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RESUMEN

La empresa inmobiliaria Inmobotic se constituye en la ciudad de Quito, como
una compafiia de responsabilidad limitada, la cual esta integrada por tres
socios que aportan con el mismo porcentaje de capital de inversion. Su objeto
principal es la automatizacion de vivienda donde se integran sistemas
electronicos al hogar para mejorar el confort de las personas ademas de la
venta de proyectos inmobiliarios tradicionales e inteligentes que impulsan el
desarrollo tecnoldgico de Quito. La empresa inmobiliaria surge como respuesta
a una demanda insatisfecha de personas que quieren mejorar la comodidad en

el hogar o quieren adquirir una vivienda.

El mercado objetivo de la empresa es la clase, media-alta, alta de Quito; en
su mayoria la poblacion econémicamente activa que esta en la capacidad de
adquirir un crédito hipotecario de vivienda y su ingreso total familiar es superior
a los $800 ddlares. La inmobiliaria cumplira con todos los requerimientos de
calidad en sus productos y servicios, distribucion, precios bajos y factores

determinantes sobre la competencia existente en el mercado.

La empresa utilizara una estrategia de ataque flanqueador, para atender el
mercado objetivo determinado mediante distintas herramientas publicitarias
actuales e innovadoras. El financiamiento de los productos que ofrecera la
inmobiliaria va a cambiar debido a que la venta de proyectos inmobiliarios, el
financiamiento no es directo, ya que se actua como intermediario en la venta de
inmuebles, por otro lado los sistemas de automatizacion de vivienda, el
financiamiento es directo. Existen distintas promociones que se van aplicar
dependiendo del producto o servicio que se adquieran.

La estrategia de marketing es la diferenciacion de producto: asi la empresa
dara a conocer los beneficios de adquirir una vivienda inteligente o implementar

al hogar los sistemas de automatizacién de vivienda.
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El equipo de trabajo esta conformado por un gerente general encargado del
area administrativa, marketing y recursos humanos; contador encargado de la

parte contable de la empresa, gestion operativa y tributaria

Responsable Comercial, encargado de la comercializacion de los sistemas de
automatizacion de vivienda y venta de inmuebles; vendedores y técnicos.

Financieramente el proyecto es rentable: en el escenario con apalancamiento
presenta un VAN de 98.565 USD y una TIR de 52.18 %; sin apalancamiento el
VAN es 77.462 USD y una TIR de 51.24 %. Todos los escenarios muestran un
VAN positivo y una TIR superior al costo de oportunidad lo que hace rentable y

atractivo para invertir.



ABSTRACT

The real estate company Inmobotic is constituted in the city of Quito, as a
limited liability company, which is composed of three members who contribute
with equal percentage of investment. The main objective of the company is
home’s automation where housing electronic systems are integrated at home
for improving people’s comfort. Also, the sale of traditional and intelligent real
estate projects that drive the technological development of Quito. The real
estate enterprise is a response to an unmet demand of people who want to

improve comfort at home or want to buy a house.

The market’s goal of the company is medium-high, high class of Quito, between
Mostly the economical active population of the city is in the ability to acquire
housing mortgage credit and it's total household income is greater than $
800. The real estate company will accomplish with all requirements of quality on
its products and services, distribution, low costs and determinants factors in the
market’s existing competition.

The enterprise will use a strategy of flanking attack, to meet the target market
determined by different advertising tools current and innovative. The products’
financing that will provide the realtor will change due to the sale of real estate
projects. Financing is not direct, due to they act as an intermediary for the sale
of real estate; on the other hand, the housing automation systems, and
financing is direct. There are various promotions that will be applied depending

on the product or service being acquired.

The marketing strategy is differentiation, so the company will let customers
know the benefits of purchasing an intelligent house or implement home

automation housing systems.

The work team consists of a CEO responsible of administrative duties,
marketing and human resources. Counter responsible of accounting business,



operational and fiscal management. Sales manager, responsible of selling
systems, houses, salespeople and technicians.

Financially the project is profitable: on stage with leverage has a NPV of
$98.565 and an IRR of 52.18 %; unlevered NPV is $ 77.462 and an IRR of
51.24%. All of the views show a positive NPV and an IRR superior than the
opportunity cost which makes profitable and attractive to invest
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INTRODUCCION

El crecimiento poblacional que existe dentro de las ciudades urbanas del
ecuador influye en todos los sectores productivos; el sector inmobiliario y de la
construccion ha generado una demanda constante y creciente en los ultimos
anos por lo que ha presentado un desarrollo notable a lo largo y ancho de las
ciudades. Las personas buscan inmuebles que cumplan con las necesidades
requeridas, motivo suficiente para que existan en la actualidad distintos tipos de
proyectos inmobiliarios tradicionales y automaticos que se ofertan para atender
una demanda insatisfecha. La tecnologia es un factor que afecta a todos los
sectores productivos, es el caso también del sector inmobiliario y de la
construccion, donde se han implementado sistemas tecnoldgicos a las

viviendas para mejorar el confort de las personas y facilitar la vida cotidiana.

En la ciudad de quito, asi como también en otras ciudades urbanas del
ecuador, se puede observar este progreso en las construcciones actuales que
se realizan en distintos sectores de la ciudad, ofreciendo a sus clientes
comodidad, seguridad, espacio, ubicacion estratégica de proyectos
inmobiliarios.

A pesar de que se vive en una era tecnoldgica las personas no conocen acerca
de sistemas domaticos e inmoticos que se implementan a las viviendas, estos
sistemas son implementados en las principales ciudades del mundo para
mejorar el rendimiento de las personas en un lugar de trabajo o mejorar la
comodidad en el hogar. Los sistemas tecnoldgicos implementados en el hogar
es un concepto nuevo en el pais, que se lo va aplicando progresivamente en la
sociedad ecuatoriana como parte de la nueva era futurista.

En este contexto, se toma como iniciativa el estudio de factibilidad para la
creacion de una empresa de asesoria inmobiliaria y automatizacion de vivienda
en la ciudad de quito, que aproveche la demanda de viviendas y promocione



los beneficios de invertir en sistemas automaticos de vivienda, para
posicionarse dentro del mercado inmobiliario.



Capitulo |

Generalidades

En este capitulo se revisa de manera general el negocio inmobiliario; los
servicios implementados, los objetivos del proyecto, y la hipotesis de
investigacion.

1.1 antecedentes

El ecuador es uno de los paises que ha mantenido un crecimiento sostenido en
los ultimos 12 afos, la construccion en el ecuador contribuye un 10% del pib
(clave, 2013), este crecimiento se debe principalmente a la gran demanda que
existe actualmente en el mercado inmobiliario en todo el pais y la necesidad de
las personas por buscar un inmueble que cubra con todas sus expectativas,
situacién que las constructoras e inmobiliarias estan aprovechando, ya que han
iniciado con varios proyectos inmobiliarios para que cubran con la demanda
existente, brindando una edificacion de calidad y mejorando el confort de las
personas. En el ecuador actualmente existe un déficit habitacional segun el
(bce, 2013), debido a este motivo el sector inmobiliario va creciendo y la
demanda por inmuebles también.

Un factor importante dentro del sector inmobiliario y construccion son los
préstamos hipotecarios que otorga el banco del biess para que las personas
puedan adquirir, construir, remodelar, sus viviendas (biess, 2013), esta es una
de las razones que permite a las personas adquirir actualmente un inmueble
facilmente.

Tomando en cuenta este crecimiento sostenido de |la construccion del ecuador,
la empresa va ofrecer servicios muy interesantes que generan un valor
agregado al giro de negocio como: asesorar al cliente al momento de adquirir
inmuebles, vender, promocionar edificaciones automaticas e implementar la



automatizacion a edificaciones existentes, para fortalecer el desarrollo
tecnologico de quito.

La promocién inmobiliaria es una parte muy importante dentro de la
construccién, ya que concentra todos sus esfuerzos en cubrir el déficit
habitacional existente en el pais y ampliar el acceso de una vivienda a las

personas (apive, 2013).

El desarrollo tecnoldgico en la ciudad es muy importante, ya que actualmente
las personas tienen la necesidad de mejorar sus viviendas con la finalidad de
facilitar las tareas cotidianas haciendo el tiempo mas eficiente, ademas de
tener una vida mas comoda.

1.2. Objetivos

1.2.1. Objetivo general

° determinar la viabilidad de la creacion de una empresa inmobiliaria,
la misma que va, asesorar, vender, y promocionar bienes inmuebles,
especializandose en la venta de edificaciones automaticas e implementando la
automatizacion a las viviendas existentes, fortaleciendo el desarrollo

tecnologico de quito.

1.2.2. Objetivos especificos

. determinar la demanda insatisfecha existente en el mercado

inmobiliario quitefio.

° determinar y analizar los factores, favorables y perjudiciales, que

se presentan dentro del mercado inmobiliario.



. realizar un estudio de mercado con la finalidad de determinar

correctamente nuestro mercado objetivo.

. elaborar un plan de marketing para conocer e identificar la demanda
en el segmento inmobiliario, implementando el nuevo servicio de

automatizacion a las edificaciones.

. definir la estructura de la empresa mas adecuada para el giro

de negocio propuesto.

o realizar una evaluacion econdmica y financiera para la creacion de la

inmobiliaria, con el fin de verificar si es rentable el proyecto.

1.3. Hipoétesis

El mercado inmobiliario en la ciudad de quito esta en crecimiento acelerado,
por lo tanto la creacion de una empresa de asesoria inmobiliaria enfocada en la
automatizacion de viviendas, no solo cubriria la alta demanda de bienes
inmuebles sino también mejoraria el confort y calidad de vida de las personas
mediante la integracion de sistemas electrénicos a las edificaciones, ya que
vivimos en una era tecnoldgica donde la optimizacion de tiempos es muy
importante para las personas dentro de una ciudad. La promocion y la asesoria
de viviendas son factores muy importantes, ya que facilita la accesibilidad de

vivienda a los hogares en quito.



Capitulo/ 1l

La industria, la compaiiiay los productos o servicios

Dentro de este capitulo se detalla el andlisis de la industria, las tendencias y la
posible estructura organica de la empresa a formar.

2.1. Clasificacion industrial uniforme (ciiu) 4

La clasificacion de la industria ciiu4 segun el (inec, 2013), que se encuentra el

“I”

negocio propuesto es la seccion, “I"actividades inmobiliarias, dentro de esta
seccion esta todo lo que corresponde con las actividades inmobiliarias como
son: la comercializacién de inmuebles, asi como también la prestacion de otros

servicios que tienen que ver con bienes inmuebles.

2.2. Tendencias

En el ecuador actualmente lo que sucede con el sector inmobiliario y de la
construccién es un crecimiento sostenido, en todos los niveles de ingreso,
medio, medio-bajo, también en los estratos mas altos de la sociedad, medio-
alto, alto (clave, 2013). Existen zonas dentro de la ciudad que no se
construian, y de repente la construccion se dispar6 a medida que crecia la
demanda por adquirir un inmueble, esto permite a los constructores comiencen
a construir rapidamente las edificaciones ya que han alcanzado un nivel de
preventa éptima para poder comenzar las construcciones (clave, 2013).

La construccién es un sector de la industria del ecuador que ha venido
teniendo un gran progreso sostenido desde el afio 2007 al 2012, en el 2013 la
situacion no parece variar mucho dentro del sector, ya que el banco central del
ecuador prevé que el pib incrementara un 0,4% en el sector inmobiliario y
construccioén (elportal, 2013), factor que nos favorece para atender la demanda



existente en el mercado inmobiliario dentro de quito, debido a la expansion de
la ciudad y el agresivo aumento de proyectos inmobiliarios.

El gobierno nacional esta gestionando el desarrollo tecnolégico en el area de
la construccidén mediante acuerdos con bielorrusia para cubrir el déficit
habitacional existente en el pais (elciudadano, 2013), este tema es muy
beneficioso para las ciudades, ya que fortalece el desarrollo tecnoldgico en la
construccion. La futura empresa puede impulsar los proyectos de
automatizacion de las edificaciones e implementar la automatizacion como

factor fundamental para mejorar el estilo de vida de las persona

2.3. Estructura de la industria

Las empresas mas importantes en el sector inmobiliario dentro del ecuador se
muestran en la siguiente tabla, donde se realizd el indice herfindhal de la
industria. El indice herfindhal determina la concentracion econdmica existente
en un mercado determinado (scpm, 2013).

Tabla 1: indice herfindhal empresas inmobiliarias del ecuado

Inmomavi s.a. 2.378.43 3% 0,001220451
Inmorigolino s.a 4.78n8.54 7% 0,004947054
Inmocrecer s.a 4.84/19.61 7% 0,005074039
Ambarconstrucci ons 2.97°2.63 4% 0,001906432
Inﬁmpacifico s.a. 16.7n99.0 25% 0,060884884

Inmobiliaria 3.563.20 5% 0,002739181
Constructisa s.a 3.396.32 5% 0,002488616
Konstruirsa s.a. 6.249.52 9% 0,008426237
Maramar s.a 7.33:8.08 1% 0,011617299




Promaler s.a 2.964.80 4% 0,001896404
Altooccidente 3.2247.97 5% 0,002248014
inmobiliaria 9.553.48 14% 0,019690782
Totales 68.081.6 100% 0,123139394 1231,393
R4 a4

Tomado de: superintendencia de compaiiias (2013)

El indice herfindhal de la industria inmobiliaria se realiz6 tomando en cuenta
las ventas de las empresas inmobiliarias en el ranking de las inmobiliarias mas
importantes, segun la superintendencia de compainiias, este indice nos permite
observar que la industria es fragmentada en el mercado ya que existe una
distribucion en la participacion por empresa, ademas la mayor participacion en
el mercado inmobiliario tiene la empresa inmopacifico s.a., con el 25%, a pesar
de esta participacion mayoritaria las demas empresas distribuyen la cuota
de mercado en la industria fragmentada inmobiliaria dando a conocer la
existencia de un mercado no concentrado. Al ser un mercado no concentrado
va existir mayor competencia dentro del mercado inmobiliario, debido al giro de
negocio propuesto, los servicios e implementaciones, se puede tener una
participacion representativa dentro de este mercado. En la siguiente tabla se
observa las principales empresas inmobiliarias existentes en la provincia de
pichincha, para conocer mejor la estructura formal de las empresas

inmobiliarias.



Tabla 2. Principales empresas inmobiliarias en pichincha

Nombre de la compaiiia Tipo de compaiiia

Urbanizadora naciones unidas Anonima

Invede (inversion y desarrollo) Anonima

Southern enterprises & investments co. Andnima

Referencecorp Andnima

Arcgold del ecuador Andnima
proinmobiliaria anonima

Uribe y schwarzkopf cia. Ltda

Tomado de: superintendencia de compafiias (2013)

2.4. Market share

La cuota de mercado es muy importante, ya que se puede ver en la siguiente
tabla las actividades inmobiliarias por provincias, donde existen mas empresas
relacionadas con la actividad inmobiliaria o de construccion en la provincia de
pichincha con un porcentaje de 32%, lo que indica que existen en la provincia
de pichincha una mayor actividad en el sector inmobiliario y de construccion.

FIGURA 1: CADENA DE VALOR

omado de: Grupo Construya (201
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Tabla 3: empresas relacionadas con la actividad inmobiliaria o de
construccioén por provincia

PICHINCHA 554 32%

GUAYAS 481 28%

OTRAS 680 40%
TOTAL 1715 100%

Tomado de: Inec (2013)

2.5. Cadena de valor

2.5.1. Desarrollador

Para tener una empresa inmobiliaria competitiva en el mercado se necesitan
factores fundamentales como: tener una buena administracion y organizacion,
realizar el correcto estudio de mercado, tener una visién clara del negocio y

todas sus implicaciones.

2.5.2. Diseio

El disefio es la actividad mas importante que genera valor a la empresa la
misma que permite tener mayor competitividad en la industria inmobiliaria. El
disefio de los productos y servicios esta encargado de profesionales capaces
de promover la empresa inmobiliaria.

