del suelo donde se va a
desarrollar el proyecto inmobiliario y se precisa también una buena linea de

crédito con entidades financieras.

De acuerdo al experto las mejores maneras de comunicar o publicitar este
producto son redes sociales adoptando los nuevos métodos de difusion sin
descuidar métodos tradicionales como casas modelos y ferias donde el cliente
puede tener la sensacion fisica del producto haciendo principal énfasis en los

nuevos canales de comunicacion.

Segun el experto se debe analizar a profundidad el tema financiero debido a que
se debe tener controlados los costos y algunas tecnologias ecoldgicas pueden
encarecer innecesariamente el proyecto perdiendo un poco el target que nos
estamos enfocando, es necesario mencionar que en ultimas administraciones de

autoridades politicas concernientes a la industria se ha dado importancia a la
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ecologia dando ciertas facilidades y aunque son minimas marcan que los
empresarios tengan interés en hacer mas énfasis hacia una conversiéon gradual

de las empresas a un enfoque ecoldgico.

Finalmente la recomendacion del experto es apalancarnos en empresas con
experiencia y buscar asociaciones estratégicas que puedan aportar
positivamente al proyecto y que hagan de este trabajo mas factible a través de

las diferentes situaciones adversas que pueden suceder.
Resultados segunda entrevista:

La segunda entrevista con el experto Gonzalo Ojeda presidente ejecutivo de OP
Constructora, de profesion abogado con licencia en bienes raices y diplomado
en administracion de empresas por el IDE Business School con 10 afios en la
industria con mas de 100 unidades de vivienda en el mercado; el empresario
marca como un principal factor clave de la industria una propuesta de valor
visible e importante en los proyectos que se desarrolle, la rentabilidad de la
industria se debe entender como un negocio financiero debido que se trabaja
con el riesgo donde se busca minimizarlo y elevar la utilidad, reconoce a los
principales competidores de proyectos habitacionales horizontales como son

PMJ, Proafio y Proafio, Rosero constructores y Conocimiento.

Entiende a los compradores como Millenials y Centennials por lo tanto se enfoca
al servicio y a la personalizacion del servicio de venta directamente con el cliente
a la vez nos habla de los costos principales como los acabados del proyecto y el
terreno donde se vaya a realizar, también recomienda iniciar con proyectos de
corto alcance con pocas unidades de vivienda en el que no sea necesario una
gran curva de experiencia y caso contrario buscar apoyo y apalancamiento en
socios estratégicos que ayuden a elevar el proyecto; seguramente el principal
factor a ser vigilado segun el experto es “la caja” como llama al flujo financiero
de liquidez con el cual cuenta la empresa y con el que se esta financiando el
proyecto; en cuanto a nuestra propuesta ecoldgica el experto lo ve con mucha
factibilidad de aqui en 5 afnos y que actualmente ya existe en varios proyectos
sobre todo verticales no tanto habitacionales pero que existen y toman mucho



21

protagonismo en el mercado inmobiliario donde los factores regulatorios también
aportan a los empresarios para que sean mas arriesgados y busquen esta opcién
como un modelo de negocio factible, resalta la importancia del cliente y porque
debe entender que debe adquirir el producto y darle mucha importancia a sus

motivaciones.

Finalmente el experto recomendd gestionar el proyecto con una estructura legal
y empresarial firme y claro para todos los miembros de la organizacion, crear

alianzas estratégicas dentro de la empresa.
e Focus Group

Para esta actividad se reunira de 8 a 12 personas cabezas de hogar de ambos
géneros con distintos estados civiles y que tengan un ingreso mensual medio o
medio alto residentes principalmente en el norte de Quito, mediante un grupo
focal donde se procedera a hacer preguntas para escuchar sus respuestas y
percepciones individualmente notando las similitudes o factores mas importantes
de acuerdo a las preguntas que se les realice con relevancia a nuestro plan de

negocio y a esta investigacion de caracter cualitativo.
Resultados de Focus Group

En resumen el focus group inicié con una dinamica de apertura para generar
contacto entre los asistentes y se sientan mas comodos de interactuar entre si,
durante las primeras preguntas con respecto principalmente al precio y
percepciones de vivienda fue un factor determinante las prestaciones que implica
el inmueble, la localizacién, acabados, tecnologia y la relacion precio calidad
tuvimos importantes respuestas favorables ya que todos se ajustan o se podrian
adaptar a tener un cambio en su enfoque de vivienda, con el acompafamiento
correcto y se evidencia que son personas que tiene un nivel de conciencia
ambiental y que desean contribuir con la causa de la ecologia en sus practicas
diarias, Uribe y Schwarzkopf, Alpha Builders, Alvarez Bravo y otras empresas
toman protagonismo cuando hablamos de modernidad en la construccion y de

trabajar a la vanguardia principalmente en proyectos inmobiliarios verticales.



22

En conclusion, para la mayoria de asistentes la propuesta de negocio de un
conjunto habitacional en el norte de quito con enfoque ecoldgico resultd
innovador y muy atractivo para el grupo y fue un foco de discusion el tema de
sostenibilidad y responsabilidad ambiental como habitantes del mismo, se
resalté como un factor muy importante el precio y el numero de unidades en el
conjunto, las areas verdes y la seguridad con la que contaria, los factores que
impulsarian la compra de un bien inmueble fuera de su lugar de residencia actual
seria por algo que por un precio no tan alto les ofrezca muchas mas prestaciones
que su lugar de vivienda actual y a pesar que algunas de las personas
manifestaron su parcial incomodidad al vivir en conjuntos, ganaron las que si lo
hacen o lo harian, finalmente nos da como conclusién que seria exitoso la
implementacion de este proyecto de ejecutarse o comunicarse de la manera
adecuada por las vias sugeridas por los asistentes como plusvalia.com, redes

sociales, radio y espectaculares.

Utilizacién por

medio de
Composta comunicara Smartphanes o factores de plaza se basan en la manera mas facil de llegar a nuestro consumidor
Apalancamiento
Scctmitibded o Casa modelo por medio de BIESS
Luminaria de bajo consumo sl Grupos ecoldgicos Venta en el terreno para acceder aun
: P : Aglicaciones inmabilarias crédita que faciite
la adquisicion del
Eficiencia energética - bien
Redes eléctricas eficientes Feris inmobilarias Tiempos de operacidn
Plaza
Adecuado uso de agua Exposiciones en revistas
REitiizacion dé Raterals Anuncios y ads en sitios relacionados  la construccion
Materiales de construccion ecoldgicos Industria de la construccion
Paginas veb
Materiales con certificacidn Atributos del producto
Adecuado uso de desechos organicos "
Roof gardens Fromocidn
Autonomia alimentaria e
0] Precio Publicidadpor ado
Sentido de pertenencia a una tendencia
Vallas publicitarias
Costo de construccion S
. i imensiones de |a uni
Aporte al planeta con su estilo de vida ; o .
s facti L andi Espectaculares en 20nas de interés del mercado objetivo
= Jactll Segii € ane 56 Canales de comunicacién

de precios ubicarlo de
manera que el consumidor
determine el valor del

Sostenibilidad del producto

procuto de manera directay
realce los atributos
asocidndolos con el mismo

Figura 2. Mapa mental
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3.1.2 Anélisis cuantitativo
Encuestas

Se ha realizado una encuesta usando recursos digitales dirigidos para adultos
de entre 24 a 49 anos con un trabajo estable sin discriminacion de su estado civil
generalmente domiciliados en el norte de la ciudad. Acerca de la encuesta se
utilizo la rubrica propuesta para las preguntas de manera que en sus resultados
arrojen datos y coincidencias de importancia para esta investigacién, la encuesta
tiene como base 20 preguntas con las cuales se espera determinar de mejor
manera el perfil del consumidor que tendra este plan de negocios, las preguntas
son de informacion basica y de preguntas especificas acerca de la disponibilidad
e interés que tendrian los consumidores en el producto presentado en este plan

de negocio. El modelo de encuesta se puede apreciar en los anexos.
Conclusiones del analisis cuantitativo

En la siguiente infografia se puede apreciar los principales resultados obtenidos

de la realizacion de las encuestas como parte del analisis cuantitativo:
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PLAN DE

NEGOCIO
9 PROYECTO
INMOBILIARIO

ECOLOGICO

CONCLUSIONES
ANALISIS
CUANTITATIVO

Informacion general de los encuestados

Cabezas de
ogar
Para los encuestados la personalizacién del servicio y de la
informacion es primordial, aportando la percepcion de los expertos
del mercado y los resultados de la encuesta a los potenciales
clientes.

28\ i

El resultado arrojado es que el 59% de los encuestados
estan inmersos o totalmente inmersos en tendencias
ecologicas y de sostenibilidad, el 75% de los
encuestados estan interesados en un proyecto

inmobiliario ecolégico en el norte de Quito.

EIlEIEE
Elafas

El producto ofertado es una casa de 90m2 en un conjunto
habitacional de 12 a 16 casas con enfoque ecolégico y
sostenible en el norte de Quito sector Pomasqui con areas
verdes, centros de composta, roof gardens, invernadero
comunitario y con materiales de construccion ecolégico en
el cual el 86% se mostro interesado en el proyecto.

BASADOS EN LA ENCUESTA Y CORROBORADO POR FOCUS
ROUP, LOS MEDIOS DE INFORMACION PREFERIDOS POR LOS

ENCUESTADOS SERIAN FACEBOOK, PAGINAS WEB & EMAIL.

BAJO EL ANALISISDE : SE PROMOCIONARA EN
VAN WESTENDORP EL : MEDIOS TRADICIONALES
PRECIO IDEAL SON COMO FERIAS Y CASA

$95000 BASADO EN MODELO, RESAL_TANDO
LAS PREFERENCIAS DE LAS CARACTERISTICAS
LOS ENCUESTADOS DEL INMUEBLE

Figura 3. Infografia conclusiones analisis cuantitativo
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4. OPORTUNIDAD DE MERCADO

4.1 Oportunidad de negocio encontrada en el andlisis del entorno y analisis
del cliente

De acuerdo a los resultados de la investigacion de mercados podemos concluir
que en efecto existe una oportunidad para un bien inmueble con enfoque
ecolégico debido a las nuevas tendencias de los consumidores y a sus
necesidades, en la provincia de Pichincha existe cerca del 40% de residentes
que no poseen su vivienda propia (INEC, 2019), cada ano se demandan
aproximadamente 55000 unidades de vivienda en la ciudad de Quito, de esta
manera empresas medianas y pequefas aparte de los grandes actores de esta
industria tienen oportunidad de negocio y un mercado que explotar donde ahora
conocemos que la rentabilidad oscila entre el 4,99% y el 9% (Camicon, 2016)

por lo tanto es atractiva.

Basados en la investigacion de mercados y la informaciéon recabada hemos
encontrado que existen incentivos para construcciones ecolégicas, normativas y
leyes recientes que bajan el porcentaje de tributos o permiten mas metraje de
construccion por lo que impulsa a las empresas a volcarse hacia estos proyectos,
también organismos publicos como BIESS y bancos privados ofrecen tasas de
interés cdmodas que van desde el 5,5% al 8,1% (CFN, 2020) para que quien
desee adquirir una propiedad pueda acceder a un crédito, BIESS puede financiar
bajo un préstamo hipotecario hasta el 100% del avaluo de la propiedad hasta
$130 mil ddélares con un plazo maximo de 25 afios lo cual resulta atractivo para
el publico en general y ubica a las unidades de nuestro plan de negocio dentro

de ese rango para que puedan acceder a la adquisicion.

