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RESUMEN

La actividad principal de negocio de Polaris Center, es el arrendamiento de
espacios de oficinas y centros de exhibicién y auditorios dentro de una zona
propicia de la ciudad de Quito, el sector de la Gonzalez Suarez. La idea es
proponer un nuevo concepto de negocio aprovechando el creciente nimero de
empresas y profesionales independientes que requieren un espacio para
ejecutar sus actividades en un ambiente favorable para hacerlo. Por tanto
Polaris Center busca crear un espacio exclusivamente para hacer negocios y
actividades afines. La reducida oferta de este tipo de edificios para el
arrendamiento de espacios en Quito, determiné la idea de implementar este
concepto de negocio con la finalidad de otorgar un lugar interesante, exclusivo
y distinto para el trabajo cotidiano y a la vez ser una nueva alternativa para
concurrir por el publico, caracterizada por un ambiente cultural e intelectual

para el mismo.

La edificacibn comprende 46 espacios de oficina, 2 auditorios y 2 salas de
exhibicion totalmente acondicionadas, 108 parqueaderos distribuidos en la
parte subterrdnea, 13 locales para la concesion de marcas comerciales y
espacios verdes para areas de recreacion. El edificio asi como las actividades
de gestion estaran a cargo de los socios capitalistas, de manera que seran los

encargados directos de llevar el negocio hacia los objetivos planteados.

La inversion esta contemplada segun los aportes de tres socios, dos
desarrolladores y un arquitecto. El capital de aporte de los socios sera de 60%
mientras el 40% se obtendra a través de un crédito a una entidad financiera. El
hecho de trabajar con concesiones permitira una inyeccion de capital para que
el negocio opere antes, durante y después de iniciar las actividades. Dentro del
contexto financiero el proyecto esta evaluado a largo plazo, 10 afios, debido al
giro que sigue el negocio. La Tasa Interna de Retorno es de 22 %, en términos
de tiempo se estima una recuperaciéon de la inversion en el sexto afio; por tanto
se puede concluir que el proyecto es rentable y sobre todo viable comparado

con la industria en la cual se desenvuelve.



ABSTRACT

The main activity of Polaris Center business is the leasing of spaces of offices
and centers of exhibition and auditoriums inside a propitious zone of the city of
Quito, the sector of Gonzalez Suarez. The idea is to propose a new concept of
business taking advantage of the increasing number of companies and
independent professionals who require a space to execute their activities in a
favorable environment to do it. Therefore Polaris Center seeks to create a
space exclusively to do business and related activities. The limited supply of
this type of buildings for the leasing of spaces in Quito, determined the idea of
implementing this concept of business with the purpose of granting an
interesting, exclusive and different place for the daily work and simultaneously
to be a new alternative to meet for the public, characterized by a cultural and

intellectual environment for them.

The building comprises 46 spaces of office, 2 auditoriums and 2 totally
equipped rooms of exhibition, 108 garages distributed in the underground patrt,
13 places for the concession of commercial brands and green spaces for areas
of recreation. The building as well as the activities of management will be
carried out by venture capital partners, so that will be directly responsible for

carrying on business toward specific goals.

The investment is covered according to the contributions of three partners, two
developers and an architect. Capital contribution of members will be 60% while
40% will be obtained through a loan to a financial institution. Working with
concessions will allow an injection of capital to that business operate before,
during and after their activities. Within the financial context, the project is
evaluated in the long term, 10 years, due to the draft that follows the business.
The Internal Rate of Return is 22%, in terms of time a recovery of the
investment is estimated in the sixth year; therefore it is possible to conclude that
the project is profitable and especially viable compared with the industry in

which it is unrolled.



INDICE

CAPITULO |
ASPECTOS GENERALES

1.1. OBJETIVO GENERAL
1.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

1.3. JUSTIFICACION DEL TRABAJO

CAPITULO I

LA INDUSTRIA, LA COMPANIA Y LOS PRODUCTOS O
SERVICIOS

2.1. LA INDUSTRIA

2.1.1. Tendencia de la Industria Inmobiliario
2.1.2. Estructura de la Industria Inmobiliaria
2.1.3. Diversificacion de la Industria Inmobiliaria

2.2. ANALISIS DEL MACRO ENTORNO
2.2.1. Analisis Econémico

2.2.1.1. Andlisis del Producto Interno Bruto (PIB)

2.2.1.2. indice de Confianza Empresarial Global
2.2.1.2.1. Indice de Confianza
Empresarial Construccion

2.2.2. Créditos a la Construccion

2.2.2.1. Tasa de Interés Activa
2.2.2.2. Tasa de Interés Pasiva

2.2.3. Inflacion e IPC
2.2.4. Riesgo Pais
2.2.5. Andlisis Social, Demografico, Tecnolégico y Ambiental

2.3. ANALISIS DEL MICRO ENTORNO
2.3.1. Cadena de Valor de la Industria

2.4. ANALISIS DEL MESO ENTORNO

0 N o b

11
11

11
13

14

16

17
18

19
21
22

25
25

27



2.4.1. Cinco Fuerzas de Porter

2.4.1.1. Barreras de entrada de nuevos competidores
2.4.1.2. Rivalidades de las empresas competidoras
2.4.1.3. Capacidad de negociacion de los proveedores
2.4.1.4. Capacidad de negociacion de los consumidores
2.4.1.5. Productos sustitutos

2.5. LA COMPANIA Y EL CONCEPTO DE NEGOCIO
2.5.1. Idea y modelo de negocio
2.5.2. Valor Agregado
2.5.3. Estructura Legal de la Empresa
2.5.4. Razoén social del Centro de Negocios
2.5.5. Logotipo
2.5.6. Numero de Socios
2.5.7. Capital Minimo

2.5.8. Mision, Vision y Objetivos de la Empresa

2.5.8.1. Misién
2.5.8.2. Vision
2.5.8.3. Objetivos y Valores de la Empresa

2.6. ANALISIS FODA

2.6.1. Matriz de Factores Internos
2.6.2. Matriz de Factores Externos
2.6.3. Matriz de Cruce Estratégico
2.6.4. Matriz de la Gran Estrategia

CAPITULO Il
INVESTIGACION DE MERCADOS

3.1. JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

3.2. DEFINICION DEL PROBLEMA

3.2.1. Problema Gerencial
3.2.2. Problema de Investigacion de Mercados

3.3. OBJETIVO DE LA INVESTIGACION
3.3.1. Objetivo General
3.3.2. Objetivos Especificos

3.4. NECESIDADES DE INFORMACION

27
28

29
29
30
30
30
30
31
32
32
33
34
34

34
34

35
35
36
37
37
37
38

39
39

39

39
39
39

40
40
40

40



3.5. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.5.1. Categoria de la Investigacion
3.5.2. Tipo de Investigacion
3.5.3. Métodos de Investigacion

CAPITULO IV
PLAN DE MARKETING

4.1. DEFINICION DE PLAN DE MARKETING

4.2. OBJETIVOS
4.2.1. Objetivo General
4.2.2. Objetivos Especificos

4.3. MARKETING ESTRATEGICO

4.3.1. Diferenciacion

4.3.1.1. Ventaja competitiva
4.3.1.2. Posicionamiento

4.3.1.2.1. Estrategia de posicionamiento
4.3.1.3. Segmentacién

4.4, MARKETING TACTICO/ MARKETING MIX
4.4.1. Producto
4.4.2. Precio
4.4.3. Plaza
4.4.4. Promocién y Publicidad

CAPITULO V
PLAN DE OPERACIONES

5.1. ESTRATEGIA DE OPERACIONES

5.2. CICLO DE OPERACIONES
5.2.1. FLUJOGRAMA DE PROCESOS

5.3. REQUERIMIENTO DE EQUIPOS Y HERRAMIENTAS

5.4. LOCALIZACION GEOGRAFICA

CAPITULO VI
EQUIPO GERENCIAL

41
41
41
42

64
64

64

64
64
64

65

65

65
66
66
67

69
69
71
72
73

76
76

76

78
78

82

85

87
87



6.1. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 87

6.2. DESCRIPCION Y PERFIL DE PUESTOS 88
6.3. COMPENSACIONES 89
6.4. POLITICA DE EMPLEO Y BENEFICIOS 91
6.4.1. HORARIOS Y RESTRICCIONES 91
6.4.1.1. Personal Administrativo 91
6.4.1.2. Para Personal Operativo 92
6.4.2. RESTRICCIONES 92
6.4.3. BENEFICIOS 92
CAPITULO VII 93
CRONOGRAMA GENERAL 93
7.1.LISTA DE ACTIVIDADES 93
7.2. DIAGRAMA DE GANTT 94
7.3. RIESGOS, IMPREVISTOS Y ESTRATEGIAS DE
CONTINGENCIAS 94
CAPITULO VIII 97
RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y SUPUESTOS 97
8.1. CRITERIOS UTILIZADOS Y SUPUESTOS 97
CAPITULO IX 100
PLAN FINANCIERO 100
9.1. METODOLOGIA DE VALORACION 100
9.2. INVERSION INICIAL 100
9.3. FUENTES DE INGRESOS 100
9.4.COSTOS Y GASTOS 101
9.5. MARGEN BRUTO Y MARGEN OPERATIVO 102

9.6. ESTADO DE RESULTADOS (P Y G) 102



9.7.BALANCE GENERAL
9.8.FLUJO DE EFECTIVO

9.9. PUNTO DE EQUILIBRIO

9.10. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

9.11. INDICADORES FINANCIEROS
9.11.1. Liquidez

9.12. RENTABILIDAD
9.13. DESEMPENO

9.14.VALORACION

CAPITULO X
PROPUESTA DEL NEGOCIO

10.1. FINANCIAMIENTO
10.2. ESTRUCTURA DE CAPITAL Y DEUDA
10.3. USO DE FONDOS

10.4. RETORNO PARA LOS INVERSIONISTAS

CAPITULO Xl
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

11.1. CONCLUSIONES

11.2. RECOMENDACIONES

REFERENCIAS
ANEXOS

103

103

104

104

105
105

106

107

107

109
109

109

109

110

110

112
112

112

113

114

118



TABLA 1:
TABLA 2:
TABLA 3:
TABLA 4:
TABLA 5:
TABLA 6:
TABLA 7:
TABLA 8:
TABLA 9:
TABLA 10

INDICE DE TABLAS

TASA DE INTERES ACTIVA

TASA DE INTERES PASIVA
COMPETENCIA

ENCUESTA

ENTREVISTA CON EXPERTOS
SEGMENTACION GEOGRAFICA
SEGMENTACION DEMOGRAFICA
SEGMENTACION PSICOGRAFICA
MUEBLES Y ENSERES

: EQUIPOS DE COMPUTACION Y OFICINA

TABLA 11: UTILES DE OFICINA

TABLA 12: PROYECCION DE SUELDOS Y SALARIOS

TABLA 13: PLAN DE CONTINGENCIA

TABLA 14: INVERSION INICIAL

TABLA 15: COSTOS Y GASTOS

TABLA 16: MARGENES DE UTILIDAD — APALANCADO

TABLA 17: MARGENES DE UTILIDAD — DESAPALANCADO

TABLA 18: COSTO DE OPORTUNIDAD

TABLA 19: RATIOS DE LIQUIDEZ —-ESCENARIO NORMAL
APALANCADO

TABLA 20: RATIOS DE LIQUIDEZ —ESCENARIO NORMAL
DESAPALANCADO

TABLA 21: RATIOS DE RENTABILIDAD —-ESCENARIO NORMAL
APALANCADO

TABLA 22: RATIOS DE RENTABILIDAD —-ESCENARIO NORMAL
DESPALANCADO

TABLA 23: RATIOS DE DESEMPENO —ESCENARIO NORMAL
APALANCADO

TABLA 24: RATIOS DE DESEMPENO —ESCENARIO NORMAL
DESAPALANCADO

TABLA 25: RESULTADOS ECONOMICOS APALANCADOS

TABLA 26:
TABLA 27:
TABLA 28:
TABLA 29:
TABLA 30:
TABLA 31:
TABLA 32:

RESULTADOS ECONOMICOS DESAPALANCADOS
INVERSION INICIAL

COSTOS FINANCIEROS

ESTRUCTURA APALANCADO

ESTRUCTURA DESAPALANCADO

RETORNO EN ESCENARIO APALANCADO
RETORNO EN ESCENARIO DESAPALANCADO

17
18
29
43
54
67
68
68
82
83
84
89
96
100
101
102
102
103

105

105

106

106

107

107
108
108
109
109
110
110
111
111



INDICE DE FIGURAS

FIGURA 1:MATRIZ BCG TAMANO DEL MERCADO Y POTENCIAL DE
CRECIMIENTO

FIGURA 2:DISTRITO CENTRAL DE NEGOCIOS/TOTAL DE STOCK EN M2

DE OFICINAS EN QUITO

10

FIGURA 3:DISTRITO CENTRAL DE NEGOCIOS/TOTAL DE STOCK EN M2

DE OFICINAS EN CUMBAYA - TUMBACO
FIGURA 4:PRODUCTO INTERNO BRUTO
FIGURA 5:CRECIMIENTO DEL PIB
FIGURA 6:CRECIMIENTO DEL PIB
FIGURA 7:1CE GLOBAL
FIGURA 8:ICE CONSTRUCCION
FIGURA 9:TASA ACTIVA DE INTERES
FIGURA 10:TASA PASIVA DE INTERES

FIGURA 11:VARIACION DE LOS PRECIOS DE LA CONSTRUCCION DEL

ICE

FIGURA 12: RIESGO PAIS

FIGURA 13:CADENA DE VALOR

FIGURA 14:CINCO FUERZAS DE PORTER

FIGURA 15:LOGOTIPO

FIGURA 16:MATRIZ FODA

FIGURA 17:MATRIZ DE LA GRAN ESTRATEGIA

FIGURA 18: PUNTOS A CONSIDERAR PARA CREAR VENTAJA
COMPETITIVA

FIGURA 19:ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO

FIGURA 20:NIVELES DE PRODUCTOS

FIGURA 21:NIVELES DE PRODUCTOS

FIGURA 22: CANAL DE DISTRIBUCION

FIGURA 23:FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE ARRENDAMIENTO DE
ESPACIOS DE OFICINA

FIGURA 24:FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE CONCESIONES DE
LOCALES COMERCIALES

FIGURA 25:MAPA DE UBICACION

FIGURA 26: ORGANIGRAMA ORGANIZACIONAL

FIGURA 27:PUNTO DE EQUILIBRIO

FIGURA 28: ANALISIS DE SENSIBILIDAD

10
11
12
13
14
15
18
19

20
21
26
27
33
36
38

65
67
69
70
72

79

80
86
87
104
105



INDICE DE FORMULAS

FORMULA 1: CALCULO DE LA MUESTRA

49



CAPITULO I.
ASPECTOS GENERALES

1.1.

Objetivo general

Elaborar un plan de negocios que permita determinar la viabilidad de la

implementacion y administracion de un nuevo concepto de Centro de Negocios

dedicado al arriendo de espacios para actividades empresariales y de caracter

cultural, denominado: “Polaris Center”.

1.2.

1.3.

Objetivos especificos

Determinar los factores del entorno que pueden influir en el negocio.
Desarrollar un analisis del mercado objetivo para determinar el
comportamiento del consumidor ante la oferta de este nuevo tipo de
servicio; ademas de establecer el plan estratégico adecuado para
atender la demanda potencial.

Elaborar estrategias de marketing Optimas para alcanzar un
posicionamiento notable y competitividad dentro de la industria.
Desarrollar un modelo administrativo para manejar el negocio y las
actividades que se realizan en el mismo.

Determinar la factibilidad y viabilidad financiera para la implementacién y

operacion de este proyecto.

Justificacién del trabajo

Hoy por hoy la industrializacion y el emprendimiento es parte importante en

cualquier pais y sin duda Ecuador no se ha quedado atras, segun el ultimo

censo realizado en noviembre de 2010 el nuimero de establecimientos

econdémicos es de 541.889 es decir que por cada 10 mil habitantes en el

Ecuador hay 381 establecimientos econdmicos entre pequefias, medianas y



grandes empresas. Guayas Yy Pichincha tiene el mayor numero de
establecimientos con el 130,794 y 116,174, respectivamente. En cuanto a la
actividad economica, el 54,94% se dedica al comercio al por mayor y menor, el
12,6%, a actividades de servicio; el 8,1%, a alojamiento y servicios de comida;
el 2,84%, atencion de salud humana; 2,6% a informacion y comunicaciones, el
2,4% a la ensefianza; entre otras. Teniendo este aspecto presente se hace
imprescindible contar con la edificacion de las mejores oficinas para el
desarrollo de cualquier negocio y para ello es necesario hacerlo en un lugar

prominente del pais.

Por lo mencionado dicha edificacion se realizara en la ciudad de Quito ya que
existen diversas instituciones y agencias de desarrollo, nacionales e
internacionales asi como centros de educacion técnica y superior que procuran
impulsar un creciente niumero de iniciativas interesantes contribuyendo asi a la
formacién de empresas que impulsan el desarrollo econémico del pais y que

requieren de un ambiente distinto para trabajar.

Si bien la inversion en oficinas en el Ecuador ofrece dos opciones a las
empresas, es decir tomar el espacio de oficinas bajo un régimen de
arrendamiento o alquiler o a su vez brinda la oportunidad de adquirir el espacio
a través de la compra, lo mas importante es que la mayoria de personas o
empresas prefieren arrendar el espacio por razones varias, por ejemplo la no
adquisicién de un activo demasiado costoso, liberarse del pago de impuestos
(impuesto predial), entre otras. EI Centro de Negocios pretende aprovechar
este aspecto para desarrollar un proyecto de gran escala en el arrendamiento

de oficinas con un concepto de negocio distinto.

El Centro de Negocios surge como la idea de crear un espacio exclusivamente
para hacer negocios. La particularidad de este proyecto es que solamente se
arrienda los espacios de oficina a todo tipo de profesionales, empresas
nacionales e internacionales, publicas o privadas que se desenvuelven en el

mundo de los negocios. La razon de arrendar estos espacios parte de la



inexistencia en la ciudad de Quito, de un lugar lo suficientemente amplio para
oficinas y despachos, pero ademés que brinde otros servicios extras que
hagan del mismo una zona interesante y exclusiva para trabajar.

Por otro lado, es un proyecto inmobiliario pensado a largo plazo que difiere del
negocio de disefio, compra y venta de inmuebles para oficinas, ya que no esta
enfocado en construir y vender a terceras personas sino que el negocio se
centra en la rentabilidad que generan los arriendos para los mismos socios e

inversionistas del proyecto.



CAPITULO Il
LA INDUSTRIA, LA COMPANIA Y LOS PRODUCTOS O SERVICIOS

Este capitulo identificara la industria en la que se encuentra la actividad del
negocio, la cual comprende la creacidbn de un centro de negocios para el
arrendamiento de espacios de oficina y administraciéon de la propiedad en la
ciudad de Quito.

2.1. LA INDUSTRIA

De acuerdo a la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme con sus siglas
(CllU4) presentada por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, INEC.
La industria a la que corresponde el negocio se ubica con la letra L de
Actividades Inmobiliarias, especificamente L68, la seccion abarca actividades
tales como, arrendadores, agentes y/o corredores en una 0 mas de las
siguientes operaciones: compra o0 venta de bienes raices, alquiler de las
propiedades inmobiliarias y prestacion de otros servicios de las propiedades
inmobiliarias, tales como los de tasacion de las propiedades inmobiliarias o
actuar como agentes de fideicomiso de propiedades inmobiliarias. Cabe
recalcar que estas actividades se pueden llevar a cabo ya sea en propiedades
propias o alquiladas y se pueden hacer a cambio de una retribucién o por

contrato.

Es importante enfatizar que dentro del CIIU abordado, se incluye la
construccion de estructuras combinando con el mantenimiento de la propiedad,
alquiler de tales estructuras y ademas las actividades de administracién de

propiedad inmobiliaria.

El subgrupo gque contiene de forma especifica la actividad es el ClIU L6810.01
gue determina las actividades inmobiliarias de compra - venta, alquiler y

explotacion de bienes inmuebles propios o arrendados, como: edificios de



departamentos y viviendas; edificios no residenciales, incluso salas de
exposiciones; instalaciones para almacenaje, centros comerciales y terrenos.

Es necesario recalcar que de acuerdo a las especificaciones del CIIU en lo que
respecta a construccion denotada con la letra F, se menciona que si estas
actividades no son realizadas para la venta después de la construccion del
proyecto pero si para su explotacion (ej. alquiler de espacios en estos edificios,
elaboracion de actividades en estas plantas), la unidad no estaria clasificada
como construccién propiamente dicho , si no de acuerdo a su actividad

operacional, es industria o actividades inmobiliarias.

El Centro de Negocios estara dedicado al arriendo de oficinas asi como a la
administracion del mismo ya que prestara servicios adicionales como el alquiler
de los salones y auditorios para la realizacion de eventos, charlas, seminarios,

ferias, etc.

Divisién del ClIU segun actividad:

L68 ACTIVIDADES INMOBILIARIAS.
L681 ACTIVIDADES INMOBILIARIAS REALIZADAS CON BIENES
PROPIOS O ARRENDADOS.
L6810 ACTIVIDADES INMOBILIARIAS REALIZADAS CON
BIENES PROPIOS O ARRENDADOS.
L6810.0 ACTIVIDADES INMOBILIARIAS REALIZADAS
CON BIENES PROPIOS O ARRENDADOS.
L6810.01 Compra - venta, alquiler y explotacién de
bienes inmuebles propios o arrendados, como:
edificios de departamentos y viviendas; edificios no
residenciales, incluso salas de exposiciones;
instalaciones para almacenaje, centros comerciales

y terreno. (Si emprende: INEC)



2.1.1. Tendencia de la Industria Inmobiliario

La industria inmobiliaria se ha convertido en los ultimos afios en una de las
actividades de mayor crecimiento a nivel nacional no soélo en lo referente a
viviendas, sino también para otras categorias inmobiliarias como oficinas,
locales comerciales, y proyectos de urbanizaciones. Las tasas de crecimiento
se muestran positivas también, aunque los tamafios de mercado difieren,
marcando atractivos diferentes para cada categoria.

Segun expertos en el tema de construccion y actividades de caracter
inmobiliario, Ernesto Gamboa O. y Julio José Prado, la visién sobre el proceso
que ha tenido el sector inmobiliario y de la construcciébn en el Ecuador,
presenta situaciones y cambios que han permitido el desarrollo de la industria
en estos ultimos 15 afos. Se hace referencia a dos etapas importantes, la una
que se remonta a la época de los 90 y otra a partir del 2008. La primera etapa
comprende el otorgamiento de préstamos por parte de las principales
entidades financieras (bancos y mutualistas) a largo plazo (promedio de 15
afios) para la adquisicion de una vivienda. Estos créditos acompafiados de
una reduccion en la tasa de interés y mayor disponibilidad de recursos para
acceder al mismo, alrededor del 2004, hizo que el sector tomara otro rumbo.
Sin embargo, se sefiala que la industria toma fuerza por la oferta que surgio
con nuevos promotores y constructores los cuales dieron un giro nuevo al

sector para la década de los 90.
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Figura 1. Matriz BCG Tamario del Mercado y Potencial de crecimiento.
Tomado de http: //dspace.utpl.edu.ec, Estimacion y Diagramacion E.G. & Asociados.




La industria inmobiliaria es una importante fuente de ingresos para el pais, el
aprovechamiento de los mercados sefialados en el grafico anterior por parte de
promotores y constructores ha variado con el tiempo y las necesidades del

cliente.

Ecuador vive un crecimiento importante en la industria de la construccion vy
todos sus relacionados. Segun datos estadisticos del Banco Central del
Ecuador, durante el primer trimestre del 2011 se alcanz6 el mayor crecimiento
de la industria con un 17,45% en comparacion con afos anteriores,
encabezando asi el crecimiento de los sectores que componen el Producto
Interno Bruto del pais, este crecimiento se debe a la confianza en el sector
tanto publico como privado quienes han invertido importantes fuentes de
recursos para de esa manera satisfacer las necesidades de todos los
segmentos del mercado.

La diversificacion en el sector inmobiliario, al momento de desarrollar proyectos
en categorias tales como, oficinas corporativas, construccion de hoteles,
centros comerciales, proyectos de transporte y servicio, por ejemplo; han
determinado una industria mas dindmica y atractiva para la inversion por parte
de marcas internacionales en este tipo de proyectos. Por tanto, segun las
proyecciones para la industria, se visualiza un notable crecimiento de la misma,
donde el desarrollo del sector inmobiliario sera importante para los préximos

afos. (Futuro y perspectivas: Libroinmobiliario)

2.1.2. Estructura de la Industria Inmobiliaria

Si bien la industria inmobiliaria ha tenido un constante crecimiento en los
altimos afos también es cierto que solamente se ha concentrado en ciertas

ciudades del pais.

Quito, Guayaquil y Cuenca son las ciudades con mayor dinamismo en el sector

inmobiliario ya que los beneficios del sector se concentran en estas ciudades



dadas sus caracteristicas como polos de desarrollo, aunque otras se vienen
incorporando a su dinamismo, como Manabi, y Loja.

El principal motivo para la expansion inmobiliaria ha sido la presion motivada
por la carencia de viviendas, la posibilidad de crédito y la consecucion de
inversiones extranjeras. Otro factor importante es el desarrollo a nivel
empresarial que se ha venido dando en el pais ya que segun el ultimo censo
realizado en noviembre de 2010 el nimero de establecimientos economicos en
Ecuador es de 541.889, Guayas y Pichincha tiene el mayor numero de
establecimientos. Teniendo presente la concentracion de las actividades
econdémicas, se ha visualizado la oportunidad de contar con edificaciones de
oficinas para el desarrollo de negocios; por tal motivo la industria inmobiliaria
actualmente ofrece una vasta gama de edificaciones de oficinas para atender
un segmento de mercado en crecimiento. Este tipo de edificaciones se han
venido dando de manera paulatina en las ciudades principales del pais, Quito,
Guayaquil y Cuenca ya que poseen un mayor nimero de establecimientos

econdmicos y por tanto un mayor dinamismo en los negocios.

2.1.3. Diversificacion de la Industria Inmobiliaria

Vivienda

El sector de la construccion ha venido experimentando un crecimiento en estos
altimos afios, en lo que respecta a la tendencia de adquirir propiedades para
vivienda, segun la Camara de Comercio de Pichincha, cada 85000 personas
compraron una casa propia en el 2010 en el pais. Ademas sefiala que la venta
de unidades de vivienda en Quito crecié un 20% respecto al 2010 y en

Guayaquil un 14%.

El crecimiento del sector de la construccion se debe en parte al crédito de
instituciones tales como el BIESS y las entidades financieras, como bancos. (El

sector de la construccién crecio 20%: Ecuador invierte, 20141)



En Quito, la oferta de vivienda nueva en 2010 fue de 6.520 unidades y en el
primer semestre de este afo fue de alrededor de 5.600. Por su parte, la
demanda del primer semestre del 2010 fue de 9.068 unidades y en el primer
semestre del 2011 fue de 12.500 viviendas, que implica un incremento del
14%. (Oferta y demanda en el sector inmobiliario mejoré la economia: El
Telegrafo, 2011)

Oficinas

La construccion de oficinas ha ido incrementandose cada vez mas por la
creciente industrializacion y emprendimiento de nuevos negocios.

El mercado total de oficinas en Quito ha crecido principalmente en m2, de
espacios no corporativos, espacios de oficinas para profesionales
independientes, PYMES y otras empresas y entidades que requieran espacios
por debajo de los 400m2, segmento donde ha existido mayor demanda, la
acogida a la oferta de oficinas expone un escenario optimista para propietarios
y desarrolladores.

“A mediados de los afios 80 existieron sectores de gran impulso constructivo
como son: Amazonas Sur, Amazonas Norte y Republica, a mediados de los 90
el crecimiento de nuevos edificios para oficinas se concentré en el Sector de la
Republica de El Salvador. Esto cambio a finales de los 90 cuando la zona de la
12 de Octubre cobra un nuevo impulso y a comienzos del afio 2000 se integra
la zona de Cumbaya, con construcciones de edificios, en su gran mayoria de

areas pequefias.” (Consultores)
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Figura 2. Distrito Central de Negocios/Total de Stock en m2 de oficinas en Quito.
Tomado de http: //www.remarks.ec/MercadoCorporativoQuitol12.pdf, Ernesto Gamboa
& Asociados Consultores.
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Figura 3. Distrito Central de Negocios/Total de Stock en m2 de oficinas en Cumbaya —

Tumbaco.
Tomado de http: //www.remarks.ec/MercadoCorporativoQuito12.pdf, Ernesto Gamboa

& Asociados Consultores.
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2.2.  ANALISIS DEL MACRO ENTORNO

2.2.1. Anédlisis Econétmico

2.2.1.1. Andlisis del Producto Interno Bruto (PIB)

El Producto Interno Bruto (PIB) es una variable macroeconémica que permite
conocer el valor de los bienes y servicios finales producidos en el pais en un

periodo determinado.(Indexmundi)

Ecuador ha mantenido un PIB en constante crecimiento en los ultimos afios,
pese a la crisis financiera de 1999, afio en el que este indicador sufrid un

descenso significativo en la economia ecuatoriana.

PRODUCTO INTERNO BRUTO, PIB
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Figura 4. Producto Interno Bruto.
Tomado de http: //www.bce.fin.ec/, Banco Central del Ecuador.

Segun expertos el factor que contribuye al crecimiento del PIB ecuatoriano es
el precio del petrdleo, asi en el primer trimestre del 2011 el PIB crecié en un
8.6% comparado con el mismo periodo en el afio 2010, segun el Banco Central
esta es la cifra mas alta alcanzada en un primer trimestre en los ultimos diez
afnos. De igual forma, el PIB no petrolero registro un crecimiento importante del

8.2% que asi mismo se convierte en la tasa de variacion mas alta registrada en
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la Gltima década. Los sectores que mas contribuyeron al crecimiento del PIB no
petrolero fueron: los servicios, construccion, manufactura y comercio. En el
cuarto trimestre del 2011 el PIB registré un incremento del 1.0% con respecto

al trimestre anterior de 6.1%.

Las proyecciones de crecimiento de la economia ecuatoriana son alentadoras
para los proximos afos, sin embargo es preciso fortalecer todos los sectores
que aportan a este crecimiento puesto que el crudo se ha convertido en el
motor fundamental de la economia ecuatoriana, por ello resulta imprescindible

aplicar nuevas politicas que ayuden a reducir la dependencia del petrdleo.

El sector de la construccién como aporte al PIB del Ecuador ha presentado un
crecimiento sostenible para el periodo 2006-2010. Con 8.83 % para el afio
2006 y un 9.35% para el 2010 del total del PIB, su crecimiento ha sido evidente
por las nuevas empresas que ingresan al mercado dedicandose a esta linea de

negocio.

Contribucion porcentual al crecimiento del PIB No Petrolero, primer
trimestre 2011
Otros servicios | . JE¥N}
Construccidn - JEER¥A
Manufactura I 125}
Comercio I 1 224
Transporte . 0 46%
Intermed Financ — 0,43%
Agricultura T 5%
Sumin Electric . 0%
Pesca =t 0,13*.
Serv Doméstico | 001% |
Admin Publica | 0,00%
Servintermed Financ | (NS
-0,65% 0,10% 0,45% 1,00% 1,55% 2,10% 2,65%

Figura 5. Crecimiento del PIB.
Tomado de http: //www.bce.fin.ec/, Banco Central del Ecuador.

Segun el cuadro anterior para el primer trimestre de 2011 el sector de la
construccion contribuyé al crecimiento del PIB con 2.14% al igual que

manufactura con 1,26% y comercio con 1,22%. Es necesario destacar que
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hubo un aporte al PIB no petrolero de 2.44% por parte de otros servicios que
comprenden aquellos ofrecidos a las empresas y hogares, hoteles, bares,

restaurantes, comunicaciones, alquiler de viviendas, educacion y salud.

Estos cuatro sectores representan el 71% del PIB no petrolero, centralizan el
69% del empleo total y a su vez contribuyeron con 7.06%, del total del
crecimiento no petrolero de 8.2%. (Analisis de la economia ecuatoriana al |

semestre de 2011: Nathaly Ceyi Blog)
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Figura 6. Crecimiento del PIB.
Tomado de http: //www.bce.fin.ec/, Banco Central del Ecuador.

Considerando las estadisticas y evolucion del PIB del Ecuador en los dltimos
afos, el sector de la construccién y actividades vinculadas al mismo han
determinado un aporte significativo para la economia del pais. La dindAmica que
ha creado este sector en la economia por encadenar otras industrias ha sido

evidente y ha traido consigo el desarrollo de las mismas.

2.2.1.2. Indice de Confianza Empresarial Global

El indice de Confianza Empresarial se elabora mensualmente por el Banco
Central del Ecuador y consultoras particulares que estén relacionadas con el
sector empresarial. Para su calculo se realizan encuestas mensuales a los
empresarios dentro de los 10 ultimos dias del mes que se haga la encuesta. A

través de estas encuestas se obtiene informacion sobre produccion,
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contratacion de empleados, precios de insumos, nivel de inventarios; estos
resultados son referencia para el mes en curso y también para que los

empresarios tengan una perspectiva del siguiente mes.

El ICE para este afio, registr6 un aumento de 19.9 puntos en marzo con
respecto al mes anterior de febrero, para ubicarse en 790.9 puntos. Dicha
variacion se debe, segun el Banco Central de Ecuador, a que la confianza de
los empresarios en los sectores se ha distribuido de la siguiente manera, en el
sector comercial se increment6 30.8%, el industrial 39.2%, servicios 22% y el
de la construccion 8.1% restante.
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Figura 7. ICE Global.
Tomado de http: //www.bce.fin.ec/, Banco Central del Ecuador.

2.2.1.2.1. indice de Confianza Empresarial Construccion

Para marzo de 2012, el ICE de la Construccién crecié 12.3 puntos, ubicandose
en 834.3. El ciclo del ICE de la Construccion esta en 9.9% sobre la tendencia

de crecimiento, segun el Banco Central del Ecuador.
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IV. INDICE DE CONFIANZA EMPRESARIAL (ICE) CONSTRUCCION

En marzo de 2012, ol ICE de la Construccion crecié 12.3 puntos, para ubicarse en 834.3. El dclo del ICE de la Construccion se

encuentra 9.9% sobre su tendencia de crecimiento.
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Figura 8. ICE Construccion.
Tomado de http: //www.bce.fin.ec/, Banco Central del Ecuador.

Las variables que determinan el ICE de la construccion se registran de la

siguiente manera:

Empleo: la expectativa de la demanda laboral indica que para el mes
de abril de 2012 crecera en 0.05% con respecto al 0.01% del mes
pasado.

Volumen de construccion: con respecto al mes de marzo 2012 esta
variable aumenté en 0.05%. Esta variable se espera que se
incremente en 4% en el mes de abril segun los empresarios de este
sector.

Precio de insumos: el precio promedio de los materiales de
construccion presentd una variacion de 0.4% en el mes de marzo
2012. Para abril se espera que los precios no registren variacion.
Situacién del negocio: en el mes de marzo de 2012, la cantidad de
empresas del sector construccibn que estan mejor es superior a
aquellas que mencionan estar peor. El saldo para marzo es de +2% y

Su expectativa para abril 2012 supone un saldo de +20%.

Siendo evidente el incremento del indice que comprende esta industria, la

inversion extranjera en proyectos de construccion y actividades relacionadas

ha sido mayor ya que las variables que lo determinan muestran proyecciones
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positivas y favorables para quienes inviertan en lineas de negocios vinculadas

a este sector.

2.2.2. Créditos a la Construccion

La construccion requiere altos niveles de apalancamiento. Para obtener
financiamiento a los proyectos, el sector recurre a diversos mecanismos para
hacerlo, como son: organismos internacionales para obras de infraestructura
publica; crédito bancario para vivienda o edificaciones; operaciones de

fideicomiso; o crédito directo otorgado por los constructores.

El afio pasado aumentd la entrega de créditos hipotecarios por parte del
Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS), que a partir del 18 octubre
pasado entreg6 su cartera al flamante Banco del IESS (Biess). En total esta
entidad entregd el 36 % de los créditos del 2010, segun la Camara de
Construccion.

Uno de los factores que favorecen el crecimiento del sector ha sido el
otorgamiento de créditos, especialmente por parte de bancos privados y el
BIESS, sobre todo en lo que es crédito para vivienda.

Entidades como Banco del Pacifico, Biess, Mutualista Pichincha, Fidupacifico,
Morgan & Morgan y CTH cuentan con una cartera de créditos hipotecarios y
servicios afines. La estabilidad monetaria ha permitido que el sistema bancario
considere atractivo el financiamiento de esta actividad. (Financiamiento: EKOS

Negocios)



2.2.2.1. Tasade Interés Activa

Es el precio que la persona paga por un crédito o uso del dinero.

Tabla 1
Tasa de Interés Activa

MAYO 2012 (¥)

TASAS DE INTERES ACTIVAS EFECTIVAS VIGENTES
Tasas Referenciales Tasas Maximas

Tasa Activa Efectiva

Tasa Activa Efectiva Referencial

% anual Maxima % anual

para el segmento:
para el segmento:

8.17 Productivo Corporativo ~ 9.33
9.53 Productivo Empresarial ~ 10.21
11.20 Productivo PYMES 11.83
15.91 Consumo 16.30
10.64 Vivienda 11.33

_ - o : Microcrédito
Microcredito Acumulacion Ampliada 22.44 » ) 25.50
Acumulacion Ampliada

: : : : Microcrédito
Microcrédito Acumulacion Simple 25.20 L 27.50
Acumulacién Simple

Microcrédito Minorista 28.82 Microcrédito Minorista 30.50

Tomado de http: //mww.bce.fin.ec/, Banco Central del Ecuador.
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Figura 9. Tasa Activa de Interés.
Tomado de http: //mww.bce.fin.ec/, Banco Central del Ecuador.

Segun las estadisticas del comportamiento de la tasa activa del Banco Central
del Ecuador, a partir del 2010 hasta mayo del 2012, la variacion ha sido inferior
al 1% de diferencia con relacion a junio del 2010 con 9.02% vy al 30 de mayo
con 8,17%. Esto denota un comportamiento regulatorio de las tasas de interés
activas para tomar como referencia al momento de considerar acceder a un
crédito.

2.2.2.2. Tasade Interés Pasiva
Tasa de Interés que paga el intermediario financiero a quienes depositan sus
recursos en dicha entidad.

Tabla 2
Tasa de Interés Pasiva

TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS PROMEDIO POR INSTRUMENTO

% anual Tasas Referenciales % anual
453 Depésitos de Ahorro 1.41
0.60 Depositos de Tarjetahabientes 0.63

TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS REFERENCIALES POR PLAZO

Tasas Referenciales % anual Tasas Referenciales % anual
Plazo 30-60 3.89 Plazo 121-180 5.11
Plazo 61-90 3.67 Plazo 181-360 5.65

Plazo 91-120 4.93 Plazo 361 y mas 5.35

Tomado de http: //www.bce.fin.ec/, Banco Central del Ecuador
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Figura 10. Tasa Pasiva de Interés.
Tomado de http: //www.bce.fin.ec/, Banco Central del Ecuador.

La variacion de la tasa pasiva, segun el analisis del Banco Central en estos dos
afios ha tenido una variacion minima y regular hasta finales del 2010 donde
tiene un incremento evidente pasando de 4,28% a 4,53% para el 2012. A partir
de este afio la tasa se ha mantenido con una variacion de +/- 0.05%. Si bien el
banco pagaria a esta tasa por el dinero depositado, el punto a considerar es
lograr que el proyecto otorgue una tasa de rentabilidad atractiva para que se
invierta en el mismo como una opciébn mas rentable ante la posibilidad de

mantener el dinero en el banco a cambio del interés que este ofrece.

2.2.3. Inflacién e IPC

La inflacion es el aumento sustancial y sostenido en el nivel general de precios
de bienes y servicios que ese ofrece en el mercado.(P., 2012).Segun el
Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) la inflacion de marzo de
2012 se ubico en el 0,90%, el cual fue mayor al registrado en febrero de este
afo (0,78%) y en relacion a marzo del 2011, que fue del 0,34%.
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En cuanto al indice de Precios al Consumidor (IPC), este lleg6 al 6,12%; en
relacion al afio pasado que se ubic6 en 3,57%. Los bienes que mas
contribuyeron al alza del IPC en el mes de marzo fueron los alimentos y
bebidas no alcohdlicas con el 2,46%. Ademas se suma el incremento en las
prendas de vestir y calzado (0,05%), asi como en restaurantes y hoteles
(0,05%).

Por otro lado sobre el valor de la canasta basica, esta se ubic6 en 587,36
délares, con un ingreso familiar de $ 545,07. Mientras la Canasta Vital fij6 su

costo en 422,50 délares, segun el INEC.

Partiendo de los datos que muestra el Banco Central, el aumento del nivel de
precios de los bienes no incluye en la misma proporcion que el resto a aquellos
del sector de la construccion, esto concuerda con el analisis sobre la Variacion
de los Precios de la Construccién del ICE; por tanto se evidencia una tendencia
a seguir el mismo comportamiento en los precios para tomar en cuenta en

proyectos de construccion por realizarse.
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Figura 11. Variacion de los Precios de la Construccién del ICE.
Tomado de http: //www.bce.fin.ec/, Banco Central del Ecuador.
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2.2.4. Riesgo Pais

El riesgo pais es un indice que intenta medir el grado de riesgo que
corresponde a un pais para las inversiones extranjeras. El indice de riesgo pais
es un indicador de la situacibn de un pais que utilizan los inversores

internacionales a considerar cuando toman las decisiones.

Este indice es la sobretasa que paga un pais por sus bonos en relacion a la
tasa que paga el Tesoro de Estados Unidos. Es decir, es la diferencia que
existe entre el rendimiento de un titulo puablico emitido por el gobierno nacional
y un titulo de caracteristicas similares emitido por el Tesoro de los Estados
Unidos. (Riesgo Pais)

El Riesgo Pais esta representado por el indice EMBI+ (Emerging Markets Bond
Index Plus), elaborado por el banco de inversiones J. P. Morgan, de Estados

Unidos, con filiales en varios paises latinoamericanos. (Aching, 2005)

Figura 12. Riesgo Pais.
Tomado de http: //www.bce.fin.ec/, Banco Central del Ecuador.

El Riesgo Pais para abril del 2012 se situd en 790 puntos en relacion al mes
anterior que fue de 824 puntos. La estimacion para esta variable sefiala que la
calificacion de la misma no es tan significativa ya que de todas maneras el
riesgo es alto, lo que significaria que esta pequefa reduccidon no quiere decir

gue el pais se encuentre en niveles considerados para quienes deseen invertir.
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En el caso de la industria de la construccion, se favoreceria si la tendencia a la
baja sigue en los siguientes periodos y sobre todo si esta cifra se reduce

considerablemente.

2.2.5. Analisis Social, Demografico, Tecnoldgico y Ambiental

La poblacion de Ecuador segun el Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y
Censos (INEC) es de 14’306.876 habitantes con una tasa de crecimiento del
1.52%. Del total de habitantes la fuerza laboral es de 4,9 millones mientras que
la tasa de desempleo es de alrededor del 5%; considerando que la
construccion demanda mano de obra en abundancia y un significativo nimero
de actividades desde la carpinteria, electricidad, plomeria, transporte, hasta
servicios y componentes electrénicos muy sofisticados; los proyectos en esta
industria son generadores de fuentes de empleo sobre todo para estratos
sociales bajos y por otro lado logran un encadenamiento con las industrias
inmersas en actividades de construccién y sus derivadas, como son la industria

del acero, cemento, electricidad, entre otros.

En lo que respecta a la tasa de migracion que mantiene el pais que es de
alrededor de -0.52 migrantes/1000 habitantes ya que en los ultimos afios los
migrantes ecuatorianos estan ejerciendo dinamismo en la economia del pais
en gran medida en lo que a compra, arriendo de viviendas o locales
comerciales se refiere. Este panorama ha cambiado en los dltimos meses para
el 2012 debido a la inestabilidad econdmica, sobre todo en paises europeos

donde se concentra la mayor parte de migrantes ecuatorianos.

En cuanto al niumero de establecimientos econémicos a nivel nacional, ha
tenido una tendencia al aumento de los mismos por las necesidades de
comercio y actividades de negocio que se establecen en el pais. La mayor
concentracion de actividades econdmicas se dedica a actividades de comercio
al por mayor y menor seguida de actividades de servicios, atencion de salud,

informacién, comunicacion, etc.
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Adicionalmente al andlisis, en lo que se refiere a la normativa ambiental que
actualmente la industria inmobiliaria se ve obligada a seguir; la organizacion de
la seguridad en una obra de construccion dependera del tamafio de la misma,
del sistema de empleo y de la manera en que se organiza el proyecto. En los
proyectos de construccion donde se utilicen subcontratistas, el contrato debera
establecer las responsabilidades, deberes y medidas de seguridad que se
esperan de la fuerza de trabajo del subcontratista. Dichas medidas podran
incluir el suministro y uso de determinados equipos de seguridad, métodos
para la ejecucién de tareas especificas en forma segura, y la inspeccion y
manejo adecuado de herramientas. El encargado de la obra debe ademas
verificar que los materiales, equipo y herramientas traidos a la misma cumplan
con las normas minimas de seguridad.
Asi también debe impartirse capacitacion a todos los niveles: direccion,
supervisores y obreros. Quizds también sea necesario capacitar a los
subcontratistas y sus trabajadores en los procedimientos de seguridad de la
obra, ya que distintos equipos de obreros especializados pueden afectar su
seguridad mutua. (ESTRUCPLAN On line, 2011)

Las leyes ambientales son fundamentales para el estudio previo en el
desarrollo de cualquier proyecto para asi evitar futuras eventualidades. La Ley
de Gestion Ambiental constituye el cuerpo legal especifico mas importante
concerniente a la proteccién ambiental en el pais. Esta ley esta relacionada
directamente con la prevencion, control y sancion a las actividades
contaminantes a los recursos naturales y establece las directrices de politica
ambiental, asi como determina las obligaciones, niveles de participacion de los
sectores publico y privado en la gestion ambiental y sefiala los limites
permisibles, controles y sanciones dentro de este campo. Por otro lado, se
establece que las obras publicas, privadas o mixtas y los proyectos de
inversion publicos o privados que puedan causar impactos ambientales, deben
previamente a su ejecucion ser calificados, por los organismos
descentralizados de control, conforme el Sistema Unico de Manejo Ambiental.
(TECNOLOGIAS LIMPIAS, Marco Legal).
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Las normativas que regulan la ejecucion de proyectos en la industria de la
construccion se basan en la Norma Ecuatoriana de la Construccion que forma
parte de las normas del habitat y vivienda del Ministerio de Urbanismo y
Vivienda del Ecuador, misma que es de caracter obligatorio para establecer los
requisitos minimos que abarcan el disefio, construccion y rehabilitacion de
estructuras de edificacion en el Ecuador. (Norma Ecuatoriana de la

Construccion)

La publicacion de la NEC tiene como finalidad la reduccion del Riesgo Sismico,
el mejoramiento de la seguridad de contra incendios y contra el colapso de las
edificaciones por malas practicas de disefio y construccion.

Partiendo del analisis que comprende estos factores, para la implementacion
del Centro de Negocios se ha visto importante tratar puntos especificos como
son las actividades econdémicas que predominan y su concentracién en la
provincia de Pichincha para estimar la ubicacion del proyecto; sobre el
desempleo, tomando en cuenta el porcentaje que existe del mismo, la
oportunidad de generar plazas de trabajo es una responsabilidad social para
mejorar las condiciones de vida y reducir los niveles de pobreza de las
personas dentro del pais.

Debido a las exigencias actuales sobre la responsabilidad con el medio
ambiente, es importante para este tipo de proyectos conocer las normativas
ambientales aplicadas en el pais conforme al Sistema Unico de Manejo
Ambiental, esto incluye ademas el uso de tecnologia de punta pero a la vez
gue no sea contraproducente con el ambiente ni con la sociedad. Por tanto los
proyectos de construccion se realizan bajo normas que al igual que las
ambientales, se deben regir por motivos de proteccion, seguridad y

responsabilidad con la sociedad y el entorno.

En cuanto a lo que comprende el analisis politico del gobierno actual, en estos
ultimos afos, alrededor del 2009 se enfocO en reactivar la industria de la
construccion con politicas establecidas por el mandatario Rafael Correa. Este

se ha caracterizado por la inversion en obras de construccién publicas que
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representa el 13% de Producto Interno Bruto (PIB) (Obras: los resultados mas
visibles: hoy.com, 2011).Esta politica de invertir en la industria no solo se ha
enfocado en la reconstruccion de puertos, carreteras, nuevos aeropuertos,
entre otras. También se ha dado importancia a lo que se refiere a construccion
de edificaciones, escuelas, viviendas y demas infraestructuras que puedan
cubrir las necesidades sociales que existen en el pais. Asi por ejemplo, el
gobierno actual busco desde el 2009 impulsar el crecimiento del sector de la
construccion mediante la canalizacion de recursos a través del Banco del
Pacifico y Banco Ecuatoriano de la Vivienda y demas entidades financieras
para otorgar créditos para esta actividad.(El Gobierno canalizara créditos para
reactivar al sector de la construccion a través de la banca publica:ecuador

inmediato.com, 2009)

Por su parte el Ministerio de Desarrollo Urbano y Vivienda, creado mediante
Decreto Ejecutivo N° 2 de fecha 10 de agosto de 1992 en la Presidencia del
Arg. Sixto Duran Ballén., ha sido un importante ente que ha contribuido al
desarrollo en el sector de la construccion del pais a través de la formulacién de
politicas, regulaciones, planes, programas y proyectos de manera que se
cumpla con los mas altos estandares de calidad, alineados con las directrices

establecidas en la Constitucion Nacional y el Plan Nacional de Desarrollo.
2.3.  ANALISIS DEL MICRO ENTORNO

2.3.1. Cadena de Valor de la Industria

La Cadena de Valor permite identificar fuentes de Ventaja Competitiva, en
actividades de la empresa. La cadena de valor de la industria de la
construccion estd compuesta por distintos eslabones o actividades que la
conforman. Segun el Instituto de Altos Estudios Empresariales de la
Universidad Austral (Carrera, Gulli, Herrmann y Paladino, 1997) junto con un
grupo de empresas lideres denominado “Grupo Promotor”, en un
proyecto llamado “C2 —Competitividad en la Construccion”, este grupo de

actividades estan determinadas de la siguiente manera:
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__________________________________________________

Figura 13. Cadena de Valor.

Tomado de http: //www.grupoconstruya.com/actividades/docs/calidad_UP.pdf, Instituto
de Altos Estudios Empresariales de la Universidad Austral (Carrera, Gulli,
Herrmann y Paladino, 1997), Grupo Promotor.

» Desarrollador: es el protagonista principal de la actividad, el cual una
vez que identifica las necesidades del cliente proporciona una solucién a
esa necesidad. La funcion como desarrollador es levantar un estudio de
mercado, analizar la factibilidad del negocio y a través de una buena

administracion, lograr un proceso constructivo competitivo.

» Disefio: tiene un impacto e influencia para alcanzar niveles altos de
competencia en el sector. El profesional del disefio, como arquitectos e
ingenieros deben explorar, evaluar y detallar opciones de proyectos que
se puedan ejecutar compatibilizando sistemas operativos, constructivos
y funcionales con el entorno ambiental y socio-econdmico en el que
estan inmersos.

= Aprovisionamiento de Insumos: la disponibilidad de insumos vy
sistemas apropiados fijan los retos de mejora de competitividad. La
industria debe desarrollar materiales, elementos y sistemas de alta
performance e integralidad, ademas promover acciones para su
utilizacién y aplicaciéon por parte del mercado.