2.5.3. Aprovisionamiento de insumos

El aprovisionamiento y la disponibilidad de insumos es un factor importante, ya
que se busca obtener sistemas apropiados para la promocion de las
edificaciones inteligentes y la implementacion de sistemas eléctricos de
calidad a las viviendas.
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2.5.4. Ejecucioén

La capacidad de implementar sistemas electronicos a las viviendas e
impulsando edificaciones inteligentes para fomentar el desarrollo tecnoldgico
de Quito es fundamental dentro de la cadena de valor de la empresa
inmobiliaria.

2.5.5. Comercializacion

La comercializacidon consiste en todas las tareas que se aplica una vez que se
ha logrado generar convenios con los constructores y clientes que desean
adquirir o implementar su vivienda con sistemas eléctricos. Esta actividad es la
que cierra la cadena de valor ya que tiene como cliente al usuario de una
vivienda o al futuro propietario de una edificacion

2.6. Analisis p.e.s.t.

2.6.1. Politico

2.6.1.1. Politicas de vivienda

Dentro de la industria Inmobiliaria existen varios aspectos politicos que son
muy valiosos tomar en cuenta al momento de poner en marcha la empresa
inmobiliaria, entre los mas importantes se tiene algunos articulos de acuerdo a
la nueva constitucion del Ecuador referentes a la vivienda se presentan a

continuacion:

Segun la nueva constitucidon del Ecuador formula que las politicas de vivienda
son de competencia exclusiva del Estado Central (Art. 261), pero su garantia
compete a todos los niveles de gobierno (Art. 375). Asimismo, el Estado debera
articularse con los gobiernos auténomos y descentralizados de los municipios y
parroquias rurales en los procesos de planificacion del ordenamiento territorial
(Art. 264.1 y Art. 267.1).
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Las politicas para la vivienda y el habitat deberan cumplirse en base a los
principios de universalidad, igualdad, equidad, progresividad, interculturalidad,
solidaridad y no discriminacion y funcionar bajo los criterios de calidad,
eficiencia, eficacia, transparencia, responsabilidad y participacion (Art. 340). La
financiacion de esta politica esta todavia a cargo de la banca publica y de las
instituciones de finanzas populares, que deben dar prioridad a las personas de
€sCcasos recursos econdmicos y a las mujeres jefas de hogar (Art. 375.5).

Todos estos articulos tienen que estar claramente entendidos ya que se basara
principalmente bajo el articulo 30 de la Constitucion del Ecuador para asi
brindar como empresa de asesoria inmobiliaria un servicio y producto de
calidad a todos los habitantes de la ciudad de Quito, asi como también tener
una transparencia y responsabilidad en todas las operaciones competentes al
giro de negocio propuesto para lograr ser una de las empresas inmobiliarias

mas importantes del Ecuador.

En el pais existe un apoyo incondicional por parte del Gobierno que trabaja en
conjunto con la banca para asi proveer préstamos a todas las personas que
deseen adquirir una vivienda acorde a sus necesidades, brindando créditos con
una tasa inferior al 5%, lo que hace que sea la tasa referencial menor dentro de
las entidades privadas (Clave, 2013), este apoyo beneficiara en gran
proporcion al mercado inmobiliario, y como empresa nueva se puede impulsar
todos los servicios.

2.6.1.2. Ley antimonopolio en el ecuador

La ley de regulacion y control del poder de mercado que existe en el Ecuador
es una de las mas modernas que tiene América latina (Paciconsult, 2013), esta
ley se aprobd con todas las observaciones presentadas por la Asamblea
Nacional y ahora se tiene una ley para controlar los monopolios existentes en el
mercado Ecuatoriano.
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Para que se pueda entender mejor el control de mercado es: “la capacidad de
los operadores econdmicos para influir significativamente en el mercado
individualmente o colectivamente” (Jezl-auditores, 2013). Esta ley busca evitar
posibles irregularidades en el desarrollo y crecimiento empresarial (Rap, 2013).
La futura empresa inmobiliaria se regira bajo los articulos de esta ley

antimonopolio para tener un crecimiento transparente en el mercado quitefio.

El presidente del Ecuador sefiald: “Hay paises que se han desarrollado, no
destruyendo monopolios, sino controlandolos” (Paciconsult, 2013). Factor

importante para la construccion y el negocio inmobiliario en el pais.

2.6.1.3. Norma ecuatoriana de la construccion

La Norma Ecuatoriana de la Construccion, se realizé mediante el convenio
existente entre el Ministerio de desarrollo Urbano y Vivienda, y la Camara de
construccién de Quito el 17 de Julio del 2013. La norma Ecuatoriana de la
construccion se pone en vigencia de aplicacion nacional los siguientes

capitulos:

e Cargas y materiales

e Peligro Sismico y requisitos de Disefios Sismo Resistentes

¢ Riesgo Sismico, Evaluacion y Rehabilitacién de Estructuras

e Estructuras de Hormigén Armado

e Estructuras de Acero

e Mamposteria Estructural

e Vidrio

e Geotecnia y Cimentaciones
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¢ Vivienda de Hasta 2 pisos con luces de Hasta 5.0M

Estas normas que se ponen en vigencia son de gran importancia, ya que se
regulan las construcciones para el mejor desarrollo urbano de Quito y del
Ecuador.

2.6.1.4. Ley para la Administracion de los bienes inmuebles en el sector
Publico Ecuatoriano

Se necesita tener una ley de administracion de los bienes inmuebles para
poner manejar eficientemente estos recursos, por este motivo se creo la ley
para la administracion de los bienes inmuebles en el sector publico que impulso
la asamblea nacional, donde se determinan articulos que son muy
importantes, los cuales se debe tomar en cuenta para que se pueda
administrar y modificar bienes inmuebles en el sector publico. Como futura
empresa inmobiliaria se debe tener conocimiento de esta ley para estar bien
informado de todo lo que involucre el giro de negocio propuesto.

2.6.1.5. Ley de prevencion y control de la contaminacion ambiental

El estado Ecuatoriano debe precautelar la buena utilizacidén y conservacion de
los recursos naturales existentes en el pais, para el bienestar individual y
colectivo, por este motivo se creé la ley de prevencion y control de la

contaminaciéon ambiental (Derecho-ambiental, 2013).

Actualmente el Ecuador presenta un desarrollo industrial que obliga preservar
el medio ambiente, ya que debe de existir un equilibrio entre el desarrollo
tecnoldgico y el uso de los recursos del ambiente. Para el giro de negocio
propuesto es importante cumplir con esta ley para utilizar los recursos
existentes sin perjudicar el medio ambiente, el negocio esta directamente

relacionado con la industria de la construccion.
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En esta ley es importante tener en cuenta el capitulo V, (Art 12), Lit. A, el cual
determina que la explotacion de materiales de construccion es fuente potencial
de contaminacion del aire, articulo que creemos importante que se deba
cumplir por parte de las constructoras ya que son futuros aliados y socios para
la futura inmobiliaria.

2.6.1.6. Relaciones mundiales Ecuador- (Bielorusia, Francia, Rusia)

En el ano 2013 se ha realizado importantes acuerdos entre Ecuador y varios
paises de Europa entre los cuales comprendia la cooperacion de estas
potencias mundiales con el Ecuador, principalmente en aspectos tecnolégicos y
educacioén (Habitatyvivienda, 2013). Un aspecto muy importante que se volvié a
resaltar es el acuerdo que realizd Ecuador con Bielorrusia respecto al
protocolo de Intenciones para la cooperacion de Habitat y vivienda, entre el
Ministerio de Desarrollo Urbano y Vivienda de Ecuador y el Ministerio de
Arquitectura de Bielorrusia, el objetivo principal de esta alianza es intercambiar
experiencias e informacion relacionadas a la planeacion urbana y regional,
informacion geografica, tipologia de vivienda social entre otros. Las relaciones
y acuerdos formados en este sector de la construccion son necesarios, ya que

fortalecen el desarrollo de Quito.

2.6.2. Econémico

2.6.2.1. Empleo y desempleo en el Ecuador

El sector de la construccion es uno de los mayores empleadores en el mundo,
no solo en el Ecuador (Ecuadorencifras, 2013), el pais se ha visto en beneficio
ya que las construcciones han tenido un crecimiento sostenido y por ende las
empresas constructoras requieren contratar mas personas para cumplir con

sus proyectos inmobiliarios.

En la siguiente tabla se puede observar el desempleo en los ultimos 2 afios
presenta una disminucion en el Ecuador, se registra que es la tasa mas baja de
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desempleo en los ultimos 10 afios llegando al 4.60%. Una razoén es que el
sector de la de construccion e inmobiliario abastece empleo a cerca de 300 mil

personas.

TABLA 4: DESEMPLEO ECUADOR

MAXIMO 9.09%
MINIMO 4.60%

Tomado de: BCE (2013)

En la siguiente tabla se puede observar la tasa de desempleo en la ciudad de
Quito en los ultimos dos afos, donde se evidencia la mayor tasa de desempleo
en 7.14% y la menor 3.38%.

TABLA 5: DESEMPLEO EN QUITO

MAXIMO 7.14%
MINIMO 3.38%

Tomado de: BCE (2013)

En la siguiente tabla se observa las recientes variaciones de la tasa de
desempleo en el Ecuador durante el 2013, el mes de septiembre registra una
tasa de desempleo del 4.55%, siendo la menor en el presente afo.

TABLA 6: ULTIMAS VARIACIONES TASA DE DESEMPLEO EN EL
ECUADOR

SEPTIEMBRE-30-2013 4.55 %
JUNIO-30-2013 4.89 %
MARZO-31-2013 4.64 %

DICIEMBRE-31-2012 5.00 %

SEPTIEMBRE-30-2012 4.60 %
JUNIO-30-2012 5.19 %
MARZO-31-2012 4.88 %

Tomado de: BCE (2013)
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2.6.2.2 Inflacion

La inflacion es el aumento generalizado y sostenido en los bienes y servicios
en una economia de mercado (Economia, 2013), mientras mas baja es la
inflacién los precios en los mercados son mas accesibles. En la siguiente tabla
se muestra como la inflacion se ha sostenido, esto favorece sin duda al sector
inmobiliario porque los precios de insumos dentro del sector inmobiliario y de

construccion no se evidencian un incremento exagerado.

TABLA 7: INFLACION

MAXIMO 6.12%
MINIMO 3.01%

Tomado de: BCE (2013)

En la siguiente tabla se observa las recientes variaciones de la inflacion en los
ultimos 10 meses del afio 2013. La inflacibn mas baja en este afo fue en
el mes de Julio, mientras que la inflacion mas alta se registré en el mes de
Septiembre, relativamente se ha mantenido una inflacion baja en el presente
ano lo que es bueno para el mercado inmobiliario debido a los precios
accesibles

TABLA 8: ULTIMAS VARIACIONES DE LA INFLACION

OCTUBRE-31-2013 0.41%
SEPTIEMBRE-30-2013 0.57 %
AGOSTO-31-2013 0.17 %
JULIO-31-2013 -0.02 %
JUNIO-30-2013 -0.14 %
MAYO-31-2013 -0.22 %
ABRIL-30-2013 0.18 %
MARZO-31-2013 0.44 %
FEBRERO-28-2013 0.18 %
ENERO-31-2013 0.50 %

Tomado de: BCE (2013)
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2.6.2.3. Tasa de interés activa

En la siguiente tabla se observa como la tasa activa relativamente se ha
mantenido en los ultimos dos afos, la tasa de interés activa es el valor que
cobran los bancos por otorgar préstamos. Actualmente la tasa de interés
vigente destinada para vivienda es del 10.64%, lo que es algo favorable al giro

de negocio, ya que la gente va adquirir mas bienes inmuebles.

TABLA 9: TASA ACTIVA

MAXIMO 8.37%
MINIMO 8.17%

Tomado de: BCE (2013)
En la siguiente tabla se puede observar las variaciones de la tasa activa en
el Ecuador en los ultimos 11 meses, la tasa de interés activa se ha

mantenido durante este ano.

TABLA 10: ULTIMAS VARIACIONES TASA ACTIVA EN EL ECUADOR

Noviembre-30-2013 8.17 %
Octubre-31-2013 8.17 %
Septiembre-30-2013 8.17 %
Agosto-30-2013 8.17 %
Julio-31-2013 8.17 %
Junio-30-2013 8.17 %
Mayo-31-2013 8.17 %
Abril-30-2013 8.17 %
Marzo-31-2013 8.17 %
Febrero-28-2013 8.17 %
Enero-31-2013 8.17 %

Tomado de: BCE (2013)
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2.6.2.4. Tasa de interés pasiva

En la siguiente tabla se observa la tasa pasiva, la cual se ha mantenido en
los ultimos dos afios en un 4.53%.Esta tasa va a ser el interés que pagan las
entidades financieras por el dinero captado a través de préstamos que el
BIEES ha entregado para que las personas adquieran un inmueble o realicen
proyectos inmobiliarios y cuentas de ahorros.

TABLA 11: TASA PASIVA

MAXIMO 4.60%
MINIMO 4.53%

Tomado de: BCE (2013)

En la siguiente tabla se observa como la tasa pasiva del Ecuador se ha
mantenido durante los ultimos 11 meses de este afio.

TABLA 12: ULTIMAS VARIACIONES TASA PASIVA EN EL ECUADOR

Noviembre-30-2013 4.53 %
Octubre-31-2013 4.53 %
Septiembre-30-2013 4.53 %
Agosto-30-2013 4.53 %
Julio-31-2013 4.53 %
Junio-30-2013 4.53 %
Mayo-31-2013 4.53 %
Abril-30-2013 4.53 %
Marzo-31-2013 4.53 %
Febrero-28-2013 4.53 %
Enero-31-2013 4.53 %

Tomado de: BCE (2013)

2.6.2.5. Producto InternoBruto

El PIB es el valor monetario de los bienes y servicios finales que se
producen dentro de una economia en un periodo de tiempo determinado
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(Economia, 2013). A continuacion se presenta el grafico del PIB del Ecuador

en los ultimos dos anos.

TABLA 2. 13: PIB DEL ECUADOR

MAXIMO 89039.90 millones de
délares

MINIMO 15153.00 millones de
dolares

Tomado de: BCE (2013)

2008 2009 2010 2011 2012

FIGURA 2: PRODUCTO INTERNO BRUTO
Tomado de: BCE (2013)

En este grafico se aprecia la evolucion del PIB en la construccion de los
ultimos 5 afos, para el negocio inmobiliario es importante que siga
en aumento el sector de la construccion, la demanda por inmuebles
depende mucho de los precios (Clave, 2013). El giro de negocio propuesto se
favorece con este crecimiento ya que se puede dar a conocer los servicios
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inmobiliarios y dar conocimiento a las personas acerca de la automatizacion
de la vivienda.

2.6.2.6. Préstamos

En el siguiente grafico se observa los créditos hipotecarios que han entregado
el BIESS y el aumento progresivo en los cuatro primeros meses del 2013. En
este afio el mes de Abril fue el mas representativo para la entrega de créditos
hipotecarios.

TABLA 14: DESEMBOLSOS REALIZADOS EN CREDITOS HIPOTECARIOS

Enero 2013 $ 88.627.405,12
Febrero2013 $ 87.047.283,33
Marzo 2013 $ 89.526.813,79

Abril 2013 $ 93.167.845,92

Tomado de: BIESS (2013)

Los créditos hipotecarios han sido fundamentales para el sector de la
construccion e inmobiliario, ya que ha permitido tener un crecimiento gracias al
apoyo de la banca, el BIESS ofrece a las personas préstamos para que puedan
adquirir, construir o remodelar una vivienda, solicitar créditos hipotecarios se ha
convertido en un tramite muy facil para todas las personas que requieran este
crédito.
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2.6.2.7. Presupuesto General del Estado

El presupuesto general del estado para el ano 2013 es de 32.366,83 millones
de dolares (Andes, 2013),
entre los mas importantes se tiene los siguientes.