Como resultados de las encuestas tenemos que cada vez mas gente(70%) forma
parte de una masa critica donde existe una conciencia ambiental que los motiva
a inmiscuirse en temas de sostenibilidad, eficiencia energética, ecologia, respeto
al medio ambiente y que es basicamente nuestro enfoque y la propuesta de valor
que tendria nuestro proyecto al poder entregar en un inmueble un simbolo de

ecologia y que marcaria para el cliente un primer paso hacia un estilo de vida
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mas optimo para el planeta, también observamos como resultados de la
investigacion realizadas de manera virtual a 76 personas enfocandonos en que
sean cabeza de hogar indistintamente del sexo y dentro del estado civil,
segmentado nos da buena perspectiva de la oportunidad de mercado debido a
que el 86% de los encuestados se declaré interesado en un proyecto inmobiliario
de estas caracteristicas por lo tanto la oportunidad de mercado como tal existe,
el precio 6ptimo basado en el analisis Van Westendorp se fijaria en alrededor de
$95,000 lo cual esta por dentro de proyectos de las mismas caracteristicas en
cuanto a metros de construccion, prestaciones y ubicacion; el analisis de precios
también nos pone en el rango sugerido por los expertos asi que seria un precio
a tomar en consideracion como opcién de P.V.P luego de trabajar en los costos
del proyecto, la plaza que se usara sera la promocién incisiva en la zona de
interés también se brindara acceso a una casa modelo y al terreno donde se
vaya a realizar para mostrar al publico en general el proyecto como tal, también
se usara recursos web como aplicaciones y paginas web de sector inmobiliario
vivienda segun la recomendacién de los expertos y las preferencias de los
consumidores, la promocion debe ser muy exhaustiva enfocado a llegar a los
grupos sociales o individuos inmersos en tendencias ecoldgicas, por medio de
los canales convencionales y no convencionales impulsando un cambio de modo
de vida usando promocién especifica para que el interesado investigue y a su
vez poder darle toda la informacidon necesaria y finalmente en cuanto al producto
podemos decir que las principales caracteristicas solicitadas por los potenciales
compradores son las areas verdes, construccion ecologica, seguridad, y
eficiencia energética entre los principales y mas votados atributos que debe tener
el proyecto inmobiliario en cuestion, aparte de las que ya hemos planteado que
son 90m2 con un enfoque ecoldgico y sostenible con areas verdes, centros de
composta, roof gardens, invernadero comunitario y que se haya construido con

materiales ecoldgicos.

Debido a todo lo expuesto anteriormente y a la evidencia recolectada a lo largo
de la evaluaciéon de mercado en toda la informacion se ratifica la existencia de
oportunidad para el plan de negocio y segun lo evaluado en el analisis PESTEL
la industria tiene una expectativa de crecimiento para el afio 2020 los factores
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economicos que se han evaluado propician una inversién inmobiliaria asi como
los factores legales que fuera de cualquier irregularidad y aunque muy

engorrosos no limitarian el plan de negocio.
5. PLAN DE MARKETING
5.1 Estrategia general de marketing

Para que la empresa pueda establecer las estrategias y acciones generales y
también sepa hacia donde debe enfocar sus esfuerzos, se debe establecer una
estrategia general de marketing que contenga un plan completo con las
actividades a realizar para alcanzar los objetivos planteados con nuestros
clientes, stakeholders y demas actores del entorno que influyen en la empresa y
viceversa siempre buscando entregar el mayor valor posible en el producto a los

cliente.

Tomando en cuenta lo antes mencionado y basados en la investigacion de
mercado realizada anteriormente y toda la informacién recopilada del entorno
externo que nos hace identificar la oportunidad de mercado existente, para
nuestro producto podemos definir que para este plan de negocio la estrategia
general de marketing adecuada es: Estrategia general de diferenciacion. La
mencionada estrategia es apta para nuestro mercado y nuestro producto porque
ofrecemos una vivienda con un factor diferenciador de ecologia y sostenibilidad
lo cual nos permite posicionarnos con un valor que nos diferencia de la
competencia ya que no podriamos competir por costes debido a la curva de
experiencia y a la capacidad de nuestros principales competidores, ademas que
nos enfocamos en un segmento medio y medio alto de la demanda de vivienda

en la ciudad de Quito sector nor-occidente.
5.1.1 Mercado objetivo

En este punto debemos establecer numéricamente en base a la segmentacion
anteriormente realizada puntualmente el numero de consumidores para nuestro
proyecto, adicionando los resultados de caracter conductual arrojados por la
investigacion realizada en el punto 3.1.2 Investigacién cuantitativa (Encuestas).
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Tabla 9. Participacion de mercado

Variable Caracteristica de variable  Poblacion  Porcentaje Fuente
Ecuador 17392917 100% (INEC, 2019)
Geografica Pichincha 2576287 15% (INEC, 2019)
Quito 2239191 13% (INEC, 2019)
Edad de 24 a 49 aios 924488 36% (INEC, 2019)
Estado civil: casado, soltero
Demografica  y union libre en Pichincha 832964 90,10% (INEC, 2019)
(N:Q/el ingresos Estratos: A, B, 299034 36% (INEC, 2019)
Estllp de vida con 'tendenma 110643 37% (Pincay, 2018)
. - ambiental y ecoldgica
Psicografico Tendencia ecoldgica a nivel
9 82982 75% (Villacis, 2010)

nacional
Investigacion

Personas interesadas en una . .
propia realizada

vivienda ecolégica en el 43982 53%

norte de Quito par(r)a :cstts
Conductual proyecto
Personas que Investigacion
deflmt_lv_amente comprarian 37824 86% propia realizada
una vivienda ecoldgica en el para este
norte de Quito proyecto

Para realizar un apropiado calculo del tamafio del mercado al cual nos tenemos

que dirigir, nos debemos basar en la siguiente informacion:

N (mercado potencial) = 37824 personas agrupadas debido al tamafio familiar
promedio (4 segun INEC, 2019) = 9456

F (frecuencia de consumo) = 1 vez

C (cantidad segun presentacion del producto) = 20% (anual segun desarrollo del

proyecto para cinco afos)
P (precio) = $96.000 (segun Van Westendorp)
Método de célculo=NxF xC xP
Tamano del mercado = $179, 664,000

Demanda anual en ddlares = $179, 664,000

5.1.2 Propuesta de valor

Con el afan de realizar una propuesta de valor condensada en los principales
pilares de nuestro plan de negocio debemos realizar un modelo Canvas que lo

mostramos a continuacion:
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Modelo Canvas

Socios Clave:

Empresas con
BPM ecolégicas
o certificaciones

ambientales.

Colegio de
arquitectos de
Pichincha.

Organizaciones
sociales como:
Accion
ecoldgica, In
Terris y
baranda.

CFN.

Actividades
Clave

Practicas de

construccion

con filosofia
ecoldgica.

Responsable
uso de los
recursos
evitando
desperdicios.

Unidades de
vivienda con
diseno
moderno.

El proyecto
inmobiliario en
su totalidad
promueve
actividades
ecologicas y
practicas
amigables con
el ambiente.

Recursos
Clave

Materiales de
construccion
reciclados o
certificados
como
ecologicos.

Personal de
construccion
capacitado y
profesional en
utilizacion
Optima de
recursos.

Propuesta de
valor

Unidades de
vivienda modernas
que cuentan con
caracteristicas de
construccion
medular ecolégica
con materiales
realizados con
practicas de
manufactura
ecologia y
acabados como
luminarias y
acabados
ecologicos que
ayudan al ahorro de
energia,
conjuntamente con
esto el proyecto en

Relaciones con
los clientes

Asesoria integral
de caracteristicas
técnicas del
proyecto.

Asesoria para
tramites
bancarios.

Acompafamiento
durante todo el
proceso de
adquisicion.
Apertura total de

visita al proyecto.

Comunidad
ecologica en
redes sociales.

su totalidad tiene
un concepto
ecoldgico con
facilidades para
realizar estas
practicas como
centros de
composta, roof
gardens, huerto
comunitario y
demas
caracteristicas que
brindan una
experiencia
completa a quien
habite el proyecto.

Canales

Promocion por
redes sociales.

Promocion por
ferias
inmobiliarias.

Promocion por
casa modelo,
pancartas y
avisos publicos.

Segmento de
clientes

Personas
cabezas de
hogar
indistintamente
de su género de
24 a 49 anos
que estén dentro
de una tendencia
ecologica o
tenga afinidad a
ello residentes
en Quito
principalmente
sector norte

Estructura de Costos

Pago de impuestos, Pago de servicios basicos
Pago de personal de oficina y personal de obra
Pago por material publicitario y promocion,
Adquisicion de mobiliario de oficina y afines
Adquisicién de los terrenos, Pago por servicios

legales

Fuentes de Ingresos

Ingresos por compra de unidades de vivienda
en proyecto, obra negra y terminada por medio
de financiamiento o compra directa.

Figura 4. Modelo Canvas
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5.1.3 Posicionamiento

De acuerdo al posicionamiento que hemos llegado a través de la investigacion

realizada se puede definir que:

Tabla 10. Posicionamiento

Personas con interés ecoldgico que busquen adquirir un inmueble que

PERFIL

aporte positivamente al medio ambiente.

PRODUCTO Un@ad habltacpnal de proyecto inmobiliario ecolégico en el nor-
occidente de Quito.

CATEGORIA Ver'1ta de unidades de vivienda de 90m2 aprox. en el nor-occidente de
Quito.
Vivir en un espacio fisico que no ha contaminado perjudicialmente y a

BENEFICIOS largo plazo el ambiente, que posee eficiencia energética y que en su

totalidad como proyecto impulsa practicas ecoldgicas y motiva a
iniciativas ambientales para los habitantes del mismo.

Estrategia de posicionamiento

Basados en los beneficios que otorga el proyecto a sus potenciales clientes se
utilizara una estrategia de posicionamiento orientada al estilo de vida debido a
que el producto que se oferta sera de mayor interés a personas que tienen
tendencias ecologicas y que quieren replicar sus practicas diarias en todos los
aspectos de su vida y asi también en su vivienda, de tal manera que sientan una

experiencia que se alinea a su filosofia de vida.
Decision de posicionamiento

El proyecto inmobiliario con un enfoque ecolégico de construccién y habitabilidad
generara su principal valor para los clientes teniendo un enfoque completamente
centrado hacia la ecologia y sostenibilidad ecoldgica haciendo que las personas
al vivir ahi sientan que aportan al medio ambiente y que estan siendo parte del

cambio.

Tomando en consideracion lo expuesto en el parrafo anterior tomaremos una
decision de posicionamiento para este negocio que sera: mas por lo mismo; esta

estrategia normalmente se enfoca a segmentos de ingresos altos y medio altos
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debido a que a un precio similar al de la competencia se ofreceria un producto
con mejores atributos y desempefio que supera a los productos de la
competencia haciendo que los clientes perciban un valor superior con nuestra

unidad habitacional.
5.2 Mezcla de Marketing

En general podemos entender el mix de marketing como un esfuerzo alineado
de acciones, estrategias y actividades que las empresas ejecutan en pro de
provocar una respuesta o un tipo de feedback favorable en el mercado objetivo
en el cual se esta trabajando, de esta manera y con el trabajo documentado de
estas actividades la empresa logra tener un estudio claro del mercado y
perfeccionar sus actividades para lograr captar la mayor atencion de su mercado

objetivo.

5.2.1 Producto

Nuestro proyecto inmobiliario con un enfoque ecoldgico de construccién y
sostenibilidad en el nor-occidente de Quito puede distinguirse por sus
caracteristicas principales que a la vez son las que le dan valor y generan una

diferenciacion:

e Un lugar para vivir y convivir en un entorno seguro en el cual se aporta al

medio ambiente en el diario vivir con practicas ecoléogicamente éticas.