Es importante mejorar o incrementar la Investigacion y Desarrollo
por parte de la industria en cuanto al aprovisionamiento de insumos,

definir y realizar una apropiada transferencia de tecnologia al mercado.

= Ejecucion: para esto se requiere capacidad de mejorar la

planificacion/control y seguimiento de la obra, también es necesario
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capacitacibn en mano de obra para asistir cualquier eventualidad en el

eslabon de la cadena.

= Comercializacion: involucra aquellas tareas que tienen lugar una
vez finalizada la obra y en el momento de ofertarla al mercado o

conservarla y explotarla con fines comerciales.

Esta actividad es la ultima de todos los eslabones ya que finaliza con el
cliente. La competitividad se logra a través de la calidad que se entrega
al cliente, el financiamiento a largo plazo para el comprador o
arrendatario, los costos bajos en cuanto a transferencia y tratar de tener
sistemas de informacién y comunicacion eficientes.(La Calidad en la

Industria de la Construccion: Universidad de Palermo, Grupo Construya)

2.4. ANALISIS DEL MESO ENTORNO

2.4.1. Cinco Fuerzas de Porter

Figura 14. Cinco Fuerzas de Porter.
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2.4.1.1. Barreras de entrada de nuevos competidores

Economias de Escala: se convierte en una barrera de entrada alta para un
nuevo competidor ya que los costos en los que incurre en la construccion de
este tipo de proyectos son altos en la fase de inicio junto con el volumen
masivo de construcciones y un nuevo competidor no tiene la facilidad de
producir masivamente y a bajos costos por el hecho de tener bajo nivel de
negociacion y desconocer la forma de operar con los proveedores para la

adquisicién de insumos.

Fidelidad hacia otras marcas: la lealtad del cliente hacia marcas reconocidas
y de prestigio, lo cual les otorga credibilidad, es una barrera alta para la
entrada de un nuevo competidor ya que la experiencia y trayectoria de las

empresas ya posicionadas les da una ventaja superior sobre este.

Necesidad de Capital: el sector de la construccion y actividades inmobiliarias
requiere de un capital sélido y con gran liquidez para desarrollar los proyectos
que se planifican. Este capital es importante sobre todo para los elevados
costos de construccién, promocion, publicidad y primordialmente para
mantener un equilibrio de capital por los plazos y créditos que se conceden a
los clientes. Esta barrera es indiscutiblemente alta a la hora de considerar

entrar a esta industria.

Experiencia: es la dificultad que un nuevo productor dentro de este negocio
encuentra en los procesos de produccién y comercializacion al no tener la
experiencia y conocimientos suficientes sobre el desenvolvimiento de estas
actividades dentro del negocio. Se considera una barrera media ya que la
experiencia es primordial pero contar con la asesoria y el trabajo conjunto con
otra empresa que ya tenga la experticia en la industria puede favorecer para

que se facilite el desarrollo de proyectos.
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2.4.1.2. Rivalidad de las empresas competidoras

La tendencia a la construccion de nuevas alternativas de proyectos
inmobiliarios con valor agregado ha diferenciado a lo largo del tiempo a las
empresas que se dedican a esta linea de negocio. Las principales

constructoras con posicionamiento dentro del pais son las siguientes:

Tabla 3
Competencia

Arama Y Rivadeneira Inmosolucién RES Constructora
Icaza Constructores
Conbaquerizo Cia. Ltda. LifeDesignGroup Romero & Pazmifio
Constructores
Constructora Valero S.A. Macconstrucciones S.A. Unién Constructora
Mutualista Pichincha Uribe &Schwarzkopf
Etinar Nicanor Larrea & Vainco Constructores
Asociados Cia. Ltda. Hipotecarios

Teniendo este aspecto presente y analizado como una barrera alta, es
importante examinar a la competencia desde el punto de vista de nivel de
posicionamiento y participacion en el mercado, estrategia de difusion y
comunicacién de marca, precios, productos, fidelidad del cliente, trayectoria y

experiencia.

2.4.1.3. Capacidad de negociacion de los proveedores

El poder de los proveedores en cuanto a la negociacion es media ya que en el
mercado existe actualmente un namero considerable de proveedores que en
conjunto con los productores o en este caso constructores, estan interesados
en ayudarse mutuamente con precios razonables, ya que de esta forma se
vuelve mas dinamico el negocio y todos obtienen una rentabilidad al estar

encadenados dentro de la industria de la construccion segun su actividad.

Debido al nimero de proveedores existentes para esta industria, los precios

con los que ellos pueden negociar no podran ser elevados en proporciones


http://ekosnegocios.com/Inmobiliario/empresas.aspx?idE=36
http://ekosnegocios.com/Inmobiliario/empresas.aspx?idE=36
http://ekosnegocios.com/Inmobiliario/empresas.aspx?idE=41
http://ekosnegocios.com/Inmobiliario/empresas.aspx?idE=47
http://ekosnegocios.com/Inmobiliario/empresas.aspx?idE=37
http://ekosnegocios.com/Inmobiliario/empresas.aspx?idE=42
http://ekosnegocios.com/Inmobiliario/empresas.aspx?idE=42
http://ekosnegocios.com/Inmobiliario/empresas.aspx?idE=48
http://ekosnegocios.com/Inmobiliario/empresas.aspx?idE=51
http://ekosnegocios.com/Inmobiliario/empresas.aspx?idE=43
http://ekosnegocios.com/Inmobiliario/empresas.aspx?idE=49
http://ekosnegocios.com/Inmobiliario/empresas.aspx?idE=44
http://ekosnegocios.com/Inmobiliario/empresas.aspx?idE=34
http://ekosnegocios.com/Inmobiliario/empresas.aspx?idE=39
http://ekosnegocios.com/Inmobiliario/empresas.aspx?idE=45
http://ekosnegocios.com/Inmobiliario/empresas.aspx?idE=45
http://ekosnegocios.com/Inmobiliario/empresas.aspx?idE=50
http://ekosnegocios.com/Inmobiliario/empresas.aspx?idE=50
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considerables ya que existe un gran numero de oferentes y por tanto no tienen

mucha opcién de manipular el precio tendiendo a una subida de los mismos.

2.4.1.4. Capacidad de negociacion de los consumidores

Informacién y nuevas alternativas que conoce el cliente: la capacidad de
negociacion del consumidor es alta ya que tiene medios de informacion, los
cuales le dan una visidbn més amplia y conocimiento sobre la linea de negocios
gue se han creado en la industria inmobiliaria; el acceso a internet, medios de
prensa, television, radio y demas, lo mantienen en constante actualizacion
sobre nuevas alternativas u opciones de proyectos y beneficios que puede

obtener en estos si son de su preferencia.

Poder econdmico de los clientes: la influencia que puede tener un cliente por
contar con una condicion econdmica alta, es un factor por considerar en la
inversidbn o costo del proyecto puesto que su solvencia y aporte de dinero
puede demandar exigencias o establecer condiciones para involucrarse en

este proyecto.

2.4.1.5. Productos sustitutos
La presencia de productos sustitutos en lo que se refiere a arriendos de

oficinas y espacios corporativos es media, estan determinados por aquellos

proyectos inmobiliarios de departamentos y oficinas para la venta.

2.5. LA COMPANIA Y EL CONCEPTO DE NEGOCIO

2.5.1. Ideay modelo de negocio

El centro de negocios esta pensado para empresas, profesionales de cualquier

rama Yy personas en general, que requieran un espacio para ejecutar sus
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negocios y puedan ejercer sus funciones o simplemente trabajar en un

ambiente propicio para hacerlo.

El area dispondra de un numero considerable de oficinas y espacios de alquiler
de todo tamafio, listos para su instalacion inmediata. Ademas cuenta con salas
de reuniones, auditorios, salas para videoconferencias y presentaciones
totalmente equipadas. Las areas de oficina y espacios corporativos, asi como
las salas, tienen acceso a internet, Wi- Fi, climatizacién y acceso individual y

demas instalaciones de altos estdndares de calidad, tecnologia y seguridad.

Por otro lado, el centro tendra la capacidad suficiente para implementar
ademas areas recreativas como: sala de juegos (videojuegos), zona de TV y
prensa, y espacios verdes; areas de deporte y gimnasio; centro de estética
(peluqueria), masajes, farmacia y un area para restaurantes y cafeterias, etc.;
todo esto con el propdsito de tener un lugar que satisfaga todas las exigencias
de los clientes y se sientan comodos y al alcance de todo sin salir del centro de

negocios.

Los servicios claves que incluirdn son: seguridad las 24 horas, recepcion,
servicios  basicos, correspondencia, internet, mantenimiento, aire
acondicionado, soporte técnico y parqueadero.

En lo que respecta a la gestion interna, siendo uno de las bases para lograr la
vision del negocio, cuenta con profesionales de primer nivel y conocimientos

vastos para llevar la administracién del mismo.

2.5.2. Valor Agregado

El valor agregado del centro de negocios es el espacio (infraestructura) para
trabajar que se ofrece al cliente; esto comprende las areas de recreacion,
deporte, comida, y entretenimiento y sobre todo el hecho de que no solo es un
espacio de oficina de determinados metros cuadrados sino que al acceder a

todo lo que ofrece este centro, el profesional o empresario podra salir de la



32

rutina y principalmente ejercer sus funciones en un ambiente dindmico,

entretenido pero a la vez de trabajo.

Ademas, el disefio se prestarda para lograr la interaccion de todos quienes
trabajen en el centro, es decir, abogados, ingenieros, disefiadores y demas
profesionales independientes, asi como Pymes.

Por tanto, la diferencia es que no sera un edificio comun que arrienda los
departamentos o espacios para oficinas sino que sera como una sede central,
la cual se convertird en un punto referencial para hacer negocios y trabajar
dentro del pais. Ademas, se busca ser un aporte a la sociedad y los negocios
dando asesoria profesional como un servicio diferenciador que ofrece el centro

junto con las demas especificaciones que se han expuesto.

2.5.3. Estructura Legal de la Empresa

El Centro de Negocios se constituira como una Compafia de Responsabilidad
Limitada, la cual permite formarse con un niamero minimo de 3 socios y un
maximo de 15, mismos que responderan por las obligaciones sociales

Unicamente hasta el monto de sus aportaciones individuales.

2.5.4. Razon social del Centro de Negocios

Polaris Center, como se denomina el Centro de Negocios, fue escogido como

nombre del lugar por el mensaje que se pretende transmitir.

Polaris viene del latin Stella Polaris y se la conoce también Estrella del Norte.
Polaris es especial por el hecho de que el eje de rotacion de la Tierra apunta
casi exactamente hacia la estrella por el lado norte. A medida que la Tierra
gire, la estrella estara quieta en un mismo punto del cielo. El poder reconocerla
es una técnica muy apropiada para poder orientarse en la noche. (Madrid+d:
Glosario, 2010)


http://es.wikipedia.org/wiki/Lat%C3%ADn
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Bajo esta explicacion, se decidi6 que Polaris Center se convierta en el eje
alrededor del cual se concentre el publico méas selecto, orientado a desarrollar

sus actividades en el mejor lugar para hacerlo.

2.5.5. Logotipo

L
?Zaé’m&
enter

Figura 15. Logotipo.

Los colores de su logo han sido determinados para mostrar una imagen

moderna, jovial y entretenida, buscando desarrollar una cultura de trabajo.

Asociar los negocios con seriedad, rigidez y severidad crea un ambiente
monotono y desalentador para sentirse comodo a la hora de trabajar y
desarrollar altos niveles de productividad en las empresas. Por esta razon,
Polaris Center busca cambiar esa percepcion de lo que es trabajar y
proporcionarle al cliente un espacio pensado en sus gustos y preferencias para
mantenerlo contento, motivado y sobre todo que disfrute de sus actividades
cotidianas todos los dias.
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El color basico de su logo es el azul combinado con cuatro colores: verde, lila,
anaranjado y celeste, que conforman la estrella Polaris. Cada color esta
asociado a alguna caracteristica que se quiere impregnar en el centro. Verde:
crecimiento y exuberancia; naranja: entusiasmo, creatividad y éxito; Azul:
estabilidad e inteligencia. Celeste: sabiduria y concentracion; y finalmente el
color Lila se asocian a la tranquilidad y paz que pretende proyectar Polaris

Center.

2.5.6. NUmero de Socios

Polaris Center Cia. Ltda. se constituird con tres socios, conformados por dos
desarrolladores del proyecto y un socio externo. Los tres aportaran en efectivo

para la implementacion del mismo.

2.5.7. Capital Minimo

El capital de la compafia estara compuesto por el 30% entre los dos
desarrolladores y el restante 30% del socio externo, mientras el 40% se ha

decido financiarlo a través de crédito bancario.

2.5.8. Mision, Vision y Objetivos de la Empresa

2.5.8.1. Mision

Polaris Center busca ofrecer un ambiente de negocios interesante, donde la
experiencia de trabajar sea agradable, dinamica y placentera, todo esto se
logra a través de politicas internas y de gestion basando nuestro trabajo en una

forma particular de administracion.



2.5.8.2.

35

Vision

Ser el Centro de Negocios mas distinguido en la ciudad de Quito para los

siguientes afos, posicionandose como un referencial que retna a los mejores

profesionales, empresas y publico en general que busquen un ambiente

diferente, intelectual, ejecutivo, elegante, atractivo, acogedor y dindmico para

realizar sus actividades y/o negocios.

2.5.8.3.

Objetivos y Valores de la Empresa

Los objetivos como empresa son:

Ser el mas completo centro de negocios a nivel nacional que
satisfaga todas las exigencias y necesidades del mercado
corporativo y lo que implica en la actualidad las actividades de
negocios.

Consolidarse como el punto de encuentro de las negociaciones a
nivel nacional e internacional, entre empresas y/o profesionales.
Concentrar los grupos empresariales del pais teniendo como fin el
dinamismo de los negocios.

Establecer vinculos entre profesionales, clientes, personas
naturales, proveedores, y todos aquellos que tengan como propadsito
establecer negocios o la creacién de los mismos.

Vincular las empresas para fomentar el trabajo conjunto, alianzas,
implementacion de proyectos, entre otras.

Mantener satisfecho en todo lo que exija la empresa o profesional
que ocupe los espacios, asi como personas que acudiran
eventualmente al mismo.

Implementar un modelo de administraciéon que no solo comprenda las
actividades de gestion del centro sino también que esté en la
capacidad de dar asesoramiento a las empresas y profesionales que

trabajan diariamente.
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Los Valores son:

Nos concentramos en dos puntos claros, el ambiente y el trabajo:

= Alegria, disposicién, buena actitud, amistad y optimismo para mantener un

ambiente agradable.
= Cordialidad, respeto, puntualidad, honestidad, productividad y entrega total

para el éxito en el trabajo diario.

2.6. ANALISIS FODA

(Augc del sector de la construccion en
nuevas lineas de proyectos,
eFacilidades de crédito para adquirir
inmuebles.
sAltas expectativas para inversion en el
sector. (1CE)
sProyecciones favorables en el
comportamiento de los precios en la
industria.
*Concentracion de las actividades de
negocios en la provincia de Pichincha.
eNuevos sitios de ubicacion en sectorn
\pcn!én(os.

* Proyectoinnovador.

» Valor agregado para el cliente.

* Recurso humano calificado

» Conocimientos en el campo de
administracion empresarial,

* Asesoria profesional

* Plan de operacion y

OPORTUNIDADES

FORTALEZAS

* Fuerte competencia de
empresas con trayectoria y
posicionamiento en el
mercado a nivel nacional,

» Nuevas leyes de regulacion de
créditos hipotecarios y/o de
construccion y medio
ambiente,

» Reduccion del monto de

rédito para la construccion.

DEBILIDADES

« Experiencia limitada en el
desarrollo de proyectos
inmobiliarios como
desarrolladores de la idea.
* Falta de capital propio.
* Falta de inversionistas.
* Accesibilidad a créditos para

\ construir este tipo de proyectos.,

Figura 16. Matriz FODA.
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2.6.1. Matriz de Factores Internos

(Ver anexo 2.2)

El andlisis de la Matriz EFI en la cual se analizan las fortalezas y debilidades
como empresa estima un puntaje ponderado total de 2.49, por debajo del 2.5
gue se considera referencia promedio. Por tanto se considera que a pesar de
encontrarse bajo el rango promedio se debe recalcar que al ser una empresa
nueva en cuanto al proyecto especificamente se encuentra relativamente débil
como organizacién pero es algo que estratégicamente serd mejorado, de
manera que el puntaje sea cada vez mayor aproximandose a una puntuacion

sobre el nivel promedio.
2.6.2. Matriz de Factores Externos

(Ver anexo 2.3)

Segun la matriz EFE que analiza las oportunidades y amenazas para la
empresa, indica un puntaje total de 2.47, cerca del promedio 2.5. Esto implica
que las oportunidades deben ser aprovechadas de manera eficaz y plantear las
estrategias mas apropiadas a poner en practica para lograr de esta manera

sobrellevar las amenazas externas y visualizar las oportunidades.

2.6.3. Matriz de Cruce Estratégico

(Ver anexo 2.4)



38

2.6.4. Matriz de la Gran Estrategia

Crecimiento Rdpido del Mercado

4. Desinversion

CUADRANTE Ii i CUADRANTE |
1. Desarrollo del Mercado X 1. Desarrollo del Mercado
2. Penetracién de Mercado | 2. Penetracion del Mercado
3. Desarrollo de productos ! 3. Desarrol-kla de.l Producto g
4. Integracion hacia atras E 4. Integrac!z?n d|re'cta ) 5]
5. Desinversion ! 5. Integracidn hacia atras E
6. Liquidacion ! 6. Integracidn horizontal g
! 7. Diversificacion relacionada ‘é.[
I
CUADRANTE Iii l CUADRANTE IV S
1. Reduccién \ 1. Diversificacion relacionada :§
2. Diversificacién relacionada | 2. Diversificacién no I
3. Diversificacién no | relacionada &
relacionada i 3. Empresas Conjuntas
! S—
|
|

5. Liquidacion

 Crecimiento Lento del Mercado

Figura 17. Matriz de la Gran Estrategia.

Polaris Center se encuentra ubicado en el Cuadrante niumero Il que determina
gue es necesario enfocarse hacia el mercado en una industria creciente como
es el caso en el que se encuentra el negocio. Al ser un negocio nuevo en el
mercado y en la industria en la que se desarrolla, la competitividad es reducida
por cuanto se debe trabajar en posicionarse eficazmente en el mercado con un
continuo servicio de calidad e innovacion constante para desarrollar nuevos
valores agregados para el cliente y para futuras necesidades de los mismos y
del publico en general, esto a través de diversificacion y descentralizacion a
nivel nacional. El aprovisionamiento y administracion eficiente de activos
permitira llevar una estructura financiera sdlida donde la inversion en la que se
incurra, se la haga bajo un criterio de distribucién apropiada del dinero en lo

que es necesario para desarrollar mejor el negocio.
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CAPITULO IlI
INVESTIGACION DE MERCADOS

3.1. JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

La investigacion de mercados es una metodologia para recopilar datos e
informacion que permita interpretarlos y hacer uso de la misma para identificar

los problemas y oportunidades de marketing y comunicacion con el cliente.

De esta manera se podra tomar decisiones de forma técnica, eficiente y

oportuna segun el comportamiento del mercado.

3.2. DEFINICION DEL PROBLEMA

3.2.1. Problema Gerencial

Determinar la factibilidad y por ende rentabilidad del proyecto ante la
investigacibn que se realice sobre las cualidades, actitudes, gustos y
preferencias de los consumidores.

De esta manera la gerencia tomara las decisiones que comprenden acciones

correctas y oportunas ante los resultados que arroje esta investigacion.

3.2.2. Problema de Investigacion de Mercados

Recolectar la informacién que exponga los gustos, preferencias tendencias y
necesidades del cliente ante el proyecto que se pretende desarrollar con el fin
de conocer las exigencias y patrones de comportamiento del mercado

potencial ante la idea de negocio.
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3.3. OBJETIVO DE LA INVESTIGACION

3.3.1. Objetivo General

Identificar el segmento de mercado dispuesto arrendar espacios corporativos y
no corporativos de oficina para realizar sus actividades de negocios. Ademas
conocer las exigencias del mismo para establecer las acciones a seguir y de
esta manera satisfacer sus necesidades. El fin al que se pretende llegar es
determinar la demanda potencial para este proyecto, en términos cuanti-

cualitativos.

3.3.2. Objetivos Especificos

= Analizar la percepcion del cliente ante los nuevos proyectos de

construccion y/o inmobiliarios.

= Utilizar estratégicamente el flujo de informacion generado por otras
fuentes sobre el mercado para conocer especificamente las necesidades

y preferencias del mismo.
» |dentificar las variables que influyen en el cliente al momento de acceder
a esta alternativa de proyecto (precio, ubicacion, intereses, valor

agregado, garantias, etc.).

» Estimar la demanda exacta en términos numéricos para trabajar en base

a esta.

3.4. NECESIDADES DE INFORMACION

Las necesidades de informacion nos permitiran obtener datos cualitativos y

cuantitativos mediante fuentes primarias y secundarias sobre clientes,
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productos sustitutos y competidores que encierra el desarrollo de este
proyecto.
En el cuadro siguiente se sefala las necesidades, fuentes de investigacion y

herramientas que se utilizaran para cada variable.

(Ver Anexo 3.1)

3.5. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.5.1. Categoria de la Investigacion

De acuerdo a las necesidades de informacion sefialadas en el cuadro anterior
las categorias de la investigacion a utilizarse seran cualitativas y cuantitativas

de acuerdo a la variable.

3.5.2. Tipo de Investigacion

El tipo de investigacion a utilizarse sera Exploratoria Descriptiva Concluyente.
La investigacion exploratoria es aquella que se realiza sobre un tema u objeto
desconocido o poco estudiado, por lo que sus resultados constituyen una
visibn aproximada de dicho objeto. La investigacién descriptiva por definicion
es aquella que busca describir los rasgos mas peculiares y diferenciadores que
caracterizan un fendmeno o situacién. En lo que respecta a la investigacion
concluyente, esta tiene como objetivo proporcionar evidencia concluyente
sobre interrogantes e hipoétesis planteados. (Gross, 2010)

De esta manera se buscard obtener la informacion necesaria mediante

encuestas y entrevistas con expertos.

Encuestas:
Personas que brindan servicios profesionales
MIPYMES
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Entrevistas con expertos:

Cecilia Landivar: Corredora de Bienes Raices Proinmobiliaria
Arquitecto Edgar Barrionuevo: Constructora Inmobiliaria URBICASA

Javier Molestina: Romero & Pazmiino Constructora

3.5.3. Métodos de Investigacion
Investigacion Cuantitativa
» Encuestas El uso de encuestas permitira determinar informacion

respecto a gustos y preferencias, valor agregado, precios y demas

caracteristicas que el cliente espera que posea el centro de negocios.



Tabla 4
Encuesta

PREGUNTA
¢Cuantos colaboradores forman parte de su actividad
diaria de negocio en oficina?

1 persona

2 a 3 personas

4 a 10 personas
Mas de 10 personas

¢Donde desarrolla sus actividades de negocio?

Oficina Propia
Oficina alquilada
Casa

Otro ¢d6énde? --------

Sefiale la importancia segun su punto de vista de los
siguientes servicios que busca ofrecer el centro de
negocio. (1 poco importante- 5 muy importante)

Salas de reunién, auditorios, conferencias.

Servicio de Asistente personal (recepcion de llamadas,
agenda citas, coordinar reuniones, servicio al cliente)

Espacio privado para objetos, documentos y material de
la empresa o actividad de negocio (Locker, bodega,
archivador)

Acceso a un centro de impresion, scanner y fax internos
del centro de negocios.
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OBJETIVO

Conocer el espacio que
necesita el cliente para
trabajar normalmente de
acuerdo a su personal.

Saber el promedio de
personas que operarian por
espacio de oficina.

Conocer el niumero de
empresa y profesionales
independientes que trabajan
en un lugar propio o alquilado

Estimar el porcentaje de
mercado que tiende alquilar
espacios de oficina

Identificar cuéles son los
gustos y preferencias del
cliente a la hora de elegir un
lugar para realizar sus labores
diarias.

Evaluar la percepcion que
tiene el cliente del valor
agregado que ofrece el
Centro de negocios.

Saber las particularidades que
exige el cliente para acceder a
esta alternativa de alquiler de
oficinas.



Recibir un servicio de asesoria profesional con expertos
en larama empresarial.

Cursos de formacién, capacitacién, seminarios y
conferencias en temas de interés.

Eventos culturales, de networking, rondas de negocios,
lanzamientos de productos, etc.

En caso de acceder a un arrendamiento de un espacio de
oficina, sefiale con una X el tiempo que estaria planificado
ejercer sus actividades en este lugar.

3 meses
6 meses
12 meses (1 afio)
Mas de 1 afio

Segun su preferencia, califique los servicios adicionales
que le gustaria tener dentro del centro de negocios. (1
poco importante — 4 muy importante)

Canchas deportivas ----
Piscina ----

Sala de yoga ----

Sala de videojuegos ----

¢Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente
por el arriendo de espacios de oficinas no corporativas
(menores a 400m2)? Sefiale con una X

Entre $300 - $600 ----

Entre 600 - $900 ----

Entre $900 - $1200 ----
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Estimar el tiempo promedio
que el cliente esta dispuesto
arrendar un espacio de
oficina.

Establecer la politica de
arriendo de acuerdo al tiempo
promedio.

Utilizar este indicador para
estimar la demanda potencial
de acuerdo a la metodologia
gue se utilice.

Extraer nuevas ideas y
expectativas para incluir en el
Centro de Negocios

Conocer cuanto esta
dispuesto a pagar el cliente
por lo que ofrece el centro de
negocios.



Hasta $2000 ----

¢Hasta cuando estaria dispuesto a pagar mensualmente
por el arriendo de espacios de oficinas corporativas
(mayores a 400m2)? Sefiale con una X

Entre $4000 - $6000 ----

Entre $6000 - $8000 ----

Entre $8000 - $10000 ----

Hasta $12000 ----

¢Estaria dispuesto a arrendar un espacio de oficina en el
centro de negocio con los servicios que ofrece, para
expandir sus actividades de negocios y/o empresariales?
Si

No

Califique del 1 al 5 (1 poco importante — 5 muy importante)
las razones por las cuales prefiere trabajar en oficina
propia y/o casa.

Comodidad -----

Privacidad -----

Seguridad -----

Flexibilidad de horario -----

Economizar recursos -----

= Mercado Objetivo
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Tomar como referencia al
momento de establecer el
precio final de arriendo.

Conocer cuanto esta
dispuesto a pagar el cliente
por lo que ofrece el centro de
negocios.

Tomar como referencia al
momento de establecer el
precio final de arriendo.

Visualizar la oportunidad de
atraer un potencial segmento

Conocer las caracteristicas
por la cuales se prefiere un
lugar propio para trabajar

Fortalecer las preferencias
sefalas por el cliente dentro
del centro de negocios

Si bien el Centro de Negocios esta dirigido a aquellas personas que brindan

servicios profesionales, también se enfoca en las MIPYMES (micro, pequefias

y medianas empresas) ubicadas en la provincia de Pichincha. Por tanto, la

encuesta esta dirigida a las altas gerencias de las mismas ya que son los altos

rangos jerarquicos los responsables de tomar las decisiones de inversién en lo

que respecta a la empresa. Partiendo de esta acotacion, seran los directivos de

estas areas, quienes respondan con mayor veracidad el deseo o no de alquilar

un espacio de oficina para el desarrollo de sus actividades.
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» Delimitacion de la investigacion

La investigacion se realizara en la provincia de Pichincha, especificamente en
Quito, sectores urbanos de la ciudad. El tiempo estimado para levantar la

informacion sera de aproximadamente un mes.

= Definicion de la muestra
Para determinar el tamafio de la muestra se utilizara el método aleatorio simple
el cual permitirA obtener resultados mas claros y objetivos para el posterior
analisis.

Se aplica entonces la siguiente férmula:

p*q*N
(N-1)
—— tP*(

n=
B2 «

Dénde:

B= limites para error de estimacion.

Z= es el valor de la distribucién normal

p= proporcion de personas que poseen en la poblacion las caracteristicas de
estudio. Por lo general este dato es desconocido y se suele suponer que p=0.5
y q=0.5.

g= es la proporcién de personas que no poseen las caracteristicas de estudio
(1-p)

N= tamafio de la poblacién o universo

n= tamano de la muestra
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= Estimacion de la muestra

P (Probabilidad de encontrar un individuo interesado en el servicio)

Se lo determinara a través de una encuesta a conveniencia a cierto numero de
personas que presten servicios profesionales y a aquellas que posean
pequefias y medianas empresas, este valor se estimard en porcentaje,

formulando la siguiente pregunta:

De acuerdo a su actividad de negocio propio, ¢le gustaria contar con un
espacio de oficina privado por el tiempo que lo necesite donde pueda ejercer
sus actividades en un ambiente empresarial? Tomando en cuenta que el centro
que ofrece en arriendo los espacios de oficinas contaria con servicios de
guardiania, mantenimiento, limpieza, parqueadero; areas recreativas, patio de
comida, gimnasio, spa, notarias; salas de auditorio, conferencias, de reuniones;
y una plaza cultural donde puede tomar un descanso para servirse una bebida,
comer algun aperitivo, descansar o simplemente relajarse para salir por

minutos de la rutina de trabajo.

a) Si
b) No

Q (La probabilidad de no encontrar a un individuo interesado en el

servicio)

- (P-1)

Una vez realizada la prueba piloto para determinar la probabilidad de

ocurrencia de p y g, se asigna una probabilidad de ocurrencia de:
P= 0.5% probabilidad de éxito

Q= 0.5% probabilidad de fracaso



N (TOTAL DE LA POBLACION)

El total de la poblaciébn a realizar la encuesta se realizara de la siguiente

manera:

» Total de MIPYMES (micro, pequefias y medianas empresas) ubicadas

en la provincia de Pichincha.

= Sectores a los que estan dedicadas las MIPYMES, segun el enfoque de

nuestro estudio y caracteristicas de estudio.

El tamafio universo esta formado por 110585 MIPYMES ubicadas en la

provincia de Pichincha, de las cuales las que mas se acercan a las

caracteristicas de estudio que se busca para el centro de negocios son 21940,

por tanto N= 21940
(Ver anexo 3.2)

B (LIMITES PARA EL ERROR DE LA ESTIMACION)

= 0.05

NIVEL DE SIGNIFICANCIA
= 95%

Z= 1.96 para 95%

3.1.1 Tamaio de la muestra
N= 21940

Nivel de significancia= 95%
Z=1.96 para 95%
B=0.05

Entonces:
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Formulal

Céalculo de la Muestra

0.5 % 0.5 % 21940

= 2 —
00.5 (219240 1) 41 05%05
1.96

n = 377.49
Tomado de Galindo, E., 2006. Estadistica, Métodos y Aplicaciones. (2da. Ed.).

n

= Resultados de la Encuesta

Los resultados a cada una de las preguntas formuladas en la encuesta se
muestran en los anexos.
(Ver Anexo 3.3)

= Conclusiones de la Investigacion Cuantitativa

e La realizacidon de la investigacion cuantitativa muestra que del total de
encuestados entre personas que brindan servicios profesionales y aquellas
que dirigen MIPYMES el 51% son mujeres mientras que el 49% restante
son hombres, por lo que se puede concluir que nuestro mercado potencial es
un mercado equilibrado y que el nivel de emprendimiento en la provincia se
maneja tanto en mujeres como en hombres por lo que el Centro de Negocios
debe desarrollar las estrategias de negociacion acertadas para tratar con

mercado bastante diversificado.

e La encuesta indica que el 30% de personas encuestadas tienen un rango de
edad de 18 a 25 afios mientras que un 37% se ubica en un rango de edad
de 26 a 37 afos y el 33% restante se ubica en 36 afios en adelante, por lo
gue se puede aseverar que el porcentaje en cada uno de los rangos es
bastante ecuanime, se deberd disefiar las estrategias adecuadas para

ofrecer nuestro servicio en cada uno de los casos.
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e EI 27% de personas encuestadas tiene de 2 a 3 colaboradores en su oficina
mientras que un 37% posee de 4 al0 colaboradores y el 36% restante posee
mas de 10 colaboradores. A través del analisis realizado se puede sefialar
que independientemente del rango de colaboradores el 59.9% del total de
encuestados tanto en personas que brindan servicios profesionales como las
MIPYMES prefieren pagar por un espacio de oficina menor a 400m2 hasta
un valor no mayor a los $600.00, mientras el 40.1% esta dispuesto a pagar
rubros mayores; por tanto se debera determinar un precio promedio para
aquellos espacios menores a 400 m2 tomando en cuenta parametros tales
como el metraje de la oficina, ubicacién, disefio, acabados, etc. de manera

gue tenga la acogida que se espera por parte del mercado objetivo.

e Asi también para espacios mayores a los 400 m2 conocidos como espacios
de oficina corporativos independientemente del nimero de colaboradores, el
80.5% del total de personas encuestadas prefiere pagar un precio no mayor
a los $6000.00, mientras el 19.5% restante esta dispuesto a pagar valores
mayores a este rubro, de manera que se debe determinar la estrategia de
precios adecuada para ubicar el mismo en un rango de $4000.00 a
$6000.00, mismo que dependera de igual manera de los factores antes

mencionados.

e En cuanto a los servicios que piensa ofrecer el Centro de Negocios la
investigacion indica que del total de personas encuestadas entre hombres y
mujeres:

- El 52.8% sefala que es muy importante que un Centro de Negocios
cuente con sala de reuniones, conferencias y auditorios, mientras el
47.3% restante le da una importancia menor.

- Por otro lado para un 39.3% el servicio de asistencia personal es lo
mas importante mientras el 60.7% no lo considera tan relevante.

- Asi también el 44.3% considera muy importante tener espacio privado
para la colocacién de materiales personales y empresariales mientras

el 55.6% asigna a este servicio un rango de importancia menor.
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- El 50.4% considera muy importante el acceso a un centro de
impresion, scanner y fax mientras el 40.6 restante no lo considera tan
importante.

- El 51.9% sefala que recibir un servicio de asesoria profesional con
expertos en la rama empresarial es muy importante, y un 48.1% lo
considera menos que muy importante.

- ElI 61.1% considera muy importante contar con servicio de
capacitaciones, cursos de formacion, seminarios y temas de interés,
mientras el 38.9% no lo creo tan importante y lo coloca en un rango
menor.

- Para el 51.6% es muy importante que el Centro de Negocios ofrezca
servicios de asesoria legal y tributaria mientras el 48.4% restante no
lo considera tan importante.

- EI 52.2% sefala que es muy importante contar con eventos culturales,
networking, rondas de negocios, lanzamiento de productos, etc., sin

embargo el 47.8% no lo considera tan importante.

A través del andlisis se puede concluir que independientemente del género
hombre o mujer para la gran mayoria todos los servicios complementarios que
piensa implementar el Centro de Negocios son importantes, el valor agregado
gue con ello les dar& a sus potenciales clientes juega un papel muy importante.
Con un porcentaje mucho mayor el 61.1% considera muy importante contar con
el servicio de capacitaciones, seminarios, cursos de formacion, seminarios o
temas de interés por lo que el Centro de Negocios debera profundizar en este
ambito sin restarle importancia al resto de servicios que otros consideran

primordiales.

Por otro lado se puede concluir también que en su mayoria con un 60.7% no
considera el servicio de asistencia personal como prioritario, esto puede
deberse a que en el caso de las personas que prestan servicios profesionales
manejan individualmente sus agendas y no sienten la necesidad de contar con
un servicio de asistencia personalizada, asi también muchas MIPYMES

cuentan ya con personas especializadas en el tema por tanto no es un factor
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relevante en el desarrollo de sus actividades. Sin embargo se debe estudiar el
colocar o no este servicio ya que aunque es minoria el porcentaje de
encuestados al que le gustaria contar con este servicio, es un factor que a la

hora de negociar puede jugar un papel importante para ellos.

e El periodo de tiempo por el cual se arrienda un bien inmueble para cualquier
propietario es un factor importante ya que esto representa fidelidad, gusto
por el espacio pero sobre todo estabilidad, asi las personas cuyo rango de
edad esta entre 18 y 25 afios manifiesta su deseo por alquilar un espacio de
oficina por un periodo de 12 meses en un 39.1% mientras un 23.6% prefiere
alquilar el lugar por periodos menores a un afio y un 37.3% restante opta por
periodos mayores a un afo; por su parte las personas cuya edad oscila en
un rango de 26 a 35 afios consideran equitativamente con 39.4% que el
periodo ideal de arriendo puede ser de un afio o de mas de un afio mientras
el 21.2% restante prefiere un periodo menor. Finalmente el 56% de personas
cuya edad es superior a los 36 afios prefiere arrendar por periodos
superiores al afio, por tanto se puede concluir que son las personas por
arriba de los 36 afios las que buscan un lugar fijo o al menos mayor
estabilidad a la hora de alquilar un lugar para desarrollar sus actividades

empresariales.

El Centro de Negocios debera disefiar las politicas acertadas para fijar el
tiempo de arriendo de manera que no existan controversias entre el
arrendador y arrendatario y considerando también la rentabilidad que se
desea alcanzar de acuerdo a la politica de tiempo que se establezca y que

sea mas conveniente para generar ingresos.

e Muchas personas prefieren trabajar en una oficina propia o en casa porque
estos lugres les ofrecen ventajas tales como: comodidad, privacidad,
seguridad, flexibilidad de horario, y sobre todo les economiza recursos; el
58.6% del total de encuestados considera que las personas o empresas
optan por un lugar propio ya que la comodidad que les ofrece es muy

importante; el 51.8% considera a la privacidad un factor muy importante; el
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58.8% indica que la seguridad es muy importante; el 36.3% considera que
un lugar propio les ofrece mayor flexibilidad de horario por ello es muy
importante; mientras para un 48.9% lo que les inclina a escoger un lugar

propio o una casa es el hecho de economizar recursos.

Se puede concluir que el Centro de Negocios debe ofrecer las mismas
ventajas e incluso mejoradas que las que ofrece una oficina propia o una
casa de manera que nuestro mercado meta opte por arrendar un espacio de
oficina en el Centro, para ello se deberd promocionar todos los servicios
adicionales que se brindara, servicios que una oficina propia en otro lugar no
proporciona y sobre todo disefiar las estrategias adecuadas para posicionar
al Centro de Negocios como un lugar referencial de concentracién e

interaccién de empresas y profesionales independientes.

Por otro lado la investigacion arroja que el 47.6% del total de encuestados
independientemente del rango de edad considera muy importante que el
Centro tenga una cancha deportiva mientras el 52.4% restante le asigna una
importancia menor; el 28.9% sefala que es muy importante contar con una
piscina, sin embargo el 71.1% no lo cree tan relevante; el 15.3% considera
muy importante contar con una sala de yoga mientras el 84.75% restante no
lo considera asi; finalmente a un 13.5% le gustaria mucho contar con una
sala de videojuegos ya que para ellos es un factor muy importante, no
obstante el 86.5% restante no lo cree importante para el normal desarrollo

de sus actividades.

Con este andlisis se puede concluir que la colocacién de una sala de yoga y
una de videojuegos es menos importante que los otros servicios adicionales
gue se piensa ofrecer, por tanto se podria optar por descartarlos del Centro
de Negocios y se podria colocar otros servicios que sean mas deseados por
parte del mercado meta.

Finalmente el 82.2% del total de personas y empresas encuestadas
aseguran que Sl estarian dispuestos a arrendar un espacio de oficina en

nuestro Centro de Negocios, mientras el 11.8% restante NO lo haria, al
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observar estos datos se puede concluir que el proyecto tiene gran acogida
por parte del publico objetivo, sin embargo se debe trabajar en ese 11.8%
gue no esta tan convencido de arrendar un espacio en el Centro y buscar
cuales son los factores que lo mueven a no hacerlo para asi corregir y

mejorar.

En el Anexo 3.4 se pueden observar las tablas de contingencia elaboradas a
través del programa SPSS el cual nos ayuda a realizar la tabulacion de
encuestas de una manera mas rapida y acertada a través de las diversas
funciones que posee este software, las tablas de contingencia elaboradas en el
mismo permiten sustentar y observar detalladamente algunas de las
conclusiones a las que se ha llegado al realizar la encuesta.

Investigacion Cualitativa

= Entrevistas
Esta metodologia cualitativa de investigacion se enfocard en logra obtener
informacion sobre puntos relevantes sobre la operacién de este tipo de
proyectos (cadena de valor), desenvolvimiento del negocio, y la manera de

trabajar una vez desarrollado el mismo.

Tabla 5

Entrevista con Expertos

PREGUNTA OBJETIVO

¢En los dltimos afios cual ha sido la = Evaluar el comportamiento del sector y
dinamica que ha seguido el sector de la comprobar la veracidad de los resultados
construccibn en cuanto a nuevos de los analisis del macro y micro entorno.
proyectos inmobiliarios?

¢ Qué factores influyen para que el cliente

prefiera arrendar una oficina o espacio de = Extraer informacion basada en Ila
trabajo ante la compra de un activo fijo experiencia del entrevistado para conocer
como este? ¢Por qué la mayoria de lo que el cliente demanda.

espacios corporativos son en arriendo?



¢Cudles son los segmentos que existen

dentro del mercado de oficinas?

¢Existen nuevos proyectos orientados al

mercado de oficinas? ¢Existen

actualmente? ¢Cuales son las
inmobiliarias que se dedican en su
mayoria a este tipo de proyectos y que

conoce actualmente?

¢En qué sectores se concentran las
principales edificaciones de oficinas en
Quito? ¢Por qué se ubican en estos

lugares?

¢,Qué otras ubicaciones son lugares
potenciales para la edificacion de centros

de oficinas? ¢Por qué?

¢Para este tipo de proyectos cual es el
estimado como presupuesto para
desarrollarlos? ¢Cémo se financian en su
mayoria? ¢Cémo esta el crédito para los
constructores y las facilidades de

accederlos?

¢,Como se desarrollan, implementan vy
manejan este tipo de proyectos? (cadena

de valor)
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Conocer las caracteristicas del segmento
meta (demogréfico, geografico,
socioecondmico, psicografico

Determinar las nuevas lineas de negocio
que puedan surgir dentro de la industria y
estar preparados dentro de la vision como

empresa

Identificar si esta es una oportunidad de
sumarse a los lugares preferenciales por
el mercado o en su defecto establecerse
en nuevos sectores de la ciudad o en sus

alrededores.

Saber las nuevas proyecciones sobre

ubicacion para este tipo de proyectos.

Tener una idea de un monto referencial
para la ejecucion de este tipo de
proyectos y sus formas de financiamiento

como constructoras.

Profundizar la forma de operar de los
agentes que comprenden cada eslabon

de la cadena de valor.



¢ Qué debe incluir un centro de negocios
para satisfacer la demanda que existe?

Diferenciacion.

¢,Como se maneja el tema de bienes raices
para el alquiler de oficinas? ¢Qué tiempo
tarda en arrendarse un proyecto de este
tipo? ¢Cémo se maneja la gestion de
arriendos una vez que se ha concretado
por contratos?

¢ Cudl es el futuro del mercado de oficinas

en el Ecuador?
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Identificar aspectos importantes que
deben tomarse en cuanta al momento de

desarrollar este tipo de proyectos.

Conocer el modo de operar de las
actividades inmobiliarias como son el

alquiler de bienes inmuebles.

Tener proyecciones sobre el futuro de la
industria para las acciones que se deseen
llevar a cabo en los préximos afios con la

empresa.

% Sra. Cecilia Landivar (Corredora de Bienes Raices Proinmobiliaria):

La Sefora Cecilia Landivar se dedica a la actividad de corretaje en la empresa

Proinmobiliaria. Ha ejercido esta actividad durante 3 afios en los cuales ha

alcanzado la experiencia y conocimientos en el negocio.

El propdsito de esta entrevista es conocer el modo de operar de la actividad de

corretaje y en base a la experiencia de la persona saber como se ha

desarrollado el sector inmobiliario y de la construccién en estos ultimos afios.

A continuacion se determinan las siguientes conclusiones:

C1: Los préstamos hipotecarios de bancos privados y sobre todo del BIESS, ha

permitido desarrollar la industria de la construccién e inmobiliario del pais en

estos Ultimos cuatro afos. Las facilidades para acceder a créditos han
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permitido financiar la compra de casas, departamentos, oficinas, locales

comerciales, terrenos y demas propiedades que las personas desean adquirir.

C2: La demanda de casas y departamentos es mas alta en estos ultimos cuatro
afos. Sin embargo, también la tendencia ha venido siendo el invertir en la
compra de oficinas, locales comerciales, terrenos y propiedades para obtener

una rentabilidad mensual de arriendos por estos inmuebles.

C3: Los sectores preferidos para vivienda por estatus, seguridad y ubicacién
son el Quito Tenis, Bellavista y El Batan. Si se busca aquellos sectores mas
econoémicos la gente prefiere Ponceano hasta la Mitad del Mundo y en el caso

de buscar algo mas barato, el sector de Calderén es una opcion.

C4: En cuanto a lo que es proyectos de oficina, los sectores estratégicos y de
preferencia son la Avenida 12 de Octubre, Republica del Salvador, La Carolina
y en lo que respecta a las afueras de la ciudad, el valle de Cumbay4 es otro de
los lugares concurridos actualmente por el estatus que representa. Ademas se

denota una tendencia a establecerse mas alla, en Tumbaco y Puembo.

C5: Sobre la actividad de corretaje, en lo que son ventas ya sea de
departamentos, casas u oficinas, esta se la puede hacer antes, durante y
después de la construccion del proyecto. En lo que se refiere al corretaje para
arriendos, esta actividad se hace de acuerdo a la necesidad del cliente, por
tanto, es cuando el proyecto esté terminado y de acuerdo a lo que requiera el
cliente, los corredores buscan inmediatamente en proyectos listos para ocupar

las oficinas o viviendas.

Se establece un contrato de corretaje entre el duefio del inmueble y el corredor,
en el cual el corredor recibe como comisién el valor de la primera renta. Si no
existe la clausula de exclusividad, el duefio del inmueble puede conseguir

clientes por su parte y arrendar su propiedad.



58

C6: El precio del arriendo por metro cuadrado, depende de la ubicacion del
inmueble, de los servicios que ofrece, la tecnologia y sobre todo el valor
agregado. En el caso de oficinas, la gente busca un ambiente ejecutivo, con
espacios para salas de reunidn, auditorios; cerca de bancos, centros
comerciales, avenidas principales; espacios comunales y que existan
alternativas de esparcimiento como un gimnasio 0 una sala de juegos donde

tomar un descanso y salir por un momento de la rutina.

C7. EIl potencial que ve la Sefiora Landivar es alentador mientras se sigan
concediendo créditos para adquirir propiedades. Ella ademas sefala que si se
habla de Business Center hay que separar lo que es un edificio de oficinas y lo
que comprenderia un centro de negocios, que para ella son dos cosas distintas
pues el centro debe ofrecer un agregado a los ejecutivos, entre estos recalca la
importancia de tener areas libres, salas de juegos, cafeterias, servicio de
comida, gimnasio, salas de eventos y demas aspectos que le hagan sentir

comodo al ejecutivo que ocuparia los espacios de oficinas.

% Arquitecto Edgar Barrionuevo (Duefio de la Constructora Urbicasa):

El Seior Edgar Barrionuevo es arquitecto y duefio de la Constructora Urbicasa.
Desarrolla proyectos de viviendas y oficinas en la ciudad de Quito. Con 30
afos de experiencia en el negocio ha edificado proyectos en las zonas centro y

centro norte de la ciudad con gran éxito.

El objetivo de la entrevista es conocer el desenvolvimiento del sector y ademas
tener una idea clara de lo que comprende la implementacién de un centro de
negocios en la ciudad de Quito de acuerdo a la idea que se desea desarrollar

como proyecto.

Las conclusiones extraidas de la entrevista son las siguientes:
C1: Actualmente, el 70% de créditos hipotecarios son otorgados por el Biess, lo
gue ha generado un crecimiento de la construccién tanto en oficinas como

viviendas por el mercado cautivo que es bastante grande.
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C2: El sector mas propicio para el desarrollo de proyectos de oficinas es el
sector de La Carolina con gran éxito dentro de la comercializaciéon de los
mismos. El valle de Cumbayéa también es otro centro de desarrollo para estas

edificaciones por la preferencia en cuanto al estatus que existe en este sector.

C3:. Los principales interesados en oficinas son profesionales que desean
conformar o desarrollar su propia empresa. Lo que sefiala el Arquitecto Edgar
Barrionuevo es que por la situacion economica del pais son el ndmero de
profesionales que desean poner sus empresas los que han aumentado en
estos Ultimos afos. Profesionales que desean establecer sus consultorios
médicos es otro mercado que estd creciendo y al que estan apuntando los
proyectos de oficinas.

C4: Actualmente el valor agregado esta en tratar de ofrecer proyectos con una
edificacion inteligente, tecnologia de punta, ubicacion privilegiada y darles
servicios extras al ejecutivo donde cuente con salas de reunion, conferencias y

auditorios.

C5: Existen modalidades para implementar este tipo de proyectos. Una es
amoblar una casa rentada lo suficientemente amplia en metraje para adecuar
oficinas y espacios corporativos, ademas incluir secretarias, asistentes, un
centro de copia y documentaciéon, cafeterias y otros servicios para quienes

arrienden las oficinas por el tiempo que requiera, ya sea dias o meses.

La otra modalidad es contar con un terreno propio y construir el centro de
negocios con los mismos servicios pero visto como una inversién para arrendar

una vez terminado y obtener rentabilidad mensual del inmueble propio.

C6: El apalancamiento para edificar estos proyectos, depende de la sociedad o
disponibilidad de presupuesto con el que cuenta el interesado en construir. Se
puede hacer una sociedad con el constructor, en el cual una de las partes

aporta con el terreno y capital propio y el arquitecto o constructora pone por su



60

parte los estudios previos a la edificacion y asume los costos por construir el
inmueble. Se declara en propiedad horizontal para saber el porcentaje del
edifico que le corresponde a cada uno. Por otro lado de acuerdo al porcentaje
con el que aporta cada uno, se establece cuanto es la participacion para el
reparto de utilidades si es que se realiza una construccién para arrendar la
propiedad como negocio a largo plazo. La inversion en este caso es mas alta
pero se lo puede desarrollar entre varios socios, entre estos la propia

constructora.

Por otro lado, es también factible hacer una inversién menor si se considera la
modalidad de arrendar una casa 0 espacio y acoplar oficinas para a su vez
arrendarlas. El costo de esta inversibn se basa principalmente en la
adecuacion del lugar y el equipamiento. Por tanto la inversién es menor.

Otra forma de llevar a cabo este tipo de proyecto es a través de un fideicomiso,
es decir una institucién que tiene a cargo el terreno y las inversiones y maneja
que las partes cumplan lo pactado. Es una tercera persona que se llama

fiduciarias y arbitran para velar por los intereses de todos.

C7: El negocio no esta en construir tan solo un edificio de espacios para
oficinas y comercializarlos para arrendar o vender. El negocio debe incluir
extras que ofrezca el edificio como es contar con secretarias, asistentes, centro
de impresion, cafeterias, comedor , salas y sobre todo darle un lugar listo para
ocupar al cliente. Segun Edgar, las personas estan dispuestas a pagar por este
tipo de ofertas si se le complementa con estos valores agregados. El punto es
lograr una categoria A en la que los ejecutivos se sientan exclusivos y por tanto
no sea el precio lo que mas influya a la hora de elegir sino que los servicios

adicionales compensen el mismo.

C8: Por lo general quienes deciden arrendar antes que comprar una oficina son
aguellas personas que estan de paso en la ciudad o el pais. Aquellos que ya
tiene identificados sus clientes y necesitan unos dias 0 meses para concretar

negocios, son quienes apuntan como clientes para este tipo de centros.
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C9: La rentabilidad que se puede obtener de construir un centro de negocios
que incluya, oficinas, &reas recreativas, parqueaderos, cafeterias, locales, etc.
dependera del valor que se establezca por el arriendo y servicios extras.