TABLA 2. 15: RUBROS PRESUPUESTO DEL ESTADO

este presupuesto se dividen en diferentes rubros

|  PRESUPUESTO |

GOBIERNOS AUTONOMOS
DESCENTRALIZADOS, TESORO
E IMPORTACION DE DERIVADOS

13.855 MILLONES DE
DOLARES

CONSEJO DE DESARROLLO
SOCIAL

CONSEJO DE SEGURIDAD

CONSEJO DE TALENTO
HUMANO Y CONOCIMIENTO

OTRAS FUNCIONES DEL

4.627 MILLONES DE DOLARES

3.816 MILLONES DE DOLARES

3.211 MILLONES DE DOLARES

ESTADO

2.534 MILLONES DE DOLARES

CONSEJO DE SECTORES
ESTRATEGICOS

2.183 MILLONES DE DOLARES

CONSEJO DE PRODUCCION,
EMPLEO Y COMPETITIVIDAD |1. 876 MILLONES DE DOLARES
CONSEJO DE POLITICA .
ECONOMICA 199.360 MIL DOLARES

CONSEJO DE POLITICA Y
GOBIERNOS AUTONOMOS

53 MILLONES 165 MIL
DOLARES

CONSEJOS DE IGUALDAD

9 MILLONES 521 MIL DOLARES

Tomado de: andes (2013)

El ministerio de Finanzas del Ecuador informé que los ingresos sin
financiamiento totalizaron USD 25.648 millones de dodlares y los gastos sin
amortizaciones ascendieron a USD 30.698 millones, presentando un
déficit existente que se encuentra debidamente financiado de USD 5.050
millones de dodlares (Andes, 2013). El presupuesto del estado para el ano

2014 fue aprobado por la Asamblea Nacional y con ello el Gobierno tendra
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34.300 millones de dolares. Para el 2014 se prevé que los subsidios
gubernamentales alcancen los 6.213,29 millones de dolares.

2.6.3. Tecnoloégico

2.6.3.1. Tecnologia en el Ecuador

El Gobierno actualmente también ocupa un papel muy importante en el factor
tecnologico, ya que mediante acuerdos con paises como Bielorrusia pretende
gestionar el desarrollo tecnoldgico el pais. El factor tecnoldgico esta a favor
dentro del sector inmobiliario y construccion, ya que busca siempre mejorar el
estilo de vida de las personas, en este caso mediante la automatizacién a las
edificaciones se busca mejorar y facilitar el estilo de vida de las personas.

2.6.3.2. Uso de las Tic en hogares del Ecuador

Para conocer el uso de las tecnologias de informacion y comunicacion en los
hogares Ecuatorianos el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos realiz6 el
estudio respectivo en diciembre del 2012 a 21.768 hogares, a personas de 5
anos en adelante a nivel nacional, regional, provincial, de nivel urbano vy rural,
mediante el cual se obtuvieron datos estadisticos que se deben tomar en
cuenta para el plan de negocios propuesto. Entre las estadisticas mas

importantes se tiene:

e Segun esta encuesta realizada el 12,2% de las personas que tienen

un celular poseen un teléfono inteligente.

e La provincia con mas celulares activados es la provincia de
Pichincha con el 62,7%.

e EI estudio determiné que el 35.1% de la poblacion ecuatoriana
ha utilizado el internet en los ultimos 12 meses, siendo el area urbana
la poblacion mayoritaria que utiliza el internet con un 43,9%.
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e El grupo etario con mayor uso de internet se encuentra entre los 16 y

25 anos con el 64,9%, seguido de los de 25 a 34 afios con el 46,2%.

Estos datos estadisticos son informacién necesaria ya que el giro de negocio
busca desarrollar el aspecto tecnolégico de Quito mediante Ia
automatizacion de vivienda, como se observa cada vez son mas las personas
que adoptan la tecnologia en la vida cotidiana.

2.6.3.3. Domoética e Inmética

La tecnologia que se aplica al hogar conocido como domética, consiste en la
automatizacion y utilizacion de  nuevas tecnologias de comunicacion para
mejorar la comodidad, seguridad y bienestar dentro de los hogares (Fenercom,
2013). El constante avance tecnoldgico ha contribuido con el desarrollo de la
domodtica en aspectos como la iluminacion, climatizacion, seguridad,
comunicacion, por estas razones actualmente las edificaciones modernas
utilizan la domética.

Es necesario que los constructores, instaladores, proyectistas, arquitectos y
disenadores tengan un rapido conocimiento de estos sistemas automaticos

para que se familiaricen y comiencen a integrarlos para ser mas competitivos.

La Inmética se define como la integracion total en un edificio de sistemas
automaticos (Jedi, 2013). La Inmdtica esta orientada a inmuebles de mayor
envergadura como hoteles, hospitales, polideportivos, edificios corporativos,
etc. (Serconint, 2013) la programacion e instalacion de la Inmética son mas
complejos, potentes y mas caros, estos sistemas no llevan asociada ninguna
funcién especifica como en el caso de la domdtica. Este tema es muy
importante para el giro de negocio planteado ya que tiene como especializacion
la promocion e integracion de la domdética e Inmética.
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2.6.3.4. Tipos de Sistemas Dométicos

Existen en la actualidad varios sistemas domoéticos adoptados en esta nueva
era de la construccion y automatizacion de los inmuebles que se construyen,
pero los mas utilizados son:

TABLA 16: SISTEMAS DOMOTICOS

1. Domética por bus de par trenzado Utilizacion de 2 cables

2.Domotica por radio frecuencia Sin cables

3. Domotica por la propia linea de

Powerline o0 X10
fuerza de la casa

Tomado de: serconint (2013)

Estos tipos de sistemas demdticos tienen sus ventajas y desventajas, no se
descarta la utilizacién de estos sistemas dependiendo del tipo de edificacion,
para la futura empresa inmobiliaria se ve conveniente el sistema domotica por
bus de par trenzado, el cual consiste en la utilizacion de un bus de 2 cables
por donde pasa la informacion utilizada y por estos mismos cables llega la
alimentacion de los aparatos (28v), que controlan las funciones requeridas en
los espacios de vivienda.

2.6.4. Social

2.6.4.1. Gobierno en el ambito social y la esperanza de vida en el
Ecuador.

Dentro del ambito social se han determinado aspectos que son importantes
conocer para el negocio presentado en el plan de negocios, el sector
inmobiliario y de construccion también se ha visto favorecido ya que el BIESS
con el apoyo del gobierno promueve igualdad social (Habitatyvivienda, 2013),

este aspecto social ha tenido gran acogida poniendo a las familias ecuatorianas



26

muy optimistas para adquirir una vivienda y asi cumplir con las necesidades
requeridas.

Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos en el Ecuador somos

15.464.738 millones de ecuatorianos, a pesar del crecimiento en el sector de la
construccioén, todavia existe déficit habitacional en el pais, segun datos del
Ministerio de Desarrollo Urbano y Vivienda, en Ecuador todavia hacen falta 1,2
millones de unidades de vivienda. Este Déficit disminuira  ahora que las

personas tienen la facilidad de adquirir una vivienda.

La esperanza de vida en el Ecuador es de 75,63 afos, las mujeres tienen una
esperanza de vida de 78,66 anos mientras que los hombres son de 72,75 anos
(Datosmacro, 2013). La esperanza de vida en el Ecuador ha subido en los
ultimos anos, entre algunos los factores que determinan la esperanza de vida
se tiene el PIB per capita, educacion, salud, alimentacion, etc.

2.6.4.2. Remesas de los migrantes ecuatorianos

En el primer trimestre del 2013 el Banco Central del Ecuador reporté que la
remesa de los trabajadores migrantes en el mundo sigue baja, tendencia que
se ha venido marcando desde el afio 2011.

En el primer trimestre 2013, Ecuador recibié 547,26 millones de ddlares de los
migrantes en todo el mundo, mientras que en el primer trimestre de 2012
habian ingresado 595,78 millones de dolares (Andes, 2013). En el siguiente
cuadro se observa el origen de las remesas y la aportacion en millones de
dolares.

TABLA 17: REMESAS DE MIGRANTES ECUATORIANOS

PAIS/ANO 2011 2012 2013
USA 264,74 276.87 255.89
ESPANA 274,8 206 183.79
ITALIA 58,94 46,37 42,46

Tomado de: Andes (2013)
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2.6.4.3. Pequeiias y medianas empresas (PYMES)

Las Pymes son el conjunto de pequefias y medianas empresas que de acuerdo
a su volumen de ventas, capital social, cantidad de trabajadores, su produccion
o activos presentan caracteristicas propias de este tipo de entidades
econdémicas (Sri, 2013). En nuestro pais las pequenas y medianas empresas
que se han formado realizan distintas actividades econémicas entre las mas
importantes se destacan: Las industrias manufactureras, comercio al por mayor
y menor, construccion, agricultura, silvicultura y pesca, bienes inmuebles y

servicios prestados a empresas.

Las Pymes son de gran importancia en nuestro pais ya que se encuentran en
la produccion de productos y servicios siendo la base del desarrollo del pais
generando riqueza y empleo. En la actualidad el 70% de empresas registradas
en la Superintendencia de Compafias son Pymes las cuales tienen una gran
absorcion de empleo. El plan de negocio propuesto busca tener alianzas con
Pymes relacionadas a la construccion para poder promocionar sus proyectos

inmobiliarios.
2.6.4.4. Consumo en el Ecuador

Las ofertas y los plazos fijados para comprar bienes el mercado ecuatoriano
es el principal motivo en el incremento de consumo del Ecuador, segun la
Superintendencia de Bancos y seguros el saldo de crédito para consumo paso
de USD 2260 millones a 5009 millones en el 2012. Es importante que el
consumo incremente especialmente en el sector inmobiliario debido a los
plazos fijados, ya que el presente negocio tiene como objetivo Ia

comercializacion de inmuebles.

Los analistas determinan que el consumo en el pais se debe a los siguientes
factores (Revistalideres, 2013) la capacidad de pago que tiene hoy en dia el
ecuatoriano y sus niveles de ingreso, otro factor son los niveles de incentivo
que genera la banca para sus clientes generando facilidad en obtener un
crédito rapido y sin mayores tramites, también el incremento en el consumo se
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debe a los bonos que entrega el Gobierno ayudan a mejorar la liquidez de los

ecuatorianos.

2.6.4.5. Tendencia de vivienda en Pichincha

En la siguiente tabla se observa la tendencia de vivienda en la provincia de
Pichincha segun el censo realizado por el INEC.

TABLA 18: TENDECIA DE VIVIENDA EN PICHINCHA

ARRENDADA 268.600 36.9%

PROPIA'YY TOTALMENTE PAGADA 250.221 34.4%

PRESTADA O CEDIDA (NO PAGADA) 73.356 10.1%
PROPIA(REGULADA,DONADA ,HEREDADA

O POR POSESION) 63.892 8.8%

PROPIA'Y SE LA ESTA PAGANDO 58.769 8.1%

POR SERVICIOS 11.428 1.6%

ANTICRESIS 1.572 0.2%

TOTAL 727.838 100%

Tomado de: INEC (2013)

Con esta informacion se puede determinar que la poblacién en La provincia de
Pichincha requiere unidades de vivienda debido a que solo el 34.4% de la

poblacion tiene vivienda propia y totalmente pagada.

2.7. Las cinco fuerzas de Porter

FIGURA
Tomado de: unipiloto (2013)
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2.7.1. La amenaza de entrada de nuevos competidores (media)

*Para el negocio propuesto la inversion inicial es muy poca, ya que es facil
poner en marcha una empresa inmobiliaria, pero ademas se necesita tener
conocimiento del mercado inmobiliario y tener el contacto con

los constructores para promocionar los inmuebles.

*Permisos para poder comercializar bienes

inmuebles.

*El servicio de automatizacién de vivienda es un servicio innovador que la
inmobiliaria ofrece ademas de poner énfasis en la  promocién de las

edificaciones automaticas.

En los ultimos afos a pesar que la industria inmobiliaria al estar
fragmentada se puede ingresar al mercado competidor, debido al déficit
habitacional y al servicio diferenciador de automatizacién de vivienda “casa
inteligente” (Arghys,2013), este nuevo servicio se implementara en el
presente plan de negocios, con lo cual se distingue de la competencia

inmobiliaria.

La amenaza de entrada de nuevos competidores es media ya que
podrian entrar al mercado nuevas empresas inmobiliarias en el mercado
debido el déficit de vivienda en el Ecuador, el servicio de automatizacion de
vivienda es nuevo en el mercado inmobiliario pero también existen muy pocos
competidores dedicados a este servicio que se quiere introducir en el
mercado. Existen competidores actuales en el mercado inmobiliario como
Uribe y Schwarzkopf Proinmobiliaria, Plusvalia, Bticino, luminicenter, Prohome
dedicadas a la automatizacion.

2.7.2. El grado de rivalidad entre competidores (baja)

El negocio inmobiliario planteado tiene como objetivo mejorar las condiciones

de vida de las personas para asi convertirse en una empresa
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inmobiliaria competidora que la distinga de las demas, mediante la promocion,
venta e implementacion de sistemas electrénicos de automatizacion.

Existe gran demanda por las viviendas, lo que hace que las diferentes
empresas se dividan la participacion en la industria. La rivalidad entre
competidores va a ser baja ya que existe un mercado amplio que todavia
no se logra satisfacer y debido al negocio innovador de automatizacion a

las edificaciones, que otras empresas inmobiliarias no tienen énfasis.

2.7.3. Poder de negociacion de los clientes (medio)

La empresa inmobiliaria de este plan de negocios pone al servicio de
los clientes un nuevo sistema de automatizacion de vivienda, servicio que
mejora la calidad de vida de la poblacion. Las empresas inmobiliarias
existentes no ponen énfasis en este servicio o no tienen conocimiento,
ademas de asesorar, promocionar y vender inmuebles comunes. Se tiene un
poder de negociacion medio con los clientes ya que se puede obtener contacto
con pequeios y medianos constructores debido a negocios anteriores
relacionados a la construccion. La empresa buscara también obtener clientes
mediante las principales constructoras e inmobiliarias. Nuestros principales

clientes son personas de clase Media, Media-Alta en la ciudad de Quito.

2.7.4. Poder de negociacion de los proveedores (medio)

Las constructoras que se encuentran en el pais son fundamentales para
empezar implementar este servicio y comenzar con el negocio propuesto, ya

gue son los principales proveedores de proyectos inmobiliarios.

Ademas de las Constructoras posicionadas en el mercado, se busca
identificar al mediano y pequefio constructor para asi tener un amplio
portafolio de proyectos inmobiliarios.

Al tener proveedores como constructoras, constructores pequefios y
medianos, y constructores independientes, se necesita tener el contacto para
poder promocionar las edificaciones e identificar los principales proveedores
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de sistemas electronicos para vivienda, el poder de negociacion es medio
debido a que se puede tener contacto con constructores y algunos

distribuidores de sistemas electronicos para vivienda.

2.7.5. La amenaza de productos sustitutivos (baja)

Los principales sustitutos de la empresa inmobiliaria son los corredores de
bienes raices independientes que ofrecen asesoramiento y venta de
inmuebles en la ciudad de Quito, ademas existen ferias inmobiliarias que
ofrecen proyectos inmobiliarios inteligentes. Respecto a los sistemas de
automatizacion de vivienda, los sustitutos de los sistemas de seguridad son
las alarmas tradicionales y companiias que ofrecen guardias de seguridad, de
iluminacién, la iluminacién tradicional o lamparas que se encuentran dentro
del mercado, de los sistemas de audio, el sustituto son los estéreos y equipos
de sonido tipicos, de los sistemas de temperatura van a ser la calefaccion

tradicional de viviendas.