¢ Unidades habitacionales con diseiio moderno y con tecnologia de ahorro

y eficiencia energética.
e Roof gardens que motivan el cultivo en los hogares

¢ Huertos donde los habitantes pueden cosechar sus propios alimentos y

cultivar para el futuro.

e Parque infantil para el desarrollo social y conductual de los nifios.

e Planta de tratamiento de aguas previo al desagle para facilitar la

purificacion de la misma.
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Estrategia de Producto

Para asignar una estrategia al producto que este proyecto inmobiliario y
contemplando la matriz de Ansoff para escoger adecuadamente una estrategia
podemos asignarle la estrategia de: desarrollo del producto, siendo esta la
manera en la cual en un mercado de desarrollos inmobiliarios ya existente y con
varias opciones podemos introducir nuestro producto diferenciado con un

concepto nuevo.
Atributos del producto

Para tener mas objetividad en lo que al producto concierne podemos resaltar los

atributos tales como:

Tabla 11. Atributos del producto

Producto Atributos

e Disefio moderno y vanguardista.
Unidad e Tecnologia de ahorro energético en ventanas y luminarias.
Habitacional e Roof Garden para auto cultivo.

e 90m2 aprox. de construccidn con materiales eco certificados.

e Espacio fisico suficiente para armoniosa convivencia.

Proyecto e Ubicado en una zona de creciente plusvalia en el nor-occidente
inmobiliario de Quito.

e Seguridad y cercania a la ciudad.

e Adaptados para una convivencia social 6ptima entre habitantes.

Espacios o Fomento de una cultura de vida ecoldgica y de actividades que
comunitarios aporten a la sociedad.

e Inclusivos con todos los habitantes.

Branding del producto

La marca del proyecto inmobiliario se ha desarrollado en base a lo que
representa un proyecto de estas caracteristicas, explicamos a continuacion mas

sobre las principales caracteristicas de la misma:
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Nombre de la marca para el proyecto: TEBAS

Significado: En el 2100 a.C Tebas a orillas del Nilo era la principal capital de

Egipto y la ciudad con mayores avances tecnoldgicos y desarrollo integral.
Slogan: “Vive en armonia”

Logo: En la siguiente figura se aprecia el disefio del logo.

BY ECOBUILDINGS

Figura 5. Logotipo

Atributos psicoldgicos de los colores: Para el disefio del logo del proyecto
inmobiliario Tebas se ha usado una paleta de colores corta debido a que los
estandares de la industria local son mas monocromaticos portando un nombre

corto y exotico que llame la atencidon los colores usados corresponden a:

¢ Negro en la atmosfera: Elegancia, sobriedad, poder.
e Verde hoja: Naturaleza, esperanza, libertad, calma, ecologia.

¢ Verde bronce: robustez, seriedad, energia, riqueza.
Soporte del producto

En cuanto al servicio pos venta del proyecto inmobiliario ecoldgico, se
acompanara de manera integral todos los tramites hasta la entrega oficial del
inmueble donde conjuntamente con el cliente se inspeccionara el mismo para
garantizar la entrega satisfactoria, las primeras dos semanas se realizara visitas

periddicas coordinadas para verificar el correcto funcionamiento del inmueble y
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el uso del mismo, informar de mejor manera acerca de las prestaciones
generales del proyecto y actividades a realizarse, durante los siguientes 6 meses
se realizara comunicacion via telefénica con el habitante para garantizar que
todo el inmueble funciona sin ningun desperfecto, después de los 6 meses se
abrira un canal de comunicacion con un asesor especializado en posventa de los

inmuebles para atender cualquier tipo de novedad.
5.2.1 Precio

Basados en la investigacion y gracias al método Van Westendorp realizado para
el proyecto nos arroja el precio obtenido 6ptimo es de $ 95000 USD

aproximadamente por unidad habitacional.

VAN WESTENDORP
1205
1005
305
B0%%

BT T
LU0

0%
75000 20000 85000 25000 115000

BMNC BsC C5C CMC

Figura 6. Van Westendorp

Método de fijacion de precios

Hemos llegado a la conclusion que la estrategia de fijacion de precios esta en
armonia con el producto ofertado en el proyecto inmobiliario con un enfoque
ecoldgico de construccion y sostenibilidad, por lo tanto se potenciara los atributos
del producto buscando resaltarlos y conseguir que su valor sea percibido a priori
y luego relacionado con el precio esperando una respuesta favorable del

mercado por lo tanto usaremos las siguientes estrategias de fijacién de precios:
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Tabla 12. Método de fijacién de precios

Fase del . e
Estrategia Justificacion
proyecto
Para ingresar al mercado inmobiliario se establecera un
Entrada Precios de  precio relativamente alto conforme al resto de proyectos de
Prestigio la zona de esta manera los clientes que busquen este
enfoque ecoldgico y diferenciacién seran atraidos.
En la fase de ajuste se fijaran los precios basados en
Fijacion de  factores conductuales del cliente como su carga familiar,
Ajuste precios activismo en eventos ecoldgicos, etc. los cuales nos
segmentada permitiran conocer de mejor manera a nuestros clientes y
también ajustar los precios si el caso lo requiere.
5.2.3 Plaza

El proyecto inmobiliario ecoldégico se localizard en el nor occidente de Quito

puntualmente en la parroquia de Pomasqui barrio San José, corresponde a una

zona de creciente actividad inmobiliaria en la cual un proyecto de estas

caracteristicas puede tener una gran captacion de atencion en un publico

extenso. A continuacion el mapa de ubicacién geografica:
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Figura 7. Mapa de ubicacién
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Estrategia de plaza

Se utilizara una estrategia de distribucidn selectiva la cual permitira la
valorizacion del proyecto ya que se debe promocionar por medio de
intermediarios afines al concepto del producto y que tengan un adecuado manejo

de la imagen propia y demas.
Canal de distribucion

El canal de distribucion a utilizarse para el proyecto sera indirecto ya que no
siempre sera de la mano de la empresa por la que llegue informacién al cliente,
el canal sera indirecto medio para que de esta manera se difunda masivamente

la informacién referente al proyecto inmobiliario.
5.2.4 Promocion
Estrategia de promocion

Concluyendo con la mejor estrategia para el plan de negocio de un proyecto
inmobiliario ecolégico es una Estrategia Promocional Push, la misma que
produce que la empresa empuje a los intermediarios en el canal de
comercializacion generando un contacto hacia el cliente, la empresa empujaria
los intermediarios para que se realice mas promocion, mas comunicacion, mas
difusion de lo que ofrece el proyecto inmobiliario. Acciones encaminadas en el
marketing Push y que puede realizarse para el proyecto inmobiliario son el
espacio en punto de venta que puede ser una feria inmobiliario donde por medio
de la plataforma se promocione el proyecto, también podemos mencionar la
promocion de arquitectura interior la cual se puede traducir a la casa modelo en
el terreno medio por el cual el cliente observaria la experiencia completa del

producto y podria palpar de primera mano en lo que consiste.

Se definira una estrategia intensiva en redes sociales principalmente Facebook
e Instagram segun la investigacion realizada con avisos constantes del proyecto

de igual manera se promocionara el mismo en foros y plataformas dedicados a
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ecologia y sostenibilidad, comunidades on-line y organizaciones sociales que

busquen frenar la afectacion ecoldgica al ambiente.

La implementacion de todo el plan de marketing y las estrategias de cada etapa
se realizaran con el afan de conseguir captar la mayor parte de demanda
interesada en adquirir un bien inmueble y nuestro proyecto brindara el plus de
ecologia en construccion y habitabilidad, buscaremos realizar alianzas
estratégicas con intermediarios capaces de transmitir la importancia de un
producto de esta naturaleza para nuestra sociedad y que se maneje con un alto
nivel de profesionalismo la informacién otorgada ya que es de gran importancia
para la empresa evitar cualquier tipo de plagio, se buscara llegar a la mayor
cantidad de publico en la provincia indirecta y directamente para que de esta
manera nuestra demanda se incremente al despertar interés en los

consumidores.

Todas las acciones de marketing y promocién implican un costo para la empresa
y siendo un rubro tan importante como es la promocién debemos proyectarlos

como se muestra a continuacion:

Tabla 13. Presupuesto de promocion

Rubro Primer Segundo Tercer Cuarto Quinto
afno afno afo afo afno

Avisos espectaculares vy 2600 3000 3400 4500 5000
publicidad en transporte
publico
Contratacion de 3000 3000 4000 5000 7000
intermediarios para
promocion
Publicidad en redes sociales 600 750 800 950 900
Emails masivos 240 243 249 251 254
Participacion en ferias y 2200 2650 2700 2750 2800
Apps inmobiliarias
Material publicitario 2000 2700 3000 3450 3800
Pagina Web del Proyecto 250 250.3 250.5 250.7 250.9
Hosting correos y dominio 500 500 510 530 550

TOTAL US$ 11390 13093.3 14909.5 17681.7 20554.9
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Como se puede apreciar en la tabla anterior el primer afio habra una inversion
relativamente baja para la industria de $11390 incrementando anualmente
aproximadamente el 20% con el fin de posicionarse en la industria y llegar a

todos los consumidores esperados.

6. PROPUESTA FILOSOFICA DE LA EMPRESA Y ESTRUCTURA
ORGANIZACIONAL

6.1. Propuesta filosofica

La propuesta filosofica del proyecto sentara las bases de las futuras decisiones,
definiendo y esquematizando los organismos, objetivos, funcionamiento y
alcances de toda la empresa por lo cual es de suma importancia plasmarlos con

la mayor claridad posible.
6.1.1 Mision de la empresa

Somos una constructora enfocada a satisfacer la necesidad primaria de vivienda
de la poblacion en el Ecuador especialmente en la ciudad de Quito
eficientemente y sustentablemente. Tenemos como prioridad la honestidad,
puntualidad, responsabilidad y el desarrollo de una sociedad sostenible y
amigable con el medio ambiente brindando calidad y confianza a nuestros
clientes. Buscamos siempre la mejora continua y s por eso que nos apoyamos
en profesionales altamente capacitados que hagan cada vez mas palpable

nuestra entrega de valor en cada construccion.
6.1.2 Vision de la empresa

Seremos los lideres en construcciones ecoldgicas en el pais para el ano 2027.
Impulsaremos constantemente Ila sostenibilidad y eficiencia en cada
construccién, generando confianza para lograr asi construir un mejor mundo

para el futuro.
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6.1.3 Objetivo de la organizacion

Los objetivos para una organizacion definen puntualmente los alcances de cada
area en la dinamica de trabajo para que en su conjunto se alcance una eficiencia

laboral y se alcancen las metas planteadas.
Objetivos organizacionales a corto plazo y mediano plazo

e Iniciar con la construccidn del primer proyecto habitacional para finales del
afo 2021.

e Reducir el tiempo de construccion entre proyectos de 18 meses a 14

meses.

e Innovar con tecnologias ecolégicas en el primer proyecto para finales del
2021.

e Lograr una rentabilidad del 24% aproximadamente en el primer proyecto

para utilizar como capital inicial del segundo proyecto en el afio 2023.
Objetivos organizacionales a mediano plazo y largo plazo

e En el ano 2025 lograr alianzas con foros ecoldgicos para aumentar la

participacion de mercado.

e Para el afno 2024 iniciar la construccion de proyectos inmobiliarios

ecoldgicos verticales.

e Para el ano 2025 integrar al menos un 20% mas de personal de ingenieria
civil con algun posgrado o estudio especializado en sostenibilidad y

ecologia.
6.2 Plan de operaciones

Con un plan de operaciones bien definido para la empresa buscamos

parametrizar las actividades de puesta en marcha del negocio, definir los
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procesos a seguir y basado en los resultados de operaciones, tomar acciones
que desarrollen en los mejores resultados posibles.

6.2.1 Cadena de Valor de laempresa

El desarrollo de la cadena de valor de la empresa tiene como objetivo sefalar
todas las actividades que generan valor en la empresa y por lo tanto generan

una ventaja competitiva para la empresa.