Ademas la rentabilidad cuando se hace una inversion a largo plazo como es la
construccion de un edificio, se debe determinar el tiempo en el que se
terminard de pagar el edifico. Estimar el valor de la inversiobn a los afios
previstos, el interés que produce, la utilidad que generaria y los gastos de
mantenimiento que implica, son variables fundamentales para estimar la

rentabilidad de este tipo de negocios.

% Ingeniero Javier Molestina (Gerente Comercial Romero & Pazmifio

Ingenieria Inmobiliaria)

El Ingeniero Javier Molestina es el Gerente del Departamento Comercial de
Romero & Pazmifio Ingenieria Inmobiliaria, una de las firmas inmobiliarias con
mayor crecimiento y proyeccion dentro del mercado inmobiliario, se ubica en
los primeros lugares de reconocimiento segun ultimos estudios. Romero &
Pazmifio cumple 10 afios en el mercado en los cuales han demostrado una
exitosa trayectoria avalada por 20 proyectos de vivienda edificados en Quito y
los Valles.

La empresa trabaja con un enfoque altamente técnico integrado a todo el
proceso desde la planificacion, la construccion, hasta la comercializacion,
generando en cada obra una verdadera ingenieria inmobiliaria. De esta
manera, ROMERO & PAZMINO logra la satisfaccion de sus clientes a través

de la oferta de un producto superior.

La entrevista realizada al Ing. Molestina tiene como objetivo principal conocer
cual ha sido la tendencia del mercado inmobiliario en los ultimos afos y
principalmente como se ha desarrollado el mercado de oficinas en la ciudad de
Quito, asi como conocer los lugares de mayor concentracién del mismo, y en
base a la experiencia de Romero & Pazmifio conocer cuél es el manejo y

comercializacion de este tipo de proyectos.
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Las conclusiones que se han extraido de la entrevista son las siguientes:

C1: El sector inmobiliario ha tenido un gran dinamismo en los Udltimos afios,
esto se debe al incremento de créditos bancarios otorgados por diversas
entidades, y en mayor proporcion por parte del BIESS. Se presume que existe
una gran oferta de proyectos inmobiliarios sobre todo en lo que es vivienda, el
mercado de oficinas aln no ha sido explotado por completo y solo dos firmas
inmobiliarias se han dedicado mas a este mercado Carlos Reyes Constructora
y Alvarez Bravo Constructora, por lo que se podria aprovechar este punto para
convertirlo en una oportunidad al momento de implementar un Centro de
Negocios que va mas alla de lo convencional que ofrecen las constructores

antes mencionadas.

C2: Sin duda alguna se puede afirmar que la ubicacion del proyecto juega un
papel muy importe a la hora de comprar o alquilar un bien inmueble, pese a
que se esta abriendo mercado en los Valles y zonas periféricas de la ciudad, la
mayor concentracion de proyectos inmobiliarios se da en el Centro Norte de la
ciudad sobre todo en lo que a oficinas se refiere, la mayor parte se ubica desde
la calle Madrid hasta las Naciones Unidas, sin embargo a través de una breve
exploracion de campo por el sector antes mencionado se puede concluir que
se trata de los mismos edificios de oficinas convencionales de siempre sin
mayor valor agregado para el cliente, este es el factor que se piensa
aprovechar a través de una construccién atractiva y novedosa para nuestros

potenciales clientes donde el hecho de trabajar sea un verdadero placer.

C3: Pese a que la ubicacion del proyecto es importante para el publico también
es importante la inversién en promocién que se realice, esto se lo debe hacer
ayudado de la publicidad en medios de comunicacién como television, radio,
periodicos nacionales, vallas, etc., Romero & Pazmifio designa el 3% del costo
total del proyecto para promocién en medios como resultado un crecimiento del
500% en 3 afios, de manera que a través de esta experiencia se puede
concluir que se debe promocionar el proyecto para obtener la fidelidad y el

posicionamiento que se espera.
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C4: En los ultimos afios las firmas inmobiliarias han tenido gran acogida por
parte de inversionistas extranjeros, sin embargo al momento de desarrollar
esta clase de proyectos inmobiliarios resulta mejor el apalancamiento bancario
puesto que cuando existen ciclos economicos fluctuantes se puede renegociar

la deuda, lo que no sucede con los inversionistas.

C5: El presupuesto referencial para este tipo de proyectos depende mucho del
tamano, del lugar donde se lo ubique asi como de los acabados que se piensa
dar; el retorno de la inversion esta dado por el tiempo de ventas, normalmente
la mayoria de empresas inmobiliarias con experiencia en el mercado alcanzan
en seis meses el punto de equilibrio, el periodo de construccién del proyecto
deberia ser de un par de afios y en recuperacion de cartera un par de meses

segun el entrevistado, por tanto se hablaria de 3 afios mas o0 menos.

C6: Sin duda alguna la industria inmobiliaria va a ir creciendo no solo a nivel de
ciudad sino también a nivel de pais, no Unicamente en departamentos para la
vivienda, también repunta el mix de proyectos que ofrecen vivienda y oficinas
de una manera complementaria, sin embargo si solo se observa en Quito
segun el entrevistado se cree que este ird creciendo para arriba con esto se
refiere a que la tendencia es la construccion de edificios de varios pisos o la
demolicién de casas para la construccion en los puntos estratégicos o céntricos

de la ciudad porque la mayoria de los clientes lo prefieren.
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CAPITULO IV
PLAN DE MARKETING

4.1. DEFINICION DE PLAN DE MARKETING

Segun la American Marketing Association (A.M.A.), el plan de marketing es un
documento compuesto por un analisis de la situacién de mercadotecnia actual
que comprende el andlisis de oportunidades y amenazas, objetivos de
mercadotecnia, la estrategia de mercadotecnia, los programas de accion y los
ingresos proyectados (el estado proyectado de pérdidas y utilidades). (El Plan
de Marketing: Marketing Free)

4.2. OBJETIVOS

4.2.1. Objetivo General

El objetivo general del Plan de Marketing para el proyecto, es contar con un
procedimiento de trabajo que abarque un analisis completo de aquellos

factores que influencian en el desarrollo del negocio y determinan la via para

alcanzar el posicionamiento que se pretende conseguir en el mercado.

4.2.2. Objetivos Especificos

» Identificar claramente el mercado al que esta dirigido el negocio.

» Establecer las estrategias de diferenciacion que distinguira el negocio de

su competencia.

= Determinar las actividades especificas para el desarrollo del servicio a
ofrecer que comprenda sus caracteristicas como tal, promocién, canales

de distribucion y estimacion de precios.
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= Contar con un plan que defina las acciones a seguir, los recursos que se
emplearan, el tiempo de ejecucion y de tal forma llegar a conocer

también el presupuesto necesario para su puesta en marcha.

4.3. MARKETING ESTRATEGICO
4.3.1. Diferenciacioén

4.3.1.1. Ventaja competitiva

La ventaja competitiva que denota la diferenciacion ante la competencia se
logra a través de un continuo trabajo en ciertos aspectos, los cuales evitan
desviarse de la ventaja de superioridad que se desea mantener frente a los

rivales. Estos puntos a considerar son:

CREAR SENSACION DE URGENCIA

Aumentando las sefiales débiles en el ambiente que muestran la necesidad de mejorar.

DESARROLLAR UN ENFOQUE DE COMPETENCIA EN TODOS LOS NIVELES CON LA INTELIGENCIA COMPETITIVA

Capacidad de dirigir sus embates contra los competidores de mejor clase.

PROPORCIONAR HABILIDADES NECESARIAS A LOS EMPLEADOS PARA TRABAJAR CON EFICIENCIA

Capacitaciones Solucién de problemas, formacién de equipos.

h 4

ESTABLECER FUNDAMENTOS CLAROS Y REVISAR LOS MECANISMOS

Lograr que el reto sea ineludible para todos en la compaiiia.

Figura 18. Puntos a considerar para crear Ventaja Competitiva.

Tomado de  http://es.scribd.com/doc/75154141/EL-PROPOSITO-ESTRATEGICO
(Hamel & Prahalad, 2011).
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El Centro de Negocios es un espacio fisico que ofrecera areas para actividades
de negocio y esparcimiento cultural y empresarial. El atributo y principal
diferencial de los demas centros de oficinas que existen en la ciudad esta en la
idea de ser la primera plaza empresarial y/o de actividades de negocios, que
comprende no solo un edificio con cierto numero de oficinas en arriendo o
espacios corporativos sino ir mas all4, sera un lugar que brinde un espacio
publico para concurrir constantemente por una actividad especifica o
simplemente por un momento de tranquilidad, confort y esparcimiento dentro
de un ambiente intelectual, ubicacion estratégica y variedad de opciones dentro
del centro de negocios a la hora de elegir lugares de comidas y distraccion.

4.3.1.2. Posicionamiento
El posicionamiento de la marca, empresa o producto en la mente del
consumidor, se basa en la ejecucién de las estrategias adecuadas que

fortalecen la percepcion del cliente de forma individual y con respecto a la

competencia.

4.3.1.2.1. Estrategias de posicionamiento
Segun los tipos de estrategias de posicionamiento, estas estaran basadas en:
e Beneficio: destaca el beneficio del servicio para el
cliente.
e Usuario: basado en un perfil de usuario concreto.

e Calidad: calidad en el servicio.

e Estilo de vida: segun los intereses y actitudes del

cliente.

(Estrategias de posicionamiento: Marketing & Consumo, 2010)
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Beneficio

ESTRATEGIA: Promover

RA A

la concentracién de la colaboracién y/o Calidad
profesionales y publico imagen, a manera de
homogéneo al cual se lo | “celebrity” que denote Estilo de vida
direccione a interactuar la exclusividad del
entre si, de tal formase | mercado que acude al
logre acrecentar sus centro de negocios y se
contactos, ampliar su sienta identificado con | EgTRATEGIA: El servicio
net-working y buscar el mismo por las ersonalizado. las
vincular profesionales, caracteristicas de P atenciones .
empresas o piblico quienes auspician y/o | ¢onsideraciones yue se
independiente. también concurren a la le dara durantqe la ESTRATEGIA: “Consentir
pla.za ya Se‘-f] E)OI’ permanencia en el al cliente”, darle un trato
negocios o actividades centro de negocios y servicio preferencial
similares. La idea de abarcard cada detalle como cliente VIP, sea
conferencias, que ayudard a mantener | cual sea la razén de su

capacitaciones y demas | . voneo y satisfecho al | concurrencia a la plaza.
eventos que se pretende cliente

realizar, dard mas
prestigio a la marca por
la clase de publico que

Visitara la plaza.

Figura 19. Estrategias de Posicionamiento.

4.3.1.3. Segmentacion

La segmentacion del mercado se basa en tres factores a considerar:

geografico, demografico y psicografico.

e Segmentacién Geografica

Tabla 6

Segmentacion Geografica

Pichincha
Distrito Metropolitano de Quito
Urbana
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e Segmentacion Demogréafica

Tabla 7:

Segmentacién Demografica

18 en adelante

Sexo Femenino , Masculino
Estado civil Casado, soltero, viudo, union libre
Educacion Secundaria, Universitaria, Profesionales

- Profesionales (empleados), Profesionales
Ocupacion ) ) . )
independientes, Duefios de negocios

e Segmentacion Psicogréfica

Tabla 8
Segmentaciéon Psicogréafica
Individuos que realizan actividades de

Estilo de vida negocios, culturales, de

emprendimientos, estudios y/o afines.

Medio, medio alto

Segun el negocio, esta segmentacién reune todas las caracteristicas del

mercado objetivo al que esta enfocado el centro de negocios.
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4.4. MARKETING TACTICO/ MARKETING MIX

4.4.1. Producto
El producto o servicio es cualquier elemento que se puede ofrecer a un
mercado para la adquisicion, el uso o el consumo con el objeto de satisfacer

una necesidad.

Niveles de productos:

Producto principal : ¢ Qué compra en realidad el consumidor?

Productos auxiliares: Son los servicios o articulos que deben
estar presentes para que el cliente use el producto principal.

Productos de apoyo: Son productos que sirven para
incrementar el valor del producto principal.

Producto aumentado : Es aquello que se ofrece en mas sin que
sea esperado por el consumidor, y constituyen elementos que
lo diferencian respecto de productos sustitutos.

Figura 20. Niveles de Productos.

Tomado de Kotler, Philip, Fundamentos de Mercadotecnia, Prentice Hall, 1.985,
Wilensky, Alberto, Marketing estratégico, Ed. Tesis, 1.987, Saporosi Gerardo, Clinica
Empresaria, Ediciones Macchi, 1.997.
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Producto principal : Un ambiente empresarial e intelectual donde
ejercer sus actividades de negocios, estudios e inclusive de
esparcimiento cultural.

Productos auxiliares: Servicios de guardiania, telefonia,
recepcion, servicio al cliente, asistencia técnica y de
mantenimiento, personal de limpieza, personal de servicio las 24
horas.

Productos de apoyo :Areas de recreacién, gimnasio, patio de
comidas, spa, notarias, centro estético.

Producto aumentado :asesoria empresarial, conferencias,
seminarios, asistencia en el emprendimiento de ideas de
negocios, creacion de redes de trabajo y contactos, actividades y
eventos culturales.

Figura 21. Niveles de Productos.

Estrategias del producto: Habiendo especificado cada nivel del servicio y/o
producto que se ofrecera, es importante determinar que la estrategia para
mantener satisfecho al cliente con lo ofrecido, sera darle un servicio
personalizado, una atenciébn de primera donde la persona se sienta un
huésped dentro del centro de negocios.

Tactica: Esto se lograra a través del servicio de calidad que se brindara pero
ademas con la apertura a nuevas sugerencias que aporte como consumidor
para mejorar, de nuevos servicios o productos que demande y otorgandole
facilidades y preferencias que persuada al cliente a concurrir al lugar; todo esto
con el fin de crear una fidelizacién del cliente y preferencia por esta alternativa
de negocio. De tal forma se construye una barrera de entrada para futuros
competidores por el hecho de fortalecer los atributos como producto y tratar de
hacerlo menos sustituible.
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4.4.2. Precio

El precio se define como la cantidad de dinero o cualquier otro elemento de
utilidad que es necesario para la adquisicion de un bien o servicio, segun
Stanton, Etzel y Walker.Del libro: «Fundamentos de Marketing», 13a. Edicion,
de Stanton William, Etzel Michael y Walker Bruce, McGraw Hill, 2004, Pag.
353. (Thompson, Definicion de precio: Marketing Free)

El precio se establecera tomando en cuenta la ubicacion en una zona de alta
plusvalia, los servicios que ofrecerda el Centro de Negocios y el precio por
metro cuadrado que tienden a establecer otros negocios semejantes dedicados

al alquiler y venta de inmuebles.

Estrategia de precios o politica de precios

Arriendo de espacios de oficinas: se cobrara el precio promedio por metro
cuadrado segun la zona mas un porcentaje por el valor agregado que ofrece el
Centro de Negocios. El precio oscila entre $14.00 y $17.00 ddélares el metro

cuadrado.

Arriendo de auditorios y salas de exhibicion: el precio se lo determinara
teniendo como referencia la tarifa por evento que cobran otros
establecimientos en el alquiler de estos espacios. El precio minimo por evento
es de $1000.

Otros ingresos: El alquiler de parqueaderos y espacios para vallas publicitarias
seran otra fuente de ingresos, los cuales tienen precios que se han establecido
por referenciales de otros lugares dedicados a este tipo de actividades. El
precio por parqueadero sera de $2.00 por hora mientras que las vallas
publicitarias pagaran $ 3500 mensuales.
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Costos y punto de equilibrio

El costo en el que se incurre es netamente el costo de ventas que comprende
el servicio de corretaje, al cual se le asigna un monto por comision que
comprende el 8.33% del monto total por el arriendo anual.

El punto de equilibrio se alcanza donde se igualen los costos con los ingresos,
es decir en el caso del negocio cuando se haya ocupado un aproximado de 54
espacios arrendados, 97 parqueaderos, y 10 eventos/auditorios y se alcance

ingresos que figuren entre $400000 y $500000 dolares.

4.4.3. Plaza

Canal de distribucién de servicios

La plaza dentro del mix de marketing establece los canales de distribucién que
permitirdn acceder al servicio o producto por parte del consumidor final. En el
caso de este proyecto, se utilizara un canal de distribucion de servicios. Este
canal se divide en dos formas. El servicio se aplica al cliente en el momento de
producirse, por ejemplo: un servicio de masaje, limpieza facial, estética, entre
otros. Por otro lado, que el cliente reciba el servicio hasta que desee utilizarlo,
como es el caso de un hotel o un lugar donde el consumidor ha pagado por la
estadia o uso del mismo en cierto tiempo. En este segundo caso, existiran un
grupo de intermediarios que faciliten el acceso al servicio o producto.
(Distribucion: Gestiopolis, 2002)

Figura 22: Canal de distribucion.
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Estrategias de Distribucion: El canal para este tipo de negocio se lo realizara
a través de un canal con intermediario, es decir un agente que asiste al
productor mediante el servicio de corretaje, en el cual transfiere la informacion
de lo que ofrecera el centro de negocios y demas actividades que se requieran
para comercializar y vender el servicio al consumidor final (el espacio de oficina

0 corporativo).

Tactica de ventas: De acuerdo a la actividad de corretaje que se empleara
para distribuir la informacién sobre el servicio y encaminar al cliente a la
adquisicién de un espacio en el centro de negocios, la estrategia se basara en
trabajar sin exclusividad en cuanto a tener solo un corredor de bienes raices
sino mas bien un grupo al cual se lo incentivara a través de comisiones por
ventas y posteriormente se otorgara la exclusividad para trabajar de forma
independiente con el centro de negocios, es decir, quedarse con el o los

agentes de corretaje mas eficientes.

4.4.4. Promocién y Publicidad

Segun Kotler, Camara, Grande y Cruz, autores del libro "Direccién de
Marketing", la promocién incluye las distintas actividades que se desarrollan
con el objetivo de comunicar las cualidades del producto para ser adquirido.
Del libro: Direccion de Marketing, Edicion del Milenio, de Kotler Philip, CaAmara
Dionicio, Grande Idelfonso y Cruz Ignacio, Prentice Hall, Pag. 98. (Thompson,
Promocién: Promonegocios.net, 2005)

La definicion de publicidad por su parte comprende la transmisién de
informacion sobre el producto mediante medios de comunicacién que logran
informar de forma masiva el servicio o cualidades del producto que se esta
ofertando en el mercado. Del libro: Publicidad, de O"Guinn Tomas, Allen Chris
y Semenik Richard, International Thomson Editores, Pag. 6 (Thompson,

Promocién: Promonegocios.net, 2005)
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Estrategias de promocion y publicidad

= Periddicos

Con el fin de generar una reaccion inmediata del consumidor, se realizara
publicidad en periédicos y sobre todo en la seccion de anuncios clasificados

donde se informe el producto y/o servicio a ofrecer.

= Revistas

Ademas se dara a conocer mediante revistas de caracter inmobiliario y de
negocios (EKOS, Proinmobiliaria, EL PORTAL). La razon de hacer publicidad
en este medio informativo es por el segmento al que estan dirigidos y la
imagen y credibilidad que tienen impregnada en el mercado.

= |nternet

Puesto que el mercado objetivo si accede a este servicio, la idea serd usar este
instrumento promocional para llegar de forma mas rapida y facil al consumidor,
mediante la pagina web, que serd interactiva para conocer virtualmente el
centro y las redes sociales que son en la actualidad un medio eficaz y de bajo

costo para lograr darse a notar.

= Relaciones Publicas

Se participara como auspiciante de actividades sin fines de lucro, eventos
deportivos, culturales, de negocios, campafas de beneficencia, etc. donde el

auspicio sea una forma de promocionarse sin costo.
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Por otro lado, también se realizaran eventos donde se promocione el lugar y se
invite al puablico potencial para que se sienta atraido con la idea de visitar el
centro o plaza y de tal forma lograr el interés del mismo. Para este tipo de
eventos, a manera de lanzamiento, se contara con auspicios e invitados
importantes, empresarios, publico selecto, actividades culturales y demas

aspectos que involucra el lanzamiento de una marca, idea o producto.

(Ver anexo 4.1)
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CAPITULO V
PLAN DE OPERACIONES

El Plan de Operaciones comprende aspectos técnicos y organizativos que
corresponden a la elaboracion de los productos o prestacion de servicios. Se
divide en cuatro partes: productos 0 servicios, procesos, programa de
produccion y aprovisionamiento y gestion de existencias.(Guia para la Creacion
de empresas: Centro Europeo de Empresas e Innovacién del Principado de

Asturias)

5.1. ESTRATEGIA DE OPERACIONES

La estrategia de operaciones determina la elaboracion de politicas y planes
para la utilizacion de los recursos de la empresa, de tal forma que se genere
mayor competitividad en el negocio.(Estrategia de Operaciones para obtener
una ventaja competitiva: AméricaEconomia 2001-2012 )

El centro de negocios, es una edificacion para espacios de oficina corporativos
y nho corporativos que ademas contard con locales comerciales entre
restaurantes, gimnasio, spa, peluqueria y cafeteria, y con salones de eventos
para la realizacion de seminarios, capacitaciones, etc. También existira una
plaza central de esparcimiento educativo y cultural, parqueaderos subterraneos
y salas de reunion, de eventos, auditorios y comedor exclusivo para quienes

trabajan en el centro de negocios.

Este tipo de infraestructura requiere un tamafio de terreno amplio que
comprende un espacio de 500 metros cuadrados y 700 metros cuadrados de
construccion para la implementacion de estas especificaciones como centro de
negocios. Por otro lado la localizacién del proyecto se ha decido establecerlo
en una zona urbana de Quito, la Gonzalez Suarez, con accesos viales, lineas
de transporte publico y a la vez se encuentre en un sector exclusivo para

trabajar.
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En el proceso de desarrollo, implementacién y posterior entrega del servicio al
cliente, el centro de negocios poseerd tecnologia de punta en cuanto a
conexiones de redes, seguridad, equipos de computacion y demas
instalaciones que requieren este factor. Ademas el uso de tecnologias verdes
serd un valor agregado que denote el compromiso con el medio ambiente que
tendra el negocio. En lo referente al amueblamiento del lugar, este contara con
muebles inteligentes que permitan aprovechar espacios y brindar mas confort y
movilidad para trabajar.

Las caracteristicas funcionales para el desarrollo del trabajo del centro de
negocios se enfocan en dos aspectos fundamentales. Primero, poseer los
arrendatarios para las torres de oficinas. Esto se logra en base al servicio de
corretaje con el que trabaja el centro de negocios, el cual ha promocionado
oportunamente el producto y/o servicio, luego se llega a determinar los
acuerdos por comisiones con el agente segun el contrato que se haya
establecido fuera del contrato que se haga con el arrendatario. Segundo, tener
listos los convenios de las concesiones para los locales comerciales de manera
que se estipule el precio por concesién, arriendo y las politicas de trabajo con

los mismos.

Las concesiones del centro de negocios se han contemplado realizar con:
= Vaco & Vaca
» Gimnasio Fitness Center
= Stampa Spa

=  Grupo Antonio Sepulveda (Peluqueria)

= E| Chacal
= Tablita del Tartaro
= Noe Sushi

= Menestras del Negro
= Corfu- Cyrano

» Farcomed- Fybeca

= Café Juan Valdez

=  Pizzeria Al Forno
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Dentro de las caracteristicas funcionales es importante mencionar las
actividades de gestion que se realizaran con servicios de transporte de taxi,
mediante la suscripcion de convenios con la cooperativa de taxis seleccionada.
Este serd un servicio adicional que facilita el centro de negocios para los

clientes que concurren al mismo.

Finalmente se trabajara con empresas que presten servicios complementarios
en lo que respecta a servicios de limpieza, vigilancia, seguridad, u otros que

requiera el Centro de Negocios.

5.2. CICLO DE OPERACIONES

El ciclo de operaciones del centro de negocios se basa en el proceso
administrativo del equipo desarrollador del proyecto. La parte operativa es el
resultado de los lineamientos que se planteen en el proceso administrativo, es
decir las actividades que se realizardn para comercializar el centro son
disefiadas por el grupo gerencial. De tal forma el ciclo de operaciones logra

gue se cumplan los objetivos como empresa.

5.2.1. FLUJOGRAMA DE PROCESOS

Partiendo de las principales actividades en las que se desarrolla el negocio, se
ha disefiado dos flujogramas independientes segun cada actividad. El
Flujograma de Procesos de Arrendamientos de los espacios de oficina y el

Flujograma del Proceso de Concesiones de locales comerciales.
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C Inicie )

AGENTES -CORRETAIE

Busqueda de agentes de
cometaje

Concretar cita

Conocer las politicas de trabajoy
condiciones delas partes
interesadas.

Seleccion del agente de
preferencia

Negodiacidin del contrato de
trabajo de corretaje

ihceptael
agente los
térming del
contrato?

AGENTE
Fija cita entre posible
amendatarioy amendador

CLIENTE
Formalizacion del contrato por
srito

{Acepta el cliente
el contrato de
arrendamiento?

Firma contrato de
arrendamiento

D

AGENTE
Firma contrato

Figura 23. Flujograma del Proceso de Arrendamiento de Espacios de Oficina.
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( Inicio )
|
ADMINISTRATIVO
Apertura a postulaciones
para concesion de locales

comerciales

POSTULANTES
Entrega de informacion
requerida por el centro de
negocios

ADMINISTRATIVO

[ainformacion de postulantes

Verificaciony aprobacion de e

¢Aceptael
administrativo
al postulante?

ADMINISTRATIVO

Establece cita con el postulante para
detallar lainformacion del local

disponible

CLIENTE
Analiza como serd el funcionamiento
yreglamento para la concesion

¢Aceptael
cliente los
términosy
cotizacion?

CLIENTE

Firma contrato de concesion

yarrendamiento

ADMINISTRATIVO

Gestion de entrega del local

C

Fin

)

Figura 24. Flujograma del Proceso de Concesiones de locales comerciales.
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Uno de los puntos fuertes dentro del desarrollo del Centro de Negocios es el
establecimiento de las concesiones, mismo que debe ser tratado con la
importancia y la celeridad que amerita, por tanto en base a la entrevista
mantenida con la Ingeniera Diana Aguilar Asesora de la Gerencia Comercial de
la Empresa DK Management Services, se ha establecido cual sera el

funcionamiento de las mismas.

Para la realizaciéon del proceso de concesion intervendran el concesionario
(cliente comercial) y el propietario del local o inmueble, se receptaran las
propuestas econdmicas de las personas interesadas en concesionar dentro del
Centro de Negocios, estableciendo las negociaciones necesarias de acuerdo al

espacio disponible en el mismo.

Como se menciona en paginas anteriores el Centro de Negocios tiene
establecido ya con quien establecera negociaciones para lograr la concesion
de los locales, sin embargo cabe mencionar que de existir una mejor propuesta
econémica se podria pensar en concesionar a otra marca comercial. Las
marcas comerciales con las que se ha pensado negociar para concesionar se
las ha escogido en base al posicionamiento y reconocimiento que tienen en el
mercado, asi como la solvencia econémica y la experiencia en negocios que

manejan.

El concesionario incurrird en los siguientes gastos:
= Pago del BIC o derecho de llave, este pago lo realiza el concesionario
una sola vez durante todo el tiempo de concesion, recalcando que el
contrato que se realiza entre las dos partes (concesionario y propietario)
se lo hara por un periodo de cinco afios sin que al término de este
periodo se deba volver a pagar el derecho de llave antes mencionado,
Gnicamente se hard una renovacion del contrato por un periodo igual o
menor de acuerdo a la negociacion a que lleguen ambas partes, cabe
mencionar que el pago del BIC se lo realiza de acuerdo al metraje del
local y a la ubicacién del mismo, siendo este valor un monto bastante

alto.
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= Pago del BMC o valor mensual de concesion, este valor el concesionario
lo cancela mensualmente a la administracion del Centro de Negocios en
base al metraje del local concesionado.

» Pago de alicuotas por mantenimiento, seguridad, administracion,
mercadeo y publicidad, entre otros. En base al estudio de estos gastos
se establecerd un porcentaje de alicuota, mismo que debera ser
cancelado por el concesionario mensualmente.

»= EIl concesionario incurrira también en los arreglos y adecuaciones que
requiera el local comercial que se le ha asignado ya que el mismo sera
entregado en obra negra, Unicamente con las instalaciones de agua, luz

y aire acondicionado necesarias para su funcionamiento.

Este proceso se lo puede observar mas claramente en la Figura N° 24
(Flujograma del Proceso de Concesiones de locales comerciales)

5.3. REQUERIMIENTO DE EQUIPOS Y HERRAMIENTAS

Para desarrollar la gestibn administrativa es necesario contar con lo siguiente:

Tabla 9:;

Muebles y Enseres

PRECIO
N° | CANTIDAD DETALLE ALMACEN UNITARI
O USD

1 4 Escritorio Funcional SUMAR REPCOM S.A 251,00 1004
2 1 Juego de Sala de Espera ATU 1342,00 1342
3 1 Sala de Juntas ATU 1348,00 1348
4 1 Counter de Recepcioén SUMAR REPCOM S.A 1100,00 1100
5 3 Sillén Presidencial Magistral ATU 610,00 1830
6 1 Sillén Operativo Magistral ATU 309,00 309
7 12 Sillas Normales ATU 170,00 2040
8 4 Archivadores ATU 667,00 2668
9 4 Papeleras SUMAR REPCOM S.A 17,00 68
10 2 Boqui toqui Motorola CREDITOS ECONOMICOS 50,00 100
11 1 Cafeteras CREDITOS ECONOMICOS 63,03 63,03
12 1 Microondas CREDITOS ECONOMICOS 93,43 93,43
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13 1 Vajilla CREDITOS ECONOMICOS 43,85 43,85
14 1 Botellon de Agua CREDITOS ECONOMICOS 149,63 149,63
15 1 Refrigeradora CREDITOS ECONOMICOS 252,48 252,48
16 1 Comedor Funcional TVENTAS 355 790
17 Utensilios de Cocina MONTERO 52,94 52,94

1 Salero MONTERO 1,82

1 Azucarera MONTERO 5,01

1 Cubiertera MONTERO 17,86

1 Cuchillo MONTERO 2,4

1 Porta Vajillas MONTERO 25,85
18 Cubiertos MONTERO 37,65 37,65

1 Cuchara de Café x 12u MONTERO 6,2

1 Cuchara Sopera x 12 u MONTERO 8,92

1 Tenedor de Mesa x 12 u MONTERO 8,92

1 Cuchillo de Mesa x 12 u MONTERO 13,61

12 Cristaleria Vasos MONTERO 0,44
TOTAL: 13292,01
Tabla 10

Equipos de Computacion y Oficina

PRECIO
N° [ CANTIDAD DETALLE ALMACEN UNITARI
O usD

1 4 Computador Estatico CREDITOS ECONOMICOS 1700,00 6800
2 2 Computador Portatil CREDITOS ECONOMICOS 706,71 | 1413,42
3 1 Impresora Multifuncional | CREDITOS ECONOMICOS 130,46 130,46
4 1 Fax CREDITOS ECONOMICOS 148,39 | 148,39
5 4 Teléfonos CREDITOS ECONOMICOS 50,8 203,2
6 2 Television Plasma CREDITOS ECONOMICOS 911,55| 1823,1
8 2 Ipad CREDITOS ECONOMICOS 823,2| 16464

12164,97
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Utiles de Oficina
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PRECIO
N° | CANTIDAD DETALLE ALMACEN UNITARI
i I e
1 Resmas de Papel Bond SUPER PA-CO 5,30 63,60
2 1 Perforadora Semi industrial SUPER PA-CO 71,35| 71,35
3 1 Engrapadora Semi Industrial SUPER PA-CO 88,00 88,00
4 4 Engrampadora escritorio SUPER PA-CO 8,05 32,20
5 4 Perforadora Escritorio SUPER PA-CO 9,81| 39,24
6 4 Dispensador Cinta Adhesiva SUPER PA-CO 5,44 21,76
7 4 Cinta Adhesiva SUPER PA-CO 0,36 1,44
8 4 Pega en Barra SUPER PA-CO 3,10 12,40
9 4 Portaminas 0,5 SUPER PA-CO 4,24 16,96
10 8 Minas 0,5 SUPER PA-CO 1,01 8,08
11 8 Boligrafo Punta Fina Azul SUPER PA-CO 0,34 2,72
12 8 Boligrafo Punta Fina Negro SUPER PA-CO 0,34 2,72
13 8 Boligrafo Punta Fina Roja SUPER PA-CO 0,34 2,72
14 2 Marcador Pizarra Azul SUPER PA-CO 1,26 2,52
15 2 Marcador Pizarra Negro SUPER PA-CO 1,26 2,52
16 2 Marcador Pizarra Verde SUPER PA-CO 1,26 2,52
17 1 Tablero Tiza Liquida SUPER PA-CO 163,40 | 163,40
18 1 Proyector 2800 SUPER PA-CO 669,64 | 669,64
19 4 Cuaderno Espiral SUPER PA-CO 1,50 6,00
20 8 Notas SUPER PA-CO 1,79 14,32
21 8 Banderita SUPER PA-CO 4,42 35,36
22 2 Grapas (Caja 100u) SUPER PA-CO 1,43 2,86
23 8 Archivador lomo 08 SUPER PA-CO 2,84 22,72
24 8 Archivador lomo 04 SUPER PA-CO 2,76 22,08
25 8 Archivador telegrama SUPER PA-CO 2,29 18,32
26 8 Lapiz Grafico SUPER PA-CO 0,29 2,32
27 8 Sacapuntas SUPER PA-CO 0,26 2,08
28 4 Sacapuntas Escritorio SUPER PA-CO 6,31 25,24
29 1 Impresora LX300 SUPER PA-CO 268,59 | 268,59
30 2 Cinta LX300 SUPER PA-CO 4,94 9,88
31 1 Papel Continuo (paquete 1500 hojas) | SUPER PA-CO 67,32 67,32
32 8 Resaltador SUPER PA-CO 1,36| 10,88
33 5 Portalapiz Metélico SUPER PA-CO 3,88 19,40
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5.4.

LOCALIZACION GEOGRAFICA

34 5 Tarjetero (600) SUPER PA-CO 6,57| 32,85
35 8 Etiquetas adhesivas SUPER PA-CO 1,14 9,12
36 2 Borrador Pizarra SUPER PA-CO 0,43 0,86
37 8 Borrador L4piz SUPER PA-CO 0,27 2,16
38 8 Folder Cartulina SUPER PA-CO 0,23 1,84
39 2 Bincha Metalica (caja 50 u) SUPER PA-CO 1,83 3,66
40 8 Folder plastico SUPER PA-CO 0,63 5,04
41 4 Archivadora Acordedn (20 divisiones) | SUPER PA-CO 19,99 79,96
42 1 CD - ROM (caja 50) SUPER PA-CO 12,00 12,00
43 25 DVD - ROM 1,42 SUPER PA-CO 1,42 35,50
44 4 Agenda Diaria SUPER PA-CO 2,67 10,68
45 6 Basurero Malla Metalica Grande SUPER PA-CO 10,92 65,52
46 2 Cinta Adhesiva de Embalaje SUPER PA-CO 1,69 3,38
47 4 Directorio Telefonico de Escritorio SUPER PA-CO 9,67 38,68
48 2 Sobres Bond Oficio (10 u) SUPER PA-CO 0,23 0,46
49 2 Sobres Bond F4 (paquetes 50) SUPER PA-CO 1,20 2,40
50 4 Mouse Pad con Gel Negro SUPER PA-CO 6,45 25,80

2061,07

El Centro de Negocios se ubicara en la ciudad de Quito, exactamente en el sector de

la Gonzalez Suarez; el terreno comprende 500 metros cuadrados, y una edificacion de

700 metros. Las oficinas centrales y administrativas estaran localizadas dentro del

Centro de Negocios, desde donde se gestionara el mismo.
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Figura 25. Mapa de Ubicacién.
Tomado de http: //www.viasatelital.com/mapas/quito.htm, Vista Satelital de Quito-
Ecuador.
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CAPITULO VI
EQUIPO GERENCIAL

6.1. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La estructura organizacional del centro de negocios se basa en un organigrama
circular que basicamente concentra desde el centro hacia afuera, la autoridad
maxima y los siguientes niveles departamentales. Para el negocio se ha
establecido una estructura funcional que disipe la imagen de subordinacion y
mas bien determine un esquema que facilite la comunicacion y trabajo en
equipo de tal forma que haya mas interaccion y menos eslabones entre los
administrativos. En el siguiente grafico se identifica la division jerarquica entre
la Direccion General y el Departamento Administrativo Financiero. Como parte
complementaria a las funciones que dirigira el Administrativo Financiero, se
apoyara de servicios complementarios como Asesor Legal, Contador, Disefio y
Publicacién, Sistemas y Recursos Humanos, cuando se requiera estos
servicios. Esta estructura esta abierta a restructuraciones segun la evolucion

del negocio y crecimiento del mismo.

JUNTA DE ‘
ACCIONISTAS W
+

; i

. i

DIRECCION
GENERAL it Ve

Disefio y
Publicidad

. Técnico en
\_  sistemas

Contador

Ry ~————

Figura 26. Organigrama organizacional.
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Junta General de Accionistas: es el 6rgano que regula y administra la
empresa, serd quien tome las decisiones importantes para el normal
funcionamiento de la misma asi como para el cumplimiento de cada uno
de los objetivos.

Direccion General: este departamento sera el encargado de direccionar
coordinar, dirigir y gestionar acciones estratégicas tendientes a una
Optima administracion empresarial, tomando en cuenta las normas y
decisiones formuladas por la Junta General de Accionistas.
Departamento Administrativo Financiero:es el area responsable de
planificar, organizar, dirigir y controlar procesos, proyectos, programas y
acciones administrativas financieras orientadas a la obtencion de
resultados positivos para la empresa. Ademas debera tomar decisiones
financieras y efectuar andlisis, planeacion, toma de decisiones sobre
inversiones y financiamiento a corto y largo plazo, realizara el analisis de
los prondsticos financieros y preparara los planes y presupuestos
financieros de la empresa dando un buen manejo de los recursos

financieros, humanos y tecnoldgicos.

DESCRIPCION Y PERFIL DE PUESTOS

El objetivo principal de la descripcion y perfil de puestos es lograr definir las

funciones o tareas que desempefiara cada uno de los empleados asi como las

caracteristicas que deberan cumplir los mismos para trabajar en el Centro de

Negocios.

Esta herramienta nos permitird precisar claramente para cada puesto de

trabajo las funciones y responsabilidades propias de cada uno de los cargos.

En el Anexo 6.2 se puede observar las funciones y responsabilidades del

personal.


http://www.monografias.com/trabajos12/pmbok/pmbok.shtml
http://www.monografias.com/Computacion/Programacion/
http://www.monografias.com/trabajos4/acciones/acciones.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/plane/plane.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/cntbtres/cntbtres.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/financiamiento/financiamiento.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/prono/prono.shtml
http://www.monografias.com/trabajos3/presupuestos/presupuestos.shtml

6.3. COMPENSACIONES

Tabla 12

Proyeccién de Sueldos y Salarios

89

Personal Administratvo
ROLAfl01

ROL DEPAGOS ROL DEPROVISIONES TOTAL AMAL

CARGO SBUmensual | Puesios Total Aporte Personal | Ingreso | Décimo Tercer | Décimo Cuarto | Fondo de Reserva | Vacaciones | Aporte Paironal | Total Provisiones
Gerente Generd 150000 1 1800000 168300[ 1631700 150000 280 7968 20000 14188 07958
Jefe Adminstaio 2000 1 1080000 100080) 97020 200 20 my 120420 28013 12543
Asisente 8000 1 120000 61320 65680 500 20 L% 80280 1915 8485
Recepcionisa mu 1 480000 Ma80) 4310 00 2800 LIk 550 140850 515,10
TOTAL 3000[ 400 0800 361480) 369820 34000 116800 150105 45920 106525 1164346
ROL DEPAGOS ROL DE PROVISIONES TOTAL ANUAL

(ARGO SBUmensual | Puestos Total Aporte Personal | Ingreso | Décimo Tercer | Décimo Cuarto | Fondo de Reserva | Vacaciones | Aporte Paironal | Total Provisiones
Gerente Genera 153000 1 1836000 LT1666] 166433 153000 3076 1365|684 2014 5983 260166
(Gerente Comertiel 9180 1 110160 10000) 998600 9180 076 QU] 4160 12828 3652 1368130
612,00 1 134,00 08666  6.657.34 612,00 30,76 54,78 JALRS 816,86 256378 901,12
Recepcionisa 4800 1 480600 B8] 4482 1800 076 B 1% 490 18004 62767
TOTAL 346800 40 4161600 3RL0[ 3% 346800 120304 33| LATLAT 164018 1400684 SLTBLTA
ROL DEPAGOS ROL DEPROVISIONES TOTLANAL

(ARGO SBUmensual | Puestos Total Aporte Personal | Ingreso | Décimo Tercer | Décimo Cuarto | Fondo de Reserva | Vacaciones | Aporte Patronal | Total Provisiones
Gerente General 156060 1 B2 1750%9) 169761 156060 978 14u68) T 20888 608049 805,10
(Gerente Comercial 93,3 1 112363 L03060| 1018572 93,3 309,78 881 D441 12528 3 139793
642 1 1408 m40] 67904 64 30978 W81 Bu 8523 261807 94085
Recepciista 41616 1 4089 166%[  456% 41616 978 B[ 18R 568 180864 637563
TOTAL 35313 40 043 396692 W44 35313 123,13 J662) L6033 41329 1431940 5279881
ROL DEPAGOS ROL DEPROVISIONES OTALANAL

CARGO SBUmenstal | Puestos Total Aporte Personal | Ingreso | Décimo Tercer | Décimo Cuarto | Fondo de Reserva | Vacaciones | Aporte Patronal | Total Provisiones
Gerente General 159181 1 1910174 LTg0L)  113157 159181 31908 140% T8 2108 620620 B50%
(Gerente Comercia %0 1 1146105 L0706 10394 %0 31908 59 48 19 3805 12019
636,72 1 16010 T4 6360 86,72 31908 A BLY 2615 9598
Recepcioista 448 1 509380 6| 46073 448 31908 WMo 1940 57.% 188871 65064
TOTAL 36811 400 B9 40830 328% 360811 12631 3B 1663 18045 1461818 LA
ROL DEPAGOS ROL DEPROVISIONES TOTALANAL

CARGO SBUmensual | Puesios Total Aporte Personal | Ingreso [ Décimo Tercer | Décimo Cuarto | Fondo de Reserva | Vacaciones | Aporte Patronal | Total Provisiones
(Gerente Genera 162365 1 1948378 L83 1766206 162365 30865 LAY 5% 204 633249 23904 54
(Gerente Comeria 9419 1 A 10804 105973 a9 30865 B0 M 130346 390% 145818
8496 1 17951 BR[| T0R8 6496 3885 M| wy 889 273049 97%,0
Recepcionisa LRl 1 51967 1580 470988 LRl 30865 Wy 1% 513 19967 663955
TOTAL 30| 400 W13 4192|0089 3807 13145 33616] 168808 4940 1492331 %578

Se manejara la escala salarial como se indica en la tabla anterior de los 5

primeros afos, 1o que nos permitira tener estabilidad y regularidad en el manejo

de presupuestos referente a sueldos y salarios, sin embargo se realizaran los

ajustes correspondientes en cuanto a sueldos basicos, de acuerdo a las leyes y
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politicas de compensacion que aplique nuestro pais, permitiéndonos asi estar
al dia en cuanto a obligaciones y leyes que respaldan al empleado privado, de
igual manera se concederan todos los beneficios de ley (décimo tercero,

décimo cuarto, vacaciones, utilidades).

La proyeccion realizada en la tabla antes sefialada se ha desarrollado en base
al incremento salarial que se ha venido dando en el pais en los Ultimos afios.
Segun datos estadisticos el aumento ha sido de alrededor del 1.5%, (30
dolares) este incremento tiene dos componentes de fijacion por un lado la
inflacion y con ello la canasta basica familiar y por otro la productividad que

mantiene afio por afio el pais.

En cuanto a actividades complementarias como: servicios de vigilancia,
seguridad, mensajeria, alimentacion, limpieza la empresa se regira segun el
Mandato Constituyente ocho, Art. 3 mismo que manifiesta que “Se podran
celebrar contratos con personas naturales o juridicas autorizadas como
prestadores de actividades complementarias por el Ministerio de Trabajo y
Empleo, cuyo objeto exclusivo sea la realizacion de actividades
complementarias de: vigilancia, seguridad, alimentacién, mensajeria y limpieza,
ajenas a las labores propias o habituales del proceso productivo de la
usuaria.”, segun sea la necesidad de la empresa. Asi también nos
manejaremos al amparo de Disposicion Segunda del mandato antes
mencionado que manifiesta el poder contratar civilmente servicios técnicos
especializados ajenos a las actividades propias y habituales de la empresa,
tales como los de contabilidad, publicidad, consultoria, auditoria, juridicos y de
sistemas, entre otros, que seran prestados por personas naturales, o juridicas
con su propio personal, igualmente segun sea la necesidad del Centro de
Negocios. (ASOCIADOS)
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6.4. POLITICA DE EMPLEO Y BENEFICIOS

La politica de empleo bajo la cual se regiréa el negocio se basa en la seleccion
de personal calificado de acuerdo al perfil que se requiere. El objetivo es formar
un equipo de trabajo productivo e innovador que permita contar con un cuerpo
de talento humano altamente competente. Las referencias personales y
profesionales jugaran un papel muy importante a la hora de seleccionar el
personal idéneo, esto complementado con su experiencia, desenvolvimiento,
destrezas y habilidades, conocimientos y capacidad de liderazgo, seran

factores claves para alcanzar los objetivos del negocio.

La seleccion y contratacion del personal, estara bajo la responsabilidad del Jefe
Administrativo Financiero, mismo que se apoyara de la contratacion de una
empresa especializada en el tema, la cual evaluard el intelecto del postulante a
cada uno de los cargos, asi como su parte psicolégica de manera que se
contrate al profesional mas vinculado al perfil que busca tener la empresa.
Previa la suscripcién de contratos laborales con el personal se evaluara la
calidad del desempefio del mismo con periodos de prueba de noventa dias,
periodo después del cual se procederd a la firma de contratos laborales
mismos que tendran una duracion de un afio, cabe mencionar que la relacién

laboral quedara anulada en el momento en que ambas partes lo decidan.

6.4.1. HORARIOS Y RESTRICCIONES

6.4.1.1. Personal Administrativo

El horario de trabajo para el area administrativa serd de 8 horas diarias, de
lunes a viernes, de 8:30 a.m. a 17:30 pm. La hora de almuerzo se podra
escoger una hora de 12:00 p.m. a 13:00 p.m. o de 13:00 p.m. a 14:00 p.m.

La vestimenta a usarse sera semi-formal para hombres y mujeres, de manera

que se mantenga una imagen de prestigio, elegancia, refinada y sobretodo
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profesional que guarde la esencia para lo cual fue creado el centro de

negocios.

6.4.1.2. Para Personal Operativo

El personal operativo esta compuesto principalmente por el aquellas empresas
que nos prestan servicios complementarios como guardiania y seguridad,
limpieza, mantenimiento, servicio de transporte taxi y mensajeria. El horario de
trabajo sera de 7:00 a.m. a 20:00 p.m. de lunes a viernes a excepcion del
servicio de guardiania y seguridad que debera cumplir jornada completa de
lunes a domingo, las 24 horas del dia. La hora de almuerzo comprendera de 12
p.m. a 13:00 p.m. o de 13:00p.m. a 14:00 p.m.

El uniforme de este personal es de acuerdo a la empresa de servicio
complementario con la que se establezca el convenio o contrato, por tanto el
centro de negocios les proporcionara una identificacion para que realicen sus

actividades de servicio dentro del mismo.

6.4.2. RESTRICCIONES
= Estan prohibido presentarse en estado etilico o bajo sustancias de
estupefacientes.
» Extraer informacién confidencial del centro de negocios.
» Ausentarse de su puesto de trabajo sin notificacion o aviso alguno.
» Extravagancias en vestimenta y maquillaje que no estan alienados al
aspecto profesional que se desea mantener.

* Todo acto inmoral y delictivo sera sancionado estrictamente.

6.4.3. BENEFICIOS
= Afiliacion al IESS.
= Contrato ocasional ( 1 afio)
= Beneficios de ley
= Pagos por horas extras y suplementarias.

= Cursos y Capacitaciones — Gratuito
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CAPITULO VII
CRONOGRAMA GENERAL

7.1. LISTA DE ACTIVIDADES

Las actividades necesarias para la implementacion del Centro de Negocios, se

describen a continuacion:

Desarrollo del Plan de Negocios. (3 meses)

Registro de Razo6n Social. (2 dias)

Obtencion del RUC segun actividad del centro. (1 dia)

Seleccion entre constructoras para realizar el proyecto. (15 dias)

Recibir el disefio y cotizacion del proyecto (planos) (8 dias)

o ok w0 N RE

Establecimiento de acuerdos para trabajar con la constructora elegida.

(3 dias)

7. Consolidar capital de inicio. (30 dias)

8. Constitucion del Negocio. (5 dias)

9. Edificacion del Centro de Negocios. (1 afio)

10. Seleccién de servicios de vigilancia y seguridad. (15 dias)

11.Negociaciones para concesiones. (60 dias)

12. Amueblamiento del Centro de Negocios. (30 dias)

13.Seleccién y contratacion de agentes corredores. (5 dias)

14.Negociacion con clientes potenciales (arriendo de oficinas) (40 dias)

15. Suscripcién de contratos con arrendatarios. (15 dias)

16. Seleccion y contratacion del personal administrativo. (8 dias)

17.Suscripcién de contratos de servicios complementarios. (15 dias)

18.Presentacion e induccion del personal administrativo y operativo. (2
dias)

19. Preparativos para el evento de inauguracién del Centro de Negocios. (15
dias)

20.Evento de inauguracion. (1 dia)

21.Inicio de Operaciones del Centro de Negocios.
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Las actividades listadas anteriormente estaran bajo responsabilidad de la
Direccion General., de tal modo que se cumplan los tiempos establecidos

para cada una de forma eficiente.

7.2. DIAGRAMA DE GANTT

El diagrama de GANTT permite modelar la planificacion de las tareas

necesarias para la realizar un proyecto.

Esta herramienta es utilizada por casi todos los directores de proyecto en todos
los sectores. El director del proyecto puede realizar una representacion gréafica
del progreso del proyecto para conocer tiempo, recursos y responsables de

cada actividad. (Diagrama de Gantt: Kioskea.net)

El diagrama de Gantt y cada una de las actividades de Polaris Center se

pueden ver en el Anexo 7.1

7.3. RIESGOS, IMPREVISTOS Y ESTRATEGIAS DE CONTINGENCIAS

Un Plan de Contingencia sirve para disefar las estrategias que se llevaran a
cabo en caso que una eventualidad imprevista o riesgo no permita cumplir las

actividades programadas en los tiempos que se han planteado.

Para desarrollar este plan se debe identificar las actividades y tareas criticas y
la repercusion que pueden generar en el caso que no se cumplan como se
esperaba. (Planes de Contingencia: Bridgedworld Buisness Development,
2009)

La tabla # 13 que se muestra a continuacion presenta el plan de contingencia
de las actividades criticas y las estrategias a utilizarse para contrarrestar los

posibles riesgos durante el desarrollo del centro de negocios.
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Para esto se ha delimitados el grado de impacto de los riesgos dentro de cada

actividad con la siguiente interpretacion:

Rojo = : ALTO
Amarillo : MEDIO
Verde — : BAJO
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CAPITULO VIII
RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y SUPUESTOS

8.1.