2.8. La compaiiia y el concepto de negocio.

2.8.1. Laidea y el modelo de negocio

La idea de crear una empresa de asesoria inmobiliaria y automatizacion
de viviendas se sustenta en la expansién de la ciudad de Quito, debido a este
factor se requiere cubrir el déficit habitacional existente. Las personas no se
sienten conformes al momento de adquirir sus inmuebles, por lo que
asesorar al cliente para llenar sus expectativas de vivienda es muy importante
como empresa de asesoria inmobiliaria. Vivimos en una era tecnoldgica,
donde mejorar la calidad de vida de las personas mediante sistemas
electronicos es fundamental para hacer los tiempos mas eficientes y hacer
la vida cotidiana mas placentera, es por este motivo que se promocionara,
vendera inmuebles inteligentes, ademas de integrar estos sistemas
automaticos a viviendas tradicionales.
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A diferencia de otras empresas inmobiliarias y constructoras que se dedican a
la construccion y comercializacion de bienes inmuebles, la idea de negocio es
enfocarse en la asesoria para los clientes al momento de adquirir un
inmueble, para que estos obtengan el inmueble que cumpla con sus
expectativas, también mejorar la calidad de vida promocionando edificaciones
automaticas e implementando sistemas automaticos a los hogares, como es
la implementacion de sistemas de iluminacién , de audio - sonido , de
calefaccion y seguridad que permiten a las personas tener una mayor

comodidad en sus viviendas.

El objetivo del plan de negocios es identificar las necesidades existentes en el
mercado inmobiliario, con esto se busca que los hogares quitefios adquieran
un espacio fisico donde se les permita desarrollarse de la manera mas

comoda posible.

2.9. Estructura legal de la empresa.

La futura empresa inmobiliaria  sera una empresa de responsabilidad
limita, que se regira bajo los articulos de la ley de companias del Ecuador
(Supercias,2013).Este tipo de estructura legal es conveniente para el negocio
propuesto, ya que se necesita la colaboracion de accionistas que conozcan
sobre el tema del proyecto y sean un aporte fundamental para el desarrollo del
mismo, entre algunos articulos de la ley de compafnias del Ecuador que son

fundamental revisarlos a continuacion:

Al ser una compania de responsabilidad limitada se va a constituir entre tres o
mas personas (Art.92), cuando sobrepasa los 15 integrantes debe
transformarse en otro tipo de compafiia o disolverse (Art.95), la compafiia de
responsabilidad limitada siempre es mercantil (Art.93), también las compafiias
limitadas son sociedades capitales (Art.97), por efectos fiscales y tributarios.

En el ANEXO 2.1 se detalla completamente la estructura legal de la empresa.
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La incorporacion de nuevos accionistas dentro de la futura empresa va
a depender exclusivamente de progreso de la inmobiliaria en el mercado o de

la necesidad de capital para el progreso de la misma

2.10. Misioén, Vision
2.10.1. Misién

Ofrecer a los clientes servicios de asesoria inmobiliaria y automatizacién de
vivienda de calidad, que proporcionen confort, comodidad y seguridad;
generando compromiso de brindar servicios y productos innovadores que
busquen el bienestar de las familias quitefias permitiendo el desarrollo

familiar y tecnoldgico de Quito.

2.10.2. Vision

En cuatro afnos, ser una empresa reconocida en servicios inmobiliarios y
automatizacion a las edificaciones en Quito, reconocida por sus valores y

principios aplicados, ademas de la calidad de sus productos y servicios.

2.11. El producto o servicio

Los productos y servicios que se implementaran son muy importantes al
momento de poner en marcha la empresa inmobiliaria, ya que de estos

dependera la acogida que se tenga en el mercado.

Los productos y servicios que la empresa inmobiliaria va ofrecer se detallan a

continuacion:

e Asesoramiento a los clientes, para que encuentren un inmueble acorde
a las necesidades independientes de cada hogar, este asesoramiento
no solo se debe dar al momento inicial de adquirir un inmueble sino
también se dara un seguimiento post-venta para llevar un control de
satisfaccion de los clientes. Este es uno de nuestros principales

servicios ya que como empresa de asesoria inmobiliaria es
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fundamental el correcto asesoramiento, cualidad que se distingue de
las demas empresas inmobiliarias existentes en el mercado debido
al énfasis que se pone para impulsar e integrar proyectos
tecnoldgicos dentro de Quito.

e Promocion y venta de Inmuebles (Proyectos inmobiliarios, tradicionales
y automaticos), factor que fortalece el desarrollo tecnoldgico dentro de

la ciudad de Quito.

e Implementacion (Sistemas electronicos que trasforman los espacios
de viviendas automaticas), ofrecer al cliente este servicio de trasformar
el hogar tradicional en automatico, mediante el acondicionamiento a
los espacios de la vivienda con sistemas electronicos como son:
control de iluminacién, temperatura, seguridad, persianas, permitiendo
a las personas ahorrar energia y programar todo tipo de ambientes
segun la necesidad.

2.12. Estrategia de ingreso al mercado

Para ingresar en el mercado inmobiliario se aplicaran dos estrategias muy
importantes para el giro de negocio propuesto, que sean un soporte
indispensable para el posicionamiento de la empresa dentro del mercado

inmobiliario.

La primera estrategia que utilizaremos es la diferenciacion. (Martinez y
Gutiérrez, 2009, p.134-135), con esta estrategia  tendremos una ventaja
competitiva sobre las demas inmobiliarias, generando un valor agregado a la
misma, ya que se asesora al cliente antes y después de la adquisicién de un
inmueble, también se promociona y se vende inmuebles tradicionales y
automaticos, ademas de ofrecer la implementacion de sistemas electronicos
para automatizar las viviendas tradicionales. Este servicio no se pone énfasis
por parte de las inmobiliarias existentes o no tienen conocimiento del mismo.
Brindar un producto de calidad es indispensable para generar diferenciacion
dentro del mercado inmobiliario.
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Al realizar el indice Herfindhal anteriormente pudimos observar que la industria
inmobiliaria se encuentra fragmentada, con lo que es conveniente utilizar
como segunda estrategia para ingresar al mercado, la estrategia de liderazgo
en costes (Martinez y Gutiérrez, 2009, p.134-135), con lo cual se pretende
tener un precio bajo respecto al de la competencia en el sector, pero esta
reduccion de costos implica tener los costos mas bajos en el proceso de
produccién o del servicio, sino en ser los que tienen el precio mas bajo dentro

del mercado.
2.13. Analisis Foda

En el siguiente grafico se observa la matriz FODA (Fred, 2013, p.221),
donde se identifica las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de
la futura empresa inmobiliaria. Las fortalezas y debilidades son factores
internos del negocio, los cuales son controlables, mientras que las
oportunidades y amenazas son externas al negocio, estos factores no son
controlables, por lo que se debe reducir las amenazas al maximo y aprovechar
las oportunidades existentes en el mercado inmobiliario.

TABLA 19: MATRIZ FODA

1. Conocimiento en el mercado 1. Poco conocimiento de sistemas
inmobiliario, debido a la experienciaen | * .
electrénicos para la

negocios anteriores relacionados a automatizacién de edificaciones
este sector. :

2. Nos hace falta un sistema de
organizacion dentro de la
empresa inmobiliaria para su
mejor funcionamiento en distintas

2. Facilidad de posicionamiento de
marca debido a la relacién creada con
constructores en negocios anterior
relacionados al sector inmobiliario.

areas.

3. Recursos para poner en marcha la | 3. Falta de conocimiento sobre las
empresa inmobiliaria. Recursos: estrategias adoptadas por la
econdémicos, talento humano, competencia en el sector
infraestructura. inmobiliario.

4. Precios de productos y servicios 4. Falta de estrategias para
competitivos en el mercado Lo h o,
inmobiliario. ingresar al mercado inmobiliario.




1. Existe un déficit habitacional en el
Ecuador. Aproximadamente se
requiere 1'600.000 unidades de
vivienda.

1. Incremento en los precios
relacionados al sector inmobiliario
y de la construccion.

2. Facilidad de préstamos que otorga
el Banco del Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social, para adquirir un
inmueble, remodelarlo o construirlo.

2. Entrada de empresas
competidoras al sector
inmobiliario con costos mas bajos.

3. Existe una alta demanda por
inmuebles especialmente en la clase:
media-alta.

3. Cambios en los gustos de la
poblacién hacia diferentes tipos
de viviendas.

4. Existe una preferencia hacia las
edificaciones automaticas en Quito
principalmente en la clase: media-alta.

4. Cambio en las politicas del
Banco del Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social para adquirir un

préstamo.

2.14. Andlisis Dafo
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En el siguiente grafico se muestra el analisis FO, FA, DO, DA (Fred, 2013,
p.221), el cual formula estrategias a partir de la matriz FODA, en la cual se
cruza informacion de las fortalezas, debilidades, oportunidades, amenazas.

TABLA 20: MATRIZ FO, FA, DO, DA

DEFINICION DE
ESTRATEGIAS A PARTIR
DEL ANALISIS
FO,FA,DO,DA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

1. Conocimiento en el
mercado
inmobiliario, debido a la
experiencia en negocios
anteriores relacionados a

1. Poco conocimiento de

sistemas electrénicos para

la automatizacion de
edificaciones

2. Facilidad de
posicionamiento
de marca debido a la
relacién creada con
constructores en negocios

2. Nos hace falta un
sistema
de organizacion dentro de
la empresa inmobiliaria
para su mejor

3. Recursos para poner en
marcha la empresa
inmobiliaria. Recursos:

economicos, talento humano,

3. Falta de
conocimiento
sobre las estrategias
adoptadas por la
competencia en el

4. Precios de
productos y

4. Falta de estrategias

para
servicios competitivos en ingresar al
OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS FO ESTRETEGIAS DO
1. Existe un déficit habitacional en

el
Ecuador. Aproximadamente
se requiere 1'600.000

1. Cubrir el déficit
habitacional que existe en

1. Buscar patrocinios y
alianzas de empresas




37

2. Facilidad de préstamos que
otorga
el Banco del Instituto Ecuatoriano
de Sequridad Social, para

el Ecuador mediante
proyectos inmobiliarios
tecnologicos. (F1,01,04,03)

que se dedican ala
automatizacion de
edificaciones.
(D1.D4.0

3. Existe una alta demanda
por

2. Ofrecer proyectos
inmobiliarios accesibles a

2. Crear una cartera
de proyectos

inmuebles especialmente en la las familias E torian inmobiliarios
4. Existe una preferencia hacia as c?)nlfréli d‘;":f;: cII: as para ofrecer a las
las - L familias
edificaciones automaticas en Quito f,l']aff:',‘;'ﬂ‘ertf;\( Ecuatorianas segun
AMENAZ ESTRATEGIAS FA ESTRETEGIAS DA
1. Incr%Tei?ct)c; enlos 1. Reducir la participacion ir;lf.o?r:::g%n
relacionados al sector inmobiliario y de empresas en el mercado actualizada

2. Entrada de empresas
competidoras al sector inmobiliario
con costos mas bajos.

inmobiliario mediante
alianzas con constructores
pequeiios y medianos.
(F1,F2,A

mensualmente via
electronica de las
tendencias del

3. Cambios en los gustos de
la
poblacion hacia diferentes tipos

4. Cambio en las politicas del
Banco
del Instituto Ecuatoriano de

2. Brindar asesoria
especializada a los clientes
de la inmobiliaria.
(F1,F3,A1,A
3)

2. Posibilidad de entrar
a otros mercados mas
economicos.
(D3,D4,A1,A4)
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CAPITULOIII

INVESTIGACION DE MERCADOS

Dentro de este capitulo se recopila informacién de los posibles clientes
existentes en el mercado inmobiliario para la creacion de la empresa de
asesoria inmobiliaria y automatizacion de viviendas. La investigacion de

mercado se efectuara mediante dos herramientas: cualitativas y cuantitativas.

3.1. Determinacion de la oportunidad del negocio.

Existe un déficit habitacional en la ciudad de Quito como se observé en el
capitulo Il, el cual determind que aumentado rapidamente la demanda de
unidades de vivienda debido a distintos factores como son la facilidad para
obtener créditos para construir y adquirir una vivienda, también se evidencid
falta de comodidad en los hogares debido a la carencia de tecnologia
diferentes ambientes en las viviendas.

3.2. Justificacion de la investigacion de mercados.

El presente estudio de mercados tiene como finalidad obtener informacion
sobre la oferta y la demanda acerca de la automatizacion de viviendas.

La informacion de este estudio de mercado pretende tener una informacion
objetiva, clara y precisa con respecto al comportamiento, tanto de
compradores como de vendedores en el sector inmobiliario y en mercado de

automatizacion de viviendas en la ciudad de Quito.

Con el estudio de mercados se puede identificar oportunidades en el sector
inmobiliario y determinar la factibilidad de la automatizacién de vivienda
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TABLA 21: DEFINICION DEL PROBLEMA

¢ Es factible implementar una
empresa de asesoria inmobiliaria
con énfasis en la automatizacién
de vivienda en la ciudad de Quito?

¢ Las empresas inmobiliarias son
importantes en la construccion?

¢Conocen las personas acerca de la
automatizacioén de viviendas?

¢Cuales son los gustos de las
personas para adquirir un inmueble
actualmente?

¢Existe apoyo por parte del gobierno
para adquirir viviendas?

¢Existen empresas en la ciudad de
Quito que se dedican ala
automatizacioén de viviendas?

¢ Existe una alta competencia en el
sector inmobiliario actualmente?

¢Las personas estarian dispuestas a
implementar sistemas automaticos en
sus viviendas?
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3.4. Objetivo general de lainvestigacion de mercados.

Recopilar informacion real, valida y efectiva acerca del mercado inmobiliario y

su comportamiento actual, ademas conocer los gustos y tendencias de

los consumidores al momento de adquirir un bien inmueble o automatizarlo,

para poder determinar la factibilidad de poner en marcha la empresa de

asesoria inmobiliaria con énfasis en la automatizacién de vivienda.

3.5. Objetivos especificos de la investigacion de mercados.

Determinar la cantidad de personas insatisfechas con su inmueble actual

y cuales son los motivos.

Conocer los gustos y preferencias de las personas al momento de

adquirir un inmueble dentro de la ciudad de Quito.

|dentificar las empresas inmobiliarias y empresas dedicadas a

la automatizacion de vivienda con los servicios que ofrecen a los clientes.

Determinar la cantidad de personas que estarian dispuestas adquirir

una vivienda automatica.

Determinar la cantidad de personas que poseen vivienda vy
estarian dispuestas a automatizar la vivienda y las razones para contratar

este servicio.

Conocer las variables de implementacion del negocio

planteado.
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TABLA 22: NECESIDADES DE LA INFORMACION

41

¢DE QUIEN? ¢ QUE NECESITO? ¢ DE DONDE?
Asesoramiento al momento | Encuestas, entrevistas,
de adquirir un inmueble grupos focales
Preferencia por viviendas Encuestas, entrevistas,
automaticas a las grupos focales
tradicionales
Conocimiento de viviendas Encuestas, entrevistas,
MERCADO automaticas grupos focales
OBJETIVO —
Conocimiento de empresas
de automatizacion de Encuestas, entrevistas,
viviendas grupos focales
Conocimiento de empresas Encuestas, entrevistas,
de asesoria inmobiliaria grupos focales
Créditos hipotecarios INEC, BIESS entrevistas,
grupos focales
Precios de inmuebles por | INEC, BIESS entrevistas,
sector dentro de Quito grupos focales
PROVEEDORES Constructoras pequenas, Encuestas, entrevistas,
medianas y grandes dentro grupos focales
de Quito
Empresas de sistemas Encuestas, entrevistas,
automaticos para vivienda grupos focales
Competencia de Empresas Encuestas, entrevistas,
inmobiliarias grupos focales
Ferias de viviendas que se Encuestas, entrevistas,
realizan en Quito grupos focales
Revistas de promocion de Encuestas, entrevistas,
COMPETENCIA inmuebles grupos focales
Empresas dedicadas a la Encuestas, entrevistas,
automatizacion de vivienda grupos focales
Encuestas, entrevistas,
Agente Independientes grupos focales
SUSTITUTOS Ferias de viviendas que se | Encuestas, entrevistas,
realizan en Quito grupos focales
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3.7. Diseio de la investigacion.