CADENA DE VALOR DE LA EMPRESA

Infraestructura de la Empresa
¢ Planificacion estratégica y esquematizada de proyectos.
‘<’:’ e Presencia en la industria de la construccién con oficinas en la ciudad de Quito
E?t Gestion de Recursos Humanos
% e Busqueda y reclutamiento de personal idoneo que tenga un perfil multidisciplinario.
8 e Capacitaciones constantes en temas de sostenibilidad y desarrollos ecolégicos.
g Desarrollo Tecnolégico
w
<D): ¢ Implementacion de tecnologias ecolégicas en disefio.
g ¢ Investigaciéon de materiales que aporten sostenibilidad al proyecto.
E’ Aprovisionamiento
e Adquisicion de lotes de terreno.
e Adquisicion lineas telefénicas, planes celulares e internet.
e Gestion de relaciones y acuerdo con proveedores clave.
Logistica Operaciones Logistica Marketing y Servicios
o Interna Coordinacién de Externa Ventas
L1 personal y recursos. tPL:jt.)h.mdaId Mantenimiento
< Supervisién y bra 'C'OCTady periodico
P D . .
G | e o Distribucién de verificacion del  DuSqueda de
> terrenos en Af plataformas
o sectores de actmdadgs_y_ pleelisl avance por afines Atencion al
E interés para el [PEIE) Il 1 it e . cliente
) l’Jinpco construccion. habitacional. ’
a i . Publicidad en Seguimiento de
<Dt RS EHEE con%ormidad con
S Proveccion Iniciacién de busqueda terceros sociales, el oroducto
[ Ianh?;cacién é’e de financiamiento y involucrados. forosy P :
2 b promocion del proyecto. plataformas
los desarrollos digitales
inmobiliarios. ’

Figura 8. Cadena de valor



Tabla 14. Descripcion de las actividades de la cadena de valor
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Actividad

Valor Aportado en la Cadena

Responsable

Logistica Interna

Operaciones

Logistica
Externa

Marketing y
Ventas

Servicios

Se busca conseguir las mejores oportunidades
inmobiliarias en terrenos, identificar propiedades
que puedan conseguir una mejor plusvalia a futuro
y que interese al publico para adquirirse.

Se realiza toda la tramitologia y permisos en cuanto
a construccién y se procede con el inicio de obra
basado en un estudio topografico y disefio previo
de un modelo de conjunto habitacional que cumpla
con las politicas de la empresa y que sea atractivo
para el publico.

Se verifica que cada unidad habitacional esté
funcionando perfectamente, se supervisa que
cuente con estandares de calidad y que cumpla con
los ofrecimientos a los clientes.

Se difunde masivamente por medios tradicionales y
redes sociales informacion acerca de la empresa y
el proyecto habitacional en el que se esté
trabajando al omento, participar en ferias
inmobiliarias y en plataformas afines que faciliten la
llegada al publico.

Se constata la entrega de la casa al propietario y su
correcto funcionamiento, también se realiza
comunicacion posterior periédicamente con los
propietarios para constatar que todo funcione con
normalidad. Se atiene quejas, sugerencias y dudas
por parte del publico en general

Gerente de
Operaciones

Gerente de
Operaciones /
Supervisor de

proyectos /
Encargado de

disefios

Supervisor de
Proyectos

Promotor de
Marketing y Ventas

Supervisor de
proyectos / Promotor
de Marketing y
Ventas

6.2.2 Mapa de procesos de la empresa

El mapa de procesos se ha realizado para que la empresa cuente con un

esquema que describe la interaccion de los procesos principales y de apoyo

entre si, de esta manera reflejando las dinamicas que puedan aprovecharse de

mejor manera para el desarrollo adecuado de la empresa para al final generar

un factor diferenciacién y que los consumidores perciban valor.



Planificacién
Gerencial
estratégica

Planificacién
Financiera
estratégica

Adecuada planificacién, control de las operaciones en
ejecucion y seguimiento de pos-venta.

Quito con necesidad de vivienda.

Planificacién y
disefio de un
proyecto

inmobiliario, luego

prospeccion y

adquisicion de un

terreno para
empezar el
proyecto.

Construccion del
proyecto en base
a los disefios y
utilizando todas
las tecnologias
disponibles para
hacerlo
ecoldgicamente y
sustentablemente.

Entrega de
unidades
habitacionales a
los clientes,
posterior
verificacion de
conformidad
periédicamente,
soporte pos venta.

Personas cabezas de hogar residentes en la ciudad de

Clientes Satisfechos y familias habitando inmuebles con
caracteristicas ecolégicas

Humano

Gestion
de Marketing

Contable

Gestion
de disefio

Figura 9. Mapa de procesos de la empresa

6.2.3 Flujograma de procesos de la empresa
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Un flujograma de procesos es necesario en la empresa para conocer el

desarrollo de actividades que involucran el proceso productivo de la empresa y

los momentos de participacion de los diferentes individuos.

MARKETING CONSTRUCCION PROYECTO CONTABLE Y LEGAL
Contacto con el o | visita al Valld:c:m;_del datos
cliente Ll Isita al proyecto el cliente

Entrega de H
informacion del
proyecto Decision si
Andlisis
contable,validacion
y seguimiento de
g aprobacién de
Puesto a punto crédito
unidad -+ J

habitacional 1
Servicio de
Pos-Venta

Confirmacién de
pago y firma de
escrituras
Entrega de Unidad | 2
habitacional -+
A\
FIN ) Np-
J no

Figura 10. Flujograma de procesos de la empresa



6.2.4 Andlisis y estimacion de tiempos
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En este punto encontramos los tiempos de respuesta y el responsable de

cada actividad requerida para el ciclo comercial de la empresa:

Tabla 15. Estimacion de tiempos

Estimacion de tiempos en la entrega de una unidad habitacional

Actividad Tiempo empleado

Responsable

Primera etapa

Contacto con el cliente 4 horas

Entrega de informacion relevante y detalles del

Promotor de
Marketing y Ventas
Promotor de

proyecto 1 hora Marketing y Ventas
Concretar una visita al proyecto y casa modelo 1-2 dias Promotor de
Marketing y Ventas
Segunda etapa
Contacto con Auxiliar Contable para gestionar .
5 1 semana Auxiliar contable
créditos
Recopllac_:lon documeptal legal y administrativa 1 semana Auxiliar Contable
para gestionar el crédito
Analisis y aprobacion de crédito 1 mes Gerente Financiero /
Auxiliar Contable
Tercera etapa
Puesta a punto de unidad habitacional 1 semana Supervisor de
Proyecto
Firma de escrituras 1 semana Auxiliar Contable
Entrega de unidad habitacional 2 semanas Supervisor de

Proyecto

6.3 Estructura organizacional

6.3.1 Estructura legal

Considerando que esta empresa tiene como objetivo realizar proyectos se

requiere un capital econdmico importante que unicamente se logra a través de

la aportacion hecha por sus socios u accionistas, por ello la estructura legal

apropiada es la constitucion de una compafia anénima (S.A.).

La compaiia andnima, nos da la libertad de negociar las acciones con libertad,

unicamente se debe realizar la respectiva carta con notificacion a la

Superintendencia de Companias, Valores y Seguros, o que permite el ingreso

de capitales, mas ingresos economicos, gestion del negocio independiente a los

accionistas y el crecimiento continuo. Segun el articulo 143 y siguientes
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pertinentes de la Ley de Compaiiias, la compariia andnima es una sociedad cuyo
capital se divide en acciones negociables, formado por aportaciones de los
accionistas que unicamente responden por el monto de sus acciones,
requiriendo un capital minimo de 800 ddlares de los Estados Unidos de
Norteamérica, que al momento de la constitucién debe desembolsarse al menos
el 25%.

Para que la compainiia exista y adquiera personalidad juridica debe inscribirse en
el Registro Mercantil, adicionalmente para su correcto funcionamiento debe
obtener el RUC en el Servicio Nacional de Rentas Internas y la inscripcién de la

marca en el Servicio Nacional de Derechos Intelectuales.

6.3.2 Organigrama de la empresay rol de los miembros

El siguiente organigrama ejemplifica la organizacion de la empresa con

sus miembros mas importantes.

Accionistas

Gerente
General

Gerente Gerente de
Financiero Operaciones

|

B Encargado Sup((ejrwsor
Auxiliar de disefio e
contable proyectos

Promotor de
Marketing y
ventas

Figura 11. Organigrama
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6.3.3 Descripcion de funciones

Tabla 16. Descripcion de funciones

Empleo

Funcién

Accionistas

Gerente General

Gerente Financiero

Gerente de
Operaciones

Auxiliar contable

La funcion principal de los accionistas es la toma de decisiones
de indole directiva en la empresa.

Evaluar los procesos y los resultados dentro de cierto periodo
para poder tomar las mejores decisiones.

Crear politicas y normas para el lineamiento de toda la empresa
en temas ideoldgicos y de imagen empresarial.

Reuniones periddicas con Gerentes de las demas areas para
evaluar el cumplimiento de objetivos.

Desarrollar estrategias y ejecutar decisiones trascendentales
para el funcionamiento de la empresa.

Evaluar el desarrollo de cada miembro en su rol.

Realizar alianzas estratégicas con socios comerciales.

Mantener un adecuado manejo de los costos.

Mantener un flujo de efectivo constante y evitar la falta de
liquidez.

Evaluar mediante indicadores financieros los proyectos
inmobiliarios.

Mantener orden y control total en temas de remuneracion vy
entidades de control.

Alertar con anticipacién sobre cualquier eventualidad financiera
que ponga en riesgo la liquidez de la empresa.

Reportar al Gerente General.

Mantener control sobre el avance de las obras y el correcto
cumplimiento de plazos del proyecto.

Visitar obras in situ para constatar avances y avalar
cumplimiento de calidad.

Buscar oportunidades inmobiliarias para futuros desarrollos.
Encargado de la contrataciéon de empresa o profesional para la
ejecucion, avance Yy finalizacién de la construccién.

Reportar al Gerente General.

Promocionar y participar con proyectos en todas las plataformas
posibles para su difusién

Coordinar movimiento de personal bajo su cargo y cumplimiento
de sus tareas.

Vigilar paginas de SRI y SUPERCIAS para constatar que la
empresa siempre esté en regla.

Realizar roles de pago y planillas de pago.

Asistir al Gerente Financiero en cualquier apoyo contable.
Tratar con clientes y proveedores de cualquier servicio.
Reportar movimientos bancarios a Gerente Financiero.

Realizar declaraciones y demas requerimientos contables.
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Empleo

Funcioén

Encargado de disefios

Supervisor de
proyectos

Promotor de Marketing
y Ventas

Realizar planos y maquetas de los desarrollos inmobiliarios.
Visitar obra y aportar con mejoras de ser necesario.
Implementar en sus disefios tecnologias ecoldgicas.

Mantener una marca distintiva en los disefios de la empresa con
un caracter elegante y ecoldgico.

Actualizarse constantemente en temas tecnoldgicos y de disefio.

Realizar supervisiones in situ de los proyectos y llevar estricto
control de cumplimiento los mismos.

Reuniones con Gerente Financiero y personal de obra para
buscar el mejor desarrollo del proyecto.

Busqueda de nuevas oportunidades de proyecto.

Reportes y planillas de pago.

Constatar el correcto desarrollo segun la visién arquitecténica
del proyecto.

Realizar artes y videos para promocionar los proyectos y la
empresa.

Manejo de redes sociales.

Servicio al cliente.

Asesoria y contacto con clientes.

Buscar alianzas y pautas para promocionar a la empresa.

6.3.4 Presupuesto de remuneraciones del personal

Para la empresa hemos definido las remuneraciones basados en su carga

laboral y responsabilidades. Para retratar la distribucion de las remuneraciones

que percibirian los miembros de la empresa podemos observar la siguiente tabla.