CRITERIOS UTILIZADOS Y SUPUESTOS

Para la puesta en marcha del presente plan de negocios se ha considerado

ciertos factores y supuestos que se tratan a continuacion:

Ubicacion

El sector de la Gonzélez Suérez en ha sido escogido para la ubicacion
del Centro de Negocios, puesto que se busca establecerlo en un lugar
estratégico cerca de las zonas de mayor movimiento empresarial y
acceso a recursos y servicios en la ciudad de Quito.

Ademas se ha tomado en cuenta este sector ya que los locales
comerciales concesionados serian nuevas opciones de la gente para
concurrir.

Por otro lado ya que el segmento al que estamos dirigidos es medio-alto
se ha pensado que esta zona es la mas propicia.

Tamafo de Mercado

El tamafio de mercado se lo determino a través de una investigacion de

mercados que comprende los siguientes filtros:

v Total de MIPYMES (micro, pequefias y medianas empresas)
ubicadas en la provincia de Pichincha (110585).
v’ Sectores a los que estan dedicadas las MIPYMES, segun el

enfoque de nuestro estudio y caracteristicas de estudio (21940).
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Ventas

En este tipo de negocios se determina los ingresos mediante el
porcentaje de ocupacion estratégicamente para los arriendo en un
periodo determinado. Esto mediante la actividad de corretaje y de
gestion del &rea administrativa del Centro de Negocios.

El porcentaje de ocupacion es del 60 % (arriendos) para el primer
semestre desde que se empieza a operar y el 40% en el semestre
restante.

Para el alquiler de auditorios y salas de exhibicion se ha establecido en
base a un numero de eventos que se realizaran de manera fija
mensualmente. Para lograr esto, el area administrativa tendra como
objetivo y meta ocupar estos espacios cada mes segun lo que se ha
planteado como un minimo de eventos que generan ingresos.

El ingreso por parqueaderos ha sido fijado en base a un analisis de este
tipo de actividad en las zonas de Quito. Tomando en cuenta la seguridad
que ofrece el Centro de Negocios, la ubicacién del mismo, se ha fijado
una tarifa promedio de $2.00 la hora para el cliente y publico

concurrente.

Costos y Gastos

Los costos en los cuales incurre el negocio es estrictamente el servicio
de corretaje. Para esto se ha determinado el porcentaje en base a las
conclusiones extraidas de las entrevista con expertos en esta actividad.
Los gastos administrativos en promedio mensual seran de $41703,83
doélares.

Precio de Venta

El precio por metro cuadrado esta dado por un promedio dentro del

precio que se cobra en la zona de ubicacion. Ademas depende del
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namero de metros cuadrados que se arriende en cuanto a oficinas; en lo
gue respecta a auditorios y salas de exhibicién se estim6 de acuerdo al
monto que por lo general otros centros ofrecen, y en parqueaderos se
contempl¢ la tarifa que se cobra en determinas zonas de Quito y en base
a esto se obtuvo un valor de precio.

El precio por colocacion de publicidad dentro del centro se lo hizo
tomando como referencia el valor que adquieren otras empresas por

este tipo de alquiler de espacio.
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CAPITULO IX
PLAN FINANCIERO

9.1. METODOLOGIA DE VALORACION

Los tres escenarios que se efectuaron para valorar el plan de negocios son:
Normal o Esperado, Optimista y Pesimista. Estos tres escenarios han sido
definidos y estimados a través de la variacion en el alquiler de espacios que

generan ingresos.

9.2. INVERSION INICIAL

La inversion inicial para el Centro de Negocios comprende las siguientes

partes:

Tabla 14

Inversion Inicial

INVERSION INICIAL

Activo Fijo S 6.959.118
Activo Intangible S 8.850
Capital de Trabajo S 50.000

TOTAL S 7.017.968

El detalle de Los valores que comprende la inversidn inicial se muestra
claramente en el Anexo 9.10. En lo que respecta al capital de trabajo es preciso
aclarar que por el giro del negocio la caja que se genera a través del cobro por
anticipado de las concesiones que a su vez es un ingreso, también cubre todo

el capital de trabajo necesario para operar.

9.3. FUENTES DE INGRESOS

Los ingresos del Centro de Negocios se obtendran a través del arriendo de

oficinas, arriendo de locales comerciales, arriendo por pargueaderos y alquiler
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de auditorios y salas de exhibicion para eventos. Adicionalmente, existe un
ingreso generado por el alquiler de espacios para publicidad serén fruto de las
ventas de los dispositivos mecéanicos, tanto domésticos como industriales.

Las ventas estan proyectadas mensualmente de acuerdo al porcentaje de
ocupacion en el caso de oficinas y locales comerciales; en el caso de los

parqueaderos de igual manera y por fraccion hora.

El porcentaje de ocupaciéon se lo ha establecido en base a un analisis
estratégico de mercadeo y sobre todo de acuerdo al modo de operar de este

tipo de negocio.

Dichos resultados se pueden ver en el Anexo 9.2y 9.3.

9.4. COSTOSY GASTOS

El plan de negocios comprende los siguientes costos y gastos:

Tabla 15

Costos y Gastos

Costo por servicios por corretaje Gasto Mantenimiento y | 4970.72 | mensual
Limpieza

Gasto Seguridad 3785.6 | mensual

20% del primer arriendo oficial que el | Gasto Servicios Basicos 6160 | mensual

agente logre arrendar
Gastos de Publicidad 4341 | anual

Gasto anual dominio pagina 50 | anual
Web
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9.5. MARGEN BRUTO Y MARGEN OPERATIVO

Los margenes proyectados anualmente para el escenario normal son:

Tabla 16

Margenes de Utilidad - Apalancado

Margen Brto 8% B Bes%  B7% 9% 988 By BB B B I%
\eriacionesen Mergen Brto 000%  00%  000%  000%  000%  000%  000%  000% 000
Margen Opereivo 006 7L1%  780%  T263%  TA00h T3 %% 6% TI6M 782k

Veriacionesen Mergen Operativo 08% 0% -05% 02% 130%  02%  0%% 05 0
Matgen Neto B0 % 3% 8% 7 B W% a0%  4825%  49.26%
Vericiones n Margen Neto 040  608% 6% 1040 4% 5% w1k 53% 4%

Tabla 17

Margenes de Utilidad — Desapalancado

Margen Brto 85%% - Be% B  BT% B B W% BB BYEh  98I%
Veriacionesén Mergen Brito 000%  00%  000%  000%  000%  000%  000% 000  0,00%
Margen Operativo 006  701%  7L8% 7203  TA00% 3% TA%%  T6%%  TI6Mh  78.24%

Veriaiones en Margen Operaivo 08%  02% -05% 0% 13 02% 0% 05%  0.24%
Margen Neto Mo  53% B8 630% 4% 93 4T% Q0% 9% 4988%
Veriaiones en Margen Neto 64% 3B 35% 74T 2% 3% U 3T 35T

9.6. ESTADO DE RESULTADOS (P Y G)

La proyeccion del estado de resultados se hizo a diez afios para visualizar de
forma mas clara cual sera el comportamiento del negocio a un periodo mas
largo. Se lo ha realizado considerando los escenarios apalancado vy

desapalancado.

El Estado de Resultados se expone en el Anexo 9.6
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9.7. BALANCE GENERAL

Mediante los impulsadores de valor que permiten estimar el comportamiento
del negocio en el tiempo, se estructuro el Balance General y Estado de
Resultados proyectados.

En lo que respecta al pago por dividendos es una estrategia de la empresa el
de reinvertir los mismos para el continuo desarrollo del proyecto.

En el Anexo 9.4 se muestran los valores correspondientes al Balance General.

9.8. FLUJO DE EFECTIVO

El Flujo de Efectivo estd proyectado a diez afios, tomando en cuenta los
escenarios optimista, normal y pesimista y evaluado con y sin apalancamiento.

El costo de oportunidad al cual fue sometido el modelo fue:

Tabla 18
Costo de Oportunidad

Apalancado Desapalancado
CPPC 12,08% 14,13%
Kd 8,45% 8,45%
Ke 16,55% 14,13%
Rf 0,85% 0,85%
Bd 0,70 0,70
Ba 1,00 0,70
(Rm-Rf) 6,43% 6,43%
Deuda 40,00% 0,00%
Patrimonio 60,00% 100,00%
EMBI 8,78% 8,78%

Tomado de http: //pages.stern.nyu.edu/~adamodar/, http://www.bce.fin.ec/ Damodaran
y Banco Central del Ecuador (DAMODARAN, 2011).
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9.9. PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio donde los ingresos igualan a los costos, esta dado por la
variable de cantidad de espacios que se deben ocupar (oficinas y locales

comerciales), parqueaderos, auditorios y el precio.

Punto de Equilibrio

—+—Costo Total -E~Ingresos

700.000

600.000

500.000

400.000 -

300.000

200.000

100.000

0
35 37 39 41 43 45 47 49 51 53 55 57 59

Figura 27. Punto de Equilibrio.

9.10. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

El andlisis de sensibilidad consiste en evaluar el negocio considerando tres
variables influyentes para el mismo.

Estas variables que son: precios, costos y gastos determinan una implicacion
en el negocio cuando varian mas o menos en 10%.

En el caso del Centro de Negocios se considera como variable mas
determinante al precio ya que un aumento o decremento del mismo influira

notablemente en el negocio.




105

Analisis de Sensibilidad

M Pesimista B Optimista

+/- 10% Costos

600.000 400.000 200.000 0 200.000

Figura 28. Andlisis de Sensibilidad

400.000 600.000

9.11. INDICADORES FINANCIEROS

Los principales indicadores financieros proyectados para el Centro de Negocios

son: la liquidez, desempefio y rentabilidad.

9.11.1. Liquidez

Tabla 19

Ratios de Liguidez —Escenario Normal Apalancado

LIQUIDEZ
Razon Acida
Liguidez (AC/PC) BH 7Y BB P} N L%

Ba U b W3l

Tabla 20

Ratios de Liquidez —Escenario Normal Desapalancado

IQUIDEZ
Razdn Acida
Liquidez (AC/PC) NU % HU BB MO %D

%8 %0 %8B BB
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La liquidez del negocio muestra que al existir un activo corriente tan grande en
comparacion con el Pasivo Corriente principalmente por Caja, se cuenta con
suficiente liquidez para solventar deudas a corto plazo.

La razén acida no se la ha considerado puesto que no existe inventarios en

este negocio.

9.12. RENTABILIDAD

Tabla 21

Ratios de Rentabilidad —Escenario Normal Apalancado

RENTABILIDAD

Razdn Deuda / Patrimonio W4k 0% W% 9M% L% A 8% SWh 250h  022%
ROI 9% 9% 066 U &% B B% B 8% 173
ROA Beh 68 163 6% B L% DK% Bk 5% U
ROE B2 W& B&% D% D% UN% 0% W 106 10
Tabla 22

Ratios de Rentabilidad —Escenario Normal Desapalancado

RENTABILIDAD

Razon Deuda / Patrimonio 0%  026%  04% 0%  01%  02%  019%  01%  018% 0%
ROI W 0% 23¥% L% B W% W6 1% 6%  175%
ROA 5% L% W B&H  B% L% 0 LM% L% Uk Uk
ROE 0% 0™ 00 9% 9% 8% 8% 6% 8% 78%

Los margenes de utilidad que genera el negocio, se encuentran dentro de la
media de esta industria. EI ROA que muestra el retorno sobre los activos tiene
un retorno promedio del 15,74%; el ROE marca un promedio de 12.01%; el

ROI muestra una media de 12.92%.(Escenario Normal Apalancado).
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9.13. DESEMPENO

Tabla 23

Ratios de desempefio —Escenario Normal Apalancado

OPERATIVOS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Dias de Caja

Dias de clientes (Clientes/Vtas. Diarias) 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15
Dias de Inventarios (CMV/STOCK) 0 O 0

Dias de proveedores (Prov./Compras diarias) 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20

Tabla 24

Ratios de desempefio —Escenario Normal Desapalancado

OPERATIVOS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Dias de Caja

Dias de clientes (Clientes/Vtas. Diarias) 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15
Dias de Inventarios (CMV/STOCK) 0O O 0

Dias de proveedores (Prov./Compras diarias) 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20

Los ratios de desempefio en cuanto a Dias de Caja e Inventarios no se
muestran puesto que por el giro del negocio estos no se consideran. En lo
referente a Dias de Cliente y Proveedores, como se observa en las tablas

anteriores, se tendra 15 dias para Clientes y 20 para Proveedores.

9.14. VALORACION

El andlisis de valoraciéon del plan de negocios considera los escenarios
apalancados y desapalancados. Los resultados se muestran en la siguiente
tabla:




Tabla 25

Resultados Econdémicos Apalancados

Tabla 26

Resultados Econédmicos - Empresa

VAN TIR MAX EXP PAYOUT
Pesimista 2.254.014 18,13% 6.653.637 5,47
Normal 2.622.557 18,98% 6.653.637 5,32
Optimista 3.028.527 19,87% 6.653.637 5,19

Resultados Econémicos Desapalancados
Resultados Econdmicos - Empresa

VAN TIR MAX EXP PAYOUT
Pesimista 1.082.952 17,26% 6.653.637 5,77
Normal 1.407.876 18,12% 6.653.637 5,59
Optimista 1.765.143 19,02% 6.653.637 5,44
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CAPITULO X
PROPUESTA DEL NEGOCIO

10.1. FINANCIAMIENTO

La fuente de financiamiento que se ha considerado propicia para el negocio es

con préstamos de instituciones financieras.

El presente negocio se apalancara en un 40% con crédito bancario a una tasa
del 8.45%. EI momento financiable es:

Tabla 27

Inversion Inicial

INVERSION INICIAL

Activo Fijo S 6.959.118

Activo Intangible S 8.850

Capital de Trabajo S 50.000
$

TOTAL 7.017.968

10.2. ESTRUCTURA DE CAPITAL Y DEUDA

La Estructura de Capital con y sin apalancamiento es la siguiente:

Tabla 28

Costos Financieros

COSTOS FINANCIEROS

Apalancado Desapalancado
CPPC 12,08% 14,13%
Kd 8,45% 8,45%
Ke 16,55% 14,13%




Tabla 29

Estructura Apalancado

Tabla 30

Estructura del Pasivo

Estructura Desapalancado

Inversion Total 7.017.968
Recursos Provee

Inversion 7.017.968
Apalancamiento 2.807.187
Recursos Propios 4.210.781
Estructura del Pasivo

Inversion Total 7.017.968
Recursos Provee

Inversion 7.017.968
Apalancamiento 0
Recursos Propios 7.017.968

10.3. USO DE FONDOS
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Los recursos obtenidos se utilizaran para la adquisicion de Activos Fijos y

Activos Intangibles los cuales se detallan en el Anexo 9.10y 9.13,

Por otro lado se ha considerado un monto especifico para la constitucion de la

comparfiia, permisos municipales, patentes y herramientas tecnoldgicas.

10.4. RETORNO PARA LOS INVERSIONISTAS

El retorno para los inversionistas esta analizado con flujos de caja ajustada y

libre; los tres escenarios considerados han sido el normal o esperado, el

optimista y pesimista.



Tabla 31

Retorno en Escenario Apalancado

Tabla 32

Resultados Economicos - Socios

VAN TIR MAX EXP PAYOUT
Pesimista 946.605 20,90% 3.846.450 5,77
Normal 1.228.129 22,06% 3.846.450 5,52
Optimista 1.537.012 23,28% 3.846.450 5,31
Retorno en Escenario Desapalancado
Resultados Econdmicos - Socios
VAN TIR MAX EXP PAYOUT
Pesimista 1.082.952 17,26% 6.653.637 6,06
Normal 1.407.876 18,12% 6.653.637 5,87
Optimista 1.765.143 19,02% 6.653.637 5,69
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Como se muestra en las tablas, el Valor Actual Neto en los tres escenarios es

positivo con una TIR mas alta en los escenarios apalancados.

La Tasa Interna de Retorno (TIR) es de 22,06% por lo que se encontraria

dentro de la media para este tipo de negocios.



112

CAPITULO XI
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

11.1. CONCLUSIONES

La industria de construccion inmobiliaria se encuentra en la etapa de
crecimiento con tendencia a la madurez, y por tanto el desarrollo de actividades
dentro de estas son cada vez méas para lograr el dinamismo con los demas
sectores de la economia. Se han logrado desarrollar proyectos dentro de esta
industria por las facilidades de financiamiento y la experiencia de profesionales
para hacerlo. Los ingresos en la economia del pais por motivo de este sector
han incremento considerablemente y por otro lado han generado mayor fuente
de empleo e integrado otras industrias.

El concepto que propone este plan de negocios se alinea a una actividad
inmobiliaria dentro de la construccion, la cual estd empezando a desarrollarse
en el pais como una nueva linea de negocio que busca crear una cultura
empresarial diferente, moderna y asemejandose a la idea que tienen otros

paises en lo referente al desarrollo empresarial.

El objetivo de crear una nueva cultura para desarrollar actividades de negocio,
concentra a un grupo selectivo como mercado potencial, de estrato social
medio-alto que tiende a concurrir y preferir este tipo de lugares con excelentes
estdndares de calidad en el servicio. Centro de Negocios y a lo que se

pretende.

Si bien la rentabilidad de este tipo de negocios (arriendo de espacios) no se la
obtiene a corto plazo, es preciso decir que en base al analisis de actividades
de venta de inmuebles donde se recupere mas rapido el monto de inversion, al
comparar segun el giro de nuestro negocio es una actividad rentable para el
inversionista que desea tener seguro un ingreso fijo y posiblemente cada vez

mayor a largo plazo.
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La sensibilidad del negocio tomando en cuenta la variable precio es alta puesto
gue esta determina los ingresos satisfactorios o no para el Centro. Por tanto el
precio que se ha elegido se bas6é en la plusvalia del sector que por

consiguiente tiende al alza de ingresos por arriendos.

Se puede concluir que este nuevo concepto de negocio es viable en una
realidad a largo plazo ya que el hecho de lograr recuperar el total de la
inversion en el quinto o sexto afio con una actividad de arriendos en lugar de
ventas es un buen indicador para esta nueva linea de negocio dentro de la

industria.

11.2. RECOMENDACIONES

Para el desarrollo de este tipo de negocios, nuevos, es importante analizar la
posible diversificacion de acuerdo a las necesidades del mercado y las nuevas

tendencias que se pueden aprovechar.

Al ser un nuevo concepto de negocio en un pais con las caracteristicas
analizadas del segmento en capitulos anteriores, lo mas recomendable es
emprender e implementar estos negocios midiendo conscientemente la

capacidad de desarrollo de los mismos y la demanda que tendrian.

Las estrategias de mercadeo seran siempre importantes para posicionar el
concepto de negocio de forma clara y positiva en el cliente. Sera por tanto
aconsejable establecer buenas estrategias para alcanzar resultados
satisfactorios en el negocio, preferentemente aquellas de auspicio,
herramientas tecnolégicas de comunicacion y convenios con Instituciones de

renombre a nivel empresarial.
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ANEXOS INDUSTRIA

ANEXO 2.1
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Tomado de http: //www.bce.fin.ec/, Banco Central del Ecuador



ANEXO 2.2

MATRIZ EFI

3 , PUNTUACIONES
FACTORES INTERNOS CLAVE PONDERACION | CLASIFICACION
PONDERADAS

Fortalezas
1. Proyecto innovador. 0,08 0,24
2. Valor agregado para el cliente. 0,09 4 0,36
3.Recurso humano calificado 0,07 0,21
4. Conocimientos en el campo de administracién empresarial. 0,08 0,24
5.Asesoria profesional 0,10 4 0,4
6. Plan de operacidn y administracion del proyecto. 0,08 0,24
Debilidades
7. Experiencia limitada en el desarrollo de proyectos inmobiliarios como
desarrolladores de la idea. 0,20 0,2
8. Falta de capital propio. 0,10 0,2
9. Falta de inversionistas. 0,10 0,2
10. Accesibilidad a créditos para construir este tipo de proyectos. 0,10 0,2




ANEXO 2.3
MATRIZ EFE
PUNTUACIONES

FACTORES EXTERNOS CLAVE PONDERACION | CLASIFICACION

PONDERADAS

Oportunidades

1. Auge del sector de la construccidén en nuevas lineas de proyectos. 0,07 2 0,14
2. Facilidades de crédito para adquirir inmuebles. 0,07 2 0,14
3. Altas expectativas para inversion en el sector. (ICE) 0,20 4 0,80

4. Proyecciones favorables en el comportamiento de los precios en la

industria. 0,10 3 0,30

5. Concentracion de las actividades de negocios en la provincia de

Pichincha. 0,08 3 0,24
6. Nuevos sitios de ubicacién en sectores periféricos. 0,09 3 0,27
Amenazas

7. Fuerte competencia de empresas con trayectoria y posicionamiento

en el mercado a nivel nacional. 0,20 1 0,20

8. Nuevas leyes de regulacion de créditos hipotecarios y/o de

construccion y medio ambiente. 0,10 2 0,20

9. Reduccion del monto de crédito para la construccion. 0,09 2 0,18




ANEXO 2.4
MATRIZ DE CRUCE ESTRATEGICO

FACTORES ERNOS
FACTORES EXTERNOS

FORTALEZAS

F1: Proyecto innovador.

F2: Valor agregado para el cliente.

F3: Recurso humano calificado

F4: Conocimientos en el campo de
administracion empresarial.

F5: Asesoria profesional

F6: Plan de operacién y administracion del
proyecto estratégico.

DEBILIDADES

D1: Experiencia limitada en el desarrollo de
proyectos inmobiliarios como desarrolladores
de la idea.

D2: Falta de capital propio.

D3: Falta de inversionistas.

D4: Accesibilidad a créditos para construir este
tipo de proyectos.

OPORTUNIDADES

01: Auge del sector de la construccidn en
nuevas lineas de proyectos.

02: Facilidades de crédito para adquirir
inmuebles.

03:Altas expectativas para inversién en el
sector. (ICE)

O4: Proyecciones favorables en el
comportamiento de los precios en la industria.

NE.-CAancrantraciAn Aa lac artividadac An

F205: Persuadir a través de comunicacién
estratégica al mercado potencial sobre el
valor agregado que no contempla la
competencia en sus proyectos.

F403: Comunicar la idea de negocio a
posibles inversionistas en base a un estudio
factible y veridico realizado por
profesionales.

D203: Trabajar con inversionistas que
aporten con capital en el proyecto como
accionistas.

D101: Establecer alianzas estratégicas con
inmobiliarias de reconocimiento para
desarrollar el proyecto.

D401.: Solicitar créditos bajo el nombre de
una marca representativa de la industria
aue trabaie coniuntamente en el nrovecto.

AMENAZAS

Al: Fuerte competencia de empresas con
trayectoria y posicionamiento en el mercado a
nivel nacional.

A2: Nuevas leyes de regulacién de créditos
hipotecarios y/o de construccidén y medio
ambiente.

A3: Reduccién del monto de crédito para la
construccion.

F1A1: Posicionar en la mente del potencial
cliente lo que ofrece este nuevo concepto
de negocio inmobiliario.

F5A2: Operar con la ayuda de expertos en
el tema en todo cuanto competa a leyes o
regulaciones existentes.

F6A3: Contar con un plan reingenieria de
recursos para combatir posibles
eventualidades financieras.

D1A1: Fusionarse con la competencia y unir
la experiencia con las ideas de innovacién
del proyecto.




ANEXOS INVESTIGACION DE MERCADOS
ANEXO 3.1

NECESIDADES FUENTE

= ¢Quiénes son la competencia? =  Primaria

» Principales factores de éxito y caracteristicas que definen a la = Secundaria
competidores
=  Primaria
= Barreras de entrada y salida = Secundaria
= Primaria
= Areageografica que ocupan mis competidores
=  Primaria

=  Secundaria
= Precios que manejala competencia

=  Primaria

= Secundaria

= Participacién que ocupala competencia en el mercado

= Estrategias que utiliza la competencia =  Primaria

HERRAMIENTAS

= Observaciéon de Campo
= Entrevista con expertos

= Superintendencia de Compaiiias

= Entrevista con Expertos
= Revistas de Inmobiliaria

= Entrevista con Expertos

= Entrevista con Expertos

= Revistas de Inmobiliaria
= Entrevista con Expertos
= Camara de Comercio de Pichincha

= Superintendencia de Compaiiias

= Entrevista con Expertos



CLIENTES

NECESIDADES FUENTE HERRAMIENTAS
= Numero de profesionales existentes en la provincia de Pichincha. = Secundaria = INEC
= NOmero de pequefias, medianas y grandes empresas. = Secundaria = INEC

= Superintendencia de Compaiiias

= Nivel socioecon6mico que al momento maneja el pais. = Primaria = Encuestas
= Nivel de ingresos. = Primaria = Encuestas
= Gustos y preferencias de lugares para trabajar. = Primarias = Encuestas

= Entrevista con Expertos

= Habitos de trabajo = Primarias = Encuestas
= Entrevista con expertos
= Contratiempos que se les presentan en el trabajo-problemas por falta

de algln recurso, espacio o material de trabajo = Primarias = Encuestas

= Preferencias a la hora de elegir un lugar para una reunién, una cita o = Primarias = Encuestas

una presentacion. = Entrevista con expertos




SUSTITUTOS

NECESIDADES FUENTE HERRAMIENTAS

= ;Qué empresas ofrecen un servicio similar? * Primaria = Entrevista con Expertos
= Secundaria = Revistas de Inmobiliaria

= ¢ Existen sustitutos reales o potenciales? = Primaria = Entrevista con Expertos
= Valor agregado que ofrecen = Primaria = Entrevista con Expertos
= Secundaria = Revistas de Inmobiliaria

= ;A qué mercado estan dirigidos? *  Primaria » Entrevista con Expertos




PROVEEDORES

NECESIDADES FUENTE HERRAMIENTAS
= Numero de proveedores existentes =  Secundaria = Superintendencia de Compaiiias
= Disponibilidad actual y futura de materias e insumos *  Primaria = Entrevista con Expertos
* Precios actuales y esperados = Primaria = Entrevista con Expertos
=  Secundaria = INEC
= Condiciones de crédito que ofrecen los proveedores ~ *  Primaria = Entrevista con Expertos
» Politicas de descuento de los proveedores = Primaria = Entrevista con Expertos
= Plazos de entrega y garantias ofrecidas = Primaria = Entrevista con Expertos
= Localizaciones y vias de acceso = Entrevista con Expertos

. Primaria

= Capacidad instalada
" Primaria = Entrevista con expertos




ANEXO 3.2
ESTIMACION DE LA MUESTRA




ANEXO 3.3
ENCUESTA

Reciba un cordial saludo, somos estudiantes de la Universidad de las Américas y al
momento nos encontramos realizando nuestro proyecto de tesis. Este comprende la
implementacién y administracion de un Centro de Negocios en la ciudad de Quito
dedicado al alquiler de espacios de oficina el cual contara con multiples servicios
(parqueaderos, salas de reunion, de eventos, auditorios, restaurantes, gimnasio, spa,
pelugueria, cafeteria, etc.), asi como con una plaza central de esparcimiento educativo
y cultural, de tal manera que el trabajar sea un verdadero placer. Le agradecemos nos
brinde un minuto de su valioso tiempo y nos ayude respondiendo con veracidad las
siguientes preguntas:

Nombres y Apellidos: ...

Sexo: Mujer Hombre
Edad: 18-25 26-3 36 en adelante
EMPreSa

Cargo qUE OCUPA: .vueeneeneeeeeeeeeeeee e e e e,

1) ¢Cuantos colaboradores forman parte de su actividad diaria de negocio
en oficina?

» 2 a 3 personas b. 4 a 10 persond c. Méas de
10 personas

2) ¢Dbénde desarrolla sus actividades de negocio?

= Oficina Propia c. Casa

= Oficina alquilada d. Otro:

3) Sefale la importancia segun su punto de vista de los siguientes
servicios que busca ofrecer el Centro de Negocios. (1 poco
importante- 5 muy importante)

a. Salas de reunidn, auditorios, conferencias.

1 2 3 4 5



4)

5)

b. Servicio de Asistente personal (recepcion de llamadas, agenda citas,
coordinar reuniones, servicio al cliente)

1 2 3 4 5

c. Espacio privado para objetos, documentos y material de la empresa o
actividad de negocio (Locker, bodega, archivador)

1 2 3 4 5

d. Acceso a un centro de impresion, scanner y fax internos del centro de
negocios.

1 2 3 4 5

e. Recibir un servicio de asesoria profesional con expertos en la rama
empresarial.

1 2 3 4 5

f. Cursos de formacion, capacitacion, seminarios y conferencias en temas
de interés.

1 2 3 4 5
g. Asesoria legal y tributaria como servicio adicional.
1 2 3 4 5

h. Eventos culturales, de networking, rondas de negocios, lanzamientos de
productos, etc.

1 2 3 4 5
En caso de acceder a un arrendamiento de un espacio de oficina,

sefale el tiempo que estaria planificado ejercer sus actividades en este
lugar.

a. 3 meses c. 12 meses (1 afio)

b. 6 meses d. Mas de 1 afo

Segun su preferencia, sefiale los servicios adicionales que le gustaria
tener dentro del centro de negocios. (1 poca preferencia — 4 mucha
preferencia)




6)

7

8)

9)

a. Canchas deportivas

b. Piscina

c. Sala de yoga

d. Sala de videojuegos

¢Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente por el
arriendo de espacios de oficinas no corporativas (menores a 400mz2)?

a. Entre $300 - $600

b. Entre $600 - $900

c. Entre $900 - $1200

d. Hasta $2000

¢Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente por el arriendo
de espacios de oficinas corporativas (mayores a 400m2)?

a. Entre $4000 - $6000

b. Entre $6000 - $8000

c. Entre $8000 - $10000

d. Hasta $12000

¢Estaria dispuesto a arrendar un espacio de oficina en el centro de
negocio con los servicios que ofrece, para expandir sus actividades de

negocios y/o empresariales?

a. Si

b. No

Seflale segln la importancia (1 poca

importancia — 5 mucha

importancia) las razones por las cuales prefiere trabajar en oficina

propia y/o casa.

a. Comodidad

b. Privacidad

c. Seguridad

d. Flexibilidad de horario

e. Economizar recursos




ANEXO 3.3
RESULTADOS DE LA ENCUESTA

Sexo del Encuestado:

Sexo del Encuestado

EMujer HHombre

I: El total de mujeres encuestadas es de 51% y de hombres de 49%.

Edad del Encuestado:

Edad del Encuestado

W 18-25 W26-35 W 36enadelante




I: El 30% de encuestados estan en la edad de 18 a 25 afos; el 37% entre 26 a
37 afios y el 33% de 36 afios en adelante.

1. ¢(Cuéntos colaboradores forman parte de su actividad diaria de
negocio en oficina?

¢Cudntos colaboradores forman parte de su actividad diaria de
negocio en oficina?

@2a3personas M4al0personas W Masde 10 personas

I: Segun el numero de colaboradores, el 37% tiene de 4 a 10 personas; el 36%
tiene méas de 10 personas y el 27% de 2 a 3 personas.

2. ¢Donde desarrolla sus actividades de negocio?

¢Donde desarrolla sus actividades de negocio?

M OficinaPropia M Oficina Alquilada M Casa H®Otro

I: El 52% desarrolla sus actividades de negocio en oficina propia; el 32% lo
hace en oficina alquilada; el 12% en otro lugar y el 4% en casa.



3. Sefale la importancia de los servicios que ofrece el Centro de
Negocios (1 nada importante- 5 muy importante)

< Salas de reunion, auditorios y conferencias

Importancia de las Salas de reunidn, auditorios y
conferencias en el Centro de Negocios

H Importancia de las 5alas de reunion, auditorios y conferencias en el Centro de Megocios

Muy Importante 52,8%

Bastante Importante
Importante
Poco Importante

Mada Importante

I: Las salas de reunién, auditorios y de conferencias son consideradas muy
importantes para el 52,8%; bastante importante para el 29,6%; importante para
el 9,8%; poco importante para el 4,2% y nada importante para el 3,7%.

< Servicio de Asistente Personal (recepcion de llamadas, agenda citas,
coordinar reuniones, servicio cliente)

Importancia del Servicio de Asistente Personal (recepcion de
llamadas, agenda citas, coordinar reuniones, servicio cliente)
en el Centro de Negocios

& Importancia del Servicio de Asistente Personal (recepcion de llamadas, agenda citas, coordinar
reuniones, servicio cliente) en el Centro de Megocios

Muy Importante 39,3%

Bastante Importante 36,7%
Importante

Poco Importante

Mada Importante

I: El servicio de Asistente Personal es muy importante para el 39,3%; bastante
importante para el 36,7%; importante para el 13,5%; poco importante para el
5,5% y nada importante para el 5,0%.



< Espacio privado para objetos, documentos y material de la empresa o
actividad de negocio (Locker, bodega, archivador)

Impaortancia del Espacio privado para objetos, documentosy
material de la empresa o actividad de negocio
(Locker, bodega, archivador) en el Centro de Negocios

M Importancia del Espacio privado para objetos, documentos y material de la empresa o actividad de
negocio (Locker, bodega, archivador) en el Centro de Negocios

d
Muy Importante | J 44,3%
Bastante Importante | J 31,9%
Importante ) 14.5%
Pocolmportante 5,0%
Nada Importante 4,2%

I: Contar con un espacio privado para objetos, documentos y material de la
empres o el negocio, es muy importante para el 44,3%; bastante importante
para el 31,9%; importante para el 14,5%; poco importante para el 5,0% y nada
importante para el 4,2%.

< Acceso a un centro de impresidn, scanner y fax internos

Importanciaen el Acceso a un centro de impresion, scanner y fax
internos del Centro de Negocios

& Importanciaen el Acceso a un centro de impresién, scanner y fax internos del Centro de Negocios

d
Muy Importante | J 50.4%
Bastante Importante | ) 26,6%
Importante Y 16,1%
Poco Importante 3.7%
Mada Importante 3,2%

I: Contar con un centro de impresion, scanner y fax interno es muy importante
para el 50,4%; bastante importante para el 26,6%; importante para el 16,1%;
poco importante para el 3,7% y nada importante para el 3,2%.



% Recibir un servicio de asesoria profesional con expertos en la rama
empresarial

Importancia de Recibir un servicio de asesoria profesional con
expertos en la rama empresarial en el Centro de Negocios
H importanciade Recibir un servicio de asesoria profesional con expertos en la rama empresarial en el

Centro de Negocios

Muy Importante 51.9%
Bastante Importante
Importante

Poco Importante

Nada Importante

I: Recibir asesoria profesional con expertos como servicio del centro de
negocios, es muy importante para el 51,9%; bastante importante para el 28,8%;
importante para el 11,6%; poco importante para el 4,8% y nada importante para
el 2,9%.

< Contar con Cursos de formacién, capacitacion seminarios Yy
conferencias en temas de interés

Importancia de contar con Cursos de formacion, capacitacion
seminarios y conferencias en temas de interés en el Centro de
Megocios

@ Importancia de contar con Cursos de formacidn, capacitacidn seminarios y conferencias en temas de interés en
el Centro de Megocios

Muy Importante 61,1%
Bastante Importante

Importante

Pocolmportante

Mada Importante

I: Tener cursos de formacién, capacitacion, seminarios y conferencias con
temas de interés, es muy importante para el 61,1%; bastante importante para el
24,9%; importante para el 7,1%; poco importante para el 4,8% y nada
importante para el 2,1%.



< Brindar asesoria legal y tributaria como servicio adicional

Importancia de brindar asesoria legal y tributaria como servicio
adicional del Centro de Negocios

H Importanciade brindar asesoria legal y tributaria como servicio adicional del Centro de Negocios

Muy Importante — 51,6%

Bastante Importante 27,0%

Importante
Poco lmportante

Nada Importante

I: Contar con asesoria legal y tributaria como servicio adicional, es muy
importante para el 51,6%; bastante importante para el 27,0%; importante para
el 15,1%; poco importante para el 3,7%; nada importante para el 2,6%.

< Contar con eventos culturales, networking, rondas de negocios,
lanzamiento de productos, etc.

Importancia de contar con eventos culturales, networking, rondas de
negocios, lanzamiento de productos, etc en el centro de negocios

H Importancia de contar con eventos culturales, networking, rondas de negocios, lanzamiento de productos, etc
en el centro de negocios

Muy Importante 52,2%

Bastante Importante
Importante
Poco Importante

Mada Importante

I: Realizar eventos culturales, networking, rondas de negocios, lanzamiento de
productos, es muy importante para el 52,2%; bastante importante para el
25,6%; importante para el 13,5%; poco importante para el 4,2% y nada
importante para el 4,5%.



4. En caso de acceder a un arrendamiento de un espacio de oficina,
sefiale el tiempo que estaria planificado ejercer sus actividades en
este lugar.

En caso de acceder a un arrendamiento de un espacio de
oficina, senale el tiempo que estaria planificado ejercer
sus actividades en este lugar.

H3meses Momeses M12meses(lano) HWMasdelano

I: La preferencia de arrendamiento de un espacio de oficina es del 45% para
mas de un afio; el 37% hasta un afio; el 10% por 6 meses y el 8% por 3 meses.

5. Segun su preferencia, sefiale los servicios adicionales que le
gustaria tener dentro del centro de negocios.

< Canchas deportivas

Segun su preferencia, sefiale si las canchas deportivas son un
servicio adicional que le gustaria tener dentro del centro de
negacios.

@ Segunsu preferencia, sefiale silas canchas deportivas son un servicio adicional que le gustaria tener dentro
del centro de negocios.

A
Mucha preferencia | (T, : -
Bastante preferencia _ 24,2%
Mediana preferencia _ 11,5%
Poca preferencia _ 16,7%

|7




I: Las canchas deportivas son consideradas de mucha preferencia para un
47,6%; bastante preferencia para el 24,2%; mediana preferencia para el 11,5%
y de poca preferencia para el 16,7%.

% Piscina

Seglin su preferencia, seale sila piscina es un servicio adicional que
le gustaria tener dentro del centro de negocios.

B Segn su preferencia, seriale sila piscina es un servicio adicional que le gustaria tener dentro del centro de
negocios,

A
Mucha preferencia e ) 089%

Bastante preferencia ) 31 1Y%

Mediana preferencia ) 13.0%

Poca preferencia _ 22.0%
V

I: Tener una piscina es de mucha preferencia para el 28,9%; bastante

preferencia para el 31,1%; de mediana preferencia para el 18,0% y de poca
preferencia para el 22,0%.

< Sala de Yoga

Segunsu preferencia, senale si la sala de yoga es un servicio adicional
que le gustaria tener dentro del centro de negocios.

 Segin su preferencia, sefale sila sala de yoga es un servicio adicional que le gustaria tener dentro del centro de
Negocios,

]

Mucha preferencia F 15,3%
Bastante preferencia F 16,2%

Mediana preferencia EIM%
Poca preferencia — 48,3%




I: Contar con un sala de yoga es de mucha preferencia para un 15,3%;
bastante preferencia para un 16,2%; de mediana preferencia para un 20,2% vy
de poca preferencia para el 48,3%.

% Sala de Videojuegos

Segun su preferencia, seiale si la sala de videojuegos es un servicio
adicional que le gustaria tener dentro del centro de negocios.

B Segun su preferencia, sefiale sila sala de videojuegos es un servicio adicional que le gustaria tener dentro del
centro de negocios.

y
Mucha preferencia _ 13,5%
Bastante preferencia [ F1
Mediana preferencia _ 24,%%
Pocapreferencia | ;.
v

I: Tener una sala de videojuegos es de mucha preferencia para el 13,5%; de
bastante preferencia para el 7,9%; de mediana preferencia para el 24,9% y de
poca preferencia para el 53,8%.

6. ¢Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente por el
arriendo de espacios de oficinas no corporativas (menores de
400m2)?

é¢Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente por
el arriendo de espacios de oficinas no corporativas (menores
de 400m2)?

M / Hasta cudnto estaria dispuesto a pagar mensualmente por el arriendo de espacios de oficinas
no corporativas (menores de 400m2)?

5
3
.
o -
e ey
f’ .-"

Entre $300- 5600 Entre S601 - 5900 Entre 5901 - Hasta 52000
51200



I: El 59,5% estaria dispuesto a pagar entre $300-$600 por espacios menores a
400m2; el 30,7% pagaria entre $601-$900; el 6,9% entre $901-$1200; el 2,9%
hasta $2000.

7. ¢Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente por el
arriendo de espacios de oficinas corporativas (mayores de 400m2)?

éHasta cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente por el
arriendo de espacios de oficinas corporativas (mayores de
400m2)?

M § Hasta cudnto estaria dispuesto a pagar mensualmente por el arfiendo de espacios de oficinas
corporativas (mayores de 400m2)7?

Entre 4000 - Entre 56001 - Entre 58001 - Hasta 312000
56000 58000 510000

I: El 80,2% estaria dispuesto a pagar entre $4000-$6000 por espacios mayores
a 400m2; el 14,5% pagaria entre $6001 a $8000; el 2,9% entre $8001-$10000;
el 2,4% hasta $12000.

8. ¢Estaria dispuesto a arrendar un espacio de oficina en el centro de
negocio con los servicios que ofrece, para expandir sus actividades
de negocios y/o empresariales?

¢Estaria dispuesto a arrendar un espacio de oficina en el
centro de negocio con los servicios que ofrece, para expandir
sus actividades de negocios y/o empresariales?

HS| ®MNo




I: El 88% de encuestados si estarian dispuestos a arrendar un espacio de
oficina en el centro de negocios; el 12% no estarian dispuestos a arrendar.

9. Sefiale segun la importancia (1 poco importante — 5 muy

importante) las razones por las cuales prefiere trabajar en oficina
propia y/o casa.

% Comodidad

La Comodidad: Es importante y una de las razones por las
cuales prefiere trabajar en oficina y/o casa

H La Comodidad: Es importante y una de las razones por las cuales prefiere trabajar en oficina y/o
casa

-
MUI! |n'|por[an[{t __ = 58.4“"\.-
Bastante Importante | ESS—— ] 39;

Importante | M= 7,2%

Pocolmportante | = g g%

Nadalmportante | W= g 3%
L

I: Para el 58,4%, la comodidad es muy importante a la hora de trabajar en
oficina y/o casa; para el 19,3% es bastante importante; para el 7,2% es

importante; para el 6,9% es poco importante y para el 8,3% es nada
importante.

< Privacidad

I: La privacidad para preferir trabajar en oficina y/o casa es muy importante
para el 51,9%; bastante importante para el 23,9%; importante para el 10,8%;
poco importante para el 7,2% y nada importante para el 6,1%.

La Privacidad: Es importante y una de las razones por las
cuales prefiere trabajar en oficina y/o casa

M La Privacidad: Es importante y una de las razones por las cuales prefiere trabajar en oficina y/o
casa

Muy Importante ._ 51,9%
Bastante Importante | — 3
Importante | — 10 gv
Pocolmportante _— 7

MNada lmportante _" 6,1%
L



% Seguridad

La Seguridad: Es importante y una de las razones por las cuales

prefiere trabajar en oficina y/o casa

U La Seguridad: Es importante y una de las razones por las cuales prefiere trabajar en oficina y/o casa

Muy Importante
Bastante Importante
Importante

Poco Importante

Nadalmportante

58,5%

B —

20,2%
— 8,7%
S 3 4%

= 4,2%

e

La seguridad a la hora de preferir trabajar en oficina y/o casa es muy

importante para el 58,5%; bastante importante para el 20,2%; importante para
el 8,7%; poco importante para el 8,4% y nada importante para el 4,2%.

% Flexibilidad de Horarios

La Flexibil

i LaFlexibilidad de
ylocasa

Muy Impartante
Bastante Importante
Importante
Pocolmportante

Madalmportante

idad de Horario: Es importante y una de las razones por
las cuales prefiere trabajar en oficina y/o casa

Horario: Es importante y una de las razones por las cuales prefiere trabajar en oficing

36,2%

30,6%

16,6%

I: La flexibilidad de horario para preferir trabajar en oficina y/o casa es muy
importante para el 36,2%; bastante importante para el 30,6%; importante para
el 16,6%; poco importante para el 7,9% y nada importante para el 8,7%.



% Economizar Recursos

El Economizar Recursos: Es importante y una de las razones por

las cuales prefiere trabajar en oficina y/o casa

M El Economizar Recursos: Es importante y una de las razones por las cuales prefiere trabajar en oficina

ylocasa

Muy Importante

Bastante Importante

y
h —487%

EEE— g 79

importante |0

PocoImportante

Nada Importante

) 7
— 11 gy,
/

I: La razbn de economizar recursos es muy importante para preferir trabajar
en oficina y/o casa para el 48,7%; bastante importante para el 19,7%;
importante para el 9,0%; poco importante para el 10,7% y nada importante

para el 11,8%.



ANEXO 3.4
TABLAS DE CONTINGENCIA

Tabla de contingencia Sexo del Encuestado * Importancia de las Salas de reunion, auditorios y conferencias en e Centro de Negocios

Importanda de las Salas de reunian, aud’rtclrinsy conferencias en &l
Centro de Megocios

Mada Poco Bastante My
Importante | Importarte | Importante | Impotante | Importante Total
Recuento 4 g 16 a4 104 182
% dentro de Sexo del 2 1% 4, 7% 8,3% 30, 7% 54 2% 100,0%
Encuestado
_ % dentro de Importancia de las 23,6% 56,3% 43 2% 52 T% 52 0% 50, 7%
M ujer i . o
Salas de reunion, auditorios v
conferendas en el Centro de
Megocios
% del total 1, 1% 2 4% 4 2% 15, 6% 27 4% 50, 7%
Sexo gel Encuedtada Recuento 10 7 21 53 % 187
% dentro de Sexo del 5,3% 37% 11,2% 28 3% 51,3% 100,0%
Encuestado
% dentro de Importancia de as 71,.4% 438% 56,8% 47 3% 48, 0% 49 3%
Homore . o
Salas de reunion, auditorios v
conferendas en el Centro de
Megocios
% del total 2 6% 1,8% 5, 5% 14, 0% 25,3% 49 3%
Recuento 14 16 7 12 200 379
% dentro de Sexo del 3,7% 4.2% 9 8% 29 6% 52 8% 100,0%
Encuestado
100, 0% 100,0% 100, 0% 100, 08¢ 100, 0% 100, 0%
Total % dentro de Importancia de las ’ ’ ’ ’ ’ ’
Salas de reunidn, auditorios y
conferendas en el Centro de
Megocios
% del total 3,7% 4,2% 9.8% 29 6% 52 8% 100,0%




Tabla de contingencia Sexo del Encuestado * Importancia del Servicio de Asistente Personal {recepcion de llamadas, agenda citas, coordinar reuniones,
servicio cliente} en el Centro de Negocios

Importancia del Servicic de As stente Fersonal recepoion de llamadas,
coordinar reuniones , servicio cliente) en el Centro de

sgenda citas,

Negocios
Mada oo Bastants huy
Importants Importants Im portantes Importants Importante Total
Recusnto 11 10 24 &9 T2 192
% dentrc de Sexo del B 7% E.2% 12,.5% 35, 9% 40,8% 100,0%
Encuestado
. B7.9% 47 8% 47 1% 429 8% B2 3% 50, 7%
% dentro de Importancia del ! ! ' ! = .
Muier Servicio de Asistente Personal
HulE recepcion de llamadas, agenda
citas, coordinar reuniones,
servicio cliente) en el Centro de
Megocios
36 del totsl 2,9% 2.8% 8,2% 18.2% 20,8% 50, 7%
Sexo del Encues tado Recuents 5 1 = =0 = 157
% dentrc de Sexo del 4,3% 5.0% 14,4% 37,4% 38,0% 100,0%
Encuestado
. 42.1% 52.4% 52,9% B0, 4% 47, 7% 49, 3%
% dentro de Importancia del
. Servicio de Asistente Personal
Hombre .
[recepcion de llamadas, agends
citas, coordinar reuniones,
servicio cliente) en el Centro de
Megocios
% del total ] A0 A 2 2 5
19 21 51 139 143 3
Sexo del 5.0% 5.5% 13.5% 38, 7% 39,3% 100,0%
100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,03% 100,0%
dentro d ncia del
otal iciz d= Asistente Personal
o poion lam =sdas , agends
OO nicnes
i cli | Centro de
cios
% d=l total B.0% 5. 5% 13.5% 38, 7% 39,3% 100,0%




Tabla de contingencia Sexo del Encuestado * Importancia del Espacio privado para objetos, documentos y material de la empresa o actividad de negocio
{Locker, bodeqa, archivador) en el Centro de Hegocios

Importancia del Espacio privado para objetos, documentos y material
de la empresa o actividad de negocio (Locker, bodega, archivadar) en
el Centro de Megocios

MNada Poco Bastante Wy
Importante | Importante | Importante | Importante | Importante Total
Recuenta 10 ) 29 59 89 192
% dentro de Sexo del 5.2% 26% 15.1% 30.7% 46.4% 100.0%
Encuestado
o, L] o, o, o, EN TOL
% dentro de Importancia del 62 5% 26.3% 52.7% 488% 53.0% 50,7%
A Espacio privado para objetos,
Mujer X
documentos v material de la
empresa o actividad de negocio
(Locker, bodega, archivador) en
el Centro de Megocios
Sexo del E tad % del total 2 6% 1.3% 7.7% 15 6% 235% 50,7%
exo del Encuestado Recuento 5 11 26 &2 75 187
% dentro de Sexo del 32% 7.5% 13.9% 332% 422% 100.0%
Encuestado
% dentro de Importancia dl 3T 5% 73.7% 47 3% 512% 47.0% 493%
Hombre Espacio privado para objetos.
documentos v material de la
empresa o actividad de negocio
(Locker, bodega, archivador) en
el Centro de Megocios
% del total 1.6% 3.7% 6.9% 164% 208% 49 3%
Recuento 16 19 55 121 168 379
% dentro de Sexo del 4 2% 5.0% 14.5% 319% 44 3% 100.0%
Encuestado
% dentro de Importancia dl 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%
Total Espacio privado para objetos,
ota documentos y material de |a
empresa o actividad de negocio
(Locker, bodega, archivador) en
el Centro de MNegocios
9% del total 4 2% 5.0% 14.5% 31.9% 44 3% 100.0%




Tabla de contingencia Sexo del Encuestado * Importanciaen el Acceso a un centro de impresién, scanner y faxinternos del Centro de Negocios

Impartancia en el Acceso a un centro de impresidn, scanner y fax
internos del Centro de Negocios

MNada Foco Bastante Wuy
Importante | Importante | Importante | Importante | Importante Total
Recuento 7 9 27 52 a7 192
% dentro de Sexo del 3.6% 4.7% 14.1% 27.1% 50.5% 100,0%
Encuestado
o . 58.3% 64 3% 44 3% 515% 50.8% 50,7%
Mujer Y% dentro de Importancia en el
Accesoa un centro de
impresian, scanner yfax
internos del Centro de Negocios
Sexo del Encuestado %% del total 18% 24% 7.1% 13.7% 25 6% 50 7%
Recuento ] ] 34 49 94 187
% dentro de Sexo del 27% 2.7% 18.2% 26.2% 50.3% 100,0%
Encuestado
o . 41 7% 35 7% 56 7% 48 5% 49 2% 49 3%
Hombre % dentro de Importancia en el
Accesoa un centro de
impresian, scanner yfax
internos del Centro de Negocios
%% del total 1.3% 1.3% 9.0% 12.9% 24 8% 49 3%
Recuento 12 14 61 101 191 37
% dentro de Sexo del 3.2% 37% 16,1% 26,6% 50.4% 100,0%
Encuestado
_ 100 0% 100 0% 100.0% 100 0% 100.0% 100 0%
Total % dentro de Importancia en el
Accesoaun centro de
impresidn, scanner yfax
internos del Centro de Megocios
%% del total 3.2% 3.7% 16.1% 26,6% 50.4% 100,0%




Tabla de contingencia Sexo del Encuestado * Importancia de Recibir un servicio de asesoria profesional con expertos en la rama empresarial en el Centro de
Negocios

Importancia de Recibir un servicio de asesoria profesional con expertos
en la rama empresarial en el Centro de Megocios

Mada Poco Bastante Muy
Importante | Importante | Importante | Importante | Importante Total
Recuento 8 8 20 53 102 191
% dentro de Sexo del 4.2% 42% 10.5% 27 7% 53 4% 100,0%
Encuestado
% dentro de Importancia de T2.7% 44 4% 45 5% 486% 52.0% 50.5%
. Recibir un servicio de asesoria
Mujer )
profesional con expertos en la
rama empresarial en el Centro
de MNegocios
Sexo del E stad % del total 2.1% 2.1% 5.3% 14.0% 27 0% 50,5%
B0 celEntue stace Recuento 3 10 24 56 o4 187
% dentro de Sexo del 1.6% 53% 12.8% 299% 50.3% 100.0%
Encuestado
% dentro de Importancia de 27.3% 556% 54.5% 814% 48,0% 49.5%
Recibir un servicio de asesoria
Hombre .
profesional con expertos en la
rama empresarial en el Centro
de Megocios
% del total 0.5% 26% 6.3% 14 8% 24 9% 49 5%
Recuento 11 18 44 109 196 378
% dentro de Sexo del 2.9% 4.8% 11.6% 28,8% 51,9% 100,0%
Encuestado
% dentro de Importancia de 100,0% 100,0% 100.0% 100,0% 100.0% 100,0%
Recibir un servicio de asesaria
Taotal .
profesional con expertos en la
rama empresarial en el Centro
de Negocios
% del total 2.9% 4.8% 11.6% 28,8% 51,9% 100,0%




Tabla de contingencia Sexo del Encuestado * Importancia de contar con Cursos de formacion, capacitacion seminarios y conferencias en temas de interés

en el Centro de Negocios

Importancia de contar con Cursos de formacidn, capacitacion
seminarios y conferencias en temas de interés en el Centro de

Megocios

Mada
Importante

Poco
Importante

Importante

Bastante
Importante

Wy
Importante

Total

Wujer

Recuento

% dentro de Sexo del
Encuestado

% dentro de Importancia de
contar con Cursos de
formacidn, capacitacion
seminarios y conferencias en
temas de interés en el Centro
de Meqocios

% del total

4
2.1%

50.0%

1.1%

10
5.2%

55.6%

2.6%

12
6.3%

44 4%

32%

45
236%

47.9%

11.9%

120
62.5%

51.9%

31.7%

191

100 0%

R
ol 5%

50,5%

Sexo del Encuestado

Hombre

Fecuento

% dentro de Sexo del
Encuestado

% dentro de Importancia de
contar con Cursos de
formacidn, capacitacion
seminarios y conferencias en
temas de interés en el Centro
de Megocios

% del total

2.1%

50.0%

1.1%

4.3%

44.4%

2.1%

15
8.0%

55.6%

45
26.2%

52.1%

13.0%

111
59.4%

48.1%

29.4%

187

100 0%

49.5%

49 555

Total

Fecuento

% dentro de Sexo del
Encuestado

% dentro de Importancia de
contar con Cursos de
formacidn, capacitacion
seminarios y conferencias en
temas de interés en el Centro
de Megocios

% del total

2.1%

100.0%

2.1%

18
4.8%

100.0%

4.8%

100.0%

94
24.9%

100 .0%

24 9%

23
61.1%

100.0%

61,1%

378

100.0%

100 0%

100 0%




Tabla de contingencia Sexo del Encuestado * Importancia de brindar asesoria legal y tributaria como servicio adicional del Centro de Negocios

Importancia de brindar asesoria legal y tributaria como semvicio
adicional del Centro de Megocios

MNada Foco Bastanie W uy
Importante | Importante | Importante | Importante | Importante Total
Recuento 6 g 21 53 102 191
% dentro de Sexo del 3,1% 4 7% 11,0% 27,7% 53,4% 100,0%
Encuestado
% dentro de Importancia de 60,0% B4,3% 36,8% 52,0% 52,3% 50,5%
Mujer brindar asesorfa legal y
tributaria como semvicio
adicional del Centro de
Megacios
Sexo del E ad ot del total 1,6% 2 4% 5,6% 14,0% 27 0% 50,5%
exo del Encuestado — 1 : 3 10 R 57
% dentro de Sexo del 2,1% 2.7% 19,3% 26,2% 49 7% 100,0%
Encuestado
% dentro de Importancia de 40,0% 35,7% £3,2% 43,0% 47 7% 49 5%
Hombre brindar asesoria legal y
tributaria como semvicio
adicional del Centro de
Megocios
ot del total 1,1% 1,3% 8,5% 13,0% 24,6% 49 5%
Recuento 10 14 a7 102 185 378
% dentro de Sexo del 2 6% 3,7% 15,1% 27 0% 51,6% 100,0%
Encuestado
% dentro de Importancia de 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
Total brindar asesoria legal y
tributaria como semvicio
adicional del Centro de
Megocios
% del total 2,6% 3.7% 15,1% 27 0% 51,6% 100,0%




Tabla de contingencia Sexo del Encuestado * Importancia de contar con eventos culturales, networking, rondas de negocios, lanzamiento de productos, etc

en el Centro de Negocios

Importancia de contar con eventos culturales, networking, rondas de
negocios, lanzamiento de productos, etc en el centro de negocios

Mada
Importante

Hoco
Importante

Importante

Bastante
|mportante

Wy
Impaortante

Total

Mujer

Recuento

% dentro de Sexo del
Encuestado
% dentro de Importancia de

contar con eventos culturales,

networking, rondas de
negocios, lanzamiento de
productos, etc en el centro de
neqocios

% del total

"
57%

64.7%

29%

10
5.2%

62.5%

2.6%

22
11.5%

43.1%

5.6%

46
24 0%

47 4%

12.1%

103
b36%

52.0%

27.2%

192

100.0%

50,7%

50,7%

Sexo del Encuestado

Hombre

Recuento

% dentro de Sexo del
Encuestado

% dentro de Importancia de

contar con eventos culturales,

networking, rondas de
negocios, lanzamiento de
productos, etc en el centro de
neqocios

% del total

3.2%

353%

3.2%

37.5%

1.6%

29
15.5%

56.9%

7. 7%

a1
27.3%

526%

13.5%

95
50.8%

48.0%

251%

187

100.0%

49.3%

49 3%

Taotal

Recuento

% dentro de Sexno del
Encuestado

% dentro de Importancia de

contar con eventos culturales,

networking, rondas de
negocios, lanzamiento de
productos, etc en el centro de
neqocios

% del total

16
4.2%

100.0%

4.2%

51

13.5%

100.0%

"y
ad
[55]
o
o

97

2

ooy
6%

(S}

100.0%

]
[Sa)
[=3]
]
[=]

196
522%

100 .0%

b2 2%

379

100 0%

100.0%

100.0%




Tabla de contingencia Edad del Encuestado * En caso de acceder aun amendamiento de un espacio de oficina, sefiale el tiempo que estaria planificado
gjercer sus actividades en este lugar.