Con el objetivo de crear la empresa inmobiliaria se requerira realizar dos
técnicas de investigacion. La primera es la técnica cualitativa, la cual se
realizara mediante entrevistas con expertos y grupo focal. La segunda técnica
es la cuantitativa, la cual se realizara por medio de encuestas al segmento

de mercado que se identifico.
3.8. Técnica descriptiva cualitativa

Mediante entrevistas y grupos focales se busca obtener informacién que
sea de ayuda para entender cémo han cambiado las tendencias al
momento de adquirir un inmueble, los gustos actuales de los
consumidores, ademas de como seria el impacto al momento de
implementar el servicio de automatizacion de viviendas para conocer si les
gustaria mejorar el confort de vida a las personas mediante este nuevo
servicio. Naresh Malhotra (2004, p.137) define la técnica descriptiva cualitativa
como: “Metodologia de investigacion exploratoria sin estructurar, basadas en
muestras simples que proporcionan puntos de vistas y comprension de los
problemas”, factor que el giro de negocio planteado se beneficia debido a la
facilidad de obtener muestras pequefnas para realizar entrevistas y grupos de
enfoque.

3.9. Entrevistas exhaustivas

Naresh Malhotra (2004, p.147) define la entrevista exhaustiva como:
“Técnica no estructurada, directa y personal en la que un entrevistador
altamente capacitado interroga a un solo encuestado para descubrir

motivaciones, creencias, actitudes, y sentimientos implicitos sobre un tema”.

3.9.1. Metodologia

Se realizan tres entrevistas basadas en un cuestionario que esta de
acuerdo con los objetivos y problemas de investigacion planteados. Las

personas entrevistadas son expertos que conocen el mercado inmobiliario
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la construccion mas a fondo y la implementacion de sistemas

electronicos en las viviendas.

Los entrevistados son:

Ingeniero Civil Carlos Castro
Arquitecto Constructor Patricio Valencia

Arquitecto Héctor Jacome

La entrevista sera grabada en audio, tendra una duracion de 15 minutos

durante los cuales se haran las preguntas relacionadas al plan de negocio, los

hallazgos de cada entrevista se encuentran detallados en el ANEXO 3.1. A

continuaciéon se muestran los principales resultados y hallazgos de las

entrevistas.

3.9.1.1.

Resultados

El crecimiento poblacional es el principal factor de la alta
demanda existente en el mercado inmobiliario tanto en Quito
como a nivel Nacional.

La facilidad de obtener un crédito mediante el BIESS influye en
la adquisicion de una vivienda.

Los clientes para adquirir inmuebles toman en cuenta diferentes
factores segun sus necesidades.

Existe competencia dentro del sector inmobiliario debido a la
demanda existente.

Existen empresas de renombre con reconocimiento en el
mercado inmobiliario como son: Uribe & Schwarzkopf, Proinmobiliaria y
Plusvalia.

Las empresas inmobiliarias son importantes para impulsar los

proyectos de las constructoras y constructores independientes.
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El negocio inmobiliario es muy prometedor debido al crecimiento

de Quito a lo largo y ancho.

Las viviendas automaticas mejoran notablemente la calidad de vida
de las personas, optimizando tiempos y ahorrando recursos.

Existen empresas que se dedican a la automatizacion de
viviendas independientemente del negocio inmobiliario.

La automatizacion de vivienda sin duda mejora la calidad de vida de
las personas pero el costo de adoptar estos sistemas dificulta la
posibilidad a que todas las personas adquieran esta tecnologia.

Los proyectos inmobiliarios inteligentes o automaticos estan dirigidos
a la clase econdmica media-alta.

Se debe estar actualizado constantemente en el desarrollo

tecnoldgico en las diferentes industrias.

3.9.1.2. Principales hallazgos.

Las entidades financieras del gobierno benefician tanto a
constructores de vivienda como a compradores brindandoles créditos.
La empresa inmobiliaria debe de estar bien informada de los planes
y facilidades de financiamiento que tienen tanto entidades publicas
como privadas para dar a conocer a los clientes, consultando con
ellos el mejor financiamiento conveniente para ellos.

La competencia dentro del mercado se buscara reducir mediante
nuevos servicios de asesoramiento al cliente, implementacion de
sistemas automaticos de vivienda y servicios postventas.

Se ofrecera proyectos inmobiliarios de calidad segun la necesidad
del cliente, impulsando los proyectos tecnolégicos para que fomenten
el desarrollo tecnolégico de la ciudad de Quito.

Los proyectos inmobiliarios inteligentes son de mayor costo por lo
cual estan destinados principalmente a la clase media-alta.

Cuando la empresa este bien constituida en la ciudad de Quito se

la expandira a otras ciudades con crecimiento poblacional y demanda
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por viviendas similares a las de Quito como son Guayaquil,
Cuenca, Ambato.

3.10. Grupo de enfoque.

Los grupos de enfoque, Naresh Malhotra (2004, p.139-140) los define como:
“Entrevista realizada por un moderador capacitado entre un pequeio grupo
de encuestados de manera no estructurada y natural’.

3.10.1. Metodologia

Se necesita la colaboracién de los siguientes invitados: Arq. Ibeth Mora,
Constructor Kennedy Zambrano, Ingeniero de Sistemas Lenin Ledn, Aellene
Rojas, Juan Maldonado, el perfil de cada participante se encuentra en el CD
de grabacion. EI moderador formula las preguntas para determinar las
preferencias de las personas al momento de adquirir una vivienda y
automatizar su vivienda. El tiempo que se destina para esta herramienta es de
sesenta minutos, la misma que sera grabada para el respectivo analisis y se
podra revisar en el ANEXO3.2.

3.10.1.1. Resultados.

e La demanda al momento de adquirir una vivienda prefiere
una edificacion con el espacio arquitectonico amplio y una distribucion
correcta del mismo que permita la mayor comodidad posible, ademas
de aéreas verdes y recreacion.

e La demanda necesita el mejor financiamiento para adquirir una
vivienda acorde con sus gustos y necesidades.

e Las personas necesitan el correcto asesoramiento por parte de
una inmobiliaria para que se sientan conformes con la vivienda que se
va adquirir.

e Las personas si quisieran adquirir viviendas automaticas que mejoren

el confort y calidad de vida.
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El impacto de implementar estas tecnologias en el hogar seria
muy grande y de gran interés en la poblacion debido a que se busca
hacer mas facil la vida de las personas.

Los costos de estos sistemas tecnologicos hacen que en un

principio sea accesible solo para un determinado segmento.

3.10.1.2 Principales hallazgos.

Existe una alta demanda de vivienda en la ciudad de Quito.

El mercado potencial prefiere casas amplias con el suficiente
espacio que brinden comodidad y confort.

Las areas verdes y de recreacion son fundamentales para una
familia que requiere una vivienda.

Los proyectos inteligentes y la implementacion de sistemas
automaticos esta enfocado a la gente de clase media-alta y alta dentro
de Quito.

El asesoramiento que se ofrecera es fundamental para el giro
de negocio planteado y el desarrollo del mismo.

Se debe de ofrecer a los clientes distintos planes de

financiamiento interesantes para que tenga a su eleccién.

3.11. Mercado relevante y clientes potenciales.

3.11.1. Mercado objetivo

Se determind el mercado objetivo tomando en cuenta las necesidades de las

personas por adquirir una vivienda en la cual se puedan desarrollar de la mejor

manera con la comodidad y confort que se merecen, este mercado objetivo

son familias del sector centro-norte de Quito.
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3.11.2. Segmentaciéon Geografica.

La poblacion de la ciudad de Quito, que se determind segun el censo realizado
por el INEC en el 2010, es de 2.239.191 personas, divididos entre: 1.088.811
hombres y 1.150.380 mujeres, las cuales representan el 86.9% de la poblacion
total de la provincia de Pichincha. La poblacion en Quito se caracteriza por ser
joven debido a que su edad promedio es de 25,2 afios.

La zona que se va elegir para el mercado inmobiliario y de sistemas de
automatizacion es la zona centro-norte de Quito debido a que segun el
ministerio de Habitat y Vivienda esta zona presenta la mejor rentabilidad en

proyectos inmobiliarios.

3.11.3. Segmentaciéon Demografica.

La poblacion del area urbana dentro de la ciudad de Quito econédmicamente
activa tiene 637.360 personas (Inec, 2013), la cual representa el 17.06% del
PEA nacional urbano, los grupos econdémicos son: familias de nivel socio
economico medio-alto y alto dentro del sector centro-norte de la ciudad de
Quito.

3.11.4. Segmentacién de mercado.

La segmentacién de mercado es un factor importante para el giro de negocio
propuesto ya que implica la inversidn de capital representativo para mejorar la
calidad de vida de las personas, la segmentacion identificada se la disefid
tanto para la venta de inmuebles como para el servicio de automatizacion de
viviendas dentro de la ciudad de Quito: Familias de la poblacion
econdmicamente activa, de clase social media-alta, alta dentro del sector
Centro- Norte de la ciudad de Quito. En el ANEXO 3.4 de este capitulo se
presenta detalladamente la segmentacion vy justificacion de la segmentacion.
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TABLA 2 3: SEGMENTACION DE MERCADO

ZONA Centro-Norte
POBLACION Econdmicamente activa
CLASE SOCIAL Media-Alta, Alta
GRUPO Familias Quitefias
NIVEL DE INGRESOS Ingreso por familia superiores a 800 USD

3.12. Técnica de investigacion cuantitativa.

Mediante encuestas buscamos cuantificar datos e informacion valedera para
poder determinar el comportamiento de las personas al momento de adquirir
un inmueble. Mediante las encuestas podremos determinar que factibilidad
tendra nuestro giro de negocio y si el servicio de implementar la automatizacion
de vivienda tendra futuro, mediante datos estadisticos y cifras poder explicar
el comportamiento de los consumidores en el mercado inmobiliario. Naresh
Malhotra (2004, p.136-137) define la técnica de investigacion cuantitativa
como: “Metodologia de investigacién que busca cuantificar los datos y, en

general, aplicar alguna forma de analisis estadistico”.

3.12.1. Encuestas.

Las encuestas segun Naresh Malhotra (2004, p.169-169) son:
“Cuestionario estructurado que se da a los encuestados y que se disefa para
obtener informacién especifica”, con este método se puede tener
informacion estadistica especifica para nuestro giro de negocio.
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3.12.1.1. Metodologia.

Se disefia y aplica un cuestionario estructurado para cumplir con los
objetivos de la investigacion de mercados, ademas de que se va a conocer
mejor el comportamiento del mercado inmobiliario y que tan bueno
seria la implementacién de automatizacién de viviendas en la ciudad
de Quito, el formato de la encuesta se la detalla en el ANEXO 3.3. Se
realizara una prueba piloto para asegurar la claridad del cuestionario
realizado antes de aplicar a la muestra que se identificara.

Después de realizar las encuestas se procedera a tabular las respuestas para
su respectivo analisis.

3.13. Técnica de muestreo

Las técnicas de muestreo que se van emplear dentro de la
investigacion cuantitativa son: el muestreo de Bola de nieve o
“Snowball” (Explorable, 2013), la cual funciona en cadena, luego de observar
el primer sujeto de la investigacion, el investigador pide referencia al mismo

para identificar personas que tengan un rasgo de interés parecido.

Esta técnica es muy util para el giro de negocio que se ha planteado, ya que
se puede obtener informacion valida sin sesgos para la investigacion con una

muestra de caracteristicas comunes a las que se necesitan.

3.14. Seleccioén de la muestra.

Esta segmentacion se efectudé tomando en cuenta a las familias dentro de la
zona centro-norte de la ciudad de Quito, que presenta ingresos superiores a
800 dolares por familia, la poblacion econdmicamente activa dentro de la
ciudad de quito representa el 55% segun el Inec. A continuacion se muestra la
tabla del universo de estudio donde se usa la clasificacion del Inec para

obtener el universo de estudio, el cual es 616.390 personas.
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POBLACION QUITO 2.239.191 100%
ZONA URBANA 1.619.432 72.3%
PEA 1.343.514 55%
ZONA CENTRO-NORTE 638.750 47.54%
ING. SUP.800 X FAM. 512.916 80.3%
CLASE MED-ALT,ALT 67.192 13.1%
FAMILIAS 3.8 37.192
UNIVERSO DE ESTUDIO 17.682
Tomado de: Inec (2013)
Ecuacion 1

Zaj2 * P * @) x N

n

Doénde:
Z= Nivel de Confianza = 95% =1,96

N= Poblacién 17.682 Familias

p = q = 0.5 un nivel de varianza maxima

E= Error en estimacion = 0.05

Remplazando:

TEEx(N=-D 422, % (p*q)

3,8416 % (0,5 * 0,5) = 17.682

n

n=376,01
n=376

- 0,0025 * (17.682 — 1) + 3,8416 = (0,5 % 0,5)

Se trabajé con un nivel de confianza del 0.95% y un error del 0.05%

para obtener la muestra, la cual es 380 familias.
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3.15. Trabajo de campo.

El trabajo de campo se realizé en la zona centro norte y norte de la ciudad de

Quito, porque zona mas rentable para construir inmuebles segun la camara

de construcciéon de Quito, lo que no ocurre en otros sectores. Se procedié a

realizar las encuestas donde se utilizd la técnica “Snowball “para levantar

informacién sobre el tema de investigacion, las encuestas se las realizo

en distintos periodos de tiempo debido a la muestra significativa que se

obtuvo

de 376 personas. Dentro del trabajo de campo también existieron

distintos problemas que se superaron, se detallan a continuacion:

1.

3.15.1.

Falta de disposicion por parte de algunas familias para proporcionar

informacién personal.

. Falta de tiempo para realizar las encuestas o responderlas en su

totalidad.

Falta de entendimiento y conocimiento en algunas preguntas de la
encuesta.

Falta de paciencia por parte del encuestador y el encuestado.

Buscar momentos mas adecuados para realizar la encuesta para
comodidad del encuestado.

Resultados.

Se realizaron 376 encuestas a familias, en las cuales el 61% son
masculino y el 39% femenino, la edad de los encuestados esta entre
los 25 y 65 afios. La mayoria de encuestados tiene edad entre los 36
a 55 afos.

El 79% del segmento de estudio posee casa propia, pero todavia
existe una falta de vivienda, por lo cual es favorable para el desarrollo
de la empresa inmobiliaria y presenta una oportunidad para la empresa
inmobiliaria ya que puede entrar en el mercado con sus proyectos
inmobiliarios tradicionales y tecnolégicos.
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Figura 4. Disponibilidad de vivienda zona urbana Quito

3. Las 376 familias poseen ingresos superiores globales por familia
superiores a los 1000 USD como se observo en el levantamiento de la
informacién, lo que presenta una factor favorable para la empresa, ya
que estas personas pueden contratar los servicios que ofrece la

empresa inmobiliaria debido a su poder adquisitivo.

4. El 99% de los encuestados vive en casas comodas con todos los
servicios, pero siempre buscan mejorar la comodidad dentro del hogar,
con los sistemas de automatizacion de vivienda lograran cumplir este

objetivo.

1%

H Comoda y con todos los
servicios

M lujosa

Figura 5.Vvivienda en la que viven

5. Las familias manifiestan que existen aspectos que son igual de

importantes tener en cuenta al momento de adquirir una vivienda como
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son el confort, iluminaciéon, ubicacion, seguridad, espacio,
calefaccion, pero se obtuvo un promedio de las respuestas de estos
factores donde los encuestados determinaron que el espacio y la

ubicacion son primordiales para adquirir una vivienda.

TABLA 25: ASPECTOS PARA ADQUIRIR Y VIVIR A GUSTO EN UNA

VIVIENDA
[ Factor [  Promedio |

confort 8,8

iluminacion 8,9

ubicacion 9,5

calefaccion 9,1

seguridad 9,3

espacio 9,6

6. El 83% de las familias no tienen conocimiento de empresas
inmobiliarias, lo que es una ventaja para la empresa ya que se puede a
dar conocer en este mercado con sus productos y servicios.