Tabla 17. Remuneracion del personal

Empleo Remuneracién Mensual Remuneracién Anual
Gerente General $ 1200 $ 14,400
Gerente Financiero $ 710 $ 8,520
Gerente de Operaciones $ 710 $ 8,520
Auxiliar Contable $ 600 $ 7,200
Encargado de disefios $ 550 $ 6,600
Supervisor de Proyectos $ 630 $ 7,560
Promotor de Marketing $ 430 $ 5,160

Total $ 4,830 $ 57,960

Basados en las remuneraciones estipuladas para el personal hemos

desarrollado una tabla de Seguros y Bonificaciones previstas por el Ministerio

del Trabajo. Ver Anexo
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Presupuesto de pagos adicionales: Para la construccion del proyecto
inmobiliario de 16 unidades habitacionales nos apoyaremos en un ente
constructor sea un profesional tal como un Ingeniero Civil 0 una empresa
constructora, para detallar los pagos adicionales que implicara la construccion

hemos elaborado la siguiente tabla:

Tabla 18. Detalle de pagos adicionales

Concepto Valor Unitario Valor total
Preliminares $ 915.61 $ 14,649.79
Cimentacién $ 1,734.98 $ 27,759.76
Estructura $ 11,277.39 $ 180,438.28
Albafiileria $ 15,308.34 $ 244,933.49
Acabados $ 5,460.74 $ 87,371.89
Instalaciones hidraulicas $ 248.02 $ 3,968.27
Sanitarios y griferia $ 1,256.95 $ 20,111.26
Instalacion eléctrica $ 1,191.17 $ 19,058.71
Herreria y puertas $ 2,564.74 $ 41,035.88
Total $ 639,327.31

Compraterreno: Para realizar la construccion del proyecto debemos contar con
un terreno de aproximadamente 3000m2 en el sector, hemos revisado posibles

alternativas que oscilan en el siguiente precio:

Tabla 19. Compra terreno

Compra terreno inicial

Compra terreno 3000m2 Valor total

Terreno $ 120,000.00

6.3.5 Infraestructura

El lugar de trabajo del personal va a ser una oficina de no menos de 350 metros
cuadrados con suficiente espacio para que los trabajadores tengan su espacio y

comodidad distribuidos de la siguiente manera:
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General Financiero
Encargado de Auxiliar
diseno Contable
Sala de descanso
Gerente de Operaciones Supervisor de
Proyectos
Promotor de
Marketing y Sala de reuniones
Ventas

Figura 12. Infraestructura

La infraestructura debe ser lo suficientemente amplia para facilitar el trabajo de

todos los miembros de la empresa e implica los siguientes costos:

Tabla 20. Costos infraestructura

Concepto Costo
Arriendo oficina 350 m2 $ 580.00
Cuota edificio $ 100.00
Conexion a internet $ 45.00
Lineas Telefonicas $ 40.00
Planes celulares $ 130.00

Total $ 895.00




6.3.6 Mobiliario de oficina
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Para realzar el trabajo la empresa necesita bienes de oficina los cuales implican

un costo y se detallan a continuacion:

Tabla 21. Costo mobiliario de oficina

Descripcion Costo unitario Costo total
Sala de espera $ 245.00 $ 245.00
Sala de reuniones $ 265.00 $ 265.00
Escritorio Completo Gerencia General $ 340.00 $ 340.00
Escritorio completo Gerente Financiero $ 340.00 $ 340.00
Escritorio normal completo (4) $ 180.00 $ 720.00
Escritorio Gerente de Operaciones $ 240.00 $ 240.00
Macetas (7) $ 40.00 $ 280.00
Decoracion $ 150.00 $ 150.00
Surtidores de agua (2) $ 30.00 $ 60.00
Total $2,640.00

El mobiliario de oficina es muy importante para el desarrollo del trabajo y

adicionalmente va acompanado de material informatico tal como:

Tabla 22. Costos equipos

Descripcion Costo unitario Costo total
Computador escritorio (7) $ 800.00 $ 5,600.00
Computador portatil (4) $ 1,100.00 $ 4,400.00
Impresoras (4) $ 215.00 $ 860.00
Equipo Wifi $ 120.00 $ 120.00
Central telefonica $ 190.00 $ 190.00
Teléfonos (7) $ 30.00 $ 210.00

Total $ 11,380.00

7. EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO

7.1 Proyeccidén de ingresos, costos y gastos

7.1.1 Proyeccién de ingresos

La planificacion en la construccién de las viviendas determina un ciclo de 4

meses para finalizar las 16 viviendas, partiendo desde el mes 1 hasta el mes 4;

en lo que corresponde a la comercializacion de las viviendas, empieza el ciclo

en el mes 5 con la venta de la primera vivienda, hasta el mes 8 se comercializa

una vivienda por mes, a partir del mes 9 se comercializan tres viviendas por cada
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mes, de esta manera se completan 16 viviendas anuales; este ciclo se repite en
los siguientes afos de proyeccidén, logrando construir y comercializar 90

viviendas en el plazo de cinco afios.

El precio inicial de la vivienda es $ 960 ddlares por metro cuadrado, considerando
viviendas de 100 metros cuadros, el precio final de las viviendas es $ 96.000 en
el ano 1; a partir del afo 2, el precio por metro cuadrado se incrementa conforme
la inflacion promedio de 1,63%, estableciéndose en $ 975,66, este incremento
acorde a la inflacion se realiza cada ano hasta el afio 5, con lo cual se determina

la siguiente proyeccion de ingresos:

Tabla 23. Proyeccién de ingresos

Ano 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5
Numero de viviendas 16 16 16 16 16
Precio por vivienda 96.000 97.566 99.157 100.775 102.419

Proyeccion deingresos  1.536.000 1.561.059 1.586.526 1.612.409 1.638.715

7.1.2 Proyeccion de costos

Los costos del proyecto se constituyen el valor por la construccion de la vivienda,

que considera los siguientes detalles:

Tabla 24. Proyeccién de costos

Cantidad Costo x vivienda  Costo total

Preliminares 16 1.190,29 19.044,69
Cimentacion 16 2.255,47 36.087,58
Estructura 16 11.277,39 180.438,24
Albaiiileria 16 15.308,34 244.933,44
Acabados 16 7.098,96 113.583,39
Instalaciones hid + eléctrica + herrajes 16 5.260,88 84.174,08
Terreno 1 120.000,00

Costo total construccion 49.891,34 798.261,42

El costo total de construccion es $ 798.261 en el afio 1, que esta planificado para
comercializar 16 viviendas, a partir del ano 2 se incrementa el costo de acuerdo

a la inflacion de 1,63%, con los siguientes valores:
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Tabla 25. Aumento de costos por inflacién

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Ao 5
Numero de viviendas 16 16 16 16 16
Costo por vivienda 49.891 50.705 51.532 52.373 53.227
Proyeccion costos 798.261 811.284 824.520 837.971 851.642

7.1.3 Proyeccion de gastos

Los gastos estan constituidos por la nédmina del personal de la empresa
presentada en el capitulo 6, los gastos de mercadeo expuestos en el capitulo 5

y los gastos de operacion como se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 26. Proyeccién de gastos

Concepto Valor mensual
Arriendo oficina 580,00
Cuota edificio 100,00
Gastos legales construccién 1.200,00
Conexion internet 45,00
Lineas telefénicas 40,00
Planes celulares 130,00
Insumos oficina y limpieza 60,00
Servicios basicos 50,00

Con la sumatoria de los valores mencionados y el efecto del incremento de la

inflacién de 1,63%, establecen la siguiente proyeccion de gastos:

Tabla 27. Proyeccién de gastos por inflacion

Afo 1 Ao 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
Proyeccion de gastos 111.160 119.331 121.232 123.164 125.127

7.2 Inversion inicial, estructura de financiamiento y capital de trabajo
7.2.1 Inversion inicial

La inversion inicial para la empresa de construccion de viviendas comprende tres
valores que deben ser aportados por los accionistas y mediante un crédito
bancario. La implementacion del equipo y mobiliario para la oficina administrativa

de la empresa tiene un monto de $ 17.760, los gastos pre operativos que son
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anteriores a la puesta en marcha de la construccion son $ 5.850 y el capital de
trabajo necesario para la adquisicion del terreno y las obras de construccion tiene
un valor de $ 798.261. Estos valores suman un monto de inversion inicial de $
821.871.

7.2.2 Estructura de financiamiento

En base de la informacién de la inversion inicial el proyecto requiere una
inversion inicial $ 821.871, la cual debe ser financiada por los accionistas y un

crédito bancario en la siguiente proporcion:

Tabla 28. Estructura de financiamiento

Capital propio 70,00% 575.310,00
Préstamo 30,00% 246.561,43
Monto 246.561,43
Tasa de interés 9,00%
Plazo 5
Pagos mensuales fijos $5.118,21

La cuota mensual del crédito solicitado es $ 5.118,21, que debe ser pagada por
la operacion de la empresa mediante el flujo de dinero que ingrese por concepto

de venta de las viviendas.
7.2.3 Capital de trabajo

El capital de trabajo es el mayor monto de la inversidn inicial constituyendo el
97% de su valor, esto indica que la cantidad de efectivo es importante para el
proceso de construccion. El detalle del requerimiento del capital de trabajo por

mes de operacion es el siguiente:

Tabla 29. Necesidades de capital

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4

Necesidad capital trabajo 289.565 169.565 169.565 169.565

En el primer afio existe un valor mas alto debido a la compra del terreno y las
adecuaciones iniciales de construccion por un valor de $ 289.565, a partir del
mes se estabiliza la necesidad de capital de trabajo en $ 169.565 hasta el mes

4; a partir del mes 5 se planifica que ingrese dinero por la venta de las viviendas.
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Es importante mencionar que esta necesidad de capital de trabajo se presenta
en el afo 1, ya que a partir del afio 2 la adquisicion del terreno y la construccion
del siguiente ciclo de viviendas es realizado con el flujo de dinero proveniente de

la venta de viviendas en el ano 1.

7.3 Proyeccion de estado de resultados, situacion financiera, estado de
flujo de efectivo y flujo de caja

7.3.1 Estado de resultados

El estado de resultados del periodo analizado es el siguiente:

Tabla 30. Estado de resultados proyectado

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ingresos anuales 1.536.000 1.561.059  1.586.526 1.612.409 1.638.715
Costo venta (costo construccion) 798.261 811.284 824.520 837.971 851.642
UTILIDAD BRUTA 737.739 749.774 762.006 774.438 787.072
Gastos sueldos 84.700 92.439 93.901 95.388 96.898
Gastos generales 26.460 26.892 27.330 27.776 28.229
Gastos de depreciacion 2.331 2.331 2.331 235 235
Gastos de amortizacion 700 700 700 700 700
UTILIDAD ANTES DE INTERESES 623.548 627.413 637.744 650.339 661.010

E IMPUESTOS Y PARTICIP.
Gastos de intereses 20.531 16.696 12.500 7.912 2.892
UTILIDAD ANTES DE

IMPUESTOS Y PARTICIPACION 003016 610717 625.244 642.428 658.118
15% PARTICIPACION

TRABAJADORES 90452  91.608 93.787 96.364 98.718
UTILIDAD ANTES DE

IMPUESTOS 512,564  519.110  531.457 546.064 559.400
25% IMPUESTO A LA RENTA 128141 129777  132.864 136.516 139.850
UTILIDAD NETA 384.423  389.332  398.593 409.548 419.550

El margen neto de ganancia sobre ventas es 25,03% en el ano 1, el cual se
mantiene estable hasta el afio 5 que tiene un valor de 25,60%. Esto indica que,
por cada ddlar proveniente de la venta de viviendas, 25 centavos se destinan a

la utilidad de los accionistas.
7.3.2 Estado de situacioén financiera

El estado de situacién financiera del periodo analizado es el siguiente:
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Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
ACTIVOS 821.871 1.266.722 1.492.909 1.724.389 1.962.338 2.205.249
Corrientes 798.261 1.246.143 1.475.360 1.709.871 1.948.755 2.192.600
Efectivo 798.261 1.246.143 1.475.360 1.709.871 1.948.755 2.192.600
No Corrientes 23.610 20.579 17.548 14.518 13.583 12.649
Propiedad, Planta y Equipo 17.760 17.760 17.760 17.760 17.760 17.760
Depreciacién acumulada - 2.331 4.662 6.992 7.227 7.461
Intangibles 5.850 5.850 5.850 5.850 5.850 5.850
Amortizacién acumulada - 700 1.400 2.100 2.800 3.500
PASIVOS 246.561  306.989 263.843 216.731 165.133 108.493
Corrientes - 101.315 102.892 104.698 106.606 108.493
Sueldos por pagar - 933 933 933 933 933
Impuestos por pagar - 100.382 101.959 103.764 105.673 107.559
No Corrientes 246.561  205.674 160.951 112.033 58.526 -
Deuda a largo plazo 246.561  205.674 160.951 112.033 58.526 -
PATRIMONIO 575.310 959.733  1.229.065 1.507.658 1.797.206 2.096.756
Capital 575.310  575.310 575.310 575.310 575.310 575.310
Utilidades retenidas - 384.423 653.755 932.348  1.221.896 1.521.446

El estado contable mostrado en la tabla anterior indica que la empresa destina

parte de las utilidades anuales en la adquisicion de los terrenos destinados a la

construccion de los proyectos de vivienda. En lo que respecta al pasivo, la

empresa no requiere nuevos créditos para financiar la construccion de las

viviendas, este aspecto garantiza la rentabilidad de la empresa.