En caso de acceder a un arrendamienta de un espacio
de oficina, sefale eltiempo que estaria planificado
ejercer sus actividades en este lugar.

12 meses
3 meses G meses {1afiao) M as de 1 afio Total
Recuento 1 15 43 41 110
% dentro de Edad del Encuestado 10,0% 13,6% 39, 1% 37.3% 100, 0%
o o 0 0 29 4%
% dentro de En caso de acceder a un 35,5% 39.5% 30,9% 24,7% 29,4%
18-25 arrendamiento de un espacio de oficina,
sefiale el tiempo que estaria planificado
gjercer sus actividades en este lugar.
% del total 2,9% 4,0% 11,5% 11,0% 29, 4%
Recuento 12 18 56 56 142
% dentro de Edad del Encuestado 8,5% 12,7% 39 4% 39 4% 100,0%
o o o o 39
% dentro de En caso de acceder a un 38,7% 47.4% 40,3% 33.7% 38.0%
Edad del Encuestado 26-35 arrendamiento de un espacio de oficina,
sefiale el tiempo que estaria planificado
ejercer sus actividades en este lugar.
%% del total 3 2% 4 8% 15,0% 15,0% 38,
Recuento ] 5 40 64
% dentro de Edad del Encuestado 6, 6% 4 1% 32 8% 56, 6% 100,
LT LT oy oy 32
%% dentro de En caso de acceder a un 25,8% 13.2% 28,8% 416% o
36 en adelante  arrendamiento de un espacio de oficing,
sefiale el tiempo que estaria planificado
gjercer sus actividades en este lugar.
% del total 2,1% 1,3% 10,7% 18,4%
Recuento 31 a8 130 166 374
% dentro de Edad del Encuestado 8,3% 10,2% 37,2% 44 4% 100,0%
% dentro de En caso de acceder a un 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
Total arrendamiento de un espacio de oficina,
sefiale el tiempo que estaria planificado
gjercer sus actividades en este lugar.
%, del total B8,3% 10,2% 37,2% 44 4% 100,0%




Tabla de contingencia Edad del Encuestado * Segun su preferencia, sefiale si las canchas deportivas son un servicio adicional que le gustana tener dentro
del Centro de Hegocios.

Sequn su preferencia, senale silas canchas deportivas
son un servicio adicional gque le gustaria tener dentro del
centro de negocios.

Foca [Mediana Basianie Mucha
preferencia | preferencia | preferencia | preferencia Total
Recuento 14 11 21 a1 102
% dentro de Edad del Encuestado 18,6% 10,8% 20,6% 50,0% 100, 0%
oy oy oy oy 20 4%
% dentro de Sequn su preferencia, sefale 32,8% 27,5% 25,0% 30.9% 29,4%
18-25 si las canchas deportivas son un servicio
adicional que le gustaria tener dentro del
centro de negaocios.
% del total 5,5% 32% g, 1% 14,7% 29 4%
Recuento 21 20 38 24 138
% dentro de Edad del Encuestado 15,2% 14 5% 27,5% 42 8% 100, 0%
Iy L D O aC O
% dentro de Seqgln su preferencia, sefiale 36.2% 50.0% 45.2% 35.8% 39,8%
Edad del Encuestado 26-35 si las canchas deportivas son un servicio
adicional que le gustaria tener dentro del
centro de negocios.
% del total g, 1% 5,.8% 11,0% 17.,0% 39 8%
Recuento 18 g 25 55 107
%, dentro de Edad del Encuestado 16,8% 8 4% 23,4% 51,4% 100,0%
D o o 0 a0 8ot
% dentro de Seqgln su preferencia, sefiale 31.0% 22.5% 29,8% 33.3% 30,8%
36 en adelante s las canchas deportivas son un servicio
adicional que le gustaria tener dentro del
centro de negocios.
%% del total 5,2% 2 6% 7, 2% 15,9% 30,8%
Recuento ol 40 a4 165 347
% dentro de Edad del Encuestado 16,7% 11,5% 24, 2% 47 6% 100,0%
% dentro de Segun su preferencia, sefiale 100,0% 100,0% 100,0% 100.0% 100.0%
Total si las canchas deportivas son un servicio
adicional que le gustaria tener dentro del
centro de negocios.
o4, del total 16,7% 11,5% 24 2% 47 6% 100,0%




Tabla de contingencia Edad del Encuestado * Segun su preferencia, sefiale si la piscina es un servicio adicional que le gustaria tener dentro del Centro de

Negocios.

Seguln su preferencia, sefiale sila piscina es un servicio
adicional gque le gustaria tener dentro del centro de

negocios.
Foca Mediana Bastante Mucha
preferencia | preferencia | preferencia | preferencia Total
Recuento 23 15 35 26 99
% dentro de Edad del Encuestado 23.2% 18.2% 354% 26.3% 100,0%
% dentro de Segun su preferencia, sefiale 29,9% 238% 321% 257% 28 3%
18-25 si la piscina es un servicio adicional que le
gustaria tener dentro del centro de
neqocios.
%, del total 6.6% 4.3% 10,0% T4% 28.3%
Recuento 27 27 44 40 138
% dentro de Edad del Encuestadao 19.6% 19.6% 31.9% 29.0% 100,0%
% dertro de Seqgun su preferencia, sefiale 35.1% 42.9% 404% 39.6% 39.4%
Edad del Encuestado 26-35 si la piscina es un servicio adicional que le
gustaria tener dentro del centro de
neqocios.
% del total T, 7% 7.7% 12 6% 11.4% 394%
Recuento 27 21 30 35 113
% dertro de Edad del Encuestado 23,9% 18,6% 26,5% 31.0% 100,0%
Y dertro de Segun su preferencia, sefiale 35.1% 33.3% 27 58% 34.7% 32.3%
36 en adelante g |a piscina es un servicio adicional que le
gustaria tener dentro del centro de
Neqocios.
% del total T.7% 6.0% 8.6% 10.0% 32.3%
Recuento i 63 109 101 350
% dentro de Edad del Encuestado 22.0% 18.0% 1% 28.9% 100,0%
% dentro de Segln su preferencia, sefiale 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
Total sl la piscina es un servicio adicional que le
gustaria tener dentro del centro de
negocios.
%o del total 22.0% 18,0% 311% 28.9% 100,0%)




Tabla de contingencia Edad del Encuestado * Segun su preferencia, sefiale si la sala de yoga es un servicio adicional que le gustaria tener dentro del Centro

de Negocios.

Segun su preferencia, senale sila sala de yoga es un
servicio adicional gque le gustaria tener dentro del centro

de negocios.
Foca Mediana Bastante Mucha
preferencia | preferencia | preferencia | preferencia Tatal
Recuento a0 20 1 20 101
% dentro de Edad del Encuestado 49.5% 19.8% 10.9% 19.8% 100,0%
% dentro de Segun su preferencia. sefiale 29.4% 282% 19,3% 37.0% 28.7%
18-25 si la sala de yoga es un servicio adicional
que le gustaria tener dentro del centro de
neqocios.
% del total 14,2% 5.7% 3,1% 5.7% 28,7%|
Recuento 66 27 29 17 139
% dentro de Edad del Encuestado 47.5% 19.4% 20.9% 12 2% 100,0%|
% dertro de Segun su preferencia. sefiale 38.8% 38.0% 50,9% 31.5% 39.5%
Edad del Encuestado 26-35 si la sala de yoga es un servicio adicional
que le gustaria tener dentro del centro de
Neqocios.
%, del total 18.8% T.7% 8.2% 4,8% 39.5%
Recuento 54 24 17 17 112
% dentro de Edad del Encuestado 48.2% 214% 15.2% 15.2% 100,0%
% dertro de Segun su preferencia. sefiale 31.8% 338% 29.8% 31.5% 31.8%
36 en adelante s I3 sala de yoga es un servicio adicional
que |e gustaria tener dentro del centro de
neqocios.
%o del total 15,3%, 6.8% 4.8% 4.8% 31.6%|
Recuento 170 71 57 54 352
% dentro de Edad del Encuestado 48.3%) 20.2% 16.2% 15.3% 100.0%
% dentro de Segun su preferencia, sefiale 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%|
Total si |la sala de yoga es un servicio adicional
que le gustaria tener dentro del centro de
neqocios.
o5 del total 48,3% 20.2% 16,2% 15.3% 100,0%




Tabla de contingencia Edad del Encuestado * ; Hasta cuanto estarna dispuesto a pagar mensuamente por el arriendo de espacios de oficinas no
corporativas (menores de 400ma2)7

i Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente
por el arriendo de espacios de oficinas no corporativas
(menores de 400m2)?

Entre 3300 - | Entre 3607 -] Enfre 5907 -
600 5900 51200 Hasta 2000 Total
Recuento 50 42 12 7 111
% dentro de Edad del Encuestado 45,0% 37.8% 10,8% 6,3% 100,0%
o L L L 20 5o
% dertro de ;Hasta cuanto estaria 22,4% 36.5% 46,2% 63.6% cHEE
18-25 dispuesto a pagar mensualmente poar el
arriendo de espacios de oficinas no
corparativas (menores de 400m2)7
% del total 13,3% 11,2% 3,2% 1,9% 29 6%
Recuento a5 38 ] 2 142
% dentro de Edad del Encuestado 66, 9% 27 5% 4 2% 1,4% 100,0%
L Lt L L 7 g5
% dertro de Hasta cuanto estaria 42.6% 33.9% 23,1% 18.2% =
Edad del Encuestado 26-35 dispuesto a pagar mensualmente por el
arriendo de espacios de oficinas no
corporativas (menores de 400mz2)7?
% del total 3 J 0 0 4
Recuento 78 34 g 2 122
%, dentra de Edad del Encuestado 63 9% 27 9% §,6% 1,6% 100,0%
o o o o 30 B0
% dertro de ;Hasta cuanto estaria 35,0% 29,6% 30,8% 18.2% Serri
36 en adelante  dispuesto a pagar mensualmente por el
arriendo de espacios de oficinas no
corporativas (menores de 400ma2)7?
% del total 20 8% 9 1% 2. 1% 0,5%
Recuento 223 115 26 11
% dertro de Edad del Encuestado 59,5% 30,7% 6,9% 2,9% 100,0%
% dentro de ;Hasta cudnto estarfa 100,0% 100,0% 100,0% 100.0% 100,0%
Total dispuesto a pagar mensualmente por el
arriendo de espacios de oficinas no
corporativas (menores de 400m2)7?
% del total 59,5% 30, 7% £,9% 2,9% 100,0%




Tabla de contingencia Edad del Encuestado * ;Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente por el amiendo de espacios de oficinas corporativas

[mayores de 400m2)?

i Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente
por el arriendo de espacios de oficinas corporativas
(mayores de 400m2)?

Entre 4000 -[Entre 50001 -[Entre 580071 - Hasta
6000 8000 510000 12000 Total
Recuento 77 25 7 2 111
% dentro de Edad del Encuestado 69,4% 22,5% 6, 3% 1,8% 100,0%
- " Lt L Iy oy 20 QoL
% dentro de ;iHasta cuanto estaria 25.8% 46.3% 63.6% 22.2% 29.8%
18-25 dispuesto a pagar mensualmente por el
arriendao de espacios de oficinas
corporativas (mayores de 400m2)7?
% del tatal 20,6% 6,7% 1,8% 0,5% 28 8%
Recuento 123 14 0 5 142
% dentro de Edad del Encuestado 86,6% 9,9% 0,0% 3,5% 100,0%
[+ oy LY O 2 O
% dentro de ;Hasta cuanto estaria 41.1% 25,9% 0.0% 55,6% 38,1%
Edad del Encuestado 26-35 dispuesto a pagar mensualmente por el
arriendo de espacios de oficinas
corporativas (mayores de 400m2)7?
% del total 33,0% 3,8% 0,0% 1,3% 38,1%
Recuento 99 15 4 2 120
% dentro de Edad del Encuestado 82.5% 12,5% 3, 3% 1,7% 100,0%
o o o G, 29 0L
% dentro de 4 Hasta cudnto estaria 33.1% 27.8% 36.4% 22,2% G
36 en adelante  dispuesto a pagar mensualmente por el
arriendo de espacios de oficinas
corporativas (mayores de 400m2)7?
% del total 26,5% 4,0% 1,1% 0,5% 32,2%
Recuento 209 a4 ' ) 73
% dentro de Edad del Encuestado 80,2% 14,5% 2, 9% 2,4% 100,0%
% dentro de ¢Hasta cudnto estaria 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
Total dispuesto a pagar mensualmente por el
arriendo de espacios de oficinas
corporativas (mayores de 400mz2)7?
o, del total 80,2% 14 5% 2,89% 2, 4% 100,0%




Tabla de contingencia ;Donde desamolla sus actividades de negocio? * La Comodidad: E s importante y una de las razones por las cuales prefiere trabajar en oficina yio

casa

La Comodidad: Es importante yuna de las razones por las cuales
prefiere trabajar en oficina y/o casa

Nada Foco Bastanie Huy
Im portante Im portante Importante Importante Im portante ota
Recuento 16 14 18 35 103 186
% dentro de ;D onde desarmlla sus 2,6% 7,5% 9,7% 18,8% 55 4% 100,0%
actividades de negocio?
. ) % dentro de La Comodidad: Es 33,3% 36,0% 659 2% 51,5% 43 8% 51, 7%
Oficina Propia .
importante y una de las razones por las
cuales prefiere trabajar en oficina wo
caga
% del total £ 4% 3,9% < 0% 9,7 % 286% 51,7%
Recuento ] 7 2 23 75 117
% dentro de ;D dnde desarmlla sus 8, 8% 8,0% 3 4% 19,7 % 54 1% 100,0%
actividades de negocio?
Ofcina Alquiada 's-a dentro de La Comodidad: Es 28, T% 28,0% 15 4% 33,8% 355% 32 5%
importante y una de las razones por las
cuales prefiers trabajar en oficina vo
casa
;Donde desarrolla sus % del total 2 2% 1,9% 1,1% 6,4% 208% 32 5%
actividades de negocio? Recuento 1 2 2 2 10 17
% dentro de ;D onde desarmlla sus 5, 9% 11,8% 11 8% 11,8% 588% 00,0%
actividades de negocio?
C asa % dentro de La Comodidad: Es 3,3% &,0% T7.7% 259% 47T% 4 7%
importante y una de las razones por las
cuales prefiere trabajar en oficina yo
casa
% del total 0,3% 0.6% 0,8% 06% 28% 4 7%
Recuento 5 2 2 8 23 40
% dentro de ;D onde desarrolla sus 12,5% 5,0% 5,0% 20,0% 57.5% 00,0%
actividades de negocio?
Otro % dentro de La Comodidad: E= 18, 7% &,0% T 7% 11,8% 10,5% 11,1%
importante y una de las razones por las
cuales prefiere trabajar en oficina vo
casa
% del total 1,4% 0.6% 0,8% 22% 6.4% 11,1%
Recuento 30 25 25 68 21 360
% dentro de ;D onde desarmlla sus 3,3% 6,9% 7.2% 18,9% 586% 00,0%
actividades de negocio?
Total % dentro de La Comodidad: Es 100, 0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
; importante y una de las razones por las
cuales prefiere trabajar en oficina wo
casa
% del total 8,3% G,9% 7.2% 18,9 % 28,6% 00,0%




Tabla de contingencia ;Ddnde desarmlla sus actividades de negocio? * La Privacidad: Es importante y una de las razones por las cuales prefiere trabajar en oficina yio

casa

La Privacidad: Es importante ¥ una de las razones por laz cuales
prefiere trabajar en oficina y/o casa

Mada Poco Bastante Muy
Im portante Im portante Importante Im portante Im partante ota
Recuento 12 13 18 46 99 183
% dentro de ;D onde desarmlla sus 8, 4% 859% 5 6% 245% 527% 100,0%
actividades de negocio?
. . % dentro de La Privacidad: Es 54,5% 50,0% AT 4% 53,5% 53.5% 52,7%
Oficina Propia .
importante ¥ una de las razenes por las
cuales prefiers trabajar en oficina wo
casa
% del total 3,4% 38% 5,0% 12,9% 27 7% 52 7%
Recuento < 7 13 25 65 114
% dentro de ;D onde desarmlla sus 3,5% 6,1% 11,£% 21,9% 57.0% 00,0%
actividades de negocio?
Oficina Alquilada % dentro de La Privacidad: Es 18,2% 28 5% 342% 251% 351% 31,9%
importante ¥ una de las razones por las
cuales prefiers trabajar en oficina wo
casa
iDande desarrolla sus % del total 1,1% 2.0% 3 6% 7,0% 182% 31,9%
adividades de negocio? Recuento 2 2 2 = i 17
% dentro de ;D onde desarmlla sus 11,8% 11,8% 11,8% 23,5% 41.2% 00,0%
actividades de negocio?
Casa % dentro de La Privacidad: Es 8, 1% 7. 7% 5,3% 4 7% 3,8% 4 8%
importante y una de las razenes por las
cuales prefiers trabajar en oficina wo
casa
% del total 0,6% 0,5% 0,5% 1,1% 2,0% 4 8%
Recuento 4 4 g 11 14 22
% dentro de ;D onde desarmlla sus 10,5% 10,5% 13,2% 28,9% 36,8% 00,0%
actividades de negocio?
Otro % dentro de La Privacidad: Es 18,2% 15,4% 13,2% 12,8% 7.6% 10,6%
importante ¥ una de las razones por las
cuales prefiers trabajar en oficina wo
casa
% del total 1,1% 1,1% 1,4% 3,1% 3.8% 10,6%
Recuento 22 26 38 36 185 357
% dentro de ;D onde desarmlla sus 8,2% 7,3% 10,6% 241% 51,8% 00,0%
actividades de negocio?
Tatal % dentro de La Privacidad: Es 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 00,0%
- importante ¥ una de las razones por las
cuales prefiere trabajar en ofigna wo
casa
% del total B8,2% 7,.3% 10,6% 241% 51,8% 100,0%




Tabla de contingencia ;D onde desarrolla sus actividades de negocio? * La Seguridad: Es importante y una de las rmzones por las cuales prefiere trabajar en oficina y/o

casa

La Seguridad: Esimportante yuna de las razones por las cuales
prefiere trabajar en oficina y/o casa

Nada Poco Bastante Muy
Im portante Im portante Importante Im portante Im portante ota
Recuento 11 18 18 39 104 183
% dentro de ;Ddnde desarmlla sus 5, 9% 56% 2 .5% 20,7% 55,3% 100,0%
actividades de negocio?
=1 Fag Ei B [ c g7 40
Oficina Propia % dentro de La Seguridad: E s importante 73, 3% 60,0% >1.6% 35,7 % 20.0% 3.1%
yuna de las razones por las cuales
prefiere trabajar en oficina yio casa
% del total 3,1% 51% 4 5% 11,0% 29, 4% 53,1%
Recuento 1 5 5 23 73 111
% dentro de ;Dénde desarmlla sus 0,9% 4 5% 8, 1% 20,7% 65,8% 100,0%
actividades de negocio?
g g G 37 g 25 31 49
Oficina Alguilada % dentro de La Seguridad: Es importante 6.7% 16,7% 29.0% 329% 35,1% 3.4%
yuna de las razones por las cuales
prefiere trabajar en oficina y/o casa
i Ddonde desarrolla sus % del total 0,3% 14% 2 5% 8,5% 20,68% 31 ,4%
actividades de negocio? Fecuento 0 2 1 1 13 17
% dentro de ;Ddnde desarmlla sus 0,0% 11,8% 5.9% 5.9% 76,5% 100,0%
actividades de negocio?
g 37 & g3 4 [or
Casa % dentro de La Seguridad: E s importante 0.0% 6.7% 3.2% 14% 6.3% =
yuna de las razones por las cuales
prefiere trabajar en oficina yio casa
% del total 0,0% 0,5% 0,3% 0,3% 3,7% 4 8%
Recuento 3 5 5 7 18 38
% dentro de ;Dénde desarmlla sus 7,.9% 13.2% 13 2% 18,4% 47 4% 100,0%
actividades de negocio?
- - o 7o
Otro % dentro de La Seguridad: E s importants 20,0% 16,7% 16,1% 10,0% 8,7% 10,7%
yuna de las razones por las cuales
prefiere trabajar en oficina y/o casa
% del total 0,8% 1,4% 1.4% Z.0% 5,1% 10,7%
Recuento 15 30 31 70 208 354
% dentro de ;Ddnde desarmlla sus 4,2% 2.5% 2,3% 19,8% 52,8% 100,0%
actividades de negocio?
o, o, oF )J o, :!..
Tatal % dentra de La Seguridad: £ s importante 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
yuna de las razones por las cuales
prefiere trabajar en oficina yio casa
3 del total 4,2% 2,5% 2.8% 19,8% 58,8% 100,0%




Tabla de contingencia ;Ddnde desarrolla sus actividades de negocio? * La Flexibilidad de Horario: E s importante y una de las razones porlas cuales prefiere trabajaren
oficina y/o casa

La Flexibilidad de Horario: Es importante y una de las razones por las

cuales prefiere trabajar en oficina wo casa

Nada Foco BHasianie W uy
Im portante Im portante Importante Im portante Im portante ota
Recuento 13 22 38 58 52 183
% dentro de ;D onde desarmlla sus 7.1% 12,0% 20,8% 31, 7% 28.4% 100,0%
actividades de negocio?
Ofcina Propia % qentru de La Flexibilidad de Horario: 43, 3% 78,5% 65,5% 53,2% 40,5% 51,8%
Esimportante y una de las mzones por
las cuales prefiers trabajar en oficina y/o
casa
% del total 3, 7% 8,2% 10,8% 16,4% 14,7% 51,8%
Recuento 11 [ 13 37 47 114
% dentro de ;D onde desarmlla sus A 1 A 3 Z 1,0
actividades de negocio?
Oficina Alquilada % dlentru de La Flexibilidad de Horario: 2 2 2 3 2 3
Esimportante y una de las razones por
las cuales prefiere trabajar en oficina v/o
casa
;Donde desarrolla sus % del total 0 0 0 1 1 3
actividlades de negocio? Recuento 1 0 1 7 7 16
% dentro de ;D onde desarmlla sus 8,3% 0,0% §,3% 43 8% 43 2% 100,0%
actividades de negocio?
Casa % dentro de La Flexibiidad de Horario: 3,3% 0,0% 1,7% 6,4% 3,5% 4.5%
Esimportante y una de las mzones por
las cuales prefiers trabajar en oficina y/o
casa
% del total 0,3% 0,0% 0,3% 2.0% 2.0% 4 5%
Recuento 5 0 8 7 22 40
% dentro de ;D onde desarmlla sus 12,5% 0,0% 15,0% 17.5% 55,0% 100,0%
actividades de negocio?
Otra % dentro de La Flexibiidad de Horario: 18, 7% 0,0% 10,3% 6,4% 17,2% 11,3%
Esimportante y una de las razones por
las cuales prefiere trabajar en oficina v/o
casa
% del total 1,4% 0,0% 1,7% 2,0% 6,2% 11,3%
Recuento 30 28 58 109 128 353
% dentro de ;D onde desarmlla sus 3,5% 7.9% 16 4% 30,9% 36,3% 100,0%
actividades de negocio?
Total % dentro de La Flexibiidad de Horario: 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
- Esimportante y una de las mzones por
las cuales prefiere trabajar en oficina ylo
casa
% del total 3,5% 7.9% 16 4% 30,9% 36,3% 100,0%




Tabla de contingencia ;Ddnde desarrolla sus actividades de negocio? * El Economizar R ecursos: E s importante y una de las razones porlas cuales prefiere trabajaren
oficina y/o casa

El Economizar Recursos: Es importante y una de las razones por las

cuales prefiers trabajar en oficina yio casa

Hada Foco Hastante W uy
Importante Im portante Importante Importante Im portante ota
Recuento 33 23 14 40 70 180
% dentro de ;D onde desarmlla sus 18,3% 12,8% 7.8% 222% 38,9% 100,0%
actividades de negocio?
Oficina Propia % qentru de El Econemizar Recursos: 78,5% 63,9% 43 8% 57.1% 40,7% 51,1%
Esimportante y una de las razones por
las cuales prefiere trabajar en oficina yio
casa
% del total 5, 4% 8,5% 4 0% 11,4% 159 9% 51,1%
Recuento 5 T 11 22 T 116
% dentro de ; Donde desarrolla sus 4, 3% §,0% 5,5% 19,0% §1,2% 100,0%
actividades de negocie?
. . % dentro de E| Economizar Recursos: 11,9% 18,4% 34 4% 31,4% 41,3% 33,0%
Oficina Alguilada ;
Esimportante y una de las razones por
las cuales prefiere trabajar en oficina y/o
caga
iDande desarrolla sus % del total 1,4% 2,0% 3.1% 6,3% 20,2% 33,0%
actividades de negocio? Recuento 0 1 4 3 3 16
% dentro de ; Donde desarmlla sus 0,0% §,3% 25 0% 18,8% 50,0% 100,0%
actividades de negocio?
C % dentro de E| Economizar Recursos: 0,0% 2.8% 12 5% 4 3% 4 7% 4 5%
a54 .
Esimportante y una de las razones por
las cuales prefiere trabajar en oficina y/o
caga
% del total 0,0% 0,3% 1,1% 0,8% 2,3% 4 5%
Recuento B 5 3 5 23 40
% dentro de ;D onde desarmlla sus 10, 0% 12,5% 7.5% 12,5% 57,5% 100,0%
actividades de negocio?
Otro % dentro de E| Economizar Recursos: 9,5% 13,9% 5 4% 7,1% 13,4% 11, 4%
Esimportante y una de las mzones por
las cuales prefiere trabajar en oficina yio
casa
% del total 1,1% 1,4% 0 5% 1,4% 6,5% 11,4%
Recuento 42 35 32 70 172 352
% dentro de ;D onde desarmlla sus 11,9% 10,2% 9,1% 19,9% 42 9% 100,0%
actividades de negocio?
Total % dentro de E| Economizar Recursos: 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
- Esimportante y una de las mzones por
las cuales prefiere trabajar en oficina yio
casa
% del total 11, 9% 10,2% 3. 1% 19,9% 48 9% 100,0%




Tabla de contingencia ; Cuantos colaboradores forman parte de su actividad diaria de negocio en oficina? * ;Hasta cuanto estariadispuesto a pagar
mensualmente por el arriendo de espacios de oficinas no corporativas (menores de 400m2)?

iHasta cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmeante
por el arriendo de espacios de oficinas no corporativas
(menores de 400m2)7?

Entre 3300 - | Entre 36801 - | Entre $901 -
SG600 5900 1200 Hasta $2000 Total
Recuento g1 a1 (=} i} a8
. 82,29 31.8% 8.1% 0,09¢ 100.0%
%% dentro de ;Cuantos colaboradores - - - - °
forman parte de su actividad diaria de
negocio en oficina?
-1 o o -1 = O
2 83 personas % dentro de zHasta cudnto estaria 27 4% 27 4% 23.1% 0.0% §.3%
dispuesto a pagar mensualmente por el
arriendo de espacios de oficinas no
corporativas (menores de 400m2)7?
2 del total 16 4% 5.3% 1.53% 0.0% 26.3%
Recuento = 9 =} 4 139
o [=F4 L Rt 10 0%
% dentro de ;Cudntos colaboradores 62.6% 28.1% B8.5% 2.5% 100.0%
forman parte de su actividad diaria de
i icina?
i Cuantos colaboradores forman negasio en oficina®
arte de su actividad diaria de 4 a3 10 personas . B 09 5% 5% .09 e
" . L F %% dentro de ;Hasta cuanto estaria 39.0% 34.5% 34.8% +0.0% 37 4%
negocio en oficina? :
dispuesto a pagar mensualmente por el
arriendo de espacios de oficinas no
corporativas (menores de 400m2)7?
%t del total 23 4% 10,5% 2.4% 1,1% 37 4%
Recuento 75 43 11 g 135
= = o o o [:F3 [:F3
% dentro de ;Cusntos colaboradores 55.8% 31.9% 8.1% +.4% 100.0%
forman parte de su actividad diaria de
negocio en oficina?
Mas d= 10 . ) 33.6% 38.1% 42 3% 80.0% 36.3%
personas %% dentro de ;Hasta cuanto estaria
dispuesto a pagar mensualmente por el
arriendo de espacios de oficinas no
corporativas (menores de 400m2)7?
% del total 20 .2% 11.8% 3.0% 1.8% 36.3%
Recuento 223 112 25 10 372
= [=T4 o (=4 - L= o
% dentro de ;Cuantos colaboradores 59.9% 30.4% 7.0% 7% 100.0%
forman parte de su actividad diaria de
negocio en oficina?
o oL o 196 )0 0%
T otal 9% dentro de ;Hasta cuanto estaria 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%
dispuesto a pagar mensualmente por el
arriendo de espacios de oficinas no
corporativas (menores de 400m2)7
o4 del tatal 59 9% 30.4% 7.0% 2.7% 100.0%




Tabla de contingencia ;Cuantos colaboradores forman parte de su actividad diaria de negocio en oficina? * ;Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar
mensualmente por el arriendo de espacios de oficinas corporativas (mayores de 400m2)7?

iHasta cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente
por el arriendo de espacios de oficinas corporativas
(mayores de 400m2)?

Entre $4000 -
$6000

Entre $8001 -
8000

Entre $8001 -
510000

Hasta
512000

Taotal

2 a3 personas

Recuento

% dentro de ; Cuantos colaboradores
forman parte de su actividad diaria de
negocio en oficina?

% dentro de ;Hasta cuanto estaria
dispuesto a pagar mensualmente por el
arriendo de espacios de oficinas
corporativas (mavores de 400ma2)?

%o del total

g3
85.6%

27 9%

22 4%

9
9.3%

17.3%

2.4%

3
3%

27.3%

0.8%

2
2.1%

22,2%

0.5%

a7
100.0%

26.2%

26.2%

iCuantos colaboradores forman
parte de su actividad diaria de
negocio en oficina?

4 a 10 personas

Recuento

% dentro de ;Cudntos colaboradores
farman parte de su actividad diaria de
negocio en oficina?

% dentro de ;Hasta cuanto estaria
dispuesto a pagar mensualmente por el
arriendo de espacios de oficinas
coroarativas (mawvores de 400m217?

% del total

105
TG 1%

28 4%

25
18.1%

48.1%

o

8%

2.9%

36.4%

1.1%

2.9%

44.4%

1.1%

138
100.0%

37.3%

37.3%

Mas de 10
pErsonas

Recuento

% dentro de ; Cudntos colaboradores
farman parte de su actividad diaria de
negocio en oficina?

% dentro de ;Hasta cudnto estaria
dispuesto a pagar mensualmente por el
arriendo de espacios de oficinas
corporativas (mayores de 400m21?

% del total

110
§1.5%

36.9%

29.7%

18
13.3%

34,6%

4.9%

3.0%

36.4%

1.1%

2.2%

33.3%

0.8%

135
100.0%

36.9%

T otal

Recuento

% dentro de ; Cuantos colaboradores
forman parte de su actividad diaria de
negocio en oficina?

% dentro de ;Hasta cudnto estaria
dispuesto a pagar mensualmente por el
arriendo de espacios de oficinas
corporativas (mayores de 400m231?

%o del total

298
&0.5%

100.0%

52

100,0%

11
3.0%

100.0%

3.0%

9

100,0%

370
100.0%

100.0%

100.0%




ANEXO 4.1
COSTOS DE PUBLICIDAD

COSTOS PLAN DE MEDIOS

MEDIO COSTOS OBSERVACIONES

Periodico

Precio corresponden por anuncios para fines de

El Comercio 374,00
semana.
Revista
EKOS S 800,00 : , :
— Los precios corresponden para el anuncio en media
Inmobilia S 699,00 . .
pagina en cada revista
Clave S 850,00

Internet

Pagina web $ 2.800,00

Dominioanual |$ 50,00




ANEXOS PLAN DE OPERACIONES
ANEXO 5.1

FOTOS Y PLANOS DEL PROYECTO
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Superg>aco

Lo mejor en papeleria y tecnologia

v. Colén E4-81 y Av. 9 de Octubre - Matriz Telf. (02) 2557300
QUITO - ECUADOR

i Vendedor: 999-GEH

FROFORMA: G12-002-000003100
RUC : 1790 140?75nﬁ
RE

CONTRIBUYENTE EGPECT
Fecha ¢ 19 DE JUNID DEL
DE HES jEL
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Seper crce

Lo mejor en papeleria y fecnologia

t. Colon E4-81 y Av. 9 de Octubre - Mafriz Telf, (02) 2557300
QUITO - ECUADOR
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Wentas

Innovamas pars transformar t dds

£ sviinangy

COTIZACION

| Detalle Praducto: LCD SONY 22" 228X325 1 gas7s

Detafle Producko; TELEFDNO PANASONIC IK-TC4022 | E1 9375

|

Detalle Producto: VATILLA 20 F7, 1737 ({1 41508

Potaile Preoduetor CLETIETON 24 B AHANTOY AT 04 | 3 1 . -



TWentas .
o) vl W0t i CCTIZACION

tetalle Productos PROMOCION R IECD DE 48 VAGOS 3 8 L as

Detalle Producto: REFRIGERADCRA DAEWOO FR146 ITT7 | szoze8

Dotalis Sroducte: WITT BEND OA

ERA 38002 42 T2 il SHE 3%

—

Dotaie Producto: MICROONDAS WHIRLPOOL 1.1 Wit 111

anakart.,,

G\.—f&ni‘n b

Total: 992.52



el s bener e Yie S

ATENCION VANESA COBOS
TELEF 3825790

CANTIDAD MODELO CARACTERISTICAS

SMCDS02GB1 DISPENSADOR AGUA FRIA,CALIENTE,(GRANDE) PARA OFICINA
AUDIO03BQ
IPHAD32G

BOQUITOQUIS RADIO COMUNICADORES
IPHAD 32 GIGAS

1 CQ43410LA NOT.CPQ 1.6GHZ/INTEL DUAL CORE2GB/500GE
1 SM10PEGS-1¢{ COMP DE ESCRITORIO PROG AMD ATHON 2 2GB RAM 500GB DIS
1 J450 IMPRESORA HP MULTIFUNGION

1 KXFP701LA FAX PAPEL COMUN

1 KXT64011LAT TEL INALAMBRICO DEC DETECTOR DE LLAMADAS
1 KDL40BX455 LCD 40"SONY FULL HD USB SINT DIGITAL

1 SMCRF43FB REFRIGERADOR 4.3" AUTO FROS BLANCA

1 MS0741C MICROODAS LG 0,7 " DIGITAL BLOQUEO

1 3302-12 CAFETERA OSTER 12 TZ

1 BURBUJA VAJILLA 20 PZ

1

1

1

TOTAL

GARANTIAS 1 ANO
VALIDO POR 8 DIAS
SOMOS CONTRIBUYENTES ESPECIALES
VALOR INCLUYE EL IVA.
FORMA DE PAGO. DE CONTADO
UNA VEZ CONFIRMADO EL DEPOSITO SE ENTREGA PRODUCTO

ATENTAMENTE
CHRISTIAN TERAN

AGENCIA SANBLAS
2283059 85565336

VALOR MARCA

706,71 COMPAC
1700,00 SAMSUNG
130,46 HP
148,39 PANASONIC
50,08 PANASONIC
911,55 SONY
252,48 SMC
93,43 LGE
63,03 OSTER
43,85 PROMO
149,63 SMC
50,00 PANASONIC
823,2

5122,81



C’_ IMPORTATMNOR A AT TLANO
r: LHETETAS
=

ETan,

PROFORMA 0000150
Cliente: Srta. Vanessa Cobos Teléfono: 3825-790 ext.238
Nombre: ENFARMA E.P Fax
Ruc/Cl: Fecha: 12 de Junio del 2012
Direccion: Ciudad: Quite
CODIGO DESCRIPCION CANTIDAD | Precio | Precio |
unit. | Total
VL1887040220 |VAJILLA 4X20 CUAD. NILO — 3 38,393 115,18
63950/010 Cuchara de Mesa Cosmos 12 0,965 11,58
63950/020 Tenedor de Mesa Cosmos 12 0,965 11,58
63950/030 Cuchillo de Mesa Cosmos 12 2,054 24,65
63950/290 Cuchara de Postre Cosmos med. 12 0,831 9,97
VASO 320 Vaso 320 ml. 12 0,518 6,22
Cafetera Best Wend 36 Tzas. 1 46,072 46,072
Microondas LG 1 91,072 91,072
Tostadora Continental 1 26,786 26,786
SUBTOTAL 343 3,11
IVA 12% 41,17
TOTAL 384,28

Cantidades sujetas a stock
Tiempo de entrega: 5 dias laborables
Forma de Pago: contado

Arg. Hugo E. Arellano G.
Gerente General
E-mail ventas@importadora-arellar



INSUMOS PROFESIONALES INSUPROF CIA. LTDA.

PROFORMA

RECIBIDO POR: ELAEQORADO PCR:

ALMACENES MONTERO 006-001-0000029
Cratomoy L b s 1 M ususdon del 2211212009
|
FECHA : 12/JUN/2012 FPEDIDO No: 006-001-0000029
CLIENTE: COBOE GARRIDO VANESSA LUCIA PAGO: CONTADO
RUC: 1722685278 VENDEDOR : NOGUERA FERNAND
DIRECCION: SAN BARTOLO 515-81
CIUDAD: FICHINCHA - QUITO
TELEFONO: 2673636
OBSERV. :
CANTIDAD CODIGO DETALLE P/UNIT. DSTO. TOTAL
1,00 6940993006556 SUNNE CUBIERTERA COLOR CAFE 40X30X6.5cm. 17,88 0,00 17,886
12,00 7702484141272 CORON ACTUA PLATO HONDO CAZ 17.5X17.5 CM 3,51 6,00 42,06
12,00 7702484141288 CORON ACTUA PLATO PANDO 29.5 CM CUAD. AC 3,51 0,00 42,08
12,00 7702484164492 CORCN ACTUA TAZA FPARA CAFE-TE 230CC CUAD 1,99 0,00 23,83
12,00 7702484164461 CORON ACTUA PLATO BARA TAZA DE CAFE-TE 2 2,02 0,00 24,25
1,00 TT702484075675 CORON ACTUA SALERD ACTUALITE RECTO 1,82 0,00 1,82
1,00 7702484073114 CORON ACTUA AZUCARERA 250CC - PORCELANA 5,01 0,00 5,01
12,00 7702147207672 CRIST VAS0 AV LISO PRISMA 110Z. 0,44 0,00 5,23
1,00 034254420935 OSTER CAFETERA FPROGRAMABLE 12Tazas 43,54 0,00 43,54
2,00 7891112025516 TRAMO TRADI CUCHILLO PARA ASADO DE 5 IN 2,40 0,00 4,80
1,00 034264061613 OSTER SANDUCHERA Y WAFLERA REVERSIBELE 54,85 0,00 54,85
1,00 836321004089 OSTER MICROONDAS PLATA - ACERO INOXIDABL 95, 71 0,00 95,71
1,00 7466254269854 CATER CUCHARA DE CAFE X 12un. 6,20 0,00 6,20
1,00 7466254269823 CATER CUCHARA SOPERA X 12un. 8,92 0,00 8,92
1,00 7466254269847 CATER TENEDOR DE MESA X 12un. 8,92 0,00 8,92
1,00 7466254269830 CATER CUCHILLO DE MESA X 1zZun, 13,61 0,00 13,61
1,00 6933228808971 SAKUR PORTA VAJILLAS 2 SERVICIOS MADERA 25,85 0,00 25,85
TIEMPC DE VALIDEZ: 8 dias
TOTAL A PAGAR: cuatrocientos setenta Y ¢inco con 46/100 SUBTOTAL 1 424,52
DOCUMENTO SIN VALOR TRIBUTARIO DSCTO. -0,00
Forma de pago: Efective o Cheque a nombre de INSUPROF CIA. LTDA. - MATRIZ SUBTOTAL 2 124,52
Este documento es sole un listado de precios, no garantiza la disponibilidad del stock VA 0% 0,00
IVA 12% 50,94
TOTAL USD 475,46




Quito, 12/06/2012

hlichelle Masabanta

Nuito

De nuestra consideraci?n:

ATU Articulos de Acero S.A. tiene el agrado de presentarle el resumen de |a propuesta de disefio y amoblamiento para sus oficinas.

OFERTA DE VENTA .

PRECIO PREC!D —!
CODIGO Y COLOR DESCRIPCION CANTIDAD [y iTARIO TOTAL
ARCHIVADOR CABINET
AL2G90R APL YTW LBL LBL ARCHIVADOR LATERAL 720 (300 X 480 X 725H) 1,00 667,00 667,01
HBL DOS GAVETAS
AATGI9ORAPLYTW LBLLBL  ARMARIO ARCHIVACION 00 (900 X 480 X 905H) 1,00 606,00 5,00
HBL UNA GAVETA-UNA REPISA
MESA REUNIONES
MTET2112 LWE VSS ACR MESA TERRA 2100-1200 CON TOMAS 1,00 1.147,00 1.147,00
ELECTRICAS
DMTET2112 VSS ACR KWE MESA TERRA 2100-1200 CON TOMAS 1,00 1.348,00 1.318,00
ELECTRICAS LACADA
SALA ZIT
SZITPE QCH SOFA ZIT PENTAGONO CON ESPALDA 1,00 374,00 374,00
SZITC QCH SOFA ZIT CUADRADO 1,00 241,00 241,50
SZITT QCH SOFA ZIT TRIANGULAR 1,00 197,00 197,70
MOFR120BD APL LWE MESA DE OFICINA REDONDA 1200-H725 BASE 1,00 530,00 523,00
DISCO
SILLONERIA MAGISTRAL
MPR2 ECR QCH SILLON PRESIDENTE MAGISTRAL REGULACION 1,00 610,00 610,00
GAS
MGE2 EGF QCH SILLON GERENTE MAGISTRAL REGULACICN GAS 1,00 478,00 478,00
MEJ2 EGF QCH SILLON EJECUTIVO MAGISTRAL REGULACION 1,00 374,00 374,00
GAS
MOP2 EGF QCH SILLON OPERATIVO MAGISTRAL REGULACION 1,00 309,00 202.00
GAS
MSIV ECR GCH SILLA VISITANTE MAGISTRAL 1,00 281,00 281,60
MSIVR ECR GCH SILLA VISITANTR MAGISTRAL RODANTE 1,00 267,00 267,00
SILLONETIA GRAFFITI
SGF22 EGF GCH SILLA GRAFFITT! 1,00 170,00 170,00



CODIGO Y COLOR

DESCRIPCION

VALIDEZ DE LA OFERTA:
30 dsas

TIEMPO DE ENTREGA:
30 dsas LABORABLES

GERENTE DE CUENTAS

NOTA: SOMOS CONTRIBUYENTES ESPECIALES SEGUN RES

=
PRECIO PRECIC -
CANTIDAD
8 UNITARIO TOTAL J
SUBTOTAL : 7.599.00
TOTAL GENERAL NETO 7.599,00
I.V.A. 12,00 % : 911,28
TOTAL : £.510,80
CLIENTE

IVA. EL VALOR DEL VA ES PROVISIONAL, DE EXISTIR CAMBIOS SEGUN LA LEY REGIRA EL NUEVO PORCENTAJE

OLUCION No.5368 DEL 2 DE JUNIO DE 1995 - NO RETENER

ESTA ES UNA PROFORWIA BORRADOR EN LA CUAL TANTO EL DIS
VARIACIONES EN MAS O

E?70 COMO LOS PRECIOS PUEDEN SUFRIR
EN MENOS POR LO TANTO ESTE DOCUMENTO SOLAMENTE PUEDE USARSE como
BASE DE DISCUSION Y DE NINGUNA MANERA como DOCUMENTO PARA L

A TRANSACCION DEFINITIVA

Pagine:

~

e o5



SUMAR REPCOM S.A. PROFORMA 0010089

DOMINGO RENGIFO N74-21 ¥ ANTONIO BASANTES
RUC: 1791245229001 Telf..  2806-280

Fecha; 12/06/2012
Email:
Quito, Ecuador
Cliente: Atencién a:
ENFARMA Vanessa Cobos
QUITO
ECUADOR
T — Shilg Via s (I e e — T — ~Reference NE™™
PRI-000495 ZULAY PATRICIA AGUIRRE SALGADO
Cddigo ITEM ™ ‘Descripcién del ITEM " 'Descuento Uhidad Precio  Precio
""" % Medida Unitario Total
1.00 OT-ES-AN-EJ-150-E ESCRITORIO ANTARES EJECUTIVO 150 FORMICA 0.00 UNIDAD 251.00 25100
1.00 OT-SI-\*’I—VI-SENSA-SB-PR SILLA VISITA SENSA SIN BRAZOS EN PRANA 0.00 UNIDAD 58.80 58.80
1.00 OT—SI-OP~0P-FOCUS-SB-PR SILLA FOCUS SIN BRAZOS EN PRANA 0.00 UNIDAD 115.00 115.00
1.00 OT-AR-AR-VE-4G ARCHIVADOR VERTICAL 4 GAVETAS 0.00 UNIDAD 219.00 219.00
1.00 OT-AC-AC-PA-3S PAPELERA 3 SERVICIOS 0.00 UNIDAD 17.00 17.00
1.00 OT-ME-AN-GE-180%90-F MESA ANTARES GERENTE 180x90 FORMICA 0.00 UNIDAD 265.00 285.00
B.00 OT-SI-OP-OP-ROBIN-CB SILLA ROBIN BAJA CON BRAZOS 0.00 UNIDAD 135.00 810.00
Tiempo de Entrega (Dias laborables): 15.00 Subtotal 1,735.80
Validez de la Oferta (Dias): 15 Descuento General 0 % .00
Subtotal sin IVA .00
Subtotal con IVA 1,735.80
Forma de Pago: VA 12 % 208 0
70% ANTICIPO 30% CONTRA ENTREGA ° o
Total Proforma 1.944.10

Pagina 1 dnt

Firma Autorizadn Clienta



SUMAR REPCOM S.A. PROFORMA 0010099
DOMINGO RENGIFO N74-21 Y ANTONIO BASANTES
RUC: 1791245229001 Telf.:  2806-280

Firma Autorizada Cliente

3 Fecha: 19/06/2012
Email:
Quito, Ecuador
Cliente: Atencién a:
ENFARMA Vanessa Cobos
QUITO
ECUADOR
e T— SR Vi = s EOBT T T ——— - Reference No"""
PRI-000495 ZULAY PATRICIA AGUIRRE SALGADO
Cadigo ITEM Descripcién del ITEM  Descuento  Unidad Precio Precio
% Medida Unitario Total
1.00 OT-CO-EP-EP-ATENPUBL-01 COUNTER ATENCION AL PUBLICO 0.00 UNIDAD 1,100.00 1,100.00
Tiempo de Entrega (Dias laborables): 15.00 Subtotal 1,100.00
Validez de la Oferta (Dias): 15 Descuento General 0 % A5
Subtotal sin IVA .00
Subtotal con IVA 1,100.00
Forma de Pago: IVA 12 % 132.00
70% ANTICIPO 30% CONTRA ENTREGA ’ ‘
Total Proforma 1,232.00
Pagina 1 de1



SUMAR REPCOM S.A.