M si

Figura 6. Conocimiento de empresas inmobiliarias

7. El 12% de los encuestados si han utilizado los servicios de empresas
inmobiliarias entre estos servicios se tiene: venta de inmuebles, compra
de inmuebles y asesoramiento para adquirir una vivienda, esto es una
oportunidad para la empresa ya que los servicios de automatizacion de
vivienda ningun encuestado ha utilizado y es lo que la empresa

inmobiliaria quiere hacer énfasis.
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Figura 7. Utilizacion de empresas inmobiliarias

8. Para la empresa inmobiliaria es importante tener conocimiento
sobre qué cantidad de encuestados que conocen sobre la
automatizacion de vivienda o casa inteligente. Se observo que el 16%
de ellos si conocen sobre este tema, mientras que el 84% no
conoce, lo que crea una oportunidad para la empresa para a dar a
conocer este producto en el mercado y mas ahora que se vive en una
era tecnologica, también se observo dentro del rango de edades que
las familias encuestadas que tienen mas conocimiento sobre la

automatizacion de vivienda son los de 35 a 55 afnos de edad.

Wsi

Hno

Figura 8. Conocimiento automatizacién de vivienda o casa inteligente
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Figura 9. Conocimiento automatizacién de vivienda o casa inteligente

por edades

9. Los encuestados después de conocer que es la automatizacion de
vivienda y lo que implica implementar estos sistemas electronicos a sus
viviendas para mejorar su comodidad cotidiana, el 93% de ellos si les
gustaria implementar estos sistemas, mientras que el 7% tiene otras
prioridades, lo que indica que el plan de negocios es llamativo para los
encuestados.

7%

Eno

Wi

Figura 10. Personas dispuestas automatizar su vivienda

10. En el mercado existen empresas que ofrecen servicios de
automatizacion donde apenas el 6% de familias encuestadas
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conocen estas Empresas entre las cuales se tiene: Luminicenter,
Prohome, Bticino. Una oportunidad que se identificd es que no existe
una amplia competencia de este servicio donde la empresa inmobiliaria

puede ocupar una buena participacion.

6%

Hsi

Hno

Figura 11. Conocimiento empresas de automatizacion de vivienda

11. El promedio general de inversion de las familias encuestadas es
de 1639 ddlares. En el siguiente grafico se observa cuanto estan
dispuestos a invertir los encuestados dependiendo de las edades que
se dividieron en tres grupos, siendo la edad de 36 a 55 afios la que si
invertiria mas en sistemas de automatizaciéon de vivienda con un
promedio de 13.571 ddlares.

Vs 15571050

Miles de dolares

4000 - 2645USD
2m0 1 -

25-35 36-55 56 0 mas

Edades de los encuestados

Figura 12. Promedio de inversion en sistemas de automatizacién

por edades
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3.15.2.
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Las familias encuestadas calificaron la idea de la creacién de la
empresa inmobiliaria especializada en la automatizacion de viviendas,
la calificacion se la realizd en una escala del 1 al 10, siendo 10 la
mejor respuesta. Se observaron los resultados de las encuestas
donde se determind que el plan de negocios es bastante
atractivo con un promedio de 8,9 en la calificacion.

Principales hallazgos.

La empresa Inmobiliaria tiene una oportunidad de desarrollar el plan
de negocios, debido a que existe un sector de la poblacion urbana de
Quito que desea adquirir una vivienda y estd dispuesta a
automatizar las viviendas con sistemas electrénicos, el 93% de los
encuestados estaria dispuesto adquirir los sistemas de automatizacion
de vivienda.

Existe una demanda por viviendas que puede ser atendida por
la empresa inmobiliaria, como se evidencio en las encuestas, el 21%
de encuestados no posee casa todavia y estaria dispuesta adquirir
una vivienda.

Por medio de las encuestas se identifico que el 80% de personas
que poseen casa propia estaria dispuesta a automatizar su vivienda.

El Segmento de la poblacion de Quito al que se determind
como posibles clientes son personas que tienen entre 25 y 65 afos
con poder adquisitivo, economicamente activa y que tienen interés por
adquirir una vivienda o automatizar su vivienda.

Las personas del segmento poseen una vivienda comoda vy
poseen todos los servicios, a pesar de esto desean mejorar su
comodidad integrando sistemas electrénicos a sus viviendas.

Existen en la ciudad de Quito muy pocas empresas dedicadas a
la automatizacién de vivienda entre las mencionas por los encuestados
se tiene: Bticino, Lumicenter, Prohome.

Por medio de las encuestas se determind que el 99% de
encuestados considera su hogar comodo, a pesar de esto el 93%
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de ellos estd dispuesto a mejorar esa comodidad con sistemas
automaticos para vivienda.

e En las encuestas se pudo observar los gustos y preferencias de
las personas al momento de adquirir un inmueble, donde consideran
que el confort, la iluminacién, la calefaccién, la seguridad, la ubicacion
y el espacio son de igual importancia para adquirir una vivienda.

3.16. Tamaino de mercado

3.16.1. Demanda

Existe una alta demanda de inmuebles dentro de la zona urbana de la
ciudad de Quito, la mayoria de la poblacion encuestada son personas entre
25 y 55 anos como se observo, este factor es muy beneficioso para el giro de
negocio planteado ya que lo que se busca es brindar una vivienda
tecnoldgica o tradicional a este mercado objetivo, también se determind que
el 21% de encuestados no poseen casa propia y quieren adquirir una
vivienda, lo que permite a la futura empresa inmobiliaria ofrecer los proyectos
inmobiliarios a este mercado, ademas de ofrecer los servicios de
automatizacion de vivienda que implica una inversion que esta dentro de su
capacidad adquisitiva, las personas entre 36 y 55 anos son las que mas
invertirian en los sistemas de automatizacion de vivienda con un promedio
mensual de $13.571 USD como se observo en las encuestas.

Los proyectos de vivienda inteligentes y los sistemas de automatizacion tienen
un costo mayor que los tradicionales, es por eso que el mercado objetivo
identificado esta dentro de una clase social media, medio-alto y alto como
pudimos analizar en las entrevistas con expertos. El impacto de implementar
estas tecnologias seria muy grande y de interés en la poblacibn como
evidenciamos en el grupo de enfoque, al principio estos sistemas serian de

acceso para un sector determinado debido al costo.

La facilidad de adquirir un crédito debido al apoyo del gobierno ha despertado

interés en las personas para adquirir una vivienda como se comentd en la
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entrevista con expertos, el crecimiento poblacional también es otro factor clave
para el desarrollo de nuevos proyectos habitacionales en distintos puntos de la
ciudad de Quito, estos factores permiten a la futura empresa inmobiliaria
atender la demanda existente. Se estima ocupar una participacion dentro del
mercado del 0,12% para satisfacer las unidades de vivienda requeridas y
del 1.14% para implementar los sistemas de automatizacion en el hogar. A
continuacion se puede observar las siguientes tablas donde se cuantifica la
demanda y la participacion que se quiere tener en el mercado. Las demandas
de la automatizacion de vivienda y venta de inmuebles se las calcul6 mediante
los resultados de las encuestas, datos del Inec, para obtener la participacion
de mercado deseada se la realizd6 mediante el andlisis de la industria donde
mediante el analisis Herfindhal se pudo determinar la participacién de mercado
de diferentes empresas y segun el volumen de ventas que se va a tener se
pudo determinar esta participacion.

TABLA 26: DEMANDA INSATISFECHA VIVIENDA
[ AUTOMATIZACIONDEVIVIENDA |

# personas %
Universo de Estudio 616,390 100%
Quieren Automatizar 573,243 93%
Disposicion para automatizar 458,594 80%
Disposicion en funcion del precio 22,930 5%
Total hogares (3.78 personas por familia (INEC))- 6,066 26.45%
demanda
Oferta empresas principales 720 1.57%
Oferta empresa pequenas 300 0,65%
Demanda insatisfecha 5,046 25.86%
Participacion de mercado 58 sistemas | 1,14%

Tomado de: INEC (2013)

Existen empresas de renombre dedicadas a la automatizacion de vivienda,
como se evidencid en las encuestas son cuatro reconocidas, tomando
en cuenta este factor se puede estimar que cada empresa vende alrededor de
15 sistemas de automatizaciéon mensuales.
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TABLA 27: DEMANDA INSATISFECHA SISTEMAS AUTOMATIZACION

# %
Universo de Estudio(3.78 personas por familia) 163,066 100%
Quieren adquirir una vivienda-demanda 34,244 21%
Oferta vivienda constructoras principales y constructores 9.000 16.23%
independientes
Demanda insatisfecha (viviendas) 25.244 20%
Participacion en el mercado 30 viviendas | 0,12%

Tomado de: INEC (2013)

3.16.2. Competencia

Dentro del area urbana de Quito existen dos grupos de competencia para el
giro de negocio planteado. La primera son las empresas inmobiliarias
constituidas legalmente que se dedican a la promocién de inmuebles mediante
el uso de redes sociales y paginas web, estas empresas estan posicionadas en
el mercado como se determind en la entrevista con expertos y tienen un
segmento de mercado de clase econdmica media-alta y alta, ya que ofrecen
inmuebles que requieren una inversion alta, como se evidencié en las
entrevistas con expertos, existen empresas de renombre en la mente del
consumidor como son: Uribe &Schwarzkopf, Proinmobiliaria y Plusvalia.
Existen también empresas que se dedican a la automatizacion de viviendas
que tienen un segmento de mercado medio-ato y alto, ya que sus costos de
implementar estos sistemas son caros. Las empresas que tienen renombre en
el mercado como se identificd en las encuestas son: Luminicenter, Bticino,
Prohome, el segmento es el mismo para los dos tipos de servicios que se va
dar.

El otro grupo que se considera competencia son las personas que se dedican
a la venta independiente de inmuebles y reciben una comision por esta venta,
estas personas no tienen un segmento de mercado definido, se suelen
vincular a una inmobiliaria ya posicionada para intermediar la venta de

inmuebles.
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Como se evidencidé en el grupo focal las personas para adquirir una vivienda
buscan comodidad y confort en las viviendas, acorde a este requerimiento
identificado la empresa va ofrecer a su mercado proyectos que brinden
comodidad en cada ambiente para atender las necesidades de las personas, el
asesoramiento es fundamental para los clientes como se identificé en el grupo
focal, por medio de este servicio el cliente estara satisfecho desde el primer
contacto con la empresa y se comenzara a posicionarse en el mercado debido
a su calidad en el servicio y productos.

3.17. Evaluacion del mercado durante la implementacion

Por medio de las encuestas se obtuvo informacion importante respecto al
negocio planteado. Se determiné el comportamiento del mercado, con el
proposito de identificar la oportunidad del negocio inmobiliario y las posibles
estrategias que se pueden adoptar para obtener una participacion
representativa dentro del mercado inmobiliario y crear una empresa inmobiliaria

con reconocimiento entre la poblacion.

Si existe la oportunidad de crear la empresa inmobiliaria especializada en la
automatizacion de viviendas debido a que el 80% de encuestados estan
dispuestos a adquirir estos sistemas, todo con el objetivo de mejorar su
comodidad, también se determind que el 21% de encuestados no poseen casa
propia pero quieren adquirir una vivienda, las personas buscan adquirir una
vivienda que les permita vivir de la mejor manera, factores fundamentales como
son: seguridad, espacio, confort, iluminacion, ubicacion, calefaccion, ocupan un

papel muy importante al momento de adquirir un inmueble.

Es viable poner en marcha la empresa inmobiliaria debido al crecimiento
poblacional y al apoyo por parte del gobierno para adquirir un préstamo tanto
para constructor como comprador como se analiz6 en el grupo focal, también la
implementacion de los sistemas automaticos y la asesoria son factores muy
importantes ya que por medio de estos se llega a ocupa un lugar en la mente
del consumidor.
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3.18. Oportunidad de la empresa.

La industria inmobiliaria y de la construccion se encuentra en crecimiento en la
ciudad de Quito como se evidencio en el capitulo Il. Con el estudio de
mercados que se efectud se determind el mercado objetivo de la poblacion
quitefa, asi como también sus gustos y preferencias al momento de adquirir un
inmueble o implementar a los ambientes de vivienda con sistemas automaticos.

En la entrevista con expertos se determind que existe un déficit habitacional a
pesar de la existencia de distintos proyectos inmobiliarios que se ofrecen, la
facilidad de obtener un crédito en las entidades bancarias ha fortalecido
la industria inmobiliaria, la tecnologia ocupa un papel muy importante en
cualquier industria y en la industria inmobiliaria esta ocupando un papel muy
importante con la integracion de nuevas tecnologias a las viviendas, como son
los sistemas de automatizacion de vivienda que se pretende introducir al
mercado con el giro de negocio planteado. En las entrevistas con expertos se
identific6 que el impacto de implementar estas tecnologias en el hogar seria
muy grande y de gran interés en la poblacion, debido a que se busca hacer
mas facil la vida de las personas, los costos de estos sistemas tecnologicos
hacen que en un principio sea accesible solo para un determinado segmento.

Por medio de las encuestas se identificd la competencia en el mercado de
los sistemas de automatizacién de vivienda, y es posible entrar en el
mercado, las personas estan dispuestas a mejorar su vida cotidiana
implementando estos sistemas automaticos como se observo en las encuestas.
Bajo estas circunstancias la futura empresa inmobiliaria tiene la oportunidad de
ofrecer a los clientes viviendas tecnoldgicas y tradicionales acorde a sus
necesidades, con la implementacion de tecnologias que mejoren su calidad de
vida vy faciliten las tereas cotidianas en el hogar.

Las personas tienen muy poco conocimiento de los sistemas de automatizacion
de vivienda como se pudo evidenciar, apenas el 16% de encuestados conocen
sobre estas tecnologias, a pesar de que vivimos en una era tecnoldgica este
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factor permite a la empresa inmobiliaria tener una oportunidad de ingresar al
mercado con su giro de negocio, ofreciendo sus productos y servicios.
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CAPITULO IV

PLAN DE MARKETING

En este capitulo se analiza las estrategias de marketing y de producto a
utilizar, asi como también las politicas que va a realizar la inmobiliaria
como son: politicas de precios, tacticas de venta y postventa, politicas
de servicio al cliente, promocion, distribucion.

4.1. Estrategia general de marketing.

La estrategia general de marketing que se va utilizar para el giro de negocio
es un ataque flanqueador (Posicionamiento, 2013). Se atacara las
debilidades de la competencia en el sector inmobiliario, asi como también, los
vacios de cobertura de nuestros competidores. La empresa cuenta con los
estudios necesarios para capturar el segmento de mercado identificado en el
capitulo 11, se pondra énfasis en la automatizacion de las viviendas ofreciendo
y promocionando edificaciones y viviendas automaticas, ademas de
acondicionar estos sistemas a viviendas que no las tienen para asi fortalecer

el desarrollo tecnoldgico de Quito.

4.2. Estrategia de producto.

La estrategia especifica que se aplicara en este plan de marketing se
presenta a continuacion para los productos que ofrece la empresa inmobiliaria:

1. Viviendas Automaticas y tradicionales: para estos inmuebles la
estrategia es la de diferenciacion de producto, para dar a conocer los
atributos especificos de adquirir una edificacion automatica,
caracteristicas, ventajas, nivel de calidad, durabilidad.

2. Caracteristicas de las viviendas automaticas.- Como
empresa inmobiliaria se ofrecera como intermediario  proyectos de
vivienda inteligentes los cuales tienen dentro de sus ambientes

sistemas que controlan la temperatura, la iluminacion, el
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sonido, la ventilacion ademas tener un control total de seguridad de

la vivienda.