Con respecto a las politicas financieras se establece que las cuentas por pagar

con los proveedores sean canceladas hasta 30 dias plazo, o que determina una

liquidez adicional al proyecto.

7.3.3 Estado de flujo de efectivo

El estado de flujo de efectivo es el siguiente:
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Tabla 32. Estado de flujo de efectivo proyectado

ANOS Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Actividades Operacionales - 488.769 393.940 403.429 412.391 422.371

Utilidad Neta 384.423 389.332 398.593 409.548 419.550
Depreciaciones y amortizacion

+ Depreciacion 2.331 2.331 2.331 235 235

+ Amortizacion 700 700 700 700 700

+ A Sueldos por pagar 933 (0) - - -

+ A Impuestos 100.382 1.577 1.806 1.909 1.887
Actividades de Inversion (23.610) - - - -

- Adquisicion PPE vy intangibles (23.610) - - - -
Actividades de Financiamiento 821.871 (164.723) (168.918) (173.507) (178.526)

+ A Deuda Largo Plazo al final del periodo  246.561  205.674 (44.463) (48.918) (53.507) (58.526)

- Pago de dividendos - (120.000) (120.000) (120.000) (120.000)

+ A Capital 575.310 - - - -
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO 798.261  447.882 229.217 234.511 238.884 243.845
EFECTIVO AL FIN DEL PERIODO 798.261  1.246.143 1.475.360 1.709.871 1.948.755

TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO 798.261 1.246.143 1.475.360 1.709.871 1.948.755 2.192.600

El estado de flujo de efectivo anual muestra que la empresa no requiere de
liquidez adicional a la inversion inicial compuesta por el capital de trabajo, este
aspecto es un fundamental para la sustentabilidad de la empresa, porque en
caso de contar con la liquidez necesaria se correria el riesgo de paralizacion en

el proyecto de construccion.
7.3.4 Flujo de caja proyecto

El detalle del flujo de caja del proyecto se muestra a continuacion:

Tabla 33. Estado de flujo de caja proyectado

ANO 0 ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS

FLUJOS DEL PROYECTO  (821.871) 548.557 407.971 338.163 273.040 506.309
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El resultado del flujo del proyecto muestra que la empresa tiene la sustentabilidad
necesaria para generar efectivo, posterior al proceso de construccion e inversién

en los terrenos, esto es positivo para la evaluacion financiera.

7.4 Proyeccion de flujo de caja del inversionista, calculo de la tasa de
descuento y criterios de valoracion
7.4.1 Flujo de caja del inversionista

El flujo de caja del inversionista entre el afio 1y afo 5 es el siguiente:

Tabla 34. Flujo de caja del inversionista

ANO ANO 0 ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS

FLUJO DEL INVERSIONISTA (575.310) 494.358 352.179 280.957 214.287 445.865

La informacion del flujo de inversionista muestra que el pago del crédito para
financiar la inversion inicial, que posteriormente sirve como capital de trabajo no
afecta la capacidad de generar efectivo para el inversionista, siendo una

propuesta de negocio rentable.
7.4.2 Calculo de la tasa de descuento

Los datos necesarios para el calculo de |la tasa de descuento son los siguientes:

Tabla 35. Célculo de tasa de descuento

Tasa libre de riesgo 0,69%
Rendimiento del Mercado 10,51%
Beta 1,36
Beta Apalancada 1,24
Riesgo Pais / 18 junio 2020 33,12%
Tasa de Impuestos 25,00%
Participacion Trabajadores 15,00%
Escudo Fiscal 36,25%
Razon Deuda/Capital 43%
Costo Deuda Actual 9,00%

Con el uso de las formulas del WACC y CAPM se determina las siguientes tasas

de descuento:
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Tabla 36. Tasa de descuento WACC y CAPM

TASAS DE DESCUENTO

WACC 34,50%

CAPM 46,83%

7.4.3 Criterios de valoracioén

El proyecto se expone a la evaluacion de los siguientes indicadores:

Tabla 37. Criterios de valoracion

EVALUACION FLUJOS DEL PROYECTO EVALUACION FLUJO DEL INVERSIONISTA

VAN $149.140,23 VAN $ 124.935,78
PRI 2,86 AKNOS PRI 2,68 ANOS
TIR 45,20% TIR 62,18%

e Valor actual neto (VAN): en el flujo del proyecto el VAN es $ 149.140 y en
el flujo del inversionista tiene un valor de $ 124.935, en ambos escenarios
existe una recuperacién de la inversion inicial, por tanto, los accionistas

deben emprender la empresa de construccion.

e Periodo de recuperacion inversion (PRI): el tiempo maximo que tarda en

recuperar la inversion inicial la empresa de construccion es 2,86 afnos,
este indicador es positivo porque es menor al plazo de evaluacién que es

5 anos.

e Tasa interna retorno (TIR): en el flujo del proyecto la TIR es 45,20% y en

el flujo del inversionista es 62,18%, esto muestra que la empresa generar

rentabilidad a sus accionistas.

De acuerdo a la informacion de los criterios de valoracién, se concluye que la
empresa es factible de implementar porque tiene resultados positivos, que
permiten la recuperacion de la inversion inicial y la rentabilidad superior a la tasa

de descuento.

La recomendacion para la empresa se enfoca en disponer el capital de trabajo

inicial que permite la operacion de construccién.



58

7.5 indices financieros

Los indices financieros para la empresa son los siguientes:

Tabla 38. indices financieros

Aol Afo2 Aio3 Afo4 Afo5 INDUSTRIA

LIQUIDEZ

Razoén corriente 12,30 14,34 16,33 18,28 20,21 1,06
Prueba acida 12,30 14,34 16,33 18,28 20,21 1,01
ENDEUDAMIENTO

Razon deuda / capital 32% 21% 14% 9% 5% 68%
ACTIVIDAD

Rotacién activos fijos 1,9 1,2 1,1 0,9 0,8 5,74

RENTABILIDAD
Rentabilidad sobre activos 30,35% 26,08% 23,12% 20,87% 19,03% 4,38%
Rentabilidad sobre patrimonio  40,06% 31,68% 26,44% 22,79% 20,01% 14,86%

Analizando los indices financieros muestra que la liquidez de la empresa es
superior a la industria, esto se debe al capital de trabajo inicial, lo que permite un
flujo inicial de efectivo, que en los periodos posteriores permite la adquisicion del
terreno y la construccién sucesiva a partir del afio 2. La rentabilidad sobre el
patrimonio (ROE) tiene un porcentaje promedio de 28% entre el afo 1 y afo 5,
esto es superior a la industria, proporcionando a los accionistas una posicion

competitiva frente a las empresas que realizan actividades similares.

8. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

e Al desarrollar el analisis del entorno encontramos puntos interesantes
como la derogacién de la Ley de Plusvalia que frenaba la inversién
inmobiliaria, el impulso a la Ley Organica de Fomento productivo que toma
en cuenta a la industria de la construccién como las primeras industrias
necesarias a reactivarse debido a su gran aporte a la economia nacional,
es motivante también los desarrollos tecnolégicos que impulsan
tecnologias verdes dentro de las practicas de constructoras para que la

huella ambiental de las mismas sea cada vez menor.
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Analizando al cliente potencial establecimos un perfil especifico de los
potenciales clientes y determinamos que el 60% del publico encuestado
se encuentra inmerso en temas de ecologia y cuidado ambiental, el 75%
del publico encuestado esta interesado en un proyecto inmobiliario en el
norte de la ciudad y que el 90% de las personas encuestadas desearian
obtener informacioén via Facebook o Paginas Web de un proyecto
inmobiliario de estas caracteristicas.

Desarrollando el plan de marketing para que este proyecto tenga una
seleccién de estrategia mas solida se ha puesto mucha atencion en la
segmentacion realizada teniendo como objetivo a personas de 24 a 49
anos independientemente de su estado civil y que tenga ingresos
superiores a los $2500USD que conforme una familia de 4 individuos y
que vivan principalmente en el norte de la ciudad de Quito, que tengan
afinidad con temas de ecologia y sostenibilidad, brindando una propuesta
de valor ajustada a las necesidades y posibilidades.

El disefio organizacional de la empresa esta realizado para que al
arrancar se cuente con los principales y mas importantes miembros que
lleven a cabo el proceso comercial del producto y a la obtencion de
beneficios econdmicos para poder seguir desarrollando proyectos
inmobiliarios de estas caracteristicas.

Los indicadores financieros del proyecto responden positivamente para
cualquier inversionista que analice sus numeros y proyecciones y al
requerir una inversion inicial fuerte se necesitaria inversionistas que
soporten los desembolsos fuertes que se necesita para que se construya
este plan de negocio.

Basados en estas conclusiones, podemos valorar los riesgos y determinar
que los consumidores son cada vez mas conscientes de las problematicas
sociales y que las marcas también buscan apoyar iniciativas verdes para
ir ajustandose con el mercado. En la ciudad de Quito existe un déficit de
vivienda que motiva planes de negocio como el expuesto en este trabajo

académico.
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Anexo 1. Transcripcidn primera entrevista:

Entrevistado: Buenos dias mi nombre es Marcelo Valladares soy Arquitecto de profesion graduado en la
Universidad Central del Ecuador con estudios de posgrado en Gerencia de Proyectos en Argentina y una
maestria en Estudios Urbanos por la FLACSO, actualmente trabajo en la Empresa Publica Casa para
Todos, estoy presto a responder sus preguntas acerca de la industria de la construccion

Entrevistador: Empecemos con la primera pregunta. Coménteme sobre los puntos principales de la industria

y de su experiencia como empresario dentro de la misma

Entrevistado: En el campo de la construccion es una tematica a nivel nacional muy importante para
dinamizar la economia a nivel pais y a nivel industria funciona como la mayoria de las industrias, existe una
demanda y hay empresas y hay monopolios que generan trabajo también y los principales puntos son el
desarrollo de proyectos inmobiliarios a nivel privado y a nivel estatal que contribuyen a una RSE ya que el
déficit de vivienda en el pais es un importante tema hoy en dia

Entrevistador: ok. Diria usted que una empresa dedicada a la construccion de conjuntos habitacionales es
un negocio con una buena rentabilidad?