DOMINGO RENGIFO N74-21 Y ANTONIO BASANTES

RUC: 1791245229001 Telf.:
Email:
Quito, Ecuador
Cliente:
ENFARMA
QUITO
ECUADOR
..... o T —— Ship Via
PRI-000495
Codigo ITEM
1.00 OT-ME-PR-RE-100-F
4.00 OT-S!-VI-V[-SENSA-SB-PR

Tiempo de Entrega (Dias laborables):

Validez de la Oferta (Dias): 15

Forma de Pago:
70% ANTICIPO 30% CONTRA ENTREGA

PROFORMA 0010101
Z808:200 Fecha:  20/06/2012
Atencion a:
Vanessa Cobos
FOB T T T — ReEETEE N
ZULAY PATRICIA AGUIRRE SALGADO
- Descripcién del ITEM™™ Descuento ~ Unidad Precio ' Precio
% Medida Unitario Total
MESA PREMIER REDONDA 100 FORMICA 0.00 UNIDAD 154.00 154.00
SILLA VISITA SENSA SIN BRAZOS EN PRANA 0.00 UNIDAD 58.80 235.20
15.00 Subtotal 389.20
Descuento General 0 % .00
Subtotal sin VA .00
Subtotal con IVA 389.20
IVA 12 % 46.70
Total Proforma 435.90
Pagina 1 de1

Firma Autorizada

Cliente
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- ‘ SEGURIDAD Y PROTECCION
W A CON TECNOLOGIA AVANZADA

COTIZACION DV-228-2

Quito, 15 de Agosto de 2012
Estimados:

POLARIS CENTER
Presente.-

De nuestra consideracion:

Reciba el mas cordial saludo. Somos una empresa de seguridad privada, legalmente
constituida, cumplimos con el mandato 8 y todas las normativas de ley del pais, contamos con
veinte afios de experiencia y pertenecemos a la CASEPEC. Ademas de la excelencia en el
servicio, nuestra diferencia competitiva son los valores agregados, que apoyados en los Gltimos
avances tecnologicos, ofrecemos sin ninglin costo adicional, a nuestros clientes.

Nos es grato hacer llegar nuestra oferta de servicios:

Propuesta econdémica y alcance de la misma:

1 Puesto 24 h 2 hombres fijos Lunes a domingo 1.690,00 Mensual
seguridad + 1 de relevo incluido dias festivos +IVA

Los valores agregados que ofrecemos sin ningun costo adicional se describen en el Anexo 1.
Las caracteristicas y modalidad de servicio se describen en el Anexo 2.

Esperamos que la presente cotizacién haya cubierto sus expectativas. Para cualquier consulta
adicional puede contactarse con nosotros al mail ' g @seiprac.com o]
directamente al teléfono(s) 6008373 — 6008374

Le saluda afectuosamente,

Mayor. Franklin Acosta E.
GERENTE GENERAL

Av. Lizardo Garcia 512 y Diego de Almagro Edificio EL CACIQUE
Teléfono: 6008373 Fax: 6008374
Celular: 084258497 Email: ventas_agilseg@seiprac.com
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SEGURIDAD Y PROTECCION
CON TECNOLOGIA AVANZADA

ANEXO 1

DESCRIPCION DE VALORES AGREGADOS
————ALVRES AGREGADOS

Por la contratacion de un puesto de seguridad de 24 horas, sin ningln costo adicional

ofrecemos:

La Opcién 1:

> Sistema de vigilancia por camara:

[ ]

Un servidor de imagenes o DVR

4 camaras infrarrojas, a ubicarse en areas vulnerables.

Caja metélica de seguridad de empotramiento.

Fuentes de poder, metraje de cable y demas materiales eléctricos necesarios.
Mano de obra de instalacion.

El servicio técnico mensual de mantenimiento preventivo y correctivo.

Revision del estado y funcionamiento de cada una de las partes y piezas del
sistema de vigilancia por camaras.

Reparacion emergente de desperfectos o caida del sistema.

Remplazo por nuevas o reparadas las camaras, fuentes de poder, o demas
partes y piezas que hayan sufrido desperfecto por la utilizacién, variaciones de
voltaje u otros factores.

Mantenimiento de software y la liberacion de informacion antigua de las
unidades de grabado.

Para plantas o locales de amplia infraestructura, que requieran rondas diurnas y nocturnas, sin
ningun costo adicional:

0 La Opcion 2:

> Sistemas de control de rondas o supervisor

® o o © o o

electréonico:

0T Corol e Homcie Ronda
Lector o captor Sistema de Control

ID de guardias

Puntos control - -
are 1 ﬁ

Un adaptador para carga .

Cable USB °

Reportes periodicos de control Sofwer 2DGNEE  Bibisiin

&

66 °-
CO©

6 Puntos de control Lector Captor + Funda

IMPORTANTE.- Después de realizar |a correspondiente inspeccién a sus
instalaciones, en caso de requerir otros implementos de seguridad, como
detector de metales, alarmas, monitoreo electrénico de alarmas, etc., podran
ser coordinados con nuestros ejecutivos comerciales y Gerente de operaciones

Av. Lizardo Garefa 512 y Diego de Almagro Edificio EL CACIQUE
Teléfono: 6008373 Fax: 6008374
Celular: 084258497 Email: ventas_agilseg@seiprac.com



SEGURIDAD Y PROTECCION
CON TECNOLOGIA AVANZADA

ANEXO 2

Seguidamente se describe los servicios ofertados:

> Modalidad de servicios:

Ofrecemos puestos de seguridad de 12 y 24 horas, con personal debidamente
capacitado, uniformado.

* Realizamos supervision fisica diaria
mediante visita diurna Y nocturna, de
nuestros supervisores motorizados.

« Se realizan vistas randomicas
sorpresivas en horario  diurno y
nocturno.

*  Supervision las 24 horas y los 365 dias,
via motorola a través de nuestra central
de operaciones.

* Nuestro gerente de operaciones, grupo de supervisores y central de monitoreo,
operan las 24 horas los 365 dias.

*  En la central de monitoreo se graban en un servidor, los reportes de supervision
efectuados via motorola (contamos siempre con un histérico del Gltimo trimestre).

Estamos en constante comunicacién con
el cliente, sus sugerencias Yy comentarios
e indicadores de gestion y resultados de
servicio, alimentan nuestro sistema de
mejoramiento continuo.

* Trabajamos bajo estandares de calidad, a través de procedimientos vy
funciones generales y especificos para cada puesto de seguridad, asegurando

de personal.

Av. Lizardo Garcfa 512 y Diego de Almagro Edificio EL CACIQUE
Teléfono: 6008373 Fax: 6008374
Celular: 084258497 Email: ventas_agilseg(@seiprac.com



SEGURIDAD Y PROTECCION
CON TECNOLOGIA AVANZADA

* Nos caracterizamos por ajustarnos a las necesidades especificas de cada

cliente, a través de estudios de seguridad y factibilidad previos al arranque e
instalacion del servicio.

> Dotacion del personal:

La compariia provee tanto a guardias
COmMo a supervisores, de:

*  Uniformes de guardia
*  Uniformes de supervisor

® 8 o o

Todos los puestos de seguridad cuentan con sy
respectiva radio de comunicacion. La central cuenta con
un servidor que graba los reportes de supervisores y
vigilantes, contamos con un histérico permanente de 3
meses.

A los supervisores se les provee de
motocicletas

Av. Lizardo Garcia 512 vy Diego de Almagro Edificio EL CACIQUE
Teléfono: 6008373 Fax: 6008374
Celular: 084258497 Email: ventas_agilseg(@seiprac.com



SEGURIDAD Y PROTECCION
CON TECNOLOGIA AVANZADA

> Seleccién y contraccién del personal:

Contamos con rigurosos procesos de seleccion y contratacién del personal, apoyados en
pruebas psicologias y técnicas en seguridad.

» Capacitacion al personal:

Nuestro personal de guardia recibe los
siguientes modulos de capacitacion los
mismos que son obligatorios ya que los
dictamina la ley de seguridad privada y el
mandato 8:

¢ Atencion al cliente

* Técnicas de sometimiento y
defensa personal

* Manejo de extintores

* Reconocimiento de fuegos e
incendios

* Reconocimiento basico de
explosivos

*  Primeros auxilios

> Pdlizas de seguro:

* Pdliza de responsabilidad civil de 100.000 ddlares.

* Pdliza de vida y accidentes de 50.000 para cada uno de nuestros guardias de
seguridad y personal operativo.

» Tecnologia avanzada:

Vigilancia por cidmaras Y grabacién de imagenes

Av. Lizardo Garcia 512 ¥y Diego de Almagro Edificio EL CACIQUE
Teléfono: 6008373 Fax: 6008374
Celular: 084258497 Email: ventas_agilseg@seiprac.com



SEGURIDAD Y PROTECCION
CON TECNOLOGIA AVANZADA

Nuestros sistemas se ajustan a Jas necesidades especificas de cada cliente.
Disponemos de varios tipos de camaras (inaldambricas, Ocultas, etc.) y brindamos los
siguientes servicios:

* Vigilancia simultanea a varios objetos

Un guardia de seguridad, o |a persona
encargada de la consolg de  monitoreo,
visualizara simultaneamente e| alcance de varias
camaras.,

Cimara S % ; Vi":‘;ﬁz""i“‘“ Visualizacion *_ Grabacién de imagenes las 24 horas
.' - Auir 0 Loos Con un costo adicional se podria observar
l - 4 los lugares que vigilan las camaras via

internet, desde cualquier parte del mundo.

T— ADSL
. lexY/ATCH =

* Fotos e imagenes
Los eventos relevantes grabados pueden ser
editados y los podemos obtener en fotos e
imagenes en cualquier momento.

- Cada Supervisor de seguridad
realiza las rondas permanentes
por cada brigada con e] respectivo

Control de rutas Control de Rutas.

- Este Sistema electronico tiene la
_ Rgtggg funcion de grabar las rondas que

Sistema de Control se le realiza a cada guardia.
- Permitiendo de cierta manera
% U garantizar el cumplimento de |as
funciones encomendadas a los

Software 2IDGuardias  Cable UsB vigilantes,

Y - Este equipo ademas nos ayuda a
6 @6 - evitar que el personal pueda
66 o dormirse  en  los  horarios
— BPunlosdocontrl  Lector Caplor + Funda nocturnos o realizar otras labores

en el turno de vigilancia

Av. Lizardo Garcia 512 ¥y Diego de Almagro Edificio EL CACIQUE
Teléfono: 6008373 Fax: 6008374
Celular: 084258497 Email: ventas_agilseg@seiprac.com
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> Referencia de clientes

Apoyandonos en la filosofia de servicios de calidad, logramos satisfaccién en
nuestros clientes. Aqui algunos de nuestros clientes:

CLIENTE CONTACTO DIRECCION

SENIOR Sra. Ménica Vallejo Av. Interoceanica km 12 1/2
SUITES(GRUPO Primavera 1y Florencia
EQUINOCCIO

FLEXNET Sr. Wilson Galeas Panamericana norte km 12

por el Banco Pichincha
entrada a Carapungo

CONJ. LA TIZONA Sra. Maria Teresa Castell Santa Unes y Barba Alfaro

QUIMICAMP Sra. Karina Pereira Carcelén industrial
calle Joaquin Mancheno y
Manuel Najas

CENTRO Dr. Jaime Guevara Inglaterra N3-263 y Av.
EJECUTIVO Amazonas

SANTA LUCIA 1] Srta. Maria Teresa Arias Santa Lucia Il de Cumbaya

Calle G

ALBERGUE SAN Ing. Luis Almachi Tumbes y Bahia de
JUAN DE DIOS Caraquez

BALLET Sra. Mercedes Lucio Manuel de Abazcal 653 y
ECUATORIANO Gaspar de Villaroel

Av. Lizardo Garcia 512 y Diego de Almagro Edificio EL CACIQUE
Teléfono: 6008373 Fax: 6008374
Celular: 084258497 Email: ventas_agilseg(@seiprac.com
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> Contactenos
Estaremos gustosos de servirle

Alejandra Parra F.
Teléfonos: 6008373 — 6008374
Celular: 092768014
Fax: 2436307
e-mail: ventas agilsea@seiprac.com
www.agilseg.com

Av. Lizardo Garcia 512 y Diego de Almagro Edificio EL CACIQUE
Teléfono: 6008373 Fax: 6008374
Celular: 084258497 Emaijl: ventas_agilseg@seiprac.com



inmobiliario

TOME GNG

Contacto:

Fabricia Egas
fegas@ekos.com.ec

Telef: 244 3377 ext. 240/
097326924

Unica REVISTA que contiene una guia completa

de todos los PROYECTOS INMOBILIARIOS de Quito

PLAZA /

PRODUCTO /

PERFIL DEL
LECTOR /

Perfil comercial

Ekos Inmobiliario es una publicaciéon bimensual gratuita, de percha y de
distribucién directa (sectorizada) con presencia en: centros ferreteros
reconocidos, farmacias, supermercados, puntos de atencion a clientes
de empresas de telefonia maévil y organismos ligados al sector. El tiraje
certificado de nuestro medio es de 20 mil ejemplares por edicion y su
alcance geografico inicial es la ciudad de Quito.

Ekos Inmobiliario tiene 3 lineas madre de trabajo: servicios, consejos
practicos y una amplia oferta del mercado inmobiliario (a través de su
catalogo - espacio para pautas de sus clientes). Por ello, su disefio y tamano
son atractivos y dindmicos, es una revista facil de llevar y acompanar al
lector al momento de buscar y elegir un bien inmueble, servicios y productos
afines. Con una clara alusion a la senalética de transito, el amarillo es su
color distintivo para llamar inmediatamente la atencidn. Es evidente el uso
de un disefio muy similar al de un web site (ordenado y sencillo).

Ekos Inmobiliario es el primer medio de este estilo, dirigido a la clase media
y media alta, capaz de adquirir un bien inmueble con un costo que fluctie
entre los USD 30 000 y USD 130 000.



Precios

Item Caracteristicas Valor
Pagina determinada Catdlogo o junto a articulos USS$ 1.200
Pagina determinada Péagina Derecha num. 3 US$ 1.350
Cover | Portada USS$ 3.900
Cover Il Portada Interior USS 2.000
Cover lll Contraportada Interior US$ 2.000
Cover IV Contraportada Exterior USS 2.800
Doble pagina Dos paginas enfrentadas USS 2.000
Media pagina Catdlogo o junto a articulos USS 800
Publirreportaje | 2 paginas US$ 2.000
Publirreportaje Il 3 pgs + pauta de cierre USS 3.000

Tarifas no incluyen el 12% del 1V.A. si incluyen 15% de comision de agencia de publicidad

FECosaNovn

Doble pagina
tamano de arte: 44x30

tamafio de publicacion: 43x29

Dia 15, mes previo a

Una pagina
tamano de arte: 21,5x29
tamafo de publicacion: 22,5x30

tamano de formato

20

Entrega maxima de
revision publirreportajes o

22

Entrega maxima de
publicidades

paginas de clientes

Formatos

Informacion Técnica

*  Para la correcta recepcion de artes, La Revista
Inmobiliaria solicita a sus clientes tener en cuenta los
siguientes requerimientos técnicos:

* Incluir un exceso de 5 mm por cada lado adicionales
al tamario del formato.

* Incluir un margen de respeto de 5mm desde el borde
del formato hacia adentro para los textos que el aviso
contenga.

e Convertir todos los textos a curvas.

¢ Adjuntar todos los respaldos graficos en formato EPS
de Adobe Photoshop, en sistema de color CMYK.

*  Enviar el arte en formato EPS de Adobe llustrator
CS4 o inferior.

* Adjuntar Cd con prueba de color aprobada.

Calendario Editorial

1/2 pagina vertical
tamafio de arte: 12,5x30
tamafio de publicacion: 12x29

Dia 10

30

Cierre de la edicion

10
Circulaciéon
LA REVISTA

INMOBILIARIA



Valores Agregados

A Revista Impresa

QUITO

Inm_bilia

iy

Revista Email

Digital

450.000
cuentas

29 ediciones
Mensuales

Marketing

InmChbilia con

Revista internacional de Bienes Raices

GUAYAQUIL
——
boTj%dLj) na 0
: C
misma (T)
MARCA -E

Banners - Proyectos destacados - Noficias - Eventos

Redes
Sociales

Inmobilia.com
Ecuador

www.inmobilia.com

Miles de propiedades
los 365 dias del ano! para

COMPRAR - VENDER - ALQUILAR

' You

InmobilicEC

jueves a

| 5:30 Pm @inmobilicec

: 2260 091 / 2260 092 / info@ecuador.inmobilia.com



2013

InmChbilia con

GRATIS el ingreso de sus inmuebles, productos y servicios en:

01
RIF

* - 'y
r Ve *
EDICION QUITO www.inmobilia.com EDICION GUAYAQUIL
TARIFAS CALENDARIO TARIFAS CALENDARIO
q N P -
g Pauta | (Tarifa | [Edic.| CIERREsemanadel: |CIRCULA semana del: r Pauta ) ( Tarifa Edic. | CIERRE semana del: | CIRCULA semana del:
45 30/ Nov / 2012 10/ Dic / 2012
Media pagina (V/H) US$ 699 P pRYTT— TEETE Media pagina (V/H) US$ 645 10 20/Ene /2013 30/ Ene /2013
Pagina Completa US$ 1.199 ne i Pagina Completa US$ 995
Paginas 3,5,7 US$ 1.209| |+ | 20/Feb/2013 AL Paginas 3,5,7 US$ 1.099 R Y 50 2013 S0AMaTEE
= ' 48 20/ Mar / 2013 30/ Mar /2013 = :
12 20 /May / 2013 30/ May / 2013
Contraportada Interna US$ 1.395 49 20/ Abr/ 2013 30/ Abr/ 2013 Contraportada Interna US$ 1.195 y y
Portada Interna US$ 1.495 50 20/ May / 2013 30/ May / 2013 Portada Interna US$ 1.295 13 20/ Jul /2013 30/Jul /2013
Contraportada US$ 1.899 51 30/ Jun/ 2013 15/ Jul / 2013 Contraportada US$ 1.555 14 30/ Ago / 2013 05/ Sep / 2013
Portada Portada
) \US$2.995) | 52 15/Ago /2013 30/Ago /2013 _ ) (US$2.695) 15 20/ Oct /2013 30/ Oct /2013
e - 53 20/ Sep /2013 30/Sep /2013
(‘Diptico intermo ovepagr) (US$ 2.595 > > (Diptico intero (ot pegine)) (US$ 2.595 | 16 | 30/Nov/2013 15/ Dic / 2013
(‘Diptico portada (@ seara) (uss3.209) | 20/ Oct/ 2013 30/Oct /2013 — )| ) L
55 30/ Nov /2013 15/ Dic / 2013 (‘Diptico portada sabi pagna)) (US$ 3.209

DISTRIBUCION
ejemplares

Material

Portadas:

Internas:
Formato:

Couche 150 g.
mas UV brillante

Couche 80 g. brillante
21,5 x 28 cm cerrada

Media Pdgina Vertical

Margen Interno para
Textos y Logos
(9cmx26cm)

—— Formato de Revista
(21,5cmx28cm)

*Ediciones y eventos especiales consulte a su asesor
*Material: Couche 150 g. brillante

CONSIDERACIONES TECNICAS

Pdgina Completa

,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,

Margen Interno para

Textos y Logos
(20,5cmx 27 cm)

-—— Formato de Revista
(21,5cmx28cm)

Area de Sangrado

Media Pdgina Horizontal

(22,5cmx29cm)

| Margen Interno para
Textos y Logos
(19,5cmx12cm)

Formato de Revista
(21,5cmx28cm)

-

e
IMPORTANTE:
- El anunciante debera desarrollar el arte final y entregarlo en

formato digital con respaldo en papel.

curvas.

- Los arte finales deben ser preparados en programas graficos
tales como (llustrator, Photoshop), textos convertidos en

- Las fotografias digitalizadas que contengan dichos artes

deben estar en CMYK con resolucion no menor a 300 dpi.

y espacios de diagramacion.

- Para el disefio de los artes deben considerarse los margenes

- Inmobilia.com puede desarrollar los artes con costo adicional.
- Las tarifas no incluyen impuestos sobre las ventas.

~

/

DISTRIBUCION
ejemplares

TARIFAS INTERNACIONALES

( ) Venezuela| Peru Panama | Costa |Republica
Pauta Capital Rica |Dominicana

Media pagina $ 645 $ 595 $ 595 $ 595 $ 595
Pagina Completa $1.295 ($1.095|%$1.095 | $1.095 | $1.095
Paginas 3,5,7 $1.355 |$1.195|$1.195 | $1.195| $1.195
Contrap. Interna $1555 |$1.255|$1.255 | $1.255 | $1.255
Portada Interna $1595 |$1.355|%$1.355 | $1.355 | $1.355

(_ TIRAJE ) ((100.000 [55.000 | 55.000 |55.000 |55.000 )

NOTA: Otras franquicias, consulte a su asesor.

Telfs.: (593-2) 2260 091 / 2260 092 / 2268 665 / 2921 253 - Departamento Creativo: Priscila Pesantez / disenouio@ecuador.inmobilia.com




UBICACIONES TARIFA TARIFA 2 PAGINAS 3 PAGINAS 4 PAGINAS BIENES RAICES
INDETERMINADAS NORMAL “ESPECIAL” MISMA EDICION | MISMA EDICION | MISMA EDICION C] S‘/E ,
PAGINAS
ENFRENTADAS $ 2,400 $ 2,280 $2,160 $ 2,040 $ 1,920 o
1 PAGINA DERECHA $ 1,600 $1,520 $ 1,440 $ 1,360 $1,280 TARIFAS
1 PAGINA 1ZQUIERDA $ 1,300 $1,235 $1,170 $1,105 $1,040
1/2 PAGINA DERECHA $ 900 $ 855 $810 $ 765 $720
1/2 PAGINA IZQUIERDA $ 850 $ 808 $ 765 $723 $ 680
.. .. . . . 8 ediciones
4 ediciones 4 ediciones 6 ediciones 6 ediciones 8 ediciones .
INSE}%‘A:\:I:?NI\ESAS NO consecutivas consecutivas valor NO consecutivas consecutivas valor NO consecutivas (ta::i(f)gsa%cuuatll;leglor
valor por pagina por pagina valor por pagina por pagina valor por pagina por pagina
i $2,160 $ 2,040
PAGINAS $2,160 $2,160 ’ $ 2,040 ’
2,160 ’ ’ Cobert ’ Cobert
ENFRENTADAS $ + Cobertura + Cobertura : RZpg rt:;: + Cobertura : RZpg rt:;:
$ 1,440 $ 1,360
1 PAGINA DERECHA $ 1,440 + Gobartura + Gobortura + Cobertura + Gobonura + Cobertura
+ Reportaje + Reportaje
$1,170 $1,170 $1,170 $1,105 $1,105
1 PAGINA IZQUIERDA $1,170 + Cobertura + Cobertura + Cobertura + Cobertura + Cobertura
$810 $810 $810 $ 765 $ 765
1/2 PAGINA DERECHA $810 + Cobertura + Cobertura + Cobertura + Cobertura + Cobertura
$ 765 $ 765 $ 765 $723 $723
1/2 PAGINA IZQUIERDA $ 765 + Cobertura + Cobertura + Cobertura + Cobertura + Cobertura




ANEXOS EQUIPO GERENCIAL

ANEXO 6.2
DESCRIPCION DE PERFILES

FORMULARIO DE DESCRIPCION Y PERFIL DE PUESTOS

UNIDAD ADMINISTRATIVA:

DIRECCION GENERAL

1. DATOS DEL PUESTO

2. MISION DEL PUESTO

Denominacion: Director General Direccionar, coordinar, dirigir y gestionar acciones estratégicas
Remuneracion: $1500 para una Optima administracion empresarial.

Sexo: Indistinto

3. INSTRUCCION PARA DESEMPENO DEL PUESTO 4. EXPERIENCIA

Educacion Formal:  Ingeniero en Ciencias Econémicas y Administrativas Tiempo de Experiencia: 8 afios

Capacitaciones: Talleres de liderazgo, direccion y manejo del personal. Areas de Experiencia: Administracién de Empresas

5. ACTIVIDADES DEL PUESTO

6. CONOCIMIENTOS 7. DESTREZAS

a. Ejercer la Representacion legal, judicial y extrajudicial de la empresa.

b. Cumplir y hacer cumplir las disposiciones emitidas por la Junta General.

c. Administrar eficaz y eficientemente la empresa para desarrollar resultados positivos frente a la
Junta General.

d. Liderar el proceso de planeacion estratégica de la organizacion, determinando los factores
criticos de éxito, estableciendo los objetivos y metas especificas de la empresa.

e. Desarrollar planes de accion a corto, mediano y largo plazo

f. Crear un ambiente en el que las personas puedan lograr las metas de grupo con la menor
cantidad de tiempo, dinero, materiales, es decir optimizando los recursos disponibles.

g. Ejercer un liderazgo dinamico para volver operativos y ejecutar los planes y estrategias
determinados.

h. Desarrollar un ambiente de trabajo que motive positivamente a los individuos y grupos
organizacionales.

i. Supervisar constantemente los principales indicadores de la actividad de la empresa con el fin de
tomar decisiones adecuadas, encaminadas a lograr un mejor desempefio de la empresa.

j- Ser el responsable de las relaciones comerciales con el cliente.

k. Medir continuamente los resultados de la empresa a ser presentados a la Junta General.

a. Planificacion y Gestién

b. Orientacién de Resultados

c. Generacion de Ideas

Administracién de
empresas.

Desarrollo d. Pensamiento Estratégico

Organizacional. - S
e. Capacidad de Negociacién

f. Trabajo en Equipo y liderazgo

g. Firmeza

8. REPORTA

Junta General de Accionistas




FORMULARIO DE DESCRIPCION Y PERFIL DE PUESTOS

UNIDAD ADMINISTRATIVA:

DEPARTAMENTO FINANCIERO

1. DATOS DEL PUESTO

2. MISION DEL PUESTO

Denominacion: Jefe Administrativo Financiero

Remuneracion: $900

Planificar, dirigir y controlar procesos, proyectos, programas y
acciones financieras orientadas a obtencién de resultados
positivos para la empresa.

Sexo: Indistinto

3. INSTRUCCION PARA DESEMPENO DEL PUESTO

4. EXPERIENCIA

Educacién Formal: Ingeniero en Finanzas o carreras afines

Tiempo de Experiencia: 3 afos

Capacitaciones: Talleres de liderazgo, Finanzas y Auditoria.

Areas de Experiencia:
Administracion de Empresas

Finanzas y Auditoria;

5. ACTIVIDADES DEL PUESTO

6. CONOCIMIENTOS 7. DESTREZAS

a. Planificar, organizar, dirigir, controlar
administrativas del Centro de Negocios

programas, proyectos Yy acciones

b. Tomar decisiones de inversiones y financiamiento.

c. Transformar la informacién financiera de forma util para supervisar la condicién
financiera de la empresa.

d. Maneja evaluaciones de rendimiento administrativo financiero

e. Analizar e interpretar indicadores financieros

f. Realiza y aprueba el pago de honorarios, impuestos, y demas gastos relacionados
con la actividad de la empresa.

g. Efectuar el andlisis y planeacion financiera.

i. Ser responsable de la contratacion de empresas que prestan servicios
complementarios a fin de atender los requerimientos del Centro de Negocios.

a. Planificacion vy
Gestion

b. Orientacion de
Asesoramiento
c. Generacion de

Conocimiento en el area administrativa | 'deas

financiera (inversiones y | d. Habilidad Analitica
financiamiento, pronésticos, planes . L,

P _plan Yle. Trabajo a presion
presupuestos financieros,

administracién y manejo de areas)
f. Trabajo en equipo

g. Dinamismo

8. REPORTA

Director General




FORMULARIO DE DESCRIPCION Y PERFIL DE PUESTOS

UNIDAD ADMINISTRATIVA:

DIRECCION GENERAL

1. DATOS DEL PUESTO

2. MISION DEL PUESTO

Denominacién: Asistente Administrativa

Remuneracion: $600

Asistir a los Directivos y Junta de Accionistas.

Sexo: Indistinto

3. INSTRUCCION PARA DESEMPENO DEL PUESTO

4. EXPERIENCIA

Educacion Formal:  Ing. en Carreras Administrativas

Tiempo de Experiencia: 2 afos

Capacitaciones: Redaccion Comercial, Cursos Técnicos
de Computacion, Cursos de idiomas.

Areas de Experiencia:

Asistente de Gerencia 0 departamentos afines

5. ACTIVIDADES DEL PUESTO

6. CONOCIMIENTOS

7. DESTREZAS

a. Manejo de Caja Chica

b. Atencion al cliente

c. Coordinacion de agenda

d. Coordinacion de viajes de los directivos

e. Elaboracion de memos, cartas y oficios

f. Reportar directo a los directivos

g. Revision de correspondencia

Manejo de sistemas informaticos. (Word, Excel, Power
Point, etc.)

Idiomas

Técnicos de Administracion

a. Productividad

b. Eficiencia

c. Integridad

d. Adaptabilidad a
cambios

los

e. Iniciativa

f. Trabajo en equipo

g. Trabajo bajo presion

8. REPORTA

Director General




FORMULARIO DE DESCRIPCION Y PERFIL DE PUESTOS

UNIDAD ADMINISTRATIVA:

DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO FINANCIERO

1. DATOS DEL PUESTO

2. MISION DEL PUESTO

Denominacion: Recepcionista

Remuneracion: $400

Recibir y orientar a las personas que acuden al Centro de Negocios proporcionando
oportunamente la informacion requerida por los visitantes y canalizandolos a las areas
de atencién correspondientes con amabilidad y cordialidad.

Sexo: Mujer

3. INSTRUCCION PARA DESEMPERNO DEL PUESTO

4. EXPERIENCIA

Educacién Formal: Bachiller

Tiempo de Experiencia: 1 afios

Capacitaciones: Cursos de Idiomas, Relaciones Publicas,
Redaccion Comercial, Cursos de operacion de programas de
cémputo.

Areas de Experiencia: Cargos Equivalentes

5. ACTIVIDADES DEL PUESTO

6. CONOCIMIENTOS

7. DESTREZAS

a. Recibir y orientar a los visitantes en el Centro de Negocios.

b. Atender llamadas telefénicas y transferir a las areas
correspondientes.

c. Registro de visitantes al Centro de Negocios.

d. Operar el conmutador telefénico multilinea.

e. Recepciobn y clasificacion de correspondencia.

Dominio en el manejo de idiomas a mas del espafiol.
Manejo de sistemas informaticos.(Word, Excel, Power
Point, etc.), asi como manejo de Internet intranet, entre
otros. Conocimiento en el manejo de
equipos telefénicos y demas herramientas de oficina
(fax, computador, calculadora, etc.).

a. Habilidad Tecnoldgica

b. Habilidad en el Manejo de
Equipos

c. Estabilidad Emocional

d. Adaptabilidad a
cambios

los

e. Facilidad de Expresién.

f. Trabajo en equipo

g. Trabajo bajo presion

8. REPORTA

Jefe Administrativo
Financiero




ANEXOS CRONOGRAMA GENERAL
ANEXO 7.1

DIAGRAMA DE GANTT



ANEXO 9.1

SUELDOS Y SALARIOS

ANEXOS PLAN FINANCIERO

Personal Administrativo

ROL ANO
ROL DEPAGOS FORDERHOYISINES TOTAL ANUAL
CARGO SBUmensual | Puestos Total Aporte Personal | Ingreso Décimo Tercer | Décimo Cuarto | Fondo de Reserva | Vacaciones | Aporte Patronal | Total Provisiones
Gerente General 1500,00 1 18.000,00 1.683,00 16.317,00 1500,00 292,00 679,88 2.007,00 4.478,88 20.795,88
Jefe 900,00 1 10.800,00 1.009,80 9.790,20 900,00 292,00 407,93 1.204,20 2.804,13 12.594,33
Asistente 600,00 1 7.200,00 673,20 6.526,80 600,00 292,00 271,95 802,80 1.966,75 8.493,55
Recepcionista 400,00 1 4.800,00 448,80 4.351,20 400,00 292,00 181,30 535,20 1.408,50 5.759,70
TOTAL 3.400,00 4,00 40.800,00 3.814,80 36.985,20 3.400,00 1.168,00 1541,05 454920 10.658,25 47.643,45
ROL ANO
ROL DEPAGOS HORDERHOVISINES TOTAL ANUAL
CARGO SBUmensual | Puestos Total Aporte Personal | Ingreso Décimo Tercer | Décimo Cuarto | Fondo de Reserva | Vacaciones | Aporte Patronal | Total Provisiones -
Gerente General 1530,00 1 18.360,00 1716,66 16.643,34 1530,00 300,76 1.386,95 693,47 204714 5.958,32 22.601,66
Gerente Comercial 918,00 1 11.016,00 1.030,00 9.986,00 918,00 300,76 83217 416,08 122828 3.695,29 13.681,30
612,00 1 7.344,00 686,66 6.657,34 612,00 300,76 554,78 271,39 818,86 2.563,78 9.221,12
Recepcionista 408,00 1 4.896,00 457,78 4.438,22 408,00 300,76 369,85 184,93 545,90 1.809,44 6.247,67
TOTAL 3.468,00 4,00 41.616,00 389110 37.724.90 3.468,00 120304 314374 157187 464018 14.026,84 5175174
ROL ANO
ROL DEPAGOS RORDERHOYISIHES TOTAL ANUAL
CARGO SBUmensual | Puestos Total Aporte Personal Ingreso Décimo Tercer Décimo Cuarto | Fondo de Reserva | Vacaciones | Aporte Patronal Total Provisiones 5
Gerente General 1560,60 1 18.721.20 175099 16.976,21 1.560,60 309.78 141468 707,34 2.088,08 6.080.49 23.056,70
Gerente Comercial 936,36 1 11.236,32 1.050,60 10.185,72 936,36 309,78 848,81 424,41 1252,85 37,21 13.957,93
624,24 1 7.490,88 700,40 6.790,48 624,24 309,78 565,87 282,94 835,23 2.618,07 9.408,55
Recepcionista 416,16 1 4.993,92 466,93 4.526,99 416,16 309,78 371,25 188,62 556,82 1.848,64 6.375,63
TOTAL 3.537,36 4,00 42.448,32 3.968,92 38.479.40 3.537,36 123913 3.206,62 160331 473,99 14.319.40 52.798,81
ROL ANO 4
ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES TOTAL ANUAL
CARGO SBUmensual | Puestos Total Aporte Personal Ingreso Décimo Tercer Décimo Cuarto | Fondo de Reserva | Vacaciones | Aporte Patronal Total Provisiones
Gerente General 159181 1 19.101,74 1786,01 17.31573 159181 319,08 144298 721,49 212984 6.205,20 23.520,93
Gerente Comercial 955,09 1 11.461,05 107161 10.389.44 955,09 319,08 865,79 432,89 127791 3.850.75 14.240.19
636,72 1 7.640,70 71441 6.926,29 636,72 319,08 577,19 288,60 851,94 2.673,53 9.599,82
Recepcionista 424,48 1 5.093,80 476,21 4.617,53 424,48 319,08 38479 19240 567,96 1.888,71 6.506,24
TOTAL 3.608,11 4,00 43.291,29 4.048,30 39.248,99 3.608,11 127631 3.210.75 163537 4.821,65 1461818 53.867,17
ROL ANO
ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES TOTAL ANUAL
CARGO SBUmensual | Puestos Total Aporte Personal Ingreso Décimo Tercer Décimo Cuarto | Fondo de Reserva | Vacaciones | Aporte Patronal Total Provisiones
Gerente General 1.623,65 1 19.483,78 182173 17.662,05 162365 328,65 147184 735,92 217244 6.332,49 23.994,54
Gerente Comercial 974,19 1 11.690,27 109304 10.597,23 974,19 328,65 883,10 441,55 130346 3.930,96 1452818
649,46 1 7.793,51 728,69 7.064,82 649,46 328,65 588,73 294,31 868,98 2.730,19 9.795,00
Recepcionista 432,97 1 5.195,67 485,80 4.709,88 43297 328,65 392,49 196,24 579,32 1.929,67 6.639,55
TOTAL 3.680.27 4,00 44.16323 4.129,26 40.033,97 3.680.27 131459 3.336,16 1.668,08 4.92420 14.92331 54.957,28
ROL ANO
ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES TOTAL ANUAL
CARGO SBU mensual | Puestos Total Aporte Personal Ingreso Décimo Tercer Décimo Cuarto | Fondo de Reserva | Vacaciones | Aporte Patronal Total Provisiones
Gerente General 1.656,12 1 19.873,45 185817 18.015,29 1.656,12 300,76 150127 750,64 221589 6.424,68 24.439,97
Gerente Comercial 993,67 1 11.924,07 111490 10.809.17 993,67 300,76 900,76 450,38 132953 397511 1478429
662,45 1 7.949,38 74321 7.206,11 662,45 300,76 600,51 300,25 886,36 2.750,33 9.956,44
Recepcionista 441,63 1 5.299,59 495,51 4.804,08 441,63 300,76 400,34 200,17 590,90 193381 6.737,88
TOTAL 3.753,87 4,00 45.046,50 4.211,85 40.834,65 3.753,87 120304 3.402,89 170144 5.022,68 15.083,93 55.918,58
ROL ANO
ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES TOTAL ANUAL
CARGO SBUmensual | Puestos Total Aporte Personal Ingreso Décimo Tercer Décimo Cuarto | Fondo de Reserva | Vacaciones | Aporte Patronal Total Provisiones
Gerente General 1689.24 1 20.270,92 189533 18.375,59 1689.24 309,78 153130 765,65 2.260,21 6.556,18 24.931,78
Gerente Comercial 1.013,55 1 12.162,55 113720 11.025,36 101355 309,78 918,78 459,39 1356,12 4.057,62 15.082,98
675,70 1 8.108,37 758,13 7.350,24 675,70 309,78 612,52 306,26 904,08 2.808,34 10.158,58
Recepcionista 450,46 1 5.405,58 505,42 4.900,16 450,46 309,78 408,35 204,17 602,72 1.975,49 6.875,65
TOTAL 3.828,95 4,00 45.947,43 4.296,08 41.651,34 3.828,95 123913 347095 173547 512314 15.397,64 57.048,98
ROL ANO 8
ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES TOTAL ANUAL
CARGO SBU mensual | Puestos Total Aporte Personal Ingreso Décimo Tercer | Décimo Cuarto | Fondo de Reserva | Vacaciones | Aporte Patronal Total Provisiones
Gerente General 172303 1 20.676,34 193324 18.743,10 172303 319,08 1561,93 780,96 2.30541 6.690,40 25.433 51
Gerente Comercial 1.033,82 1 12.405,81 115994 11.245,86 103382 319,08 937,16 468,58 138325 414187 15.387,74
689,21 1 8.270,54 77330 749724 689,21 319,08 624,77 312,39 922,16 2.867,61 10.364,85
Recepcionista 459,47 1 5.513,69 515,53 4.998,16 459,47 319,08 416,51 208,26 614,78 2.018,10 7.016,26
TOTAL 3.905,53 4,00 46.866,38 4.382,01 4248431 3.905,53 1.276,31 3.540,36 1770,18 5.225,60 15.717,98 58.202,35
ROL ANO
ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES TOTAL ANUAL
CARGO SBU mensual | Puestos Total Aporte Personal Ingreso Décimo Tercer | Décimo Cuarto | Fondo de Reserva | Vacaciones | Aporte Patronal Total Provisiones
Gerente General 1.757,49 1 21.089,87 1971,90 19.117,97 175749 328,65 159316 796,58 2.351,52 6.827,40 25.945,37
Gerente Comercial 1.054,49 1 12.653,92 118314 11.470.78 105449 328,65 955,90 477,95 141091 4.221.90 15.698,68
703,00 1 8.435,95 788,76 7.647.19 703,00 328,65 637,21 318,63 940,61 292815 10.575,34
Recepcionista 468,66 1 5.623,97 525,84 5.098,12 468,66 328,65 424,84 2242 627,07 2.061,65 7.159,77
TOTAL 3.983,64 4,00 47.803,70 4.469,65 43.334,06 3.983,64 131459 361117 1.805,59 5.330,11 16.045,11 59.379,16
ROL ANO
ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES TOTAL ANUAL
CARGO SBU mensual | Puestos Total Aporte Personal Ingreso Décimo Tercer | Décimo Cuarto | Fondo de Reserva i Aporte Patronal Total Provisiones
Gerente General 1.792,64 1 2151167 2011,34 19.500,33 1792,64 338,51 1625,03 812,51 2.398,55 6.967,24 26.467,56
Gerente Comercial 1.075,58 1 12.907,00 1.206,80 11.700.20 107558 338,51 975,02 487,51 143913 431575 16.015,94
717,06 1 8.604,67 804,54 7.800.13 717,06 338,51 650,01 325,01 959,42 2.990,00 10.790.13
Recepcionista 478,04 1 5.736,44 536,36 5.200,09 478,04 338,51 43334 216,67 639,61 2.106,17 7.306,26
TOTAL 4.063,31 4,00 48.759,78 4.559,04 44.200,74 4.063,31 1.354,03 3.683,39 1.841,70 5.436,72 16.379,15 60.579,89
RESUMEN DE SUELDOS
g 1 2 3 4 o] 7 8 9 10
Personal 47.64345| 5175174 52.798,81 53.867,17 54.957,28 55.918,58 57.048,98 58.202,35 59.379,16 60.579,89
TOTAL 47.64345| 5175174 52.798,81 53.867,17 54.957,28 55.918,58 57.048,98 58.202,35 59.379,16 60.579,89




Personal Operativo

ROLARO 1
ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES TOTAL AVUAL
CARGO SBUmensual | Puestos | Total | Aporte Personal | Ingreso | Décimo Tercer | Décimo Cuarto | Fondo de Reserva | Vacaciones | Aporte Patronal | Total Provisiones
Vendedores 350,00 2| 84000 18540 761480 700,00 584,00 3.8 936,60 253788 1015248
TOTAL 350,00 2000 840000 T8540] 761460 10000 58400 30,8 936,60 253188 1015248
ROL A0 2
ROL DEPAGOS ROL DE PROVISIONES TOTAL ANAL
CARGO SBUmensual | Puestos | Total | Aporte Personal | Ingreso | Décimo Tercer | Décimo Cuarto | Fondode Reserva | Vacaciones | Aporte Paironal | Total Provisiones
Vendedores 380,00 20 912000 8212 826728 760,00 601,52 686,94 A 101688 341181 11679,09
TOTAL 380,00 2000 912000 8212 826728 760,00 601,52 686,34 A 101688 341181 11679,09
ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES TOTAL ANAL
CARGO SBUmensual | Puestos | Total | Aporte Personal | Ingreso | Décimo Tercer | Décimo Cuarto | Fondo de Reserva | Vacaciones | Aporte Patronal | Total Provisiones
Vendedores 41000 2| 98000 00| 8919% 820,00 601,52 033 3167 109716 363368 1255364
TOTAL 4000 2000 984000 | 8919% 820,00 601,52 B3 3187 1,097,16 363368 1255364
ROL A0 4
ROL DEPAGOS ROL DE PROVISIONES TOTAL ANAL
CARGO SBUmensual | Puestos | Total | Aporte Personal | Ingreso | Décimo Tercer | Décimo Cuarto | Fondode Reserva | Vacaciones | Aporte Paironal | Total Provisiones
Vendedores 40 2] 1056000 9%136] 957264 880,00 601,52 01,12 3886 1174 385554 134818
TOTAL 4000 200 10.560,00 9%736] 957264 830,00 601,52 91,12 396,86 L1TT 44 3.855,54 1342818
ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES TOTALANUAL
CARGO SBUmensual | Puestos | Total | Aporte Personal | Ingreso | Décimo Tercer | Décimo Cuarto | Fondo de Reserva | Vacaciones | Aporte Patronal | Total Provisiones
Vendedores 41000 2| 1128000 L05468] 102253 940,00 60152 8211 426,06 15112 40114 1430273
TOTAL 41000 200 1128000 L05468| 102253 940,00 601,52 852,11 426,06 L5112 4014 1430273
ROL A0 6
ROL DEPAGOS ROL DE PROVISIONES TOTAL ANAL
CARGO SBUmensual | Puestos | Total | Aporte Personal | Ingreso | Décimo Tercer | Décimo Cuarto | Fondo de Reserva | Vacaciones | Aporte Patronal | Total Provisiones
Vendedores 50000 2] 1200000 112200] 1087800 1,000,00 601,52 906,50 15325 133800 4290 BIng
TOTAL 50000 200 1200000 112200] 1087800 1,000,00 601,52 906,50 1832 133800 4290 BIa
ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES TOTALANUAL
CARGO SBUmensual | Puestos | Total | Aporte Personal | Ingreso | Décimo Tercer | Décimo Cuarto | Fondode Reserva | Vacaciones | Aporte Paironal | Total Provisiones
Vendedores 530,00 20 1272000 LI8032] 1153068 1.060,00 601,52 960,89 8045 141828 4501 16,0582
TOTAL 530,00 2000 127000 118932| 1153068 1,060,00 601,52 96089 #8045 141828 450 16051,82
ROL A0 8
ROL DEPAGOS ROL DE PROVISIONES TOTAL AVUAL
CARGO SBUmensual | Puestos | Total | Aporte Personal | Ingreso | Décimo Tercer | Décimo Cuarto | Fondo de Reserva | Vacaciones | Aporte Patronal | Total Provisiones
Vendedores 560,00 2] 134000 12%64] 121833 112000 601,52 101528 50764 149856 41800 1692636
TOTAL 560,00 2000 1344000 12%64] 121833 112000 601,52 10158 50764 149856 41800 1692636
ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES TOTALANUAL
CARGO SBUmensual | Puestos | Total | Aporte Personal | Ingreso | Décimo Tercer | Décimo Cuarto | Fondode Reserva | Vacaciones | Aporte Paironal | Total Provisiones
Vendedores 590,00 2 1416000 1339 1283%M 1.180,00 601,52 L069,67 534,84 157884 496487 178009
TOTAL 590,00 200] 1416000 133%] 128304 118000 601,52 106367 S48 157884 496487 1780091
ROL DEPAGOS ROL DE PROVISIONES TOTAL AVUAL
CARGO SBUmensual | Puestos | Total | Aporte Personal | Ingreso | Décimo Tercer | Décimo Cuarto | Fondo de Reserva | Vacaciones | Aporte Patronal | Total Provisiones
Vendedores 620,00 2] 1488000 130128] 1348872 124000 601,52 112406 56203 1659,12 5.186,73 1867545
TOTAL 620,00 200 1488000 130128] 1348872 124000 601,52 11246 56203 165,12 5.186,73 1867545

RESUMEN DE SUELDOS Y SALARIOS

ANO
RUERO 1 2 3 4 5 b 1 8 9 10
Personal Operafivo 1015248 | 1L67909] 1255364 1342818] 1430273 B2 16.051,82 169263| 1780091 1867545
TOTAL 1015248 1167909] 1259364 1342818) 1430273 1517721 16.051,82 1692636|  17.80091 186754




ANEXO 9.2

ARRIENDOS
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ANEXO 9.3

ALICUOTAS
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Oficing Tips 4 12
Leeal Tipe 1 5
Letal Tips 2 1
Lecal Tipo 3 1
Local Tipa 4 1
Local Tipa 5 1
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Julie Agosto

21 bi] 5
2 H 2
7 7 7
12 13 12
9 £l 9
1 i 1
1 i 1
1 1 1
1 1 1

21 3 2%
1 H 2
7 7 7
11 12 12
9 F a
1 1 1
1 1 1
1 1 1
1 1 1

i 3 i5
1 2 2
7 7 7
11 1z 12
9 L] 8
1 1 1
1 1 1
1 1 1
1 1 1
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Arrlendos Enera Febrare Marzo Abri Mayo Jullo Agosta Septiembre Cctubre Moviembre Diclembre
2 2
]
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o
o
o
o

coaa

I s
CC R SO

Enerc Agest Septiembre Oetubre Neviembre Diciembra

s 5 s 5 21 1 21 23 5 F=3 25 ki

z H 2 2 1 1 1 2 2 z 2 2
DOficina Tima 3 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7
Oficina Tipo 4 12 12 n 1 11 11 i 12 12 12 1z 1z
Local Tipa 1 9 -] 9 o 5 g 9 a 9 L] a a
Lecal Tiao 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Local Tipo & 1 1 1 1 3 1 1 1 1 1 1 1
Local Tipo 4 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Local Tipa 5 1 1 1 i 1 1 1 1 1 1 1 1
Arriendos Enera Fabrero Marzo Abril Maya Junic lulio Agosto Septiembre Octubre Noviembre  Diciembre
Oficina Tipe 1 5 25 5 % 21 1 21 23 5 25 25 25
Oficina Tipe 2 2 2 z z 1 1 1 2 2 2 2 2
Ofiina Tipo 3 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7
Oficina Tipe 4 112 1z 12 12 1 un 11 12 12 1z 1 2
Local Tipe 1 4 a g 3 ] 9 4 9 3 9 5 ]
Local Tips 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Local Tipa 3 i 1 i 1 1 1 1 ¥ 1 1 1 1
Local Tipo 4 H 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Lotal Tipa 5 i 1 i = 1 1 1 1 1 1 1 1

5

Noviembre Dicienbre

Enero Febrara Marzo Abril Maya Junlo Julio Agosts Septiembre Octubra
i i EL]
2
7

5 EH 25 25 n 2 n 5 - 25 25

z 2 2 z 1 1 1 z 2 2 2
Oficina Tipo 2 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7
Oficina Tino 4 1z 12 1z 12 1 1 1 1 12 iz 12 1z
Lacal Tpa 1 a 2 a El 9 3 & T 8 9 £ Ll
Local Tmo & 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Local Tipo % 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