3. Ventajas de adquirir edificaciones automaticas o implementar

sistemas automaticos.- Ahorrar energia por medio de Ia
programacion de las luces que se prenden o se apagan segun el nivel
de luz natural que exista en el ambiente, mejoran la calidad de vida de
las personas optimizando el tiempo por medio de programacion de
limpieza automatica, son edificaciones mas seguras a las tradicionales
ya que poseen sistemas automaticos que controlan el fuego el humo,
vigilancia externa e interna, mejoran la comodidad de las personas por

medio del acondicionamiento de los ambientes.

. Durabilidad.- Se ofreceran proyectos inteligentes que cumplan

con todas las normas de calidad para asi como también sistemas
automaticos que garanticen la durabilidad en las viviendas. El plan de
comercializacion de la linea de viviendas, en funcion del tamafo de

mercado y la demanda insatisfecha es el siguiente:

TABLA 28: PLAN DE COMERCIALIZACION DE VIVIENDAS

2.

INMUEBLES TIPO A (90.000 USD -300.000 USD) 14| 47%

INMUEBLES VIVIENDAS TIPO B (MENORES A 100.000 | 16 | 53%
USD HASTA 50.000 USD)

VIVIENDAS A COMERCIALIZARSE AL ANO 30 | 100%

Sistemas de automatizacion de vivienda: para este producto el
cual la empresa va a dar énfasis en su negocio se va utilizar la
estrategia de diferenciacion de producto, debido a que existen
inmobiliarias que no ofrecen ni promocionan estos productos.

Sistemas de Automatizacion de vivienda.- Los sistemas
de automatizacion para vivienda que se ofreceran son
principalmente cuatro que se detallan a continuacion:

- Sistema de iluminacion: Control de la iluminacién en todos los
espacios del hogar mediante controles tactiles de movimiento o
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por medio de sonido que permiten tener un ambiente acorde a la
ocasion.

Sistema de seguridad: Control de la seguridad de la vivienda por
medio del celular o paneles ubicados en el hogar, manteniendo
la vivienda y la familia protegida en todo momento, manteniendo una
vida mas tranquila.

Sistema de sonido: Ampliacion y control del sonido en toda la vivienda,
por medio de un panel tactil, perfectos para los amantes de las
peliculas y musica.

Sistema de temperatura: Regula el ambiente térmico en cualquier lugar
de la vivienda manteniendo la comodidad dependiendo del gusto de la
persona o de los cambios climaticos bruscos presentes en la
actualidad.

e Durabilidad.- Se ofreceran sistemas inteligentes que cumplan con
todas las normas de calidad que garanticen la durabilidad en las
viviendas, para ello se deben de realizar mantenimiento de estos
sistemas periddicos, la vida util de estos sistemas depende del uso
que se les dé, estos sistemas tienen un control para que se protejan en
caso de que estén en el limite de sus posibilidades. La empresa
inmobiliaria ademas va a disponer de sistemas asegurados por el
fabricante con una vida superior a los 30 afos.

El plan de comercializacion de la linea de sistemas de automatizacion,

en funcion del tamafio de mercado y la demanda insatisfecha es el siguiente:

TABLA 29: Plan de Comercializacion Sistemas de Automatizacion

SISTEMA DE AUDIO 14 25%

SISTEMA DE TEMPERATURA 141 25%
SISTEMA DE SEGURIDAD (HOUSE LOCK.COM) 15| 25%
SISTEMA DE ILUMINACION 15| 25%
SISTEMAS A COMERCIALIZARSE AL ANO 58 | 100%
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4.3. Politica de precios.

Los precios que la inmobiliaria va adoptar se basan fundamentalmente en la
demanda existente actualmente en la ciudad de Quito, debido al incremento
de las construcciones. El precio que ofrece la inmobiliaria se establece en
base a la calidad de nuestros productos y servicios que ponemos énfasis
como es la automatizacion de vivienda. Los precios de venta al cliente seran
de penetracion, por lo cual se cobrara una comision menor por debajo de las
demas empresas inmobiliarias, y también se fijara precios menores a la de las
empresas dedicadas a la automatizacién de viviendas para atraer el mercado

y poner tener una participacién competitiva en el sector inmobiliario.

La inmobiliaria actia como intermediario de la venta de los proyectos
inmobiliarios pero se debe tomar en cuenta los precios de las viviendas
son muy variantes, debido a que un incremento o disminuciéon en los
materiales de la construccion y la mano de obra cambia el precio de venta final
de la vivienda.

Los productos y servicios que ofrecera la futura inmobiliaria estan destinados
para personas que tienen un poder adquisitivo y estén en la capacidad de
adquirir crédito en la ciudad de Quito. La estrategia es ofrecer un estilo
de casas diferentes a las tradicionales a un precio que puede acceder el
mercado objetivo identificado en el capitulo de investigacion de mercados, asi
como también sistemas automaticos que pueden integrar a cada espacio de

las viviendas.
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Las comisiones que se van a manejar son del 5% para viviendas inteligentes
(viviendas, departamentos), y el 4% para los inmuebles tradicionales
(viviendas, departamentos, locales, suite). El precio de los sistemas de
automatizacion de vivienda van a variar dependiendo del tipo de vivienda y las
instalaciones que se necesiten, el precio que se van a vender estos sistemas
estan por debajo del precio de la competencia y son: sistemas de audio
($1000), Control de temperatura ($1200), sistemas de seguridad ($1500),

control de iluminacién ($2000).

4.4. Tactica de ventas

El negocio propuesto al ser una empresa inmobiliaria actua como
intermediario para vender proyectos de vivienda, las ventas que se realice
se haran sin intermediarios, es decir se estable una relacion directa con el

comprador del inmueble por la cual la empresa recibe una comision.

La inmobiliaria para ofrecer los proyectos tradicionales e inteligentes de
vivienda necesita arrendar un departamento donde se pueda presentar y
promocionar las viviendas, para esto también se contara con la ayuda de un
equipo de ventas que expondran de una manera clara y precisa los
proyectos y las ventajas de comprar una casa inteligente o implementar
sistemas automaticos al hogar. EI asesoramiento al cliente es también
fundamental para la inmobiliaria ya que se quiere que el cliente pueda adquirir
una vivienda que sea lo mas placentera para el resto de su vida, se buscaran
los requerimientos del cliente, gustos y preferencia para ofrecer proyectos de
acuerdo a las caracteristicas requeridas.

Los proyectos inmobiliarios inteligentes y los sistemas automaticos para

vivienda se presentaran por medio de:

1. Exposiciones: Se tendra un contacto directo con los posibles clientes
presentando los proyectos inmobiliarios y los sistemas de
automatizacion por medio de exposiciones para poder discutir de las

ventajas que se tiene al adquirir estas tecnologias.
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2. Maquetas: Por medio de las maquetas el cliente puede observar
la posible vivienda que va adquirir, su disefio, y el entorno a la
vivienda.

3. Renders: Por medio de Renders se pretende que el cliente conozca de
una manera mas real la posible vivienda que va adquirir.

4. Charlas: Se realizaran charlas a los posibles clientes que conozcan los
atributos de cada proyecto inmobiliario, sus caracteristicas y
beneficios, asi como también de los sistemas de automatizacion de
vivienda.

5. Folletos: Este medio es donde se describen las caracteristicas y
ventajas de comprar una vivienda inteligente o implementar estos
sistemas, es una manera rapida de comunicar a las personas

6. Vallas publicitaria: Se utiliza este medio para comunicar de

manera masiva los proyectos habitacionales que ofrece la empresa.

Los vendedores que presentaran los proyectos inmobiliarios son profesionales
con experiencia en la venta de inmuebles, con excelentes relaciones
interpersonales para que puedan trabajar en equipo y logren crear un vinculo
con el posible cliente, para que este se sienta de una manera lo mas comoda
posible al momento de adquirir una vivienda, ademas de tener alto grado de
responsabilidad y compromiso con la empresa para poder entrar al

sector inmobiliario eficientemente.

Los sistemas de automatizacion de vivienda como son: sistemas de seguridad,
sistemas de sonido, sistemas de temperatura, sistemas de iluminacion, se los
realizara en presentaciones y renders como se puede observar en las
imagenes, ademas de exposiciones donde se presentaran las
caracteristicas de cada uno de ellos como también sus beneficios de obtener

estos productos.

A continuacion se presentan algunos ejemplos de los renders como medio de

promocion de nuestros productos y servicios, graficos de maquetas y los
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distintos proyectos que se van a utilizar en folletos, vallas publicitarias y en las
redes sociales.

Figura 13.Renders proyectos habitacionales
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Figura 14. Renders proyectos habitacionales
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Figura 15. Renders proyectos habitacionales

Figura 16. Ejemplo de maqueta
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Figura 17. Ejemplo de valla publicitaria

4.5. Politica de servicio al cliente.

Se dara un seguimiento al cliente con inquietudes, requerimientos, problemas
después de que hayan adquirido cualquiera de nuestros productos y servicios.
Las viviendas tienen una garantia de 10 afos, por lo general este es el
tiempo que ofrece el constructor, la empresa al actuar como intermediario no
tiene ninguna responsabilidad sobre esta garantia. Los sistemas automaticos

que se integran a las viviendas de los clientes tendran una garantia de 5 afnos.

Al momento de adquirir los sistemas de automatizacion de vivienda se le
dara al cliente un seguimiento para su correcto uso y mantenimiento de estos
sistemas para que se conserven en el tiempo, a pesar de que estos sistemas
vienen con una garantia del fabricante de vida util de 30 afos.

Después de la adquisicion de los sistemas de automatizacion, la
empresa inmobiliaria se hara cargo de reemplazar estos sistemas, siempre y

cuando no sean problemas de mal uso, o el inadecuado mantenimiento.
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4.6. Politica de implementacion.

Los clientes al momento de adquirir los sistemas automaticos para vivienda y
querer implementarlos en los diferentes espacios de su hogar, pueden tener la
seguridad de que la empresa inmobiliaria se compromete con el cliente en
realizar la adecuacion e instalacion de los mismos  dentro de un
periodo maximo entre 5y 10 dias , para con esto ser una empresa eficiente
en sus servicios y tiempos de implementacion, este periodo puede variar
dependiendo de distintos factores como la cantidad de instalaciones, factores

externos como el tiempo, etc.

Para la instalacion de los sistemas de automatizacion se necesitan
técnicos que tengan conocimiento en instalaciones eléctricas y manejo de
software, deben tener experiencia en manejo de sistemas domaticos. Al
realizar las instalaciones se necesitan conocer las distintas instalaciones que
tiene la vivienda, por lo cual se realiza una previa inspeccién de la vivienda
donde se va ubicar las instalaciones eléctricas, cableado existente y distintas
maneras de acomodar estos sistemas dependiendo del gusto de cada

persona.

4.7. Publicidad y promocion.

4.7.1. Publicidad.

La publicidad es muy importante ya que se pretende llegar a la mente del
consumidor de una manera rapida, para esto se utilizaran principalmente los

siguientes medios publicitarios:

1. Redes Sociales.- Por medio del Facebook y Twitter se busca dar a
conocer a los posibles clientes los proyectos inmobiliarios
automaticos asi como también los servicios de automatizacion a la
vivienda de una manera rapida, este método publicitario es gratis y de
facil interaccion entre vendedor y comprador, las redes sociales de la
empresa se podra revisar en el ANEXO 4.1.
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2, Pagina web.- Este medio publicitario es fundamental debido a la

5.

6.

variedad de proyectos que se ofertara al posible cliente, ademas se
pretende que el cliente conozca de nuestra empresa y los servicios
innovadores que ofrece. El costo de la pagina es alrededor de USD
800 ddlares, todo lo que viene incluido se detalla en el ANEXO 4.2.

Paginas web gratuitas.- Este medio se utilizara para promocionar todos
los proyectos inmobiliarios tradicionales y automaticos que estén
disponibles, la pagina inmobiliaria gratuita que se va utilizar es
Plusvalia.com.

Publicidad en bus movil.- Al ser una empresa inmobiliaria con énfasis
en la automatizacion de vivienda se ofertara los principales proyectos
inteligentes en buses para promover el desarrollo tecnoldgico de
Quito. Este medio se va a utilizar debido a que se puede llegar
masivamente a las personas de una forma facil y efectiva. El costo
unitario de cada anuncio movil es de USD 350 ddlares mensuales y
su cotizaciéon se detalla en el ANEXO 4.3.La empresa para
promocionar sus productos y servicios va utilizar estos este medio

minimo dos veces al mes.

Revistas y Diarios: Se publicard& mensualmente los principales
proyectos inmobiliarios automaticos en la revista Construir del grupo El
Comercio, el costo de este medio publicitario es de USD 700 dodlares
mensuales, el dia de publicacion seran los sabados y su cotizacion se
detalla en el ANEXO 4.4.

Alianzas estratégicas: Se realizaran alianzas con importantes empresas
constructoras dentro de la ciudad de Quito que poseen diferentes
proyectos inmobiliarios como es Urbicasa y constructores
independientes existentes, para poder promocionar sus proyectos de
vivienda y dar a conocer en el mercado a nuestra empresa, La
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empresa inmobiliaria actua como intermediario en la venta de
viviendas, proyectos inmobiliarios y otros inmuebles, por lo que
obtendra una comision por la venta de los mismos, la comision que se
percibira se va acordar con la empresa aliada y los constructores
independientes y es la siguiente:

TABLA 30: COMISIONES DE VENTA

VIVIENDAS AUTOMATICAS

Departamento 5%
Vivienda 5%

VIVIENDAS TRADICIONALES
Departamento 4%
Vivienda 4%
Local comercial 4%
Suite 4%

4.7.2. Promocion.

El momento en que se constituya la empresa inmobiliaria se ofertara
diferentes proyectos de vivienda automatica, asi como también el servicio de
automatizacién a un precio accesible para el mercado determinado en el
capitulo Ill. Las promociones que se van aplicar estan determinadas de la

siguiente manera:

e Se otorgara el 5% de descuento sobre el pvp a los clientes
que adquieran una edificacion automatica.
e Se otorgara el 6% de descuento sobre el pvp a los clientes

que adquieran su vivienda de contado.

Estos descuentos se manejaran directamente con los constructores
independientes se va a contactar y de la empresa aliada Proinmobiliaria.
e El precio de los sistemas de automatizacion tendran un crédito

directo de 3 meses sin intereses.
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e Se realizarda un descuento del 10% en el segundo sistema
de automatizacién de vivienda comprado.

e Al realizar una compra de sistemas automaticos para vivienda
la instalacion sera completamente gratis los 6 primeros meses de
funcionamiento de la empresa.

e Se ofrecera un asesoramiento gratuito al posible cliente durante
la adquisicion de cualquier tipo de inmueble, la asesoria al cliente es
completamente gratis desde el momento que se genera el primer
contacto con el cliente.

4.8. Logo y nombre de la empresa.

Este logo se realizd pensando en fusionar el concepto de domética con
inmobiliaria en una misma palabra, para que sea facilmente reconocerlo en

cualquier lugar que se lo vea y el nombre sea facil recordarlo.

Piensa en el futuro

Figura 18. Logo de la empresa
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4.9. Slogan de la empresa.

El slogan de la empresa “piensa en el futuro”, crea un pensamiento en las
personas de acuerdo al avance tecnoldgico en estos dias, permitiendo al
objeto arquitecténico que esté compuesto por una infraestructura capaz de
brindar la mayor comodidad posible implementando sistemas automaticos al

hogar.

4.10. Distribucioén.

El canal de distribucion que se aplica es Indirecto debido a que la
futura empresa va a recibir una comision por la venta de inmuebles que
realizan constructores grandes, medianos y pequefios, asi como también se va
a tener proveedores de sistemas de automatizacion de vivienda, ya que la

empresa inmobiliaria Inmobotic no va a producir nada.

Constructoras y
Empresa g
Empresas de . e
. v Inmobiliaria
sistemas de : :
. Inmobotic
automatizacion.