Entrevistado: Si totalmente, en realidad la construccion es un nicho de mercado muy interesante en aspecto
rentabilidad y obviamente esto esta encadenado a muchas otras actividades como empleos directos e
indirectos que estan atados a una cadena de proveedores que esta atado a una cadena que dinamiza la
economia y la rentabilidad es muy atractiva en proyectos de vivienda masivos sobre todo.

Entrevistador: Muy bien. ;Cuales son los principales y mas fuertes competidores en la industria?

Entrevistado: Lastimosamente en Ecuador existen muchos monopolios en la industria de la construccién en
los cuales acaparan mucho del mercado a nivel local sobre todo y esto ha permitido una subvaloracién de
constructores medianos y de alguna forma han bloqueado cierta participacion de las empresas a temas de
construccioén sin embargo el tema de vivienda es muy fuerte y podemos decir que esta siendo atendido por
toda la gama de pequefios medianos y grandes constructores.

Entrevistador: Ok. Como ha lidiado con estos competidores?

Entrevistado: Uno de los principales plus que podemos hacer es entregar un producto diferenciado ten er
un factor o valor agregado al producto que se expone a la venta ya sea en temas de vivienda o desarrollo
de proyectos inmobiliarios y una de esas alternativas que tiene que ver mucho con esta ldgica es
precisamente hacer un enfoque a nivel ecoldgico o de eficiencia energética o darle algun valor agregado o

de subvencion estatal que pudiera tener un valor peculiar a determinado proyecto.

Entrevistador: listo. Cual fue la inversion inicial de su negocio y los costos mas relevantes que tuvo que

afrontar en los primeros meses de operacion?

Entrevistado: El financiamiento siempre es un tema complejo, generalmente una buena base para iniciar el
proyecto es ser duefio del suelo donde se va a realizar el proyecto ya que puede ganar plusvalia
dependiendo del lugar, y luego para afrontar el tema de costeo, de presupuesto en general lo que se precisa
es tener una buena linea de crédito con alguna entidad financiera que se pueda presentar garantias sobre
ello y justificar un proyecto que realmente sea factible de construccion es decir que se pueda realizar a
cierto nivel el proyecto y justificar un desembolso econdmico, lamentablemente muy pocos proyectos
cuentan con este financiamiento y muchs buenos proyectos quedan en papeles o fracasando, pero si €l

proyecto tiene un plus o valor agregado eso facilitaria realmente las lineas de financiamiento.



Entrevistador: de acuerdo. ¢ Usted recomendaria ingresar a esta industria o proyecta que a futuro crecera?

Entrevistado: Siempre es una buena alternativa y un buen horizonte incursionar en temas de desarrollo
inmobiliario mas que todo considerando el déficit de vivienda o equipamientos urbanos y siempre habra
alternativa que va de la mano de la creatividad y de tener interés en el desarrollo de la ciudad a través de
ciertos equipamientos entonces yo siento que siempre habra un espacio para nuevas oportunidades

Entrevistador: Una vez que hemos comentado el proyecto que atafie a este plan de negocio ¢ Cree usted

que existe factibilidad en la implementacion de este plan de negocio en el mercado?

Entrevistado: Bueno en buena medida el éxito de un proyecto inmobiliario en buena medida depende de
enganchar los futuros usuarios realizando un estudio de mercado inmobiliario de manera que justifique la
realizacién del proyecto detectando la demanda donde se desea realizar el proyecto y si esa demanda es
identificada hay que poner cierto puntos atractivos del proyecto que pueden ser a nivel de consumo de
energia y temas innovadores de sostenibilidad que la mayoria de proyectos no lo tienen, esto podria
convertirse en un plus que haria que personas que no estén dentro del mercado local pues se puedan

interesar.

Entrevistador: muy bien. ;Cree usted que habra una buena aceptacién del negocio por parte del publico

meta?

Entrevistado: Bueno mucho depende del valor agregado que se le ponga al desarrollo y otro tema también
es la comunicacion de marketing que se le pueda dar al mismo ya que todo producto si es que no se publicita
no se vende con una buena red de comunicacion por redes sociales de exposicion, de informacién que

permita tener una buena difusion es clave para cualquier proyecto.

Entrevistador: excelente. ¢ Cual seria el modo correcto de introducir este modelo ecoldgico de negocio al

mercado ecuatoriano?

Entrevistado: Bueno todos los cambios en realidad son graduales ningun cambio es abrupto y yo creo
mucho que este cambio de forma de pensar en temas ecoldgicos o conservacion de areas verdes o
eficiencia energética si bien es un componente importante en la actualidad es un tema de introduccion
gradual que no necesariamente implica un cambio total por lo tanto hay que empezar con pequenas cosas
es decir construcciones con espacios abiertos o areas verdes es una buena iniciativa y luego ir incorporando
uso de por ejemplo energia solar o edlica que ya son grandes cambios pero debe ser hechos de manera

gradual.

Entrevistador: ;Cree usted que este producto se podria facilitar al consumidor por medio de programas
facilitadores BIESS?

Entrevistado: Si definitivamente BIESS es una entidad que ha ayudado a una gran cantidad de personas
en conseguir su vivienda y hay productos financieros muy interesantes con tasas muy bajas y que depende
del producto que se quiera adquirir y aunque por el momento BIESS no hace una diferenciacion en temas
de ecologia o eficiencia energética o reciclaje seria tratado como cualquier otra unidad y las personas
accederian a un préstamo hipotecario y todo dependera de la situacion de afiliacion y parametros de la
entidad.



Entrevistador: Bueno para finalizar ;Nos podria mencionar alguna recomendaciéon que usted considere

importante para este modelo de negocio?

Entrevistado: Como estos modelos de negocio son innovadores o poco desarrollados en el paisa la
recomendacion podria ser realizar una asociacion o alianza estratégica con empresas ligadas en estos

desarrollos y lograr convenios donde se pueda tener a mas de un constructor de la rama y del sector.



Anexo 2. Transcripcion segunda entrevista

Entrevistador: Buenos nos encontramos con Gonzalo Ojeda presidente ejecutivo de OP constructora,
Gonzalo por favor cuéntanos un poco acerca de tu perfil profesional y y personal en la rama de la industria
de la construccién

Entrevistado: Claro mucho gusto soy el presidente ejecutivo de OP constructora partamos del andlisis que
OP constructora es una empresa familiar que se fundé hace tres afios pero mi experiencia en la industria
empieza hace 10 afios en la empresa de mi padre y hace 3 afios hemos fundado con mi esposa OP
constructora hemos desarrollado alrededor de 100 unidades habitacionales hemos desarrollado hogares a
300 personas y hemos dinamizado la industria, nuestro segmento se ha enfocado en el valle de los chillos.
Entrevistador: Ya, empecemos con las preguntas. . Coménteme sobre los puntos principales de la industria
y de su experiencia como empresario dentro de la misma

Entrevistado: Los puntos principales desde mi punto de vista practico es que tenemos que enfocarnos en
una propuesta de valor ya que nosotros debemos enfocarnos en una propuesta diferente eso como la parte
interna y como la parte de industria si es una industria que se siente amenazada por factores externos
macroeconomicos y politicos nacionales aparte de los factores mundiales como guerra comercial China y
Estados Unidos que puede sufrir el promotor y puede tener amenazas con sus costos eso como visiéon
macro y con una vision enfocada a proyectos inmobiliarios es poder atender porque tengamos en claro que
la industria se divide en un producto y un servicio y tenemos que entregar calidad.

Entrevistador: Diria usted que una empresa dedicada a la construccion de conjuntos habitacionales es un
negocio con una buena rentabilidad?

Entrevistado: Eso es una pregunta interesante yo creo que el factor de rentabilidad se da en cuanto dinero
cuanta caja esta dispuesto a poner el promotor en el negocio inmobiliario existen varias variantes y depende
de la vision del promotor si el promotor quiere arriesgar todo su capital y no apalancarse en fideicomisos,
inversores, apalancamiento con entidades financieras si es un negocio con un riesgo mas alto pero una
rentabilidad mas alta y debemos analizar que el riesgo es proporcional a la rentabilidad lo que nosotros
recomendamos como promotores el poder apalancarnos con varios actores para poder reducir el riesgo
hay que dejar algo en claro, el negocio inmobiliario es un negocio financiero y requiere una planificacion
muy estructurada para que en ese sentido el ROE sea mas alto del esperado.

Entrevistador: excelente. ¢ Cuales son los principales y mas fuertes competidores en la industria?

Entrevistado: Existen empresas es notable y existen estadisticas de empresas que son dominadoras que
son dominadoras en el mercado inmobiliario y si hablamos de proyectos habitacionales existen varios
actores por ejemplo en proyectos inmobiliarios de edificios de lujo podemos ver a Uribe y Schwarzkopf
también hicimos un analisis y vemos que tiene aproximadamente 500.000m2 de construccion disponible a
la venta y su propuesta de valor es a un sector medio alto y alto y en ese segmento hay mas competidores
como Alpha Builders, Rosero construcciones, Alvarez Bravo y para proyectos habitacionales horizontales o
conjuntos habitacionales encontramos nuevos participantes como PMJ, y creo que se esta diversificando y
una parte importante es que creo que ahora se esta concentrando en un grupo de constructores positivos
y hay un mayor market share.

Entrevistador: Listo. Como ha lidiado con estos competidores?

Entrevistado: Creemos que la competencia es muy saludable porque cuando aportamos valor todos crece
la plusvalia, una premisa de un negocio es que si es que se pone la competencia alado y ambos negocios

quiebran, en esta industria se ve de manera distinta ya que cuando tu quieres comprar un terreno y se pone



un proyecto de la competencia alado genera mas rentabilidad ya que existe mucha deficiencia de vivienda
propia y si un competidor construye alado puede resultar muy bueno para ti, pero en si el cliente la tiene el
cliente y el cliente ira a donde mejor servicio le brinden y debemos ver que la industria inmobiliaria se esta
volviendo un commodity lo dice Jurgen Klaric, incluso cada vez hay mas propuesta de valor en el servicio
donde hay compradores mas jovenes e informados y mientras mejor los entendamos mejor nos ira.

Entrevistador: ok. ¢ Cual fue la inversion inicial de su negocio y los costos mas relevantes que tuvo que

afrontar en los primeros meses de operacion?

Entrevistado: Bueno indudablemente es el terreno lo que tiene mas incidencia y en los costos directos
tenemos que hablar mucho en la estructura y la fase de acabados que es lo mas costoso donde el
empresario debe ser muy versatil y creativo, puede aportar valor que el terreno lo pueda pagar en cuotas
pero obviamente beneficiandose de ese interés o esa ganancia que va a tener y en los costos directos se
debe tomar en cuenta el tiempo, en los costos indirectos son las ventas que abarcan hasta el 4%
dependiendo de la fuerza y el nivel que queremos tener y en este caso para arrancar se debe tener en

cuenta estos costos.

Entrevistador: listo seguimos. ¢Usted recomendaria ingresar a esta industria o proyecta que a futuro

crecera?

Entrevistado: Si, bueno yo recomiendo hacer inversién en el sector inmobiliario porque es un bien tangible
a diferencia de servicios o franquicias puedes minimizar el riesgo en algo elaborado en si la industria
pudiendo apalancarnos en otros actores y si es la primera vez que va a incursionar en la industria sin
experiencia mi recomendacion es que pueda empezar con proyectos pequefios algo que no requiera mucha
inversion de dos o tres unidades habitacionales y que la caja no esté comprometida porque en el negocio

inmobiliario cada semana la liquidez sufre.

Entrevistador: muy bien. ¢ Cree usted que existe factibilidad en la implementacion de este plan de negocio
en el mercado?