TOTAL TOTAL TOTAL

TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL

35.040 A5, 760 45.760 45760 45,760 45.760 45,760 45.760 45.760 45 780

4840 4820 4.620 4820 4670 4620 4630 4.620 A£30 4870

15.000 16,800 16800 16,800 16,500 16800 16, 800 16.800 16800 16800

21.240 25.380 25380 5320 5380 25380 25.330 25.380 25.380 25380

25930 25920 25.920 %910 5920 23.760 5970 25920 25520 25520

3120 3120 120 ERF] 3120 31mm 3120 310 A1z0 3120

3380 3.360 3.360 3380 3.360 3.360 3380 3350 3380 3.360

e 310 3120 310 3120 5120 310 a1z0 ER b 3120

1120 3120 3130 3120 3120 1120 3120 3120 31w 3120

1200 131,200 131200 129,040 131,200 1 31,200

Enera Fabrero Marzo Abil Maya lunle Julie Agosto e s Octubre _
£4A0 1280 1520 2400 o ERh 3350 1580 A4.000 4.000 4.000 4.000
20 220 A40 440 &40 aao 240 440 240 440 a0 a40
A00 BOO 1,200 1.400 1400 1.400 1400 1400 1.400 1.400 1400 1.400
540 900 1260 1620 1.800 1880 2180 2340 2160 2.160 2180 2.160
2.160 2160 1160 2.160 2180 2,160 2180 2180 2160 2150 2180 2.160
260 260 260 260 0 60 280 80 260 260 260 260
28D 280 80 280 180 280 280 o 280 80 280 280
260 260 50 260 260 260 280 60 260 60 60 260
260 260 %0 260 260 260 280 260 260 260 60 260
Enere Febrero Marze Abiil Maye tunle Julio Agoste  Septiembre  Octubre  Noviembre  Diclembre
4.000 4.000 4.000 4000 a3s0 3.360 31360 asa0 4000 4,000 A 000 4000
440 240 as0 440 Pl 220 20 ado 440 a0 aag a0
1400 1.400 1400 1.400 1.400 1.400 1.400 1400 1.400 1400 1.400 1400
2.160 2180 160 Z.160 1.980 1980 1.580 2180 2160 2160 2180 2.160
2.160 2180 2180 2.160 2180 2160 2160 2180 2.160 2160 1,160 2.160
260 280 160 260 260 2680 260 i 260 280 260 260
B0 280 280 280 280 80 80 1|0 280 280 280 280
250 280 260 260 260 60 280 260 260 260 260 260
50 260 60 260 260 280 260 260 260 260 60 260
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junie Julia Agosto Septlembre  Octubre  Noviembre  Dlelembre
4000 4000 4,000 4,000 3360 3380 3.360 Ass0 4.000 4000 4.000 4000
440 440 420 440 o a0 20 240 aan 440 440 430
1400 1400 Lo 1400 1.400 1400 1400 140 1.400 LA00 1.400 1400
2160 2.160 2160 2,160 1.980 1880 1580 2160 1,180 2.160 2160 2.160
2160 2,160 2160 2180 2.160 2180 2.160 2180 2160 2.160 2.160 2180
0 260 160 LEQ 260 260 260 250 260 260 260 260
80 280 280 280 280 280 280 280 180 280 280 80
260 260 260 160 260 260 60 260 260 60 260 w0
280 260 260 80 260 260 60 260 260 60 260 280
Energ Fabrero Marzo Abril Mayo Junio Julle Agosto Septiembre  Octubre  Noviembre  Diclembrs
4000 4.000 4.000 4,000 3360 3.360 3380 3680 4.000 4000 4.000 4000
a0 440 440 440 220 220 20 aag 440 480 a40 440
1400 1400 1.400 1400 1.400 1400 1400 1.400 1.800 1400 1.400 1.400
2160 2180 2160 2180 1,980 1980 1930 2160 2.160 2180 2.160 2180
2180 2160 2160 2150 2150 2160 2180 2.160 2.160 2180 2.160 2180
260 60 260 260 260 260 50 260 280 %0 260 260
280 180 280 80 280 80 2 280 280 |0 280 280
80 60 260 0 260 280 50 260 260 80 260 260
60 60 280 250 260 260 80 260 260 260 260 260
Enera Fabrere Marzo Abrll Mays Junio Julle Agosto  Septlembre  Octubre  Noviembre  Diciambre
4000 4000 4.000 4000 3.360 3.3&0 3.350 3.680 4,000 4000 4,000 4000
40 440 440 &g 220 20 220 440 440 240 420 da0
1,400 1400 1.400 1400 1.400 1400 1400 1.400 1400 1400 1400 1.400
1,180 2160 2.160 2160 1980 1980 1980 2180 2160 2160 2180 2,160
1150 2160 2.160 2160 2160 2180 2160 2180 2180 2160 2160 2.160
260 260 160 250 280 260 260 60 250 260 0 260
280 280 280 280 o 280 280 280 80 250 10 280
60 250 60 260 260 260 260 60 260 260 260 260
260 260 280 260 280 260 280 60 250 280 260 260
Enero Febrero Marzo Abril Mayo lunle Julic Agorta Septiembre  Octubre  Meviembre  Diclembre
4.000 4000 000 4000 1350 3.360 3360 3680 4,000 4000 4000 4,000
440 a0 440 a0 0 20 220 440 440 440 aag a0
1400 1.400 1400 1.400 1400 1.800 1.400 laco 1400 1.400 1.400 1400
2.160 2180 2150 2.160 1980 1980 1.580 2180 2160 2.160 2180 2160
2.160 2160 2180 2160 2180 1440 Laan 1680 1920 2180 1,160 2160
260 260 Fiul 260 260 260 280 80 260 280 60 260
80 280 e 280 280 280 280 | 280 280 280 |0



1 1 260 280 260 0 260 260 60 260 260 260 260 250

Local Tipo 4 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Local Tipa § 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 260 280 260 80 260 260 50 260 260 260 260 250
E H
Arriendes. Marze Junla Septlembre Octubra Noviembre Diciembre Febrera Marze Abril Maya Julie Diclemb,
Oficina Tipa 1 Nm Nm 25 Mm up 1 u um s 5 5 5 .-On.u 4.000 &,000 4.000 3.360 w wQ_u 3.360 wh@a 4.000 L 000 4000 4,000
Oficina Tipo 2 z 2 2 2 1 1 1 z 2 z z 2 a40 240 a0 440 220 220 20 440 a0 440 420 440
7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 1400 laoa 1.400 1.400 1400 1400 1.400 1.400 1.400 1.400 1400 1,400
12 12 12 12 11 1 1 1z 1z 12 12 12 2150 2180 2160 2160 1380 1980 1980 2160 2.160 2180 2.160 2150
Local Tips 1 L 9 ] ] k) 9 9 2 L] 9 ) a 2160 2180 2160 2160 2160 2.160 2160 2160 2180 1,180 2180 2150
Local Tips 2 1 1 1 1 1 I 1 1 1 1 1 1 260 60 260 250 260 260 260 260 60 260 260 260
Loeal Tips 3 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 280 80 280 280 280 280 280 280 280 250 80 280
Lecal Tipo & 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 260 260 260 260 260 280 280 260 260 260 280 60
Local Tipe 5 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 260 260 260 260 260 260 260 260 260 260 260 60
[ e s T S T R Y R S oL sy = == s EE e Fn s  EAe s oo s s e i Sl PSS, D ST s Sreaeme e )
Arriendos Enero Febrera Marzo Abri Maya Junio Julio Agosto Septiembre Oetubre Noviambra Dicharnbre Enera Febrera Marzo Abril Mayo Ianio Julle Agosta Octubra e vy Jemb
Dficina Tipo 1 %5 5 5 5 21 2 i 3 5 i Fid ] 4,000 4.000 4,000 4.000 3360 3380 5360 3,680 4000 4,000 A4.000 4.000
Oficina Tipo 2 2 2 kS z 1 1 1 2 i E z z 440 440 440 440 0 220 rii] 440 440 440 440 440
7 T 7 7 7 7 7 7 T T T 7 1400 1.400 1400 1.400 1.400 1400 1400 1,400 1400 1.400 Laco 1400
12 12 12 1 1 1 1 12 12 1z 1z 1z 2160 2160 2160 2180 1980 1980 1580 2150 2.160 2.160 2160 2.160
£ ¥ E £ 9 9 8 £l g 9 2 9 2.160 2160 2150 2160 2180 2180 2150 1,160 2.160 2.160 2160 2160
1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 260 280 280 60 60 60 260 260 260 260 260 P
Local Tipo & 1 1 1 1 1 1 1 1 i 1 1 1 280 280 280 280 80 280 280 280 280 280 80 280
Local Tipo 4 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 260 260 260 60 260 260 260 260 60 260 260 280
Lacal Tipo & 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 260 260 260 60 260 260 260 260 260 260 260 260
Arriendos Enere Fabrero Marzo Al Mayo Junio Julin Agesta Septhambre Dectubre Maviembre Diclembre Eners Febrero Marzo Abril Maya Junie Julie Agoite Detubre Diciambre
Oficina Tipo 1 s 5 25 25 1 n 1 3 5 25 5 5 4000 4.000 4000 4000 3360 3380 3.3s80 3830 4.000 4000 4.000 4000
Oficina Tipo 2 2 2 2 2 1 1 1 F ks 2 2 2 a0 420 a0 240 230 Frli] 0 440 a40 440 440 440
7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 1400 1400 1.400 1.400 1400 1,400 1400 1.400 1.400 laco 1.400 1400
1z 1z 1z 1z 1 1 1 12 12 12 12 12z 2160 2160 2180 2160 1580 1,580 1980 2180 2.160 2160 2160 2160
Local Tipa 1 Ll 9 9 9 2 £ -] a ] § 9 9 2160 2160 2180 2180 2160 2150 2180 2180 2160 2160 2.160 2160
Local Tipo 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 260 280 260 260 60 250 260 60 260 260 260 260
Local Tipa 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 280 280 280 o 280 280 80 280 280 280 280 80
LocalTipo 4 1 1 1 1 1 1 1 1 1 i 1 1 250 260 260 260 280 260 280 60 /0 60 260 60
Local Tipo § 1 1 1 1 1 1 1 1 1 i 1 1 260 260 280 260 280 60 80 TEO /0 260 260 250
e e S e Sl T e e R e P St ey Yo S N T e || [ERSTNs aee  SUN N I s s |
Arriendos Enerc Fabrare Marzo Aabril Mayo Junle Jubio Agosto Septiembre Octubre Moviembre Diciambre Eners Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julic Agosto Octubre 2 elemb
Oficina Trpo 1 % 5 5 5 21 21 2 23 b 25 -3 23 4.000 4.000 4.000 4.000 3360 3360 3,360 3,680 4000 4.000 4,000 4000
Oficina Tigo 2 z i E ks 1 1 1 2 2 i ] F 480 440 a440 440 20 20 20 440 440 a40 480 a4p
Oficina Tipo & 7 7 T T 7 7 7 7 7 7 7 T 1400 1.400 1.400 1.400 Laoo 1400 1.400 1.400 1400 1,400 1400 1400
Oficina Tipo 4 12 ¥ n ¥ 11 1 1 1z 12 12 12 12 1,180 2160 2.160 2.160 1980 1980 1.580 2.160 2150 1,180 2180 1.150
Local Tipe 1 k] -] a ) 9 2 § 3 L] 5 2 ) 1180 2160 2,160 2.160 2160 1160 2160 2160 2150 2,160 2180 2,160
Local Tipe 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 260 60 260 260 260 260 260 260 260 260 260 260
Local Tipa 3 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 L 280 28D 280 il 280 280 280 280 80 280 260
Local Tive 4 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 60 60 260 260 60 260 260 260 260 60 50 260
Local Tipe 5 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 60 160 260 260 260 260 260 260 260 260 50 60



ANEXO 9.4

BALANCE GENERAL NORMAL APALANCADO

BALANCES PROYECTADOS

Caja Excedente
Activo Corriente
Disponible en Caja
Caja
Efectivo
Bancos
Cuenta Corriente

Cuentas por Cobrar Clientes
Cuentas por Cobrar Clientes

Activos Fijos
Terrenos

Edificios

Vehiculos

Muebles y Enseres
Equipos de Computo
Equipos de Oficina
Moviliario

Provicion Cuentas Incobrables
Depreciaciones
Depreciaciones Acum. A. Fijos
Actvos Intangibles
Constitucion
Permisos
Plataforma Web
Amortizaciones
Amortizaciones Acum. A. Intan
Pasivo Corriente
Deuda Corto Plazo
Cuentas por Pagar Proveedores

Proveedores locales

Pasivo Largo Plazo
Préstamos

Patrimonio

Capital Social

Utilidad / Pérdida
Utilidades Retenidas

Total Pasivo + Patrimonio

Cuentas de Cuadre

cT
Variacion CT

Promdeio CXC

0
7.589.468

60.000

60.000
60.000

6.959.118

500.000]
6.431.600
0
13.292
12.165

2.061
0

8.850
2,000,
4.050]
2.800)

2.807.187,
2.807.187

4.782.281
4.210.781
571.500
571.500
7.589.468

-561.500

1
1.387.857

538.865
538.865

73.092
73.09

6.959.118
500.000,
6.431.600
0
13.292)
12.165
2.061]
0

731

327.170}
327.170}
8.850)
2,000
4.050
2.800

885

835)

2,544,865

18.397
0
18.397
18.397,

2.526.469
2.526.469

4.842.991
4.210.781]
632.210
632.210

1.387.857

-136.719

54.695
54.695

78.617

2
7.806.376
753,007}
742.278]
665.702]
0f

665.702
665.702

76.576)
76.576)

6.959.118

500.000f
6.431.600
0f
13.292
12.165

2.061
0

766)

321.170

654.341

8.850

2,000}

4.050]

2.800)

885

1770
2.265.365
19.616

0

19.616
19.616

2.245.750
2.245.750)

5.541.011
4.210.781

698.019
1.330.230f

7.806.376

-753.007

56.960
2.265

ANOS
3
8.266.917
1.487.517,
796.382
717.976]
0

717.976
717.976

78.406)
78.406

6.959.118

500.000
6.431.600
0
13.292
12.165

2.061]
0

784

321.170

981.511

8.850,
2000,
4.050
2.800)

885)

2.655
1.985.433
20402

0
20.402
20.402

1.965.031]
1.965.031]

6.281.485
4.210.781]

740.474
2.070.704
8.266.917

-1.487.517

58.004
1.044

4
8.773.608
2.269.759
846.106)
765.801]
0

765.80]]
765.801]

80.305,
80.305

6.959.118
500.000
6.431.600
0f
13.292
12.165
2.061
0

803

323.115

1.308.681]

11.650

2.000

4.050

5.600

885

3.540
1.705.567
21.255

0
21.255
21.255

1.684.312
1.684.312

7.068.041
4.210.78]]

786.556)
2.857.260,

8.773.608

-2.269.759

59.050
1.046

5
9.362.738
3.087.196)

914.324
829.617,
0

829.617
829.617

84,707,
84.707,

6.986.636)

500.000f
6.431.600
0
26.584
24.330)

4122
0

847

323.115

1.631.797,

11.650
2,000}
4.050]
5.600)

885

4.425)
1.426.363
22,770,

0
22,770,
22.710

1.403.594
1.403.594

7.936.375
4.210.781

868.334
3.725.594

9.362.738

-3.087.196

61.937
2.888

3
9.993.872
3.954.238
1.002.438,

915.654
0

915.654
915.654

86.784)
86.784

6.986.636)
500.000,
6.431.600
0
26.584
24.330
4.122)
0

868
328.706
1.954.912
11,650
2000,
4.050

5.600)

885)

5.310
1.146.436
23.561

0
23.561
23.561

1.122.875|
1.122.875)

8.847.436
4.210.781]

911.062
4.636.655)

9.993.872

-3.954.238

63.223
1.28

7
10.675.366

974.348
974.348

89,125
89.125)

6.986.636)
500.000
6.431.600
0
26.584
24.330
4.122)
0

891

328.706

2.283.617,

11.650
2000,
4.050
5.600]

885)

6.195
866.647
24,491
0
24,491
24.491

842,156
842.156

9.808.719
4.210.781]
961.283
5.597.93§
10.675.366

-4.904.310

64.635
1411

8
11.494.552
5.904.534
1.209.585|
1.112.493)
0

1.112.493
1.112.493

97.092,
97.092

6.986.636)
500.000]
6.431.600
0
26.584
24.330
4122
0

971

328.706

2,612,323

14.450

2,000,

4.050]

8.400

1.165

7.360

27.011)

0

27.011]

27.011

561.437
561.437

10.906.103
4.210.781]
1.097.384
6.695.322)

11.494.552

-5.904.534

70.081
5.446

9
12.370.731
7.038.307,
1.281.890)
1.182.087|
0

1.182.087|
1.182.087,

99.803]
99.803

6.986.636)
500.000f
6.431.600
0
26.584
24.330
4122
0

998

324.651

2,941,029

14.450
2,000}
4.050]
8.400)

1.165

8.525
308.812
28,093
0
28,093}
28.093

280.719
280.719

12.061.919
4.210.781
1.155.816}
7.851.13§

12.370.731

-7.038.307

71710
1629

7.137.496)
0

7.137.496)
7.137.496)

102.623
102,623

6.986.636)

500.000f
6.431.600
0
26.584
24.330)

4122
0

1.026

324.651

3.265.679

14.450

2,000}

4.050]
8.400)

4.210.781
1213312
9.064.450)

-2.339.580

73.465
1755




BALANCE GENERAL NORMAL-DESAPALANCADO

BALANCES PROYECTADOS
ARos
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9

7.589.468 7.822.595 8.657.651 9.519.607 10.412.590 11.372.890 12.360.073 13.382.494 14.527.484 15.714.346

Caja Excedente ] 50.731 1.110.357| 2.270.002( 3.462. 4,674.585| 5.921.396| 7.236.116] 8.585.865| 10.054.041

Activo Corriente . 1.132.683] 1.236.203| 1.266.587| 1.292. 1.337.087| 1.401.480] 1.438.795 1.561.186( 1.609.770
Disponible en Caja 60.000] 1.059.591f 1.159.627| 1.188.181] 1.212.285( 1.252.380| 1.314.696] 1.349.670| 1.464.094 1.509.967| 7.441.655
Caja 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Efectivo
Bancos 60.000{ 1.059.591f 1.159.627) 1.188.181] 1.212.285| 1.252.380f 1.314.696] 1.349.670| 1.464.094] 1.509.967| 7.441.655
Cuenta Corriente 60.000] 1.059.591] 1.159.627| 1.188.181| 1.212.285( 1.252.380| 1.314.696| 1.349.670] 1.464.094] 1.509.967| 7.441.655
Cuentas por Cobrar Clientes 0 73.092 76.576) 78.406) 80.305 84.707) 86.784) 89.125) 97.092) 99.803) 102.623]
Cuentas por Cobrar Clientes 0 73.092 76.576) 78.406 80.305 84,707} 86.784] 89.125) 97.092] 99.803 102.623
Activos Fijos 6.959.118] 6.959.118 6.959.118| 6.959.118 6.959.118| 6.986.636] 6.986.636] 6.986.636| 6.986.636] 6.986.636( 6.986.636)
Terrenos 500.000( 500.000]  500.000] 500.000f 500.000| 500.000] 500.000f  500.000f  500.000|  500.000]  500.000)
Edificios 6.431.600| 6.431.600] 6.431.600| 6.431.600( 6.431.600] 6.431.600] 6.431.600| 6.431.600| 6.431.600] 6.431.600] 6.431.600)
Vehiculos 0 0 0 0 0f 0 0 0 0 0 0
Mueblesy Enseres 13.292 13.292) 13.292 13.292 13.292) 26.5841 26.584 26.584 26.584 26.584 26.5841
Equipos de Computo 12.165 12.165) 12.165 12.165 12.165) 24.330) 24.330 24.330 24.330 24.330 24.330)
Equipos de Oficina 2.061 2.061 2.061 2.061 2.061] 4122 4.122) 4.122) 4122 4122 4122
Moviliario 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Provicion Cuentas Incobrables 0 731 766 784 803 847 868 891 971 998 1,026}
Depreciaciones 0f 327170 327.170] 327.170) 323.115| 323.115|  328.706 328.706) 328.706) 324651} 324.651}
Depreciaciones Acum. A, Fijos 0| 327170, 654.341] 981511 1.308.681| 1.631.797| 1.954.912] 2.283.617| 2.612.323| 2.941.029| 3.265.679)
Actvos Intangibles 8.850 8.850) 8.850 8.850) 11.650 11.650 11.650 11.650 14.450 14.450 14.450
Constitucion 2,000} 2,000 2.000} 2,000, 2.000 2,000} 2,000, 2,000, 2,000} 2,000} 2,000}
Permisos 4,050 4,050 4,050 4,050 4,050 4,050 4,050 4,050 4,050 4,050 4,050
Plataforma Web 2.800 2.800 2.800 2.800 5.600 5.600 5.600 5.600 8.400 8.400 8.400
Amortizaciones 0 885 885 885) 835 885 885) 885) 1.165 1.165 1.165
Amortizaciones Acum. A. Intan 0) 885 1.770 2.655 3.540 4.425 5.310 6.195 7.360 8.525 9.690
0

Pasivo Corriente 0 21.197 22.136) 22,642, 23.215 24.450) 24.961 25.611] 27.851] 28,653} 29.438]
Deuda Corto Plazo 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Cuentas por Pagar Proveedores 0 21,197, 22.136) 22,642 23,215 24,450 24,961 25,611 21.851] 28.653) 29.438
Proveedores locales 21197, 22.136 22.642) 23.215 24.450) 24.961] 25.611] 27.851] 28.653 29.438
Pasivo Largo Plazo 0 0 0 0 0f 0 0 0 0 0 0
Préstamos 0 0 0 0 0f 0 0 0 0 0 0

Patrimonio 7.589.468 7.801.398 8.635.515 9.496.965 10.389.375 11.348.440 12.335.112 13.356.883 14.499.632 15.685.692
Capital Social 7.017.968| 7.017.968| 7.017.968| 7.017.968 7.017.968| 7.017.968| 7.017.968 7.017.968| 7.017.968] 7.017.968] 7.017.968]
Utilidad / Pérdida 571.500( 783430 834.117) 861449 892.410] 959.066] 986.672( 1.021.771| 1.142.750| 1.186.060] 1.228.434)
Utilidades Retenidas 571.500]  783.430] 1.617.547| 2.478.997) 3.371.407| 4.330.472| 5.317.144] 6.338.914] 7.481.664| 8.667.724] 9.896.159

Total Pasivo + Patrimonio 7.589.468 7.822.595 8.657.651 9.519.607 10.412.590 11.372.890 12.360.073 13.382.494 14.527.484 15.714.346
Cuentas de Cuadre -561.500  -50.731 -1.110.357 -2.270.002 -3.462.257 -4.674.585 -5.921.396 -7.236.116 -8.585.865 -10.054.041 -5.674.596)
cT 51.894 54.440 55.764 57.090 60.257 61.823 63.514 69.241 71150 73.185
Variacion CT 51.894 2.545 1.324 1.326 3.168 1.566 1.691 5.727 1.909 2.035

Promdeio CXC 78.617




BALANCE GENERAL PESIMISTA-APALANCADO

Caja Excedente
Activo Corriente
Disponible en Caja
Caja
Efectivo
Bancos
Cuenta Corriente

Cuentas por Cobrar Clientes
Cuentas por Cobrar Clientes

Activos Fijos
Terrenos

Edificios

Vehiculos
Mueblesy Enseres
Equipos de Computo
Equipos de Oficina
Moviliario

Provicion Cuentas Incobrables
Depreciaciones
Depreciaciones Acum. A. Fijos
Actvos Intangibles
Constitucion
Permisos

Plataforma Web

Amortizaciones

Amortizaciones Acum. A. Intan

Pasivo Corriente

Deuda Corto Plazo

Cuentas por Pagar Proveedores
Proveedores locales

Pasivo Largo Plazo
Préstamos

Patrimonio

Capital Social

Utilidad / Pérdida
Utilidades Retenidas

Total Pasivo + Patrimonio

Cuentas de Cuadre

T
Variacion CT

Promdeio CXC

BALANCES PROYECTADOS

0
7.589.468

60.000

60.000
60.000

6.959.118

500.000
6.431.600
0
13.292
12.165

2.061
0

8.850)
2.000
4,050,
2.800

2.807.187,
2.807.187

4.782.281
4.210.781
571.500
571.500
7.589.468

-561.500

1 2
7.387.857  7.790.859
136,719  752.997,
611.956]  726.760
538.865|  651.180
0 0f
538.865(  651.180)
538.865(  651.180)
73.092 75.580)
73.09 75.580)
6.959.118 6.959.118)
500.000(  500.000
6.431.600]  6.431.600)
0 0
13.29 13.292
12.165 12.165
2.061] 2.061
0 0
731 756
327.170(  327.170
327.170(  654.341)
8.850) 8.850)
2.000 2,000
4.050 4,050}
2.800 2.800
885 885
835 1.770)
2,544.865 2.265.083
18.397 19.333
0 0
18.397 19.333
18.397 19.333
2.526.469| 2.245.750)
2.526.469)  2.245.750)
4.842.991 5.525.776
4.210.781f 4.210.781]
632.210( 682784
632.210[ 1.314.995
7.387.857  7.790.859
136719 -752.997
54.695 56.247
54.695 1.552

76.486

ANOS
3
8.219.859
1.472.975
763.845
687.481
0

687.481
687.481

76.364
76.364

6.959.118

500.000
6.431.600
0
13.292
12.165

2.061]
0

764

321.170

981.511

8.850
2.000
4,050,
2.800

885

2.655)
1.984.854
19.823

0
19.823
19.823

1.965.031]
1.965.031]

6.235.004
4.210.781]

709.229
2.024.224
8.219.859

-1.472.975

56.541
294

4
8.678.174
2.224.711
795.688|
718,525
0

718.525
718.525

77.164
77.164

6.959.118
500.000
6.431.600
0f
13.292
12.165
2.061
0

m

323115

1.308.681

11.650)

2,000

4.050

5.600

885)

3.540)
1.704.677
20.365

0
20.365
20.365

1.684.312
1.684.312)

6.973.497
4.210.78]]

738.492)
2.762.716)

8.678.174

-2.224.711

56.798
258

5
9.198.443
2.994.859

842.322)
762.091]
[

762.091
762.091

80.231]
80.231

6.986.636)

500.000
6.431.600
0
26.584)
24.330)

4122
0

802

323.115)

1631797

11.650)
2.000
4.050)
5.600

885

4.425)
1.425.095
21,501

0
21,501
21.501

1.403.594
1.403.594

7.773.348
4.210.781

799.851
3.562.567,

9.198.443

-2.994.859

58.730
1931

3
9.741.361
3.794.361

909.746|
828.704
0

828.704
828.704

81.042
81.042

6.986.636)
500.000
6.431.600
0
26.584
24.330
4.122)
0

810

328.706)

1.954.912

11.650

2.000

4.050

5.600

885)

5.310)

21,934
0
21,934
21.934

1.122.875|
1.122.875)

8.596.552
4.210.781]

823.204
4.385.772)

9.741.361

-3.794.361

59.108
379

7
10.314.261
4.657.471]
949,138
867.085|
0

867.085
867.085

82.052
82.052,

6.986.636)
500.000
6.431.600
0
26.584
24.330
4.122)
0

821

328.706)

2.283.617,

11.650

2.000

4,050,

5.600

885)

6.195)

22,487,

0

22,487,

22.487

842,156
842.156

9.449.618

4.210.781]

853.066

5.238.837

10.314.261

-4.657.471

59.566
457

8
10.992.397
5.550.411
1.061.462)
973.550]
0

973.550
973.550

87.912
87.912

6.986.636)
500.000
6.431.600
0
26.584
24.330
4122
0

879

328.706|

2,612,323

14.450,

2.000

4,050,

8.400

1.165

7.360)

24,410

0

24,410

24.410

561.437
561.437

10.406.549

4.210.781]

956.931

6.195.768

10.992.397

-5.550.411

63.502
3.937

9 10
11.703.155 12.445.578
6.545.224|  1.682.661
1.107.288)  7.038.102]
1.018.267  6.947.947,
0 0
1.018.267)  6.947.947,
1.018.267)  6.947.947|
89.021] 90.155}
89.021 90.155
6.986.636| 6.986.636)
500.000f  500.000
6.431.600|  6.431.600
0 0
26.584 26,584
24.330 24.330)
4122 4122
0 0
890 902
3246511  324.651
2.941.029| 3.265.679
14.450) 14.450)
2.000 2.000
4,050 4.050)
8.400 8.400
1.165 1.165
8.525 9.690)
305.757 .
25.038] 25,625
0 0
25.038] 25,625
25.038 25.625
280.719 0
280.719 0
11.397.398
4.210.781f  4.210.781
990.848|  1.022.555]
7.186.617|  8.209.172
11.703.155
-6.545.224  -1.682.661
63.983 64.529
430 547




BALANCE GENERAL PESIMISTA-DESAPALANCADO

Caja Excedente
Activo Corriente
Disponible en Caja
Caja
Efectivo
Bancos
Cuenta Corriente

Cuentas por Cobrar Clientes
Cuentas por Cobrar Clientes

Activos Fijos
Terrenos

Edificios

Vehiculos
Mueblesy Enseres
Equipos de Computo
Equipos de Oficina
Moviliario

Provicion Cuentas Incobrables
Depreciaciones
Depreciaciones Acum. A. Fijos
Actvos Intangibles
Constitucion
Permisos

Plataforma Web

Amortizaciones

Amortizaciones Acum. A. Intan

Pasivo Corriente

Deuda Corto Plazo

Cuentas por Pagar Proveedores
Proveedores locales

Pasivo Largo Plazo
Préstamos

Patrimonio

Capital Social

Utilidad / Pérdida
Utilidades Retenidas

Total Pasivo + Patrimonio

Cuentas de Cuadre

T
Variacion CT

Promdeio CXC

BALANCES PROYECTADOS

6.959.118|

500.000
6.431.600]
0
13.292)
12.165

2.061
0

0

0

8.850
2,000
4,050,
2.800

7.589.468
7.017.968|
571.500
571.500

7.589.468

-561.500

1
7.822.595

50.731
1.132.683)
1.059.591,
0

1.059.591
1.059.591

73.092
73.09

6.959.118|

500.000
6.431.600)
0
13.292)
12.165)

2.061
0

731

321.170

321.170

8.850

2,000

4.050]
2.800

7.801.398
7.017.968|
783.430
783.430)

7.822.595

-50.731

51.8%4
51.894

76.486

2
8.642.134
1.110.347
1.220.686)
1.145.106
0

1.145.106
1.145.106

75.580)
75.580

6.959.118|

500.000
6.431.600]
0
13.292)
12.165

2.061
0

756)

321.170

654.341)

8.850

2,000

4.050)
2.800

8.620.280
7.017.968|

818.882
1.602.312

8.642.134

-1.110.347

53.726
1832

ANOS

3
9.472.548
2.255.460)
1.234.050
1.157.686
0

1.157.686
1.157.686

76.364
76.364

6.959.118|

500.000
6.431.600)
0
13.292)
12.165

2.061
0

764

321.170

981,511

8.850

2,000

4.050)
2.800

9.450.485
7.017.968|

830.205
2.432.517,

9.472.548

-2.255.460

54.300
574

4
10.317.156

1.165.008
1.165.008

77.164)
77.164

6.959.118)
500.000
6.431.600
0f
13.292
12.165)
2.061
0f

m|

323.115

1.308.681

11.650)

2,000

4,050

5.600

885

3.540

22,325

22.325
22.325

10.294.831
7.017.968
844,346
3.276.863

10.317.156

-3.417.209

54.838
538

5
11,208,595
4.582.248
1.265.085}
1.184.854
0

1.184.854
1.184.854

80.231
80.231

6.986.636}

500.000
6.431.600]
0
26.584
24.330

4122
0

802

323.115)

1.631.797

11.650

2.000

4.050

5.600)

885)

4.425

23.182

23.182
23.182

11.185.414
7.017.968}
890.583
4.167.446)

11.208.595

-4.582.248

57.049
2211

6
12.107.562
5.761.520
1.308.788
1.227.746
0

1.227.746
1.227.746

81.042
81.042

6.986.636)
500.000
6.431.600
0
26.584
24.330
4122,
0

810

328.706

1.954.912

11.650)

2,000

4.050

5.600

885

5.310

23,334

23,334
23.334

12.084.228
7.017.968|
898.814
5.066.260)

12.107.562

-5.761.520

57.708
659

7
13.021.389
6.989.276)
1.324.459
1.242.407|
0

1.242.407
1.242.407

82.052]
82.052

6.986.636}

500.000
6.431.600}
0
26.584
24.330

4.122
0f

821

328.706}

2.283.617|

11.650)

2.000

4.050

5.600)

885)

6.195

23.607

23.607
23.607

12.997.782
7.017.968}
913.554
5.979.814

13.021.389

-6.989.276

58.445
738

8 9
14.025.329

8.231.742| 9.560.959
1.413.063] 1.435.168
1.325.151{ 1.346.147,
0 0
1325151  1.346.147,
1325151  1.346.147,
87912 89.021
87912 89.021]
6.986.636)  6.986.636
500.000] 500.000
6.431.600  6.431.600
0 0f

26.584 26.584
24.330) 24.330
4122, 4122

0 0f

879 890
328.706]  324.651
2,612,323  2.941.029
14.450 14.450)
2.000 2.000
4,050, 4,050}
8.400 8.400)
1.165 1.165
7.360) 8.525
25.250 25.598

0 0

25.250 25,598
25.250 25.59

0 0

0 0
14.000.079 15.021.171
7.017.968)  7.017.968
1.002.297)  1.021.092)
6.982.111)  8.003.203
14.025.329 15.046.769
-8.231.742  -9.560.959
62.662 63.422
4217 760

10

15.046.769 16.084.754

5.017.677)
7.342.261
7.252.106}
0

7.252.106}
7.252.106}

90.155]
90.155

6.986.636]

500.000
6.431.600)
0
26.584
24.330

4122,
0

902

324,651

3.265.679)

14.450
2.000
4.050)
8.400

1165

7.017.968|
1.037.677,
9.040.880)

-5.017.677

64.249
827




BALANCE GENERAL OPTIMISTA-APALANCADO

Caja Excedente
Activo Corriente
Disponible en Caja
Caja
Efectivo
Bancos
Cuenta Corriente

Cuentas por Cobrar Clientes
Cuentas por Cobrar Clientes

Activos Fijos
Terrenos

Edificios

Vehiculos
Mueblesy Enseres
Equipos de Computo
Equipos de Oficina
Moviliario

Provicion Cuentas Incobrables
Depreciaciones
Depreciaciones Acum. A. Fijos
Actvos Intangibles
Constitucion
Permisos
Plataforma Web
Amortizaciones
Amortizaciones Acum. A. Intan
Pasivo Corriente
Deuda Corto Plazo
Cuentas por Pagar Proveedores

Proveedores locales

Pasivo Largo Plazo
Préstamos

Patrimonio

Capital Social

Utilidad / Pérdida
Utilidades Retenidas

Total Pasivo + Patrimonio

Cuentas de Cuadre

T
Variacion CT

Promdeio CXC

BALANCES PROYECTADOS

0
7.589.468

60.000
60.000

6.959.118|

500.000
6.431.600]
0
13.292)
12.165

2.061
0

0

0

8.850
2,000
4,050,
2.800

2.807.187,
2.807.187,

4.782.281
4.210.781]
571.500
571.500

7.589.468

-561.500

1
7.387.857
136.719
611.956
538.865
0

538.865|
538.865)

73.092
73.09

6.959.118|

500.000
6.431.600)
0
13.292)
12.165)

2.061
0

731

321.170

321.170

8.850

2,000

4.050

2.800

885)

885

2.544.865

18.397)
0
18.397)
18.397

2.526.469)
2.526.469)

4.842.991
4.210.781]
632.210
632.210

7.387.857

-136.719

54.695
54.695

80.834

2
7.821.893
753.017
751.795
680.223
0

680.223
680.223

715712
71572

6.959.118|

500.000
6.431.600]
0
13.292)
12.165

2.061
0

776)

321.170

654.341)

8.850

2,000

4.050)

2.800

885)

1.770

2.265.647
19.898

0

19.898
19.898

2,245,750,
2.245.750)

5.556.246
4.210.781]

713.255
1.345.465
7.821.893

-753.017

57.674
2979

ANOS

3
8.314.597
1.502.059

829.540)
749.052
0

749.052
749.052)

80.488,
80.488]

6.959.118|

500.000
6.431.600)
0
13.292)
12.165

2.061
0

805)

321.170

981,511

8.850

2,000

4.050)
2.800

20.992

1.965.031
1.965.031

6.328.574
4.210.781]

772328
2.117.793

8.314.597

-1.502.059

59.4%
182

4
8.871.580
2.315.389
898.480)
814.910f
0

814.910
814.910

83.570)
83.570)

6.959.118)
500.000
6.431.600
0f
13.292
12.165)
2.061
0f

836)

323.115

1.308.681

11.650)
2.000
4,050
5.600

885

3.540
1.706.493
22.180)

0

22.180
22.180)

1.684.312
1.684.312

7.165.087
4.210.781]

836.513
2.954.306

8.871.580

-2.315.389

61.390
1.8%4

5 6
9.533.693 10.260.149
3.181.950) 4.120.512

990.573  1.102.503;
901.123|  1.009.515
0 0

901.123]  1.009.515
901.123  1.009.515

89.450) 92,987,
89.450) 92.987,

6.986.636)  6.986.636

500.000] 500.000
6.431.600]  6.431.600
0 0

26.584 26.584
24.330 24.330
4122 4122,

0 0

894 930

323115  328.706

1631.797) 1.954.912

11.650 11.650)

2.000 2,000
4,050} 4.050
5.600) 5.600

885) 885
4.425 5.310

1427707 1.148.193

24.113 25318
0 0
24,113 25318
24.113 25.318

1.403.594 1.122.875)
1.403.594f  1.122.875)

8.105.986 9.111.956
4.210.781]  4.210.781

940.899  1.005.970
3.895.205|  4.901.175

9.533.693 10.260.149

-3.181.950 -4.120.512

65.336 67.669
3.947 2333

7
11.061.271
5.164.462)
1.189.305
1.092.390
0

1.092.390
1.092.390

96.915
96.915

6.986.636}

500.000
6.431.600}
0
26.584
24.330

4.122
0f

969)

328.706}

2.283.617|

11.650)

2.000

4.050

5.600)

885)

6.195

868.854
26.698
0
26,698
26.698

842.156
842.156

10.192.417
4.210.781]
1.080.461
5.981.637

11.061.271

-5.164.462

70.217
2548

8
12.038.844
6.282.753
1.375.761,
1.268.364f
0

1.268.364
1.268.364

107.398
107.398

6.986.636|
500.000
6.431.600
0
26.584
24.330)
4122,
0

1074

328.706)

2,612.323)

14.450

2,000

4.050

8.400

1.165

7.360)

591.369

29.931
0
29.931
29.931]

561.437,
561.437)

11.447.475
4.210.781]
1.255.058,
7.236.694

12.038.844

-6.282.753

71.467
7.250

9
13.104.3%
1.572.417
1.481.568
1.369.425
0

1.369.425
1.369.425

112143
112143

6.986.636|
500.000
6.431.600f
0f
26.584
24.330
4122
0f

1121

324.651

2,941,029

14.450)
2000}
4,050}
8.400)

1.165

8.525
312.308
31.590
0
31.590
31.590

280.719
280.719

12.792.087
4.210.781]
1.344.612
8.581.306

13.104.3%

-1.572.417

80.553
3.087

7.358.469)
7.358.469)

117.169)
117.169)

6.986.636]

500.000
6.431.600)
0
26.584
24.330

4122,
0

1172

324,651

3.265.679)

14.450
2.000
4.050)
8.400

1165

4.210.781]
1.435.867,
10.017.173
14.261.233

-3.061.050

83.889
3336




BALANCE GENERAL OPTIMISTA-DESAPALANCADO

BALANCES PROYECTADOS

ANOS

1 2 3 4 5 6 7 8 9
7.822.595 8.673.169 9.567.286 10.510.562 11.543.846 12.626.350 13.768.399 15.071.776 16.448.010

Caja Excedente 50.731 1.110.367| 2.284.544| 3.507.887| 4.769.339| 6.087.671] 7.496.268| 8.964.084| 10.588.151] 6.396.066)
Activo Corriente 1132683 1.251.720] 1.299.745] 1.344.964( 1.413.336 1.501.545 1.564.627( 1.727.362] 1.809.448| 7.779.797
Disponible en Caja 1.059.591 1.174.149] 1.219.257| 1.261.394| 1.323.886| 1.408.558| 1.467.712| 1.619.965 1.697.305| 7.662.628]
Caja 0 0 0 0 0f 0 0 0 0 0f 0
Efectivo
Bancos 60.000( 1.059.591] 1.174.149) 1.219.257| 1261394 1.323.886] 1.408558] 1.467.712[ 1.619.965 1.697.305 7.662.628
Cuenta Corriente 60.000( 1.059.591] 1.174.149] 1.219.257| 1261394 1.323.886] 1.408.558| 1.467.712[ 1.619.965 1.697.305 7.662.628
Cuentas por Cobrar Clientes 0 73.092 71.572 80.488 83.570 89.450 92.987, 9.915|  107.398|  112.143]  117.169|
Cuentas por Cobrar Clientes 0 73.092] 71.572] 80.483] 83.570] 89.450) 92.987, 96.915 107.398 112.143 117.169
Activos Fijos 6.959.118] 6.959.118| 6.959.118 6.959.118| 6.959.118] 6.986.636| 6.986.636] 6.986.636] 6.986.636| 6.986.636) 6.986.636]
Terrenos 500.0000 500.000f 500.000 500.000f  500.000,  500.000f 500.000]  500.000|  500.000|  500.000]  500.000
Edificios 6.431.600] 6.431.600| 6.431.600( 6.431.600] 6.431.600] 6.431.600| 6.431.600| 6.431.600] 6.431.600| 6.431.600[ 6.431.600)
Vehiculos 0 0 0 0 0f 0 0 0 0 0f 0
Mueblesy Enseres 13.292) 13.292) 13.292) 13.292) 13.292 26.584 26.584) 26.584 26.584) 26.584 26.584
Equipos de Computo 12165 12165 12165 12.165) 12.165) 24.330 24.330 24.330 24.330) 24.330 24.330
Equipos de Oficina 2.061 2.061 2.061 2.061] 2.061 4122 4122, 4122 4.122) 4122 4.122,
Moviliario 0 0 0 0 0f 0 0 0 0 0f 0
Provicion Cuentas Incobrables 0 731 776 805) 836 894 930 969 1.074) 1121 1172
Depreciaciones 0 327.170, 327.170| 327.170] 323.115|  323.115 328.706] 328.706]  328.706(  324.651]  324.651
Depreciaciones Acum. A. Fijos 0] 327.170, 654341 981511 1.308.681] 1.631.797| 1.954.912] 2.283.617| 2.612.323( 2.941.029| 3.265.679
Actvos Intangibles 8.850) 8.850) 8.850) 8.850) 11.650 11.650 11.650 11.650 14.450 14.450 14.450
Constitucion 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000} 2.000 2,000} 2.000
Permisos 4,050) 4,050) 4,050) 4,050) 4,050 4,050) 4,050, 4,050} 4,050, 4,050 4,050)
Plataforma Web 2.800 2.800 2.800 2.800 5.600 5.600) 5.600 5.600) 8.400) 8.400) 8.400)
Amortizaciones 0 885 885) 885) 835 885) 835 885) 1.165 1.165 1.165
Amortizaciones Acum. A. Intan 0 885) 1.770 2.655 3.540 4.425 5310 6.195 7.360 8.525 9.690)
0
Pasivo Corriente 0 21.197 2.418 23232 24.141 25.794 26.719 27.818 30,771 32.150 33.559
Deuda Corto Plazo 0 0 0 0 0| 0 0 0 0 0 0
Cuentas por Pagar Proveedores 0 21.197] 22.418] 23.232) 24.141] 25,794 26.719 27.818] 30.771] 32.150 33.559)
Proveedores locales 21.197 22418 23232 24.14] 25.7% 26.719 27.818 30771 32.150 33.559
Pasivo Largo Plazo 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 of
Préstamos 0 0 0 0 0f 0 0 0 0 0f 0
Patrimonio 7.580.468 7.801.398 8.650.751 9.544.054 10.486.421 11.518.052 12.599.632 13.740.581 15.041.005 16.415.861
Capital Social 7.017.968] 7.017.968] 7.017.968 7.017.968 7.017.968] 7.017.968| 7.017.968 7.017.968] 7.017.968] 7.017.968 7.017.968|
Utilidad / Pérdida 571.500] 783430 849.352( 893.304]  942.367| 1031631 1.081.580] 1.140.949] 1.300.424 1.374.856| 1.450.989
Utilidades Retenidas 571.500] 783430 1632782 2.526.086] 3.468.453 4.500.084 5.581.664] 6.722.613] 8.023.037| 9.397.893| 10.848.881
Total Pasivo + Patrimonio 7.580.468 7.822.595 8.673.169 9.567.286 10.510.562 11.543.846 12.626.350 13.768.399 15.071.776 16.448.010
Cuentas de Cuadre -561.500  -50.731 -1.110.367 -2.284.544 -3.507.887 -4.769.339 -6.087.671 -7.496.268 -8.964.084 -10.588.151 -6.396.066
T 51.894 55.154 57.256 59.430 63.656 66.269 69.097 76.627 79.993 83.609
Variacion CT 51.894 3.259 2102 2174 4.221 2613 2828 7.530 3.367 3.616
Promdeio CXC 80.834




ANEXO 9.5
INDICADORES FINANCIEROS

OPERATIVOS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Dias de Caja

Dias de clientes (Clientes/Vtas. Diarias) 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15
Dias de Inventarios (CMV/STOCK) 0 0 0
Dias de proveedores (Prov./Compras diarias) 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
LIQUIDEZ

Razon Acida

Liquidez (AC/PC) 33,26 37,84 39,03 39,81 40,16 42,55 43,42 4478 45,63 248,31
DESEMPENO

Rotacion de CxC 22,31 23,38 23,94 24,52 25,86 26,49 27,21 29,64 30,47 31,33
RENTABILIDAD

Razon Deuda / Patrimonio 34,45% 29,02% 24,02% 19,44% 15,23% 11,47% 8,12% 5,12% 2,50% 0,22%
RO 9,0% 9,9% 10,6% 11,2% 12,4% 13,0% 13,7% 15,6% 16,5% 17,3%
ROA 16,6% 16,8% 16,3% 16,0% 16,1% 15,5% 15,0% 15,6% 15,0% 14,5%
ROE 13,2% 14,4% 13,4% 12,5% 12,3% 11,5% 10,9% 11,2% 10,6% 10,1%
DIVIDENDOS

Pago de Dividendos 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%




ANEXO 9.6
ESTADO DE RESULTADOS NORMAL-APALANCADO

ESTADO DERESULTADOS PROYECTADOS
1 2 3 4 5 6 1 8 § 10
Ingresos L7520 18T LSBLTAL 1927300 202967 2082822 2130010 230215 2305274 2462944
Artiendos S64530 595380 60L6B0 608205 644413 653065 66234 730H43 7051 T67.2%
Consesiones 571500 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Publicicad 84000 88.200 92610 g2 102103 107208 112568 118196 124106 130312
Eventos 120000 126000 132300 138915 175033 183785 192974 20063 283671 297855
Alicuotas 114760 131200 131200 131200 131200 120040 131200 131200 131200 131200
Parquearos 870812 897030 93951 9L660  9B0210 1000626 1030914  LOTLAL2 L3245 1136343
COSTO DEVENTAS U5 U85 U845 24845 24845 24845 24845 U5 U85 U845
Comisiones U5 UB5 U885 24845 24845 24845 24845 U85 U85 U845
BENEFICIO BRUTO 1720357 1812974 1856896 1902475 2008422 205797 2414165 2305370 2370429 2438099
GASTOS ADMINISTRATIVOS 500447 504555 505602 502616 503706 510257 511388 512820 500043 BIL1d
(Gastos Srvicios Bsicos 13920 13920 73920 73920 73920 73920 73920 73920 73920 73920
Gastos Suricad 1540 154 154 154 5401 4540 1540 1541 154 154
Gastos Seldos y salrios 47643 51752 52799 53867 54957 55919 57,049 58202 59379 60580
Depreciaciones W0 WA WA 85 3BA5 3806 3B06 3BT06 4651 324651
Amortizaciones 885 885 885 885 885 885 885 1.165 1,165 1.165
Marketing 4341 434 4341 4341 4341 4341 4341 43 4341 4341
Servicios de Internet 1,060 1,060 1,060 1,060 1.060 1,060 1,060 1,060 1,060 1,060
BENEFICIO OPERATIVO 128910 1308419 1351293 1399859 1504417 LS4TI0 1602777 1792549 1860486 1926956
UAII 128910 1308419 L351203 1309859 1504417 LSATTN0 L6027T7  LT92549 1860486 1926956
GASTOSFINANCIEROS BLAT 23487 180766 166045 142324 118604 94,883 71162 4744 87
UAIMPUESTOS WLT03 1004933 1161527 1233814 1362090 1420016 1507894 L7203 1813045 1903.2%5
PARTICIPACION LABORAL T w0 mas w0 o e meI ZRNE L 25485
UTILIDAD ANTESIR 842047 00693 0BT298 1048740 LASTITS 124740 1281710 146379 1541088 L617.750
IMPUESTO ALARENTA Do men wss s M5 WM WB WIS W e
UTILIDAD NETA 632210 698019 7TADM474 8656 868334 911062 961283 1097384 LISEAE 1213312

Margen Bruto 9%58%  9BES%  9B68%  B7% 9878 B8 9B BB BIK  9BI%
Variaciones en Margen Bruto 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
Margen Operativo 7006%  7119%  7181%  7263%  7400%  7431%  749%%  76%3%  TI6M%  78,24%

Variaciones en Margen Operativo 0,82% 0%  -059%  022% 1,30% 0,22% 028%  -056%  024%
Margen Neto 0%  379%%  393%%  4081% 7% A3 49%  470%  4825%  49,26%
Variaciones en Margen Neto 1041%  6,08% 620  1040%  49% 550%  1416%  532% 4,97%