Figura 19. Canal de distribucién

Se Considerara en un futuro ampliar nuevos canales de distribucién como
lo son ferreterias importantes dentro de Quito, que vendan nuestros sistemas
de automatizacion de vivienda y los promocionen. Por el momento la empresa

considera que se debe empezar por medio de esta canal de distribucion
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CAPITULO V

PLAN DE OPERACIONES Y PRODUCCION

En este Capitulo se describen todas las actividades que realiza la empresa
inmobiliaria para ofrecer sus productos y servicios.

5.1. Estrategia de operaciones

Para el funcionamiento de le empresa inmobiliaria Inmobotic, se seguira el
proceso de operaciones cumplimento con todas las disposiciones legales
requeridas que se detallan en los anexos de este capitulo, también técnicas
de servicio al cliente para que este adquiera una vivienda y sistemas de
automatizacion de calidad.

La empresa inmobiliaria selecciona los proyectos inmobiliarios que se
encuentren dentro de la ciudad de Quito, tanto tradicionales como automaticos
impulsando el desarrollo tecnolégico de la ciudad. La empresa realiza los
tramites necesarios para el funcionamiento y la comercializacion de
inmuebles, asi como también de sistemas de automatizacion de
viviendas, creando alianzas con los constructores grandes, medianos y

pequenos.

El aprovisionamiento de los sistemas de automatizacién de viviendas que se
van ofrecer a los clientes se los hara con anticipaciéon para brindar un servicio
eficiente al momento de ser requerido.

Para obtener proyectos inmobiliarios la empresa va aliarse con una importante
constructora reconocida en el mercado como es Urbicasa, asi como también
constructores independientes que necesitan promocionar y vender sus
proyectos. El proveedor de la inmobiliaria de los sistemas de automatizacion
es Prohome por los precios que manejan y la facilidad de obtener todos estos

sistemas.
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Prohome es una empresa que nace de la fusion de Propanel, Blindsystems
y BTHome, especializada en la automatizacion de vivienda y hogares
inteligentes con una experiencia en el mercado de 15 afios, dispone de
varios productos que seran utiles para la inmobiliaria Inmobotic como son la
variedad de productos para crear ambientes funcionales e inteligentes al
hogar. También disponen accesorios y equipos dométicos para casa

inteligentes.

En cada uno de los productos que la empresa proporciona a la inmobiliaria
cuenta con representaciones de diferentes empresas de renombre
internacional como son: Bticino, Llumar y Pertech. Estas marcas son lideres
en el mercado y garantizan calidad y confort en todos sus productos. Para
mayor informacién de la empresa, los productos que ofrecen y su cotizacion
se los detalla en el ANEXO 5.1.Los precios de los productos van a variar de
acuerdo al tipo de vivienda e instalaciones eléctricas, por lo que se realiza
antes una inspeccion de la vivienda y se demora dos dias en hacer la

cotizacion.

La inmobiliaria Inmobotic se identifica por la implementacion de estos servicios
de automatizacion a viviendas existentes y promocion de los proyectos
automaticos que se van construyendo en el mercado. La asesoria que se
ofrece al momento de que las personas necesiten adquirir una vivienda
también es un factor clave dentro de la empresa, ya que se genera un vinculo
de compromiso con el cliente desde el primer contacto.

Se trabajara en conjunto con todo el personal que integra la empresa para
ofrecer un servicio de calidad generando compromiso con las personas a que
puedan obtener la vivienda que tanto deseaban o mejoren la calidad de vida
integrando los sistemas de automatizacion para vivienda.

Las actividades que se desarrollaran en cada area para poner en marcha la

empresa inmobiliaria Inmobotic son las siguientes:



. Area Administrativa financiera:
Compra de muebles de oficina.
Compra de equipos de computadora.
Compra de suministros de oficina.

Elaboracion de plan de costos de sistemas de automatizacion y

gastos de nédmina de personal.
Elaboracion de presupuestos.

. Area de Marketing y Ventas:
Capacitacion al del equipo de ventas.
Campania publicitaria en distintos medios.

Exposiciones de productos y servicios listas.

. Area de Gerencia y Recursos Humanos:
Contratacion de personal
Capacitacion de personal

Control de cada area de la empresa

. Otras actividades:

Constitucion legal de la empresa Inmobotic
Inscripcion de la empresa en la superintendencia de companias
Obtencion de la LUAE (Licencia Unica de Actividades Econémicas)

Obtencién de RUC.
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El cronograma general de actividades de la Inmobiliaria Inmobotic se
encuentra detallado en el ANEXO 5.2, en el cual se observa las actividades

que se realizan en el periodo de 8 meses.

5.2. Ciclo de operaciones

Las operaciones de la inmobiliaria Jativa comienzan con la disponibilidad de
proyectos inmobiliarios y sistemas de automatizacion de vivienda para
promocionar y ofrecer al mercado, este procedimiento es el pilar del giro de
negocios debido a que se deben realizar alianzas con los constructores;
posteriormente se procede a la promocion de los proyectos inmobiliarios
tradicionales, automaticos y sistemas de automatizacion donde se tiene el

primer contacto con el cliente interesando en los proyectos.

Este primer contacto comienza desde que el cliente se comunica con la
empresa, interesado de algun proyecto o requerimiento de vivienda
en especial, se le da asesoria al cliente desde ese momento, atendiendo sus
requerimientos, necesidades, dudas, etc. Se presentaran los proyectos
inmobiliarios a los posibles clientes en exposiciones donde se indicaran todos
los beneficios de cada proyecto, caracteristicas, ubicacion, etc. Estas
exposiciones se las realizaran a través del departamento de ventas, donde el

vendedor de la empresa es el responsable.

Si el cliente decide comprar la vivienda que cumpla con sus necesidades, se
procede a firmar un contrato entre constructor y comprador, donde
realizada esa venta la empresa inmobiliaria obtiene una comision, la cual

se lleg6 acuerdo con el constructor.

El financiamiento es exclusivamente entre constructor y comprador, por lo
que la inmobiliaria no tiene ninguna responsabilidad, sin embargo se le
asesora en este proceso de financiacion. Los sistemas de automatizacion de
vivienda tendran crédito de 3 y 6 meses sin intereses.
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Las personas que adquieran sus viviendas se las pondra en conocimiento
de los servicios de automatizacién de vivienda y los beneficios de implementar
estos sistemas en el hogar, al contratar estos servicios se realizara la

instalacion respectiva.

El proceso del negocio de la inmobiliaria culmina dando un servicio postventa,
donde se da un seguimiento de los productos y servicios que la empresa ha
vendido, para garantizar un servicio de calidad y compromiso con el cliente.

Los proveedores de los sistemas de automatizacion de vivienda de acuerdo a
las 6rdenes de compra van a proceder a enviar sus productos para que se

almacene en bodega.

A continuacion se presentan los graficos de los procesos que se requieren
para el giro de negocio, los cuales  son: proceso de ventas, proceso de

financiamiento proceso de produccion y proceso proveedores.
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Figura 20. Proceso de venta
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FIGURA 23. PROCESO PROVEEDORES

5.3. Requerimiento de sistemas de automatizacion y proyectos

inmobiliarios.
5.3.1. Sistemas de Automatizacion

La empresa inmobiliaria para hacer automaticas las viviendas y edificaciones
necesita distintos sistemas de automatizacion que se han adquirido
exclusivamente como servicio diferenciador que ofrece la inmobiliaria. En la
siguiente tabla se detallan el costo que le cuesta a la inmobiliaria estos
sistemas de automatizacion a la empresa y el precio de venta a los clientes,
los sistemas se venden cada uno por separado. Estos precios se acordaron
con la empresa Prohome la cual nos proveera de estos sistemas.



TABLA 31: COSTOS Y PRECIOS SISTEMAS DE AUTOMATIZACION
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Sistema de automatizacion | CANTIDADES COSTOS | PRECIOS

Sistema de iluminacion 1 $2,000.00 | $2,800.00

Sistema de seguridad 1 $1,500.00 | $2,300.00

Control de temperatura 1 $1,200.00 | $2,000,00

Sistema de sonido 1 $1,000.00 | $1,600,00

Total $5.700,00 | $8.700,00

5.3.2. Proyectos Inmobiliarios

La empresa para actuar como intermediario en la venta de los

proyectos inmobiliarios necesita fijar diferentes comisiones a los inmuebles
ya que de esto dependen los ingresos de ventas y el desarrollo de la
empresa. A continuacién se detallan las comisiones para cada inmueble que
se han asignado tomando en cuenta las comisiones que se aplican en el

mercado inmobiliaria actual.

TABLA 32: COMISIONES INMUEBLES

VIVIENDAS AUTOMATICAS

Departamento 1 5%
Vivienda 1 5%

VIVIENDAS TRADICIONALES
Departamento 1 4%
Vivienda 1 4%
Local comercial 1 4%
Suite 1 4%
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5.4. Instalaciones.

La empresa inmobiliaria Jativa tendra una oficina de 127m2, en la cual
existen areas destinadas a los procesos de la empresa. Ubicada en el sector
el Bosque en la calle Francisco Montalvo y Leonor Stacey, donde
funcionaran los siguientes departamentos:

e Oficina Gerencia General
o Oficina Gerencia Financiera
e Oficina Gerencia ventas

o Area de reuniones y presentacién de proyectos Inmobiliarios

Este sector norte de Quito presenta un gran crecimiento en proyectos
inmobiliarios, entre algunos proyectos tenemos: Torres del Bosque, Edificio
Fontana y Tenis Nueva Vista. Los clientes pueden visitar la oficina donde se
les presentaran los proyectos inmobiliarios y los sistemas de automatizacion
de vivienda, o contactarnos por medio de nuestras redes sociales para
realizar una cita con el cliente. A continuacion se presenta un mapa del sitio y
un plano de la oficina donde funcionara la inmobiliaria.

¢ P Sl
Francisco Montalvo 211y
Leonor Stacey Esquina.
Telf.: (593 2) 249 5827
Mowil: (593)95 817 817

B EJmon Naflofl:%l_ﬁ Y.,

&

¢
S A

Direccién: Francisco Montalvo 211 y Leonor Stacey Esquina. / Telf.: (593 2) 249 5827 / Mévil: (593) 75 817 817

Figura 24. Mapa del sitio empresa inmobotic
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de Proyectos

Figura 25. Plano oficina

Los muebles y enseres de oficina que se adquirieron son de totalmente
nuevos, debido al giro de negocio de empresa inmobiliaria se debe de ser
impecable en la presentacion desde la primera visita del cliente a la oficina, por
lo cual el costo representa un valor importante pero a futuro es lo mejor para el
desarrollo de la empresa Inmobotic.

La empresa inmobiliaria Inmobotic para comenzar sus funciones requerira
también diferentes equipos electronicos para sus operaciones y la exposicion
de los proyectos inmobiliarios, sistemas de automatizacion, en la
siguiente tabla se describen los equipos que se necesitaran y las
respectivas  cotizaciones se las detallan en el ANEXO 5.3.



TABLA 33: EQUIPOS ELECTRONICOS Y DE COMPUTACION
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Detalle Cantidad Precio Unitario TOTAL
Computadora 5 $700,00 $3.500,00
portatil
Impresora 2 $300,00 $600,00
Teléfonos 6 $40,00 $240,00
Infocus 1 $500,00 $500,00
TOTAL $1.540,00 $4.840,00

5.5. Ventajas y desventajas de la ubicacion de la inmobiliaria.

Se han determinad ventajas y desventajas respecto a la ubicacién de la
empresa inmobiliaria en el Norte de la ciudad de Quito,

5.5.1. Ventajas

e Ubicacion estratégica en la zona norte de la ciudad de Quito para los
posibles clientes identificados dentro de la zona norte, ademas de ser una

zona de alto comercio inmobiliario y financiero de la ciudad.

¢ Oficinas suficientemente amplias para el funcionamiento de la
inmobiliaria y todas sus areas.

e Seguridad
e Facilidad de llegar a la inmobiliaria.
e Ambiente comodo.

5.5.2. Desventajas

¢ Incremento en el arriendo por la plusvalia del sector
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5.6. Capacidad de almacenamiento.

La capacidad de almacenamiento de la bodega que dispone la inmobiliaria
es de 20m2, la cual tiene suficiente espacio para almacenar los sistemas
de automatizacibn de viviendas. Se comprara los sistemas de
automatizacion de vivienda siempre que exista el pedido por parte del
cliente, para evitar el costo del almacenaje estos sistemas que son:
sistemas de iluminacion, sistemas de seguridad, sistemas de control de
temperatura, sistemas de sonido.

5.7. Aspectos regulatorios y legales.

La Inmobiliaria Inmobotic realizara sus actividades siempre cumpliendo
todos los aspectos legales que se necesiten. Para obtener el permiso de
funcionamiento se basara en la legislacion Ecuatoriana y sus reglamentos los
cuales se detallan en el ANEX05.4.Como se determiné anteriormente en el
capitulo Il y los anexos de este capitulo, la empresa inmobiliaria
Inmobotic sera constituida como compania de sociedad limitada, este tipo
de compaiiia es la que se contrae entre tres 0 mas personas, que solamente
responden por las obligaciones sociales hasta el monto de sus aportaciones
individuales, la compania de responsabilidad limitada es siempre mercantil,
pero sus integrantes, por el hecho de constituirla, no adquieren la calidad de
comerciantes.
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CAPITULO VI

EQUIPO DE TRABAJO

En este capitulo se muestra como esta estructurada la empresa inmobiliaria,
el equipo de trabajo la conforma, sus funciones y responsabilidades.

6.1 Estructura organizacional.

El organigrama que se va utilizar para la empresa Inmobiliaria Inmobotic es un
modelo vertical (gestiopolis, 2014), se la llama vertical debido a la forma de
la estructura del negocio, la cual la autoridad determina un objetivo, donde el
resto de la organizacion y sus empleados reciben érdenes para poder lograra
estos objetivos. La autoridad esta clara mente definida en niveles por debajo de

la parte superior.

Junta
Directiva

Gerente

General

esponsable ae

Responsable relaciones
Comercial Contador Publicas y
Marketing

Ejecutivos

de Ventas

FIGURA 26.0RGANIGRAMA EMPRESA INMOBILIARIA INMOBOTIC.
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6.2. Junta de accionistas.

Basandose en los articulos de la ley de compafiias (Supercias, 2014), que se
revisd en capitulos anteriores, donde se explicaba que una empresa de
sociedad limitada debe de integrar minimo 3 socios y maximo 16 que aportan
con capital para inversion y son responsables de las utilidades que la empresa

perciba. Los socios que integran la empresa inmobiliaria son:

¢ Arquitecto Carlos Manuel Jativa Flores
e Constructor Manuel Inocencio Jativa Ibarra

¢ Ingeniero Juan Andrés Jativa Flores

El aporte de cada accionista es fundamental ya que de ellos depende el

desarrollo de la empresa inmobiliaria y su correcto funcionamiento.

6.3. Personal administrativo y sus responsabilidades.

6.3.1. Descripcion de funciones.

El personal de la empresa en cada area no solo va a cumplir la funcién de
gerencia sino también va a servir de apoyo en distintas areas de hasta que

tenga un mejor nivel econdmico para contratar mas personal.

6.3.1.1. Gerente general.

El gerente general es el representante de la empresa para cualquier tramite
legal que se requiera, fija las politicas administrativas que se van aplicar en la
empresa. Es responsable del desempefio de toda la organizacion,
trabajando en conjunto con los demas gerentes para cumplir metas y objetivos
propuestos por la organizacion.
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Es la cabeza de la organizacion el cual dirige, controla, y dirige cada una

de las actividades de la empresa (Serpost, 2014), ademas de ser la imagen

que representa a la empresa, genera relaciones con otras empresas creando

alianzas, impulsa el negocio para que sea reconocido en el mercado.

Funciones

Plantear y cumplir tanto objetivos generales como especificos a
corto, mediano y largo plazo.

Organizar la estructura de la empresa de manera que se pueda llevar
el correcto funcionamiento a futuro.

Ser un lider dentro de la empresa dirigiendo, supervisando,
tomando decisiones y apoyando a sus