Entrevistado: El plan de negocio me resulta bastante interesante ya que va de la mano con las nuevas
tendencias que vemos en el mercado y la experiencia que nosotros tenemos vemos que la industria
inmobiliaria ya cuenta con varios proyectos inmobiliarios de este tipo sobre todo de desarrollo inmobiliario
vertical y creo que el empresario debe tomar en cuenta las condiciones practicas y segun mi analisis de uno
a cinco anos lo ecolégico va enmarcado de lo que busca la gente porque hace cinco afios no podiamos
encontrar una conciencia ambiental no existia y ahora lo vemos en la reutilizacién de plasticos y la
preocupacion por el océano y a mi lo que me agrada es la tendencia que estamos viendo y el segmento al
que vamos a vender podemos ver que es cada vez mas joven mas participantes de 24 afios de 26 afios y
de 30 afos siendo una excepcion a la regla gente mayor y eso va mucho de la mano del éxito del proyecto

y el éxito de los proyectos es el entender a las nuevas generaciones.
Entrevistador: Ya. Cree usted que habra una buena aceptacion del negocio por parte del publico meta?

Entrevistado: Creo que si de hecho hay un proyecto en el valles de los chillos que entiendo que les fue muy
bien tengo entendido que absorcion muy buena tengo entendido que se llama Residencias Villanueva y
apartamentos San Telmo de la constructora Concimiento del Arquitecto Puente y en si no es de las areas

verde que obliga el municipio sino de la construccion en si.



Entrevistador: Segun su experiencia ¢Cual seria el modo correcto de introducir este modelo de negocio al

mercado ecuatoriano?

Entrevistado: En un proyecto inmobiliario debemos partir siempre con las ventas y en si recomendaria que
en un nuevo proyecto se debe vigilar la caja y si no tenemos un nivel de ventas que llega al punto de
equilibrio yo concentraria todas mis fuerzas en la difusion de marketing y que el cliente entienda porque
tiene que vivir aqui que conozca nuestro proyecto a detalle y lo que tenemos que hace es que entienda

porque debe vivir aqui.
Entrevistador: ¢ Se deberia ofrecer mas servicios adicionales a los ya presentados en la propuesta?

Entrevistado: Definitivamente los servicios son el diferencial del proyecto enfocado en la persona porque
los posibles compradores debemos entenderlos y saber que los motiva a realizar la compra pueden
desearlo para vivir o como inversién y debemos entender porque y para que quiere comprar acorde a las
tendencias de ecologia, pet friendly, co working entonces debemos enfocarnos en la tendencia para

entregar servicio especializado
Entrevistador: Listo. ¢ Qué precio de venta sugeriria usted para el servicio presentado?

Entrevistado: En este caso para una vivienda de estas caracteristicas en una vivienda de 90m2 que es el
segmento VIP buen ya existe una normativa nosotros ya no colocamos el precio el precio estipulado es 980
dolares por metro cuadrado y si queremos el segmento VIS que es vivienda de interés social es 890 ddlares,

basando en esto yo creo que seria un precio de $80000, $85000 hasta $30000 como tope.

Entrevistador: ¢Cree usted que este producto se podria facilitar al consumidor por medio de programas
facilitadores BIESS?

Entrevistado: Si el BIESS debemos recordar que es una institucion que se nutre con los aportes de todos y
que tiene la liquidez para brindar este servicio a pesar de ser una institucion casi reciente de hace 7 afios
si tiene la liquidez tiene miles de millones de ddlares para aportar a los clientes para la compra de bienes

las tasas de interés bajaron al 5.95% entonces es un buen punto para enfocarnos

Entrevistador: Nos podria mencionar alguna recomendacion que usted considere importante para este

modelo de negocio?

Entrevistado: Claro yo pienso que una de las recomendaciones mas importantes es gestionar todo el
proyecto desde el principio como una empresa teniendo claro los puntos principales, dentro de mi
experiencia es que puede haber proyectos muy interesantes pero si no existe un organigrama claro donde
se respeten las competencias puede irse a fracaso, y crear alianzas estratégicas y que cada gerente tenga

una alianza coordinada con las demas areas.



Anexo 3. Transcripcion Focus Group

1. Datos principales

eParticipantes:

Nombre Edad Ocupacion

Leonardo Benalcazar 25 afios Estudiante/Funcionario publico
Marcos Altamirano 42 afos Consultor contable

Fernando Sandoval 31 afios Gerente Comercial en importadora
Omar Espinoza 35 afios Empleado privado

Gabriel Olea 27 afios Empleado privado

Hernan Flores 32 afos Gerente de una cafeteria
Carolina Molineros 29 afios Empleada privada
eUbicacion:

El Focus Group se llevo a cabo en Eloy Alfaro y Huiragchuros sector mitad del mundo.
eEstimulo para asistentes:

Refrigerio y bocaditos.

eModerador:

Pablo Benalcazar.

eDuracion de la sesion:

46 minutos y 11 segundos.

2. Preambulo: (3 minutos)

Buenas noches Sefiores y Sefioras asistentes agradecemos su amable asistencia y les damos la

bienvenida a este grupo focal o focus group. Para entender un poco esta dinamica deben saber que, un

focus group es una técnica para investigacion de mercados, que consiste en obtener toda la informacion

posible por medio de preguntas generales abiertas y cerradas. Les solicitamos que las respondan con

libertad y sinceridad ya que no existen preguntas correctas o incorrectas debido a que es un conversatorio

general, cualquier comentario adicional sera bienvenido.
Esta dinamica sera grabada en voz por motivos académicos.
3. Introduccion: (12 minutos)

Empezaremos con una dinamica para romper el hielo.
Dinamica:

e Tingo Tingo Tango

Los participantes conforman un circulo alredeor, se pasan una pelota hasta el momento que escuchen la

palabra “tango”. La persona que tenga la pelota respondera una pregunta del moderador:



4. Preguntas
Primera parte: (9 minutos)
e; Con qué frecuencia van a una feria inmobiliaria?
e, COmo es su casa sofada?
e, Cual es un factor determinante para comprar una casa y como deberia publicitarse para usted?
e ; Cuantas veces considera Ud que uno compra un inmueble en la vida?
e ; Qué empresas ha escuchado en proyectos inmobiliarios de vivienda?
Segunda parte: (15 minutos)
e En qué sector de la ciudad han visto mayor crecimiento de poblacién en los ultimos afos?
oEn la anterior pregunta, escucha (crecimiento de poblacion) y piensa en...
e Que considera lo mas simbdlico del sector escogido anteriormente?
e, En qué piensa? Cuando hablamos de un proyecto inmobiliario ecoldgico

eMencione al menos dos proyectos inmobiliarios sea de casas o departamentos que recuerde cuando

tenemos en mente la ecologia

eDe los proyectos que puso anteriormente sefiale en cuales de ellos consideraria adquirir una propiedad
DINAMICA

oE| [imon-medio limén

La siguiente dinamica consiste en enumerarse entre los asistentes y decir su nUmero y el nimero de otro
participante. El participante que se equivoque cumplira penitencia escogida por el resto de asistentes.

Tercera parte: (12minutos)

eEstarian dispuestos a reubicar su domicilio a una vivienda ecoldgica en construccion, sostenible y con un
disefio moderno, de 90m2 de construccion? Por qué?

e Su decision deberia tomar mas de 6 meses?
eQué lo motivaria a comprar una casa de caracteristicas ecoldgicas en el noroccidente de la ciudad

eCual seria el monto maximo que estaria dispuesto a invertir en una vivienda de las caracteristicas

explicadas
5. Cierre: (5 minutos)

Quiero agradecerles profundamente su asistencia y ayudarme con esta investigacion ya que su opinion y
sus preferencias son de vital importancia para entender este mercado por lo mismo su informacion y las
versiones vertidas en esta dinamica de focus group quedan totalmente resguardadas con discrecion.

Cualquier comentario o pregunta es bienvenida.
Finalmente los invito a que se sirvan unos bocaditos y bebidas.

Muchas gracias.



Anexo 4. Formato encuesta definitiva
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Anexo 5. Resultados encuestas

(3, RS VR N

Precio

FRECUENCIAS RELATIVAS

BNC BSC CsC CHC
7000 0789473684 097368421 0039473684 0.026315729
80000 0013157895 0460526316 013421052 0052631579
85000 0052631573 0276315783 0223684211 0033473684
95000 001157895 0039473684 0342105262 0078347362
15000 0131578947 0026315789 0276315789 0802631579

FRECUEMNCIAS RELATIVAS

BNC BSC CsC CNC
00z 79 203 4% s
200z 1T 463 T2 s
20034 s 28 223 [ s
40072 1 4% 4 8
50032 135 I 283 80

Etiquetas de | * | Cuenta de C5C

1 3952
2 11,8422
K] 22.37%
4 34,2103
4] 27 B3I
[en blanco] 0,005
Total general 100,002

IEtiquetas de | 'll:uenta de BHC

1 F8.953
2 1,323
K] 5,263
4 1323
4] 13,1622
[en blanco] 0,005
Total general 100,002

Frecuencias totales

BNC BSC CsC
75000 0032 0032
20000 21 a0
85000 203 34
95000 3 7
115000 1332 s

Etiquetas de | * Cuenta de Ch

1 2B
2 B26%
3 395824
4 =iz
5 80,2632
[en blanca] 0,005
Total general 100,003

Etiquetas de | * Cuenta de B€

1 13,7432
2 46,0534
3 27 B3
4 3955
5 2B3%
[en blanca] 0,005

Total general 100,003
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Anexo 6. Desglose de sueldos y salarios

Criterio Empleo Mensual Anual
Gerente Financiero $ 7917 $ 949.98
Gerente de Operaciones $ 79.17 $ 949.98
Seguridad Social: Aporte de Auxiliar Contable $ 66.90 $ 802.80
empleador 11.15% L
Aporte personal: 945% Gerente Ehcargado de d|senos $ 6133 $ 73590
General 17.6% Supervisor de Proyectos $ 7025 $ 842.94
Promotor de Marketing $ 47.95 $ 57534
Gerente Financiero $ 59.17 $ 710.00
Gerente de Operaciones $ 59.17 $ 710.00
Décimo Tercero: (Total Auxiliar Contable $ 50.00 $ 600.00
remuneraciones percibidas en el afio + .
comisiones + tiempos extra + otras Encargado de disefios $ 45.83 $ 550.00
retribuciones) / 12 meses Supervisor de Proyectos $ 5250 $ 630.00
Promotor de Marketing $ 35.83 $ 430.00
Gerente Financiero $ 33.33 $ 400.00
Décimo cuarto: Se entregara al Gerente de Operaciones $ 33.33 $ 400.00
colaborador una doceava parte de un -
SBU( Salario Basico Unificado) e~ Auxiliar Contable $ 3333 § 400.00
forma mensual, y podra recibirlo Encargado de disefios $ 3333 $ 400.00
acumulado en agosto de cada afio o .
mensualmente previa solicitud Supervisor de Proyectos $ 33.33 $ 400.00
Promotor de Marketing $ 33.33 $ 400.00
Gerente Financiero $ 59.14 $ 709.72
Gerente de Operaciones $ 59.14 $ 709.72
Fondo de Reserva: Para el fondo de  ayxiliar Contable $ 49.98 $ 590.76
reserva debe pasar un afo de labores o
en la empresa y corresponde al 8.33%  Encargado de disefios $ 4582 § 549.78
de la remuneracion. Supervisor de Proyectos $ 5248 $ 629.75
Promotor de Marketing $ 35.82 $ 42983
Gerente General $ 37.50 $ 450.00
Gerente Financiero $ 29.58 $ 355.00
Gerente de Operaciones $ 29.58 $ 355.00
Vacaciones: Es el valor de Auxiliar Contable $ 25.00 $ 300.00
remuneracion percibida durante un o
afio de servicio / 24 Encargado de disefios $ 22.92 $ 275.00
Supervisor de Proyectos $ 26.25 $ 315.00
Promotor de Marketing $ 17.92 $ 215.00
TOTAL $ 1,398.37 $16,780.49