ESTADO DE RESULTADOS NORMAL-DESAPALANCADO

ESTADO DERESULTADOS PROYECTADOS
1 2 3 4 5 6 1 8 g 1
Ingresos L5400 L83TEI9 LSBLTAL  LG2I3N 20967 2082820 2130010 230215 2395214 246294
Avrindos 56459 595380 6060 608295 644413 653165 662354 7TIOS3  TSB0SL 76T.5
Consesiones 571500 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Publicicad 8000 8200 92610 G4 102003 07208 112568 11819 124006 130312
Eventos 120000 16000 12300 138915 7508 18785 100974 2N0M63  2836TL 297855
Alictotas W60 1BLA0 131200 13120 131200 1900 131200 131200 131200 131200
Parqeros 80912 8703 93951 5L66Y 980219 L0096 1030914  LOTLA2 110345 136343
COSTO DEVENTAS 24845 24845 24,845 248485 24845 2845 284 24845 24,845 24845
Comisiongs WY U 285 845 845 U85 M5 UBS U4 845
BENEFICIO BRUTO L7935T 1812074 185689 1002475 2008122 205797 2014165 2305310 2370429 2438099
GASTOS ADMINISTRATIVOS 500447 504555 505602 502616 503706 510257 511388 512821 509943 51044
Gastos Servicios Bésicos B B T8 73920 73920 73920 L I 7 R X7 73920
Gastos eguriced 15407 5407 5427 BT BT BT B4 B4 5407 5427
Gastos Seldosy salarios 063 5178 52199 53,867 54.957 55,919 S04 580 59379 60,580
Depreciaciones WA A0 A0 3BUS WBUS M6 BTG M6 LT U6
Amortizaciones 85 85 885 885 885 885 885 1165 1165 1165
Marketing 4341 434 434 434 4348 4348 434 4341 4341 434
Servicos  Intemet 1080 100 1080 1080 100 100 100 1080 1080 1080
BENEFICIO OPERATIVO 128910 L3049 1351293 1300859 1504417 LSTT0  LBRTTT L7TOR540 1860486 1926956
VA 1208910 1308419 1351293 139989 1504417 LSALT0  LSOTTT LTO25A9 1860406 1926956
GASTOSFINANCIEROS 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
UAIMPUESTOS 128910 1308419 1351203 1300859 504417 L5ATT0  LBRTTT L7T92549 1860486 1926956
PARTICIPACION LABORAL Tomw mm ms Mo M mBe M0 M 200n 2908
UTILIDAD ANTESIR LOMSTE 111215 1148509 1180880 1278754 1315560 132361 1523666 151413 1637912
IMPUESTO A LA RENTA Tomw mm w0 wan s el WS WO NE 4948
UTILIDAD NETA T340 BAIT BELA9 8410 00066 986672 LO2LTTL L1420 1186060 1228434

Margen Bruto 9%58%  9865% 9868k  %B7L% B B3  BAM% B  9B%  989%
Variaciongs en Margen Bruto 000%  000%  000%  000%  000%  000%  000%  000%  0,00%
Margen Operativo 00%  7L1%  7181%  7263%  7400%  TA3%  7A9%%  T6%%  TI6M  782%

Variaciones en Margen Operativo 08%  01%  -05%  022% 130%  02%  028%  -056%  024%
Margen Neto Mook 4539% 4578 4630%  A718%  4713% 47T A90M%  4950%  49,88%
Variaciones en Margen Neto 047 3% 359 T4 288% 356 103% 3% 357%




ESTADO DE RESULTADOS PESIMISTA-APALANCADO

ESTADO DERESULTADOS PROYECTADOS
1 2 3 4 5 6 7 8 $ 10
Ingresos L4200 1813920 18729 185195 195544 L9007 196958 2109897 2136501 2163707
Avriendos 564530 592080 SO66G8 600507 6343 636315 G434 TOS516  TIZ600  719.96
Congesiones 571500 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Publicicad 8000 8650 89116 91.789 94543 o370 10030 108309 106409 109601
Eventos 10000 123600 127308 1L 162073 166935 171044 2613 23220 250516
Nlicuotas W60 1BLA0 131200 BLA0 131200 19040 131200 131200 131200 131200
Parqueaceros 80912 BT9GL  88R4T BT W65 9IS 491 0BT/ 90T 95250
COSTO DEVENTAS U84 U845 U845 24845 24845 24845 24845 U8 U845 24845
Comisiones uYS U 285 1845 1845 1845 UH5 MBS U4 2845
BENEFICIO BRUTO 179357 179076 1807884 1827080 1900699 1920060 1044413 2085052 211065 2138872
GASTOS ADMINISTRATIVOS 500447 S04555 505602 50266 503706 510257 GIL388 51280 509043 S1L14
Gastos Servicos Bésicos B M T80 73920 73920 73920 TN TR T30 73920
Gastos Sequrdad 45420 5407 5427 BT BT BT B4 B4 5407 5427
Gastos Seldosy slrios 763 5% 52199 53867 54,957 5919 049 5202 59979 60,560
Depreciaciones W0 WA WA 3BUS WBUS M6 BTG M6 LT U
Amartizaciones 885 885 885 885 885 885 885 1165 1165 1165
Marketing 4341 4341 4341 4301 4301 430 430 434 4348 4341
Servicos e Intemet 1080 1080 1080 1080 100 100 1060 1080 1080 1080
BENEFICIO OPERATIVO 128910 1284520 1302282 134464 1306993 1400005 143305 1572230  LE0LTI3 162779
UAI 128910 1284520 1302282 134464 1306993 1409005 143305 1572230  LEOLTI3 162179
GASTOS FINANCIEROS WIT N34T 180766 166045 14234 118604 8 TLIR 444 B
UAIMPUESTOS WU703  LOTLO3¢ 1112516 1158419 1256690 1200300 133142 1501088 1554272 1604008
PARTICIPACION LABORAL T WS .6 M A0 e ;250 w8
UTILIDAD ANTESIR 82947 910379 G563 9B4GS6 1066468 1007606 1137420 1275908 L3I 1363407
IMPUESTO A LA RENTA T owss om0 s m6SU el BB MO Wm0
UTILIDAD NETA 63220 682784 00209 TIBA% TSRl 8304 053066 G693 990848 1022555

Margen Bruto 9%B58%  %BEM%  9oM% 9o BT B B 8% BYE  BE%
Variaciongs en Margen Bruto 000%  000%  000%  000%  000%  000%  000%  000%  0,00%
Margen Operativo 7006%  708%  TL06%  TL5%  7255%  TA%  TATI% TAS% A9 T5.3%

Variaciones en Margen Operativo 0,82% 0%  05%  02% 1,30% 0,22% 028%  056%  024%
Margen Neto 300%  3eMh B/I% 9% 415 3% B 5% 4638%  4726%
Variaciones en Margen Neto 800% 38  413%  831%  29%  363%  1218%  35%  3.20%




ESTADO DE RESULTADOS PESIMISTA DESAPALANCADO

ESTADO DERESULTADOS PROYECTADOS
1 2 3 4 5 b 7 8 9 1
Ingresos L4200 1813920 18729 185195 195544 L9007 1969258 2109897 2436501 2163707
Arriendos 564530 52980 596688 600507 63433 G335 G4LM  TORSI6 TLGOD 71089
Consesiones 571500 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Publicicad 8000 8650 89116 91.789 94,543 o370 100300 108309 106409 109601
Eventos 10000 18600 127308 1L 162073 166935 171044 2613 2320 250516
Alicuotas 14760 1L200 131200 131200 131200 129040 131200 131200 131200 131200
Parqueaceios 810912 B19GL 8B4 BUT2 G625 9IS G491 0BT 9307 95250
COSTO DEVENTAS U5 UB5 U845 24845 24845 24845 24845 U5 U85 U845
Comisiones WS U 2845 1845 1845 1845 M5 BS54 2845
BENEFICIO BRUTO L79357 1780076 1807884 1827080 1900699 1920062 1944413 2085050 210656 213887
GASTOS ADMINISTRATIVOS 500447 S045SS 505602 50266 503706 510257 GIL388 51280 K094 S1L14
Gastos Servicos Bésicos B M T8 73920 73920 73920 TN B T3 73920
Gastos Sequidad 4540 4540 4540 BT B4 B BT B 4540 4540
Gastos Sueldos y salarios 47643 51752 52799 53867 54957 55919 57.049 58.202 59.379 60.580
Depreciaciones WA WA A0 3BUS WIS M6 BTG M6 LT U6
Amortizaciones 85 85 885 885 885 885 85 1165 1165 1165
Marketing 4348 434 434 434 4348 4348 4348 434 434 434
Servicos e Intemet 1080 1060 1080 1080 100 100 100 1080 1080 1080
BENEFICIO OPERATIVO 128910 1284520 1302282 134464 1396993 1409005 14305 152230 L80LTI3 162179
VA 1208910 1284520 1302282 134464 1396993 1409805 1433005 1572230 LSOLTI3 162179
GASTOS FINANCIEROS 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
UAIMPUESTOS 1208910 1284520 1302282 134464 1396993 1409805 1433005 1572230 LSOLTI3 162179
PARTICIPACION LABORAL T wmes 1530 WS M50 L6 4TRSS M M4
UTILIDAD ANTESIR LOMSTE 1091843 1106839  LI5795 L6744 1198419 128072 L3636 1361456 1383569
IMPUESTO A LA RENTA T mm 76IB mMs ML NGB S 00 M0 M5
UTILIDAD NETA TH43 818882 830205 BMA6 89053 698814 GI3SB4 1002207  L02L092 1036V

Margen Bruto 9%B58%  9BEM% 9% 9o 98T B B B BE B8
Variaciones en Margen Bruto 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
Margen Operativo 7006%  7081%  TL08%  TL5%  T255% A% TATM% A% 49T T53%

Variaciones en Margen Operativo 08%  01%  -05%  022% 130%  02%  028%  -056%  024%
Mergen Neto ameeh  A514%  4530%  455%  4605%  4620%  463%  4150%  479%  47.96%
Variaciones en Margen Neto 45%  13%% L% 548%  09%  L6d%  97%  18%%  16%




ESTADO DE RESULTADOS OPTIMISTA-APALANCADO

ESTADO DERESULTADOS PROYECTADOS
1 2 3 4 5 b 7 8 9 1
Ingresos L5207 LG6LTIS L3708 2005663 2046705 2231698 235957 25TIE46 2601425 2812040
Arriendos 564530 507780 606TES 616385 65435 GTL34T 65465 TTIW T2 223k
Consesiones 571500 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Publiiced 84000 B8R0 96AT2 102904 L0A07 L7814 16061 134886 1438 154431
Eventos 120000 18400 1738 MT005 188755 N0L9T 21605 0830 3980 3629%
Alicuotas 14760 B3LA0 1310 131200 131200 129040 131200 131200 131200 131200
Parqeaceros B0912 914456 960180 1008190 105599  L111529  LI6TAS 125461 1286734 1351070
COSTO DEVENTAS 2845 2845 845 845 845 U85 U85 2845 2845 845
Comisiones WHE WB5 MBS MBS MBS MBS MB5 MBE MBS U4
BENEFICIO BRUTO 1729357 1836873 1906863 1980838 2121950 2206853 2301112 2552701 2666580  2.767.20¢4
GASTOS ADMINISTRATIVOS 500447 504555 S50 02616 SO306 51057 GAL3B 51280 509%43  5ILIM
Gastos ervicios Bsicos B T B BN B BR O BR B B MW
Gastos eguriced BT BT B4 B4 B4 BT BT BT AT 454
Gastos Qs  salarios 84 5LTR S99 SN A9 919 09 S22 %9319 60580
Depreciaciones WA WA WA A5 A5 W6 WBT6 W6 ABL 346
Amortizaciongs 85 85 885 85 85 85 85 1165 1165 1165
Marketing 430 434 430 430 430 430 430 434 434 430
Servicos e Intemet 100 1060 1080 1080 1060 1080 1060 1060 1080 1080
BENEFICIO OPERATIVO L28910 133307 LA0L260 147823 168244 LGO6506 1760724 2039880 2156637 2276061
VANl 1226900 133317 1401260 1478203 168244 169650 1760724 2039880 215637 2276061
GASTOS FINANCIEROS WAT N34T 19766 66045 1234 118604 08B LR 44 B
UAIMPUESTOS 9L03  LUBG3L 121495 1312478 1475020 15TI902  16IBH  LOBTIB 200195 2.252340
PARTICIPACION LABORAL T ougm wms wUn 680 DU Z6SN B0 MM M6 s
UTILIDAD ANTESIR 8297 OSLO0G 1009771 L1531 L55R 131293 1440615 LETAI0 1792816 1914489
IMPUESTO A LA RENTA "o owm mes meme W6 WM WS ME M 4R
UTILIDAD NETA 62200 TI3BE T3S 8513 %0899 LOOSOT0  L0B0MGL  L2R058 1344612 1435887

Margen Bruto 9%58%  986M%  BT%  %B7T6%  B8% %8P  9B9% 9% W08%  9912%
Variaciones en Margen Bruto 000%  000%  000%  000%  000%  000%  000%  000%  000%
Margen Operativo 7006%  7156%  T5%  T3I0% 0 T538%  7600% T6%%  T91%  8013%  80.%%

Variaciones en Margen Operativo 08%  02%  05%  02% 130%  02%  028%  -056%  024%
Margen Neto B0  B/3W% 0 9% 4% B8%  A508% 464 486%  4996%  51,06%
Variciones en Margen Neto 128%  82%  830%  124% 6N%  T40%  1616%  T14%  67%




ESTADO DE REUSLTADOS OPTIMISTA-DESAPALANCADO

Margen Brto 98,58%
Variaciones en Margen Bruto
Margen Operativo 70,06%

Variaciones en Marcen Operativo

Margen Neto

44,66%

Variaciones en Marcen Neto

98,670
0,00%
11,56%
082%
45,620
841%

98,71%
0,00%
72,54%
021%
46,24%
517%

98, 76%
0,00%
73,70%
-0,5%
46,%8%
5,4%

98,84%
0,00%
75,38%
0,22%
48,05%
947

98,8%%
0,00%
76,02%
1,30%
48,46%
4,84%

98,93%
0,00%
76,95%
022%
49,05%
5,4%%

99,04%
0,00%
79,14%
028%
50,45%
13,98%

99,08%
0,00%
80,13%
-0,56%
51,08%
510%

ESTADO DERESULTADOS PROYECTADOS
1 2 3 4 5 b 7 8 9 il
Ingresos L754207  LGBLTIS 183708 2005663 2046705 2231698 235957 25TIE46 2601425 2812040
Avriendos 564530 57780 606TES 616385 65435 GTLSAT  GA5ME5  TTIW e 8203k
Consesiones 571500 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Publiiced 84000 89880 9GAT2 102004 1007 17814 16061 134886 1438 154431
Eventos 10000 18400 1738 1005 188755 NL9T 21605 0830 3080 3520
Alictotas 14760 BLA0 BLA0 B3LA0 131200 129040 131200 131200 131200 131200
Parqeacros B0912 014458 960180 1008190 1056509 LU11529  LI6TAS 125461 1286734 1351070
COSTO DEVENTAS 24845 24,845 24,845 24,8485 2845 2.8 284 24845 24,845 24,805
Comisiones WHE MBS MBS MBS MBS MBS MBE MBS MA5 U4
BENEFICIO BRUTO 179357 18683 1906863 1980838 2020950 220688 230LAL2 2552701 2666580  2.787.204
GASTOS ADMINISTRATIVOS SO00447  S04555  SO5602 02616 %0306 5057 GAL3B 51280 509843 5ILLM
Gastos ervicios Bsicos L Y X I T 7/ RN /R X7 Y 1.7 N 1.7 N <X
Gastos eguriced BT BAT BT BMT AT BT BAT O B B4 B
Castos Sueldos y salarios 47,643 51752 52799 53867 54957 55919 57,049 58.202 59.379 60.580
Depreciaciones WA WA WA A5 MBS WBT6 WBT6 6 AL 3046
Amortizaciones 885 885 885 885 885 885 885 1165 1165 1165
Marketing 430 434 4301 430 430 430 430 434 434 430
Servicos e Intemet 1080 1080 1080 1080 100 1080 1060 1080 1080 1080
BENEFICIO OPERATIVO 128910 13337 LA0L26L 147823 1618244 1696506 L7074 2030880 256637 2216061
UAII L2890 133307 LA0L260 147823 168244 LBO6506 1760724 2039880 2156637 2276061
GASTOS FINANCIEROS 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
UAIMPUESTOS L28910 13337 LAOL260 147823 1618244 1696596 1769724 2039880 2156637 2276061
PARTICIPACION LABORAL "o mes mm Um0y B kS WS A6 ML
UTILIDAD ANTESIR LOMSM 1130470 1191072 1256489 1375508 1442006 LSLO66 173389 18BML 1934651
IMPUESTO A LA RENTA K18 M WU W W WS WM G5 G A6
UTILIDAD NETA A0 B9 89304 9367 L03L63L  L0BLERD 1140040 1300424 L3785 1.450.989

99,12%
0,00%
80,94%
0,24%
51,60%
5,54%




ANEXO 9.7
FLUJO DE CAJA NORMAL-APALANCADO

FLUJO DECAJA
ARO 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Ingresos 571500 1.754.202 1.837.819 1.881.741 1.927.320 2.032.967 2082822 2.139.010 2330215 2395.274 2.462.944
COSTOS 24.845 24,845 24845 24,845 24.845 24.845 24.845 24.845 24,845 24845
GASTOS 500.447 504555 505.602 502.616 503.706 510.257 511.388 512.821 509.943 511144
TOTAL EGRESOS 0 525.292 529.400 530.447 527.461 528,551 535.102 536.233 537.666 534.788 535.989
UTILIDAD OPERATIVA 571500 1.228.910 1.308.419 1.351.203 1.399.859 1.504.417 1.547.720 1.602.777 1.792.549 1.860.486 1.926.956
GASTOS FINANCIEROS 237.207 213.487 189.766 166.045 142324 118.604 94.883 71162 47441 23721
UAIMPUESTOS 571500 991.703 1.094.933 1.161.527 1.233.814 1.362.092 1.429.116 1507.894 1721387 1.813.045 1.903.235
PARTICIPACION LABORAL 85.725 148.755 164.240 174.229 185.072 204314 214.367 226.184 258.208 271.957 285.485
UTILIDAD ANTESIR 485.775 842.947 930.693 987.298 1.048.742 1157778 1214749 1.281.710 1.463.179 1.541.088 1.617.750
IMPUESTO A LA RENTA 121444 210737 232,673 246.825 262.185 289.445 303.687 320.428 365.795 385.272 404.437
UTILIDAD NETA 364.331 632.210 698.019 740474 786.556 868.334 911.062 961.283 1.097.384 1.155.816 1.213.312
FLUJO DE CAJA OPERATIVO (FCO)
U Neta 364331 632.210 698.019 740474 786.556 868.334 911.062 961.283 1.097.384 1.155.816 1213312
Gastos Financieros 0 237.207 213.487 189.766 166.045 142324 118,604 94,883 71162 47.441 23721
Variaciones de CT 0 (54.695) (2.265) (L.044) (1.046) (2.888) (1.286) (1.411) (5.446) (1.629) (1.755)
Depreciaciones 0 321170 321.170 327170 323.115 323115 328.706 328.706 328.706 324651 324,651
Amortizaciones 0 885 885 885 885 885 885 885 1.165 1.165 1165
Escudo Fiscal 0 85.988 77.389 68.790 60.191 51593 42.994 34.395 25.796 17.198 8.509
TOTAL FCO 1.056.791 1.159.907 1.188.461 1.215.365 280178 31497 1.349.950 1.467.174 1510.247 1.552.495
FLUJO DE CAJA DE INVERSIONES (FCI)
Activos Fijos (6.959.118) 0 0 0 0 (27.518) 0 0 0 0 0
Activos Intangibles (8.850) 0 0 0 (2.800) 0 0 0 (2.800) 0 0
Recuperacion AF 5.889.440
Inversion CT (50.000)
Variaciones de CT
TOTALFCI (7.017.968) 0 (2.800) (27.518) 0 (2.800) 0 5.889.440
FC LIBRE (6.653.637) 791 1.159.907 1.188.461 1.212.565 1.252.660 1.314.976 1.349.950 1.464.374 1510.247 7.441.935
FC LIBRE Acumulado 8 (2.035.914) 8
VAN 1.406.630
Max Exposicién (6.653.637)
TIR 18,11%
cPPC 14,13%
Periodo de Recuperacion 5,60

FLUJO DECAJA DECAPITAL

Escudo Fiscal 0 85.988 71.389 68.790 60.191 51.593 42.994 34.395 25.796 17.198 8.599
TOTALFCC 37) 78 1.237.296 1.304.253 1.357.970 1.384.345 1.490.170 1.527.445 7.450.534
FC CAPITAL Acumulado (6.653.637) (5.510.859) (4.273.563) (3.016.312) 3. (439.303) 918.667 2.303.012 3.793.183 5.320.627

VAN 2622557

Max Exposicion (6.653.637)

TIR 18,98%

CPPC 12,08%

Periodo de Recuperacion 532

FLUJO DECAJA DE LA DEUDA (FCD)

Ingreso 2.807.187 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Egresos (280.719)  (280.719)  (280.719)  (280.719)  (280.719)  (280.719)  (280.79)  (280.719)  (280.719)  (280.719)
Gastos Financieros (Interés) (237.207)  (213487)  (180.766) (166.045) (142.324)  (118.604) (94.883) (71.162) (47.441) (23.721)

TOTAL FCD 2.807.187 (517.926) (494.205) (470.485) (446.764) (423.043) (399.322) (375.602) (351.881) (328.160) (304.439)

FLUJO DECAJA DELOS SOCIOS (FCS)
Dividendos Pagados

FC SOCIOS 3.846.450) 538.865 665.702 717.976 765.801 829.617 915.654 974.348 1.112.493 1.182.087 7.137.496

FC SOCIOS Acumulado 3.846.450) (3.307.585) (2.641.883) (1.923.907) (1.158.106) (328.489) 165 1.513 2.674.006 3.856.093 10.993.589

VAN 1.228.129
TIR 22%
Maxima Exposicion (3.846.450)
Ke 16,55%

Periodo de Recuperacion 552




FLUJO DE CAJA NORMAL-DESAPALANCADO

FLUJO DECAJA
ANO 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Ingresos 571500 1.754.202 1.837.819 1.881.741 1.927.320  2.032.967 2.082.822 2.139.010  2.330.215 2395274 2.462.944
COSTOS 24.845 24.845 24.845 24845 24.845 24.845 24.845 24.845 24845 24.845
GASTOS 500447 504.555 505.602 502.616 503.706 510.257 511388 512.821 500.943 511.144
TOTAL EGRESOS 0 525.202 529.400 530447 527.461 528.551 535.102 536.233 537.666 534.788 535.989
UTILIDAD OPERATIVA 571.500 1.228.910 1.308.419 1.351.293 1.399.859 1.504.417 1.547.720 1.602.777 1.792.549 1.860.486 1.926.956
GASTOS FINANCIEROS 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
UAIMPUESTOS 571500 1228910 1.308.419 1.351.293 1.399.859 1.504.417 1.547.720 1.602.777 1.792.549 1.860.486 1.926.956
PARTICIPACION LABORAL 85.725 184.337 196.263 202,604 209.979 225,662 232.158 240417 268.882 279.073 289.043
UTILIDAD ANTESIR 485775 1.044.574 1.112.156 1.148.599 1.189.880 1278754 1315562 1362361  1523.666 1.581.413 1.637.912
IMPUESTO A LA RENTA 121444 261.143 278.039 287.150 297.470 319.689 328.891 340.590 380.917 395.353 409.478
UTILIDAD NETA 364.331 783.430 834.117 861.449 892.410 959.066 986.672 1.021.771 1.142.750 1.186.060 1.228.434
FLUJO DECAJA OPERATIVO (FCO)
U Neta 364331 783.430 834.117 861.449 892.410 959.066 986.672 1021771 1142750 1.186.060 1.228.434
Gastos Financieros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Variaciones de CT 0 (51.894) (2.545) (1.324) (1.326) (3.168) (1.566) (1.601) (5.727) (1.909) (2.035)
Depreciaciones 0 327.170 321.170 321.170 323115 323115 328.706 328.706 328.706 324.651 324,651
Amortizaciones 0 885 885 885 885 885 885 885 1.165 1.165 1.165
Escudo Fiscal 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
TOTALFCO 3 1.059.501 1.188.181 1.215.085 79.80¢ 1.314.696 0 1.466.894 1.509.967
FLUJO DE CAJA DE INVERSIONES (FCI)
Activos Fijos (6.959.118) 0 0 0 0 (27.518) 0 0 0 0 0
Activos Intangibles (8.850) 0 0 0 (2.800) 0 0 0 (2.800) 0 0
Recuperacion AF 5.889.440
Inversion CT (50.000)
Variaciones de CT
TOTAL FCI (7.017.968) 0 (2.800) (27.518) 0 (2.800) 0 5889.440
FC LIBRE (6.653.637)  1.059.591 1.159.627 1.18 314.696 1.349.670 1.464.094 1509.967  7.441.655
FC LIBRE Acumulado (6.653637)  (5504.046)  (4.434.419)  (3.246.2 (7815 1882793 3.346.887  4.856.854  12.298.509
VAN 1.407.876
Max Exposicion (6.653.637)
TIR 18,12%
CcPPC 14,13%
Periodo de Recuperacion 559

FLUJO DECAJA DECAPITAL

Escudo Fiscal 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
TOTALFCC (6.653.637) 1.059.591 1.159.627 . . 252 314, 671 1.464.094 1.509.967 7.441.655
FC CAPITAL Acumulado (6.653.637) (5.594.046) (4.434.419) ) 2 ( 73) 33. 7 3.346.887 4.856.854

VAN 1.407.876

Max Exposicion (6.653.637)

TIR 18,12%

cpPpC 14,13%

Periodo de Recuperacion 559

FLUJO DECAJA DE LA DEUDA (FCD)
Ingreso 0

Gastos Financieros (Interés)

0 0 0 0 0 0 0

Egresos 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0 0

TOTALFCD

FLUJO DECAJA DELOS SOCIOS (FCS)

Dividendos Pagados 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
(6.653.637) 1.059.591 1.159.627 . . 252 314, 1.464.094 1.509.967 7.441.655

FC SOCIOS Acumulado (6.653.637) (5.594.046) (4.434.419) ) 2 33. 7 3.346.887 4.856.854

VAN 1.407.876

TIR 18%

Maxima Exposicion (6.653.637)

Ke 14,13%

Periodo de Recuperacion 587




FLUJO DE CAJA PESIMISTA APALANCADO

FLUJO DECAJA

FLUJO DECAJA DE INVERSIONES (FCI)
Activos Fijos

Activos Intangibles

Recuperacion AF

Inversion CT

Variaciones de CT

TOTALFCI

FC LIBRE Acumulado

VAN

Max Exposicion
TIR

cpPpC

Periodo de Recuperacion

FLUJO DECAJA DECAPITAL
Escudo Fiscal
TOTALFCC

FC CAPITAL Acumulado

VAN

Max Exposicion

TIR

CPPC

Periodo de Recuperacion

FLUJO DECAJA DE LA DEUDA (FCD)
Ingreso

Egresos

Gastos Financieros (Interés)

TOTALFCD

FLUJO DECAJADELOS SOCIOS (FCS)
Dividendos Pagados

FC SOCIOS Acumulado

VAN

TIR

Maxima Exposicién
Ke

Periodo de Recuperacion

1.081.706
(6.653.637)
17,25%
14,13%
577

2.254014
(6.653.637)
18,13%
12,08%
547

946.605
21%
(3.846.450)
16,55%
5,77

(6.959.118
(8.850)

(50.000

(6.653.

(6.653.637

0
(6.653.637

(6.653.63

2.807.187

(3.846.450)

(3.846.450

)
)

)

)

)

7)

)

)

(5.596.846)

85.988
1.142.778

(5.510.859)

0
(280.719)
(237.207)
(517.926)

538.865

(3.307.585)

1.145.3

(4.451.461)

77.389
12227

(4.288.084)

0
(280.719)
(213.487)
(494.205)

(2.656.405)

1.157.966

293.495)

68.790
1.226.756

(3.061.328)

0
(280.719)
(189.766)
(470.485)

(1.968.923)

(2.800)

(2.800)

1.165.288

(2.128.206)

60.191
1.225.480

(1.835.848)

0
(280.719)
(166.045)
(446.764)

(1.250.399)

(27518)

(27.518)
1.185.134

(943.072)

51.593
1.236.727

0
(280.719)
(142.324)

762.0

(488.308)

1.228.026

284.954

42.994

0
(280.719)
(118.604)
(399.322)

340.396

1.242.687

527.641

1.948.981

0
(280.719)

(94.883)
(375.602)

867.085

1.207.481

(2.800)

(2.800)

25.796

0
(280.719)

(71.162)
(351.881)

973.550

2.181.031

4.199.499

17.198

0
(280.719)

(47.441)
(328.160)

1.018.267

3.199.299

ARO 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Ingresos 571500 1754202 1813921 1832729 1851025 1025544 1.045.007  1.069.258  2.109.897  2.136.501  2.163.717
COSTOS 24,845 24845 24,845 24845 24,845 24,845 24845 24,845 24845 24,845
GASTOS 500.447 504.555 505.602 502.616 503.706 510257 511.388 512.821 509.943 511.144
TOTAL EGRESOS 0 525.292 529.400 530.447 527.461 528.551 535.102 536.233 537.666 534.788 535.989
UTILIDAD OPERATIVA 571500 1228910 1284521 1302282 1324464 1306003 1400005  1.433.025 1572230  L6OL713  1.627.729
GASTOSFINANCIEROS 237.207 213.487 189.766 166.045 142.324 118.604 94.883 71162 47441 23.721
UAIMPUESTOS 571.500 991703 1071034 1112516 1158419 1254669 1291301 1338142 1501068 1554272 1604008
PARTICIPACION LABORAL 85.725 148755 160,655 166,877 173.763 188,200 193.695 200.721 225.160 233.141 240,601
UTILIDAD ANTESIR 485.775 842.947 910,379 945.638 984.656 1066468  1097.606  1137.421 1275908 1321131 1.363.407
IMPUESTO A LA RENTA 121444 210737 227.595 236410 246.164 266.617 274401 284.355 318977 330.283 340852
UTILIDAD NETA 364.331 632.210 682.784 709.229 738.492 799.851 823.204 853.066 956.931 990.848 1.022.555
FLUJO DECAJA OPERATIVO (FCO)

U Neta 364331 632.210 682.784 700.229 738.492 799.851 823.204 853.066 956.931 990.848  1.022.555
Gastos Financieros 0 237.207 213.487 189.766 166.045 142.324 118.604 94.883 71162 47441 23721
Variaciones de CT 0 (54.695) (1.552) (294) (258) (1.931) (379) (457) (3.937) (480) (547)
Depreciaciones 0 327.170 327.170 327170 323115 323115 328.706 328.706 328.706 324.651 324,651
Amortizaciones 0 885 885 885 885 885 885 885 1.165 1.165 1.165
Esoudo Fiscal 0 85.988 77.389 68.790 60.191 51.593 42.994 34,395 25.796 17.198 8.599
TOTALFCO 1.056.791 1168088 1212652 0 1346427 1362.946

5.889.440

5.889.440

7.252.3

11.451.886

8.599

0
(280.719)

(23.721)
(304.439)

6.947.947

10.147.245




FLUJO DE PESIMISTA-DESAPALANCADO

FLUJO DECAJA
ANO 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Ingresos 571500  1.754.202 1.813.921 1.832.729 1.851.925 1925544 1.945.007 1.969.258  2.109.897 2136501 2.163.717
COSTOS 24.845 24.845 24.845 24845 24.845 24.845 24.845 24.845 24845 24.845
GASTOS 500.447 504.555 505.602 502.616 503.706 510.257 511388 512.821 509.943 511.144
TOTAL EGRESOS 0 525.292 529.400 530.447 527.461 528.551 535.102 536.233 537.666 534.788 535.989
UTILIDAD OPERATIVA 571.500 1.228.910 1.284.521 1.302.282 1.324.464 1.396.993 1.409.905 1.433.025 1.572.230 1.601.713 1.627.729
GASTOSFINANCIEROS 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
UAIMPUESTOS 571500 1228910 1.284.521 1.302.282 1.324.464 1.396.993 1.409.905 1433025  1572.230 1.601.713 1.627.729
PARTICIPACION LABORAL 85.725 184.337 192678 195342 198.670 209.549 211.486 214954 235.835 240.257 244.159
UTILIDAD ANTESIR 485.775  1.044.574 1.091.843 1.106.939 1.125.795 1187.444 1198419 1218072 1336.396 1.361.456 1.383.569
IMPUESTO A LA RENTA 121444 261.143 272.961 276.735 281.449 296.861 299.605 304518 334.099 340.364 345.892
UTILIDAD NETA 364.331 783.430 818.882 830.205 844.346 890.583 898.814 913554 1.002.297 1.021.092 1.037.677
FLUJO DE CAJA OPERATIVO (FCO)
U Neta 364.331 783.430 818.882 830.205 844.346 890.583 898.814 913554 1.002.297 1.021.002 1.037.677
Gastos Financieros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Variaciones de CT 0 (51.894) (1.832) (574) (538) (2.211) (659) (738) (4.217) (760) (827)
Depreciaciones 0 327.170 327170 321.170 323.115 323.115 328.706 328.706 328.706 324,651 324,651
Amortizaciones 0 885 885 885 885 885 885 885 1.165 1.165 1.165
Escudo Fiscal 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
TOTAL FCO 6 1.059.591 1.145.106 1.157.686 1.167.808 : 1.242.407 3 1.346.147 1.362.666
FLUJO DE CAJA DE INVERSIONES (FCI)
Activos Fijos (6.959.118) 0 0 0 0 (27.518) 0 0 0 0 0
Activos Intangibles (8.850) 0 0 0 (2.800) 0 0 0 (2.800) 0 0
6n AF 5.889.440
Inversion CT (50.000)
Variaciones de CT

TOTALFCI (7.017.968) (2.800) (27.518) (2.800) 5.889.440

(6.6! 1.059.591 1.145.106 1.157.686 1.165.008 1.184.854 1.227.746 1.325.151 1.346.147

FC LIBRE Acumulado (6.653.637) (5.594.046) (4.448.940) (3.291.254) 2.126.24 (941.392) . 4.200.060 11.452.166
VAN 1.082.952

Max Exposicion (6.653.637)

TIR 17,26%

CPPC 14,13%

Perfodo de Recuperacion 577

FLUJO DECAJA DECAPITAL

Escudo Fiscal 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
TOTALFCC (6.653.637) 1.059.591 1.145.106 7.686 1.165.008 1.184.854 1.227.746 1.325.151 1.346.147 252.106
FC CAPITAL Acumulado (6.653.6: (5.594.046) (4.448.940) (3.291.254) (2.126.246) (941.392) 286.354 . 4.200.060 11.452.166
VAN 1.082.952

Max Exposicion (6.653.637)

TIR 17,26%

CpPpC 14,13%

Periodo de Recuperacion 577

FLUJO DE CAJA DE LA DEUDA (FCD)

Ingreso 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Egresos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Gastos Financieros (Interés) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
TOTAL FCD 0 0 0 0 0 0 0 0

FLUJO DECAJADELOS SOCIOS (FCS)

Dividendos Pagados 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
FC SOCIOS (6.653.637) 1.059.591 1.145.106 1.157.686 1.165.008 1.184.854 . 1.242.407 1.325.151 1.346.147 252.106
FC SOCIOS Acumulado (6.653.637) (5.594.046) (4.448.940) (3.291.254) (2.126.246) (941.392) 286.354 1.528.761 2853912 4.200.060 11.452.166
VAN 1.082.952

TIR 17%

Maxima Exposicion (6.653.637)

Ke 14,13%

Periodo de Recuperacion 6,06




FLUJO DE CAJA OPTIMISTA-APALANCADO

FLUJO DECAJA
ANO 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Ingresos 571500  1.754.202 1.861.718 1.931.708 2005.683  2.146.795 2.231.698 2.325957 2577546 2.691425  2.812.049
COSTOS 24.845 24.845 24.845 24845 24.845 24.845 24.845 24.845 24845 24.845
GASTOS 500.447 504.555 505.602 502.616 503.706 510.257 511388 512.821 509.943 511.144
TOTAL EGRESOS 0 525.292 529.400 530.447 527.461 528.551 535.102 536.233 537.666 534.788 535.989
UTILIDAD OPERATIVA 571.500 1.228.910 1.332.317 1.401.261 1.478.223 1.618.244 1.696.506 1.789.724 2.039.880 2.156.637 2.276.061
GASTOSFINANCIEROS 237.207 213.487 189,766 166.045 142324 118.604 94.883 71162 47.441 23721
UAIMPUESTOS 571500 991.703 1.118.831 1.211.495 1312178 1475920 1577.992 1694841  1968.718 2109195  2252.340
PARTICIPACION LABORAL 85.725 148.755 167.825 181.724 196.827 221.388 236.699 254226 295.308 316.379 337.851
UTILIDAD ANTESIR 485.775 842.947 951.006 1.029.771 1.115.351 1.254.532 1.341.203 1440615  1673.410 1.792.816 1.914.489
IMPUESTO A LA RENTA 121444 210.737 237.752 257.443 278.838 313.633 335.323 360.154 418.353 448.204 478.622
UTILIDAD NETA 364.331 632.210 713.255 772.328 836513 940.899 1.005.970 1.080.461 1.255.058 1.344.612 1.435.867
FLUJO DE CAJA OPERATIVO (FCO)

U Neta 364.331 632.210 713.255 772.328 836513 940.899 1.005.970 1080461  1.255.058 1.344.612 1.435.867
Gastos Financieros 0 237.207 213.487 189.766 166.045 142324 118.604 94.883 71162 47.441 23721
Variaciones de CT 0 (54.695) (2.979) (1.822) (1.894) (3.947) (2.333) (2.548) (7.250) (3.087) (3.336)
Depreciaciones 0 327.170 327170 321.170 323.115 323.115 328.706 328.706 328.706 324,651 324,651
Amortizaciones 0 885 885 885 885 885 885 885 1.165 1.165 1.165
Escudo Fiscal 0 85.988 77.389 68.790 60.191 51593 42.994 34395 25.796 17.198 8.599
TOTAL FCO 6 1.056.791 1.174.429 1.219.537 1.264.474 1.351.684 1.408.838 1.467.992 1.623.045 1.697.585 1.773.468
FLUJO DE CAJA DE INVERSIONES (FCI)

Activos Fijos (6.959.118) 0 0 0 0 (27.518) 0 0 0 0 0
Activos Intangibles (8.850) 0 0 0 (2.800) 0 0 0 (2.800) 0 0

6n AF 5.889.440

Inversion CT (50.000)

Variaciones de CT

TOTALFCI (7.017.968) (2.800) (27.518) 0 (2.800) 0 5889.440
FC LIBRE (6.653.637)  1.056.791 1.174.429 1.219.537 1.261.674 1.324.166 1.408.838 1.467.992 1.620.245 1.697.585 08
FC LIBREAcumulado (6.653.637)  (5596.846)  (4.422.418)  (3.202.881)  (1.941.207) (617.041) 791.797 2.250.789  3.880.033 577619

VAN 1.763.898

Max Exposicion (6.653.637)

TIR 19,02%

cPPC 14,13%

Perfodo de Recuperacion 544

FLUJO DECAJA DECAPITAL

Escudo Fiscal 0 85.988 77.389 68.790 60.191 51.593 42.994 34.395 25.796 17.198 8.599
TOTALFCC (6.653.637) 1.142. 1.251.818 . 1.321.865 1.375.759 1.451.832 1.646.041 1.714.783 7.671.507
FC CAPITAL Acumulado (6.653.637; (5.510.859) (4.259.041) 970.714) (1.648.849) (273.090) 1.178.741 4.327.169 6.041.952

VAN 3.028.527

Max Exposicion (6.653.637)

TIR 19,87%

CpPpC 12,08%

Periodo de Recuperacion 519

FLUJO DE CAJA DE LA DEUDA (FCD)

Ingreso 2.807.187 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Egresos (280.719)  (280.719)  (280.719)  (280719)  (280.719)  (280.719)  (280.719)  (280.719)  (280719)  (280.719)
Gastos Financieros (Interés) (237.007)  (213487)  (189.766)  (166.045)  (142.324)  (118.604) (94.883) (71.162) (47.441) (23.721)

TOTAL FCD (517.926) (494.205) (470.485) (446.764) (423.043) 375.602) (351.881) (328.160) (304.439)

FLUJO DECAJADELOS SOCIOS (FCS)

Dividendos Pagados 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
FC SOCIOS (3.846.450) 538.865 68 749.052 814.910 901.123 1.009.515 1.092.390 1.268.364 1.369.425 8.469
FC SOCIOS Acumulado (3.846.450) (3.307.585) (1.878.310) (1.063.400) 6 . 3.207.993 4577418 11.935.887
VAN 1537.012

TIR 23%

Maxima Exposicion (3.846.450)

Ke 16,55%

Periodo de Recuperacion 531




FLUJO DE CAJA OPTIMISTA-DESAPALANCADO

FLUJO DECAJA

ARO 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Ingresos 571500 1754202 1861718 1931708 2005683  2.146.795 2231698 2325957 2577546 2.691.425  2.812.049
COSTOS 24.845 24.845 24.845 24845 24.845 24.845 24.845 24.845 24845 24,845
GASTOS 500.447 504,555 505.602 502,616 503.706 510.257 511388 512.821 500.943 511.144
TOTAL EGRESOS 0 525.292 529.400 530.447 527.461 528.551 535.102 536.233 537.666 534.788 535.989

UTILIDAD OPERATIVA

571.500 1.228.910 1.332.317 1.401.261 1.478.223

1.618.244 1.696.596 1.789.724 2.039.880 2.156.637 2.276.061

TOTALFCO

Activos Fijos
Activos Intangibles
Recuperacion AF
Inversion CT
Variaciones de CT
TOTALFCI

FLUJO DECAJA DE INVERSIONES (FCI)

1.059.591 1.174.149 7 1.264.194

(6.959.118) 0 0 0 0
(8.850) 0 0 0 (2.800)
(50.000)

(7.017.968) 0

GASTOS FINANCIEROS 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
UAIMPUESTOS 571500  1.228.910 1.332.317 1.401.261 1.478.223 1618244 1696596 1789724 2.039.880 2156637 2.276.061
PARTICIPACION LABORAL 85.725 184.337 199.848 210.189 221733 242.737 254.489 268.459 305.982 323.496 341.409
UTILIDAD ANTESIR 485.775  1.044.574 1.132.470 1.191.072 1.256.489 1.375.508 1.442.106 1521266 1.733.898 1.833.141 1.934.651
IMPUESTO A LA RENTA 121.444 261143 283.117 297.768 314122 343877 360527 380.316 433475 458.285 483.663
UTILIDAD NETA 364.331 783.430 849.352 893.304 942.367 1.031.631 1.081.580 1.140.949 1.300.424 1.374.856 1.450.989
FLUJO DECAJA OPERATIVO (FCO)

U Neta 364.331 783.430 849.352 893.304 942.367 1.031.631 1.081.580 1140949 1300.424 1.374.856 1.450.989
Gastos Financieros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Variaciones de CT 0 (51.894) (3.259) (2.102) (2.174) (4.227) (2.613) (2.828) (7.530) (3.367) (3.616)
Depreciaciones 0 321.170 327170 321.170 323115 323.115 328.706 328.706 328.706 324,651 324651
Amortizaciones 0 885 885 885 885 885 885 885 1.165 1.165 1.165
Escudo Fiscal 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

1.351.404 1.408.558 1.697.305

(27518) 0 0 0 0 0
0 0 0 (2.800) 0 0
5.889.440

(27518) 0 5889440

FC LIBRE

(6.653.637) 1.059.591 1.174.149 1.219.257

1.323.886 1.408.558 1.467.712 1.619.965 1.697.

305 6.

FC LIBRE Acumulado

VAN

Max Exposicion
TIR

CPPC

Periodo de Recuperacion

FLUJO DECAJA DECAPITAL
Escudo Fiscal
TOTALFCC

FC CAPITAL Acumulado

VAN

Max Exposicion
TIR

cpPpC

Periodo de Recuperacion

FLUJO DECAJA DE LA DEUDA (FCD)
Ingreso

Egresos

Gastos Financieros (Interés)

TOTAL FCD

Dividendos Pagados

FC SOCIOS Acumulado

VAN

TIR

Maxima Exposicion
Ke

Periodo de Recuperacion

FLUJO DECAJADELOS SOCIOS (FCS)

(6.653637)  (5504.046)  (4419897)  (3.200641) (L
1.765.143
(6.653.637)
19,02%
14,13%

5,44

(6.653.637) 1.059.591 1.174.149 1.219.257

(6.653.6 (5504.046) (4419

(3.200.641)

1.765.143
(6.653.637)
19,02%
14,13%
544

(6.653.637) 1.059.591 1.174.149 1.219.257 1.261.394

(6.653637)  (5594.046)  (4419.897)  (3.200.641)

(1.939.247)

1.765.143
19%
(6.653.637)
14,13%
5,69

(615.361) .19 X . 13.240.807

7.662.6

13.240.807

o ERERE]
Bl - o

1.323.886 1.408.558 1.467.712 1.619.965 1.697.

(615.361) 793.197 2.260.909 3.880.874 5578.179 13.240.




ANEXO 9.8

GRAFICO FLUJO DE CAJA NORMAL-APALANCADO

15.000.000

Fujo de Caja

==t==FC LIBRE =@ FC LIBRE Acumulado
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GRAFICO FLUJO DE CAJA NORMAL - DESAPALANCADO
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ANEXO 9.9
DEUDA

APALANCAMIENTO AMORTIZACION INVERSIONES

ARO  PERIODO Crédito 1 Cedio2  Ciédies  Tolbeuda 0% aqa ) Afo  Sadolnicial  Interés  Capital  Cuotas
Deuda (afios)

0 0 § 280718722 $ 200018722] 10 8,45% 0 |$ 28071872

1 1 $ $ 5 0,00% 1| $25%646850 $ 23700732 § 28071872 § 517.906,04
2 2 5 s 5 0,00% 2| $ 22574978 ¢ 21348659 § 28071872 $ 494.205,31
3 3 $ 5 0,00% 3 |$ 196503106 § 18976585 § 28071872 $ 470.484,58
4 4 $ 5 0,00% 4 |§ 1633123 § 16604512 $ 28071872 $ 446.76385
5 5 $ 5 0,00% 5 |$ 140359362 § 14232439 § 2807872 $ 4304311
b 6 s 5 0,00% 6 |$ 112287490 § 11860366 $ 28071872 $ 399.322,38
7 7 s 5 0,00% 7| 15618 § 948293 $ 28071872 $ 37560165
8 8 $ 5 0,00% 8|S S6L43746 $ TLIGL20 § 2807872 $ 35188092
9 9 $ 5 0,00% 0 |$ 2071874 § 4744147 § 28071872 $ 328.16019
10 10 $ 5 0,00% 0| 002 § BTNT $ 28071872 $ 30443946

TOTAL § 2807187228 HE § 2.807.187,22




ANEXO 9.10

INVERSION
INVERSIONES
a e i O L= Q O L= ]
vemcuios  Mieblesy  fguposte  Edupess
0 = S00.000,00 | = E.431.500,00 = 13. 252,01 ] 12164,57 | & 2.0681,07 5 B.959.113,05
1 S -
2 5 -
3 S -
4 5 -
5 : 13.292.01 | & 12164, 57 | & 2.061,07 5 27 518,05
=3 S -
T 3 -
o S -
E 5 -
10 5 -
TOTAL £ S00.000,00 | S 6.4531.600,00 | 5 - E] 26.584,02 | 5 24.329,94 | 5 4.122 14 5 B.986.636,10

ACTIVOS INTANGIBLES

constitucion de _ . Total
PERIOCDO Compansa Parmisos Plataforma WEB Inve rd ones

i} z 200000 | 5 4 050,00 | &% 2230000 )| 5 8.850,00 INVERSION INICIAL
1 ] -
z 5 - Activo Fijo S  6.959.118
3 5 - . .
n , TR 500,00 Activo Intangible S 8.850
5 5 - Capital de Trabajo S 50.000
= : - TOTAL $  7.017.968
= F 250000 | S 2. 500,00
k-] g -
10 5 -

TOTAL L] 2,000,005 4.050,00] 3 G.40000] 3 14.450,00




ANEXO 9.11

DEPRECIACION

DEPRECI

ACION

TOTAL
INVERSIONES

6.959.118,05

0,00

0,00

0,00

0,00

27.518,05

0,00

0,00

0,00

Ol Nl |lwWINND|IFL]|O

0,00

[EE
o

0,00

TOTAL

6.986.636,10

TOTAL

2011 2012 2013 2014 2019 2020 DEPRECIACION
0,00
327.170,30 327.170,30
327.170,30 0,00 327.170,30
327.170,30 0,00 0,00 327.170,30
323.115,31 0,00 0,00 0,00 323.115,31
323.115,31 0,00 0,00 0,00 323.115,31
323.115,31 0,00 0,00 0,00 328.705,61
323.115,31 0,00 0,00 0,00 328.705,61
323.115,31 0,00 0,00 0,00 328.705,61
323.115,31 0,00 0,00 0,00 0,00 324.650,62
323.115,31 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 324.650,62
TOTAL 3.263.159,56




ANEXO 9.12
AMORTIZACION

AMORTIZACION

. TOTAL TOTAL
ANO INVERSIONES 2012 2013 2014 2019 2020 AMORTIZACION

0 8.850,00 0,00
1 0,00 885,00 885,00
2 0,00 885,00 0,00 885,00
3 0,00 885,00 0,00 0,00 885,00
4 2.800,00 885,00 0,00 0,00 0,00 885,00
5 0,00 885,00 0,00 0,00 0,00 885,00
6 0,00 885,00 0,00 0,00 0,00 885,00
7 0,00 885,00 0,00 0,00 0,00 885,00
8 2.800,00 885,00 0,00 0,00 0,00 1.165,00
9 0,00 885,00 0,00 0,00 0,00 0,00 1.165,00
10 0,00 885,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 1.165,00

TOTAL 14.450,00 TOTAL 9.690,00




ANEXO 9.13
ACTIVOS INTANGIBLES

Intangibles

Detalle Valor

Constitucién de

Compaiiia S 2.000,00

Permisos S 4.050,00
6.050,00

ANEXO 9.14
RECUPERACION DE INVERSIONES

RECUPERACION DE INVERSIONES

Valoren Valorde Valor de

ilidad Impuesto causado

Libros Mercado Recuperacion

Temeno 500.000 575.000 75.000 27.188 547 813
Edificios 3.215.800 7.396.340 4. 180.540 1.515.445 5.BBD.B54
Vehiculos 0 ] 0 0
7.626

Muebles y Enseres 4337

Equiposde Computo
Equipos de Oficina
0

TOTAL 3.215.800 7.409.746 5.B85.440

4.193.946 1.520.305




ANEXO 9.15

PUNTO DE EQUILIBRIO NORMAL APALANCADO

Punto de Equilibrio

—+—Costo Total —E-Ingresos

700.000
600.000
£00.000 * . <> + + < + ‘:.7-——_.=¢,
400.000 —-——I———.’-—_’-—_—.’-—
300.000
200.000
100.000
0 : : : .
35 37 39 a1 43 a5 a7 a9 51 53 55 57 59
ANEXO 9.16
ANALISIS DE SENSIBILIDAD NORMAL APALANCADO
Analisis de Sensibilidad
M Pesimista M Optimista
+/- 10% Costos
600.000 200000 200,000 0 200,000 400000 600.000




ANEXO 9.17
CARTERA DE PRODUCTOS

Cartera de Productos y Precios

Detalle Precio / m2 Alicuotas
Arriendos
Oficinas Tipo 1 S 14,00 S 160,00
Oficinas Tipo 2 $17,00 $220,00
Oficinas Tipo 3 S 16,00 $ 200,00
Oficinas Tipo 4 $17,00 $ 180,00
Local Tipo 1 $ 35,00 S 240,00
Local Tipo 2 $45,00 $ 260,00
Local Tipo 3 $30,00 $ 280,00
Local Tipo 4 $30,00 $ 260,00
Local Tipo 5 $30,00 $ 260,00
Auditorio $ 5,00
Conseciones
Local Tipo 1 S 800,00
Local Tipo 2 $ 950,00
Local Tipo 3 $ 950,00
Local Tipo 4 $900,00
Local Tipo 5 S 800,00
Publicidad
Vallas $3.500,00
Parqueadero - Hora
Costos/hora $2,00
Espacio m2 por tipo de inmueble
Detalle m2 Cantidad
Oficinas Tipo 1 15 25
Oficinas Tipo 2 80 2
Oficinas Tipo 3 30 7
Oficinas Tipo 4 20 12
Local Tipo 1 25 9
Local Tipo 2 100 1
Local Tipo 3 150 1
Local Tipo 4 100 1
Local Tipo 5 80 1
Total 59
Auditorio 200 4
Horas Cantidad
Parqueaderos 14 108
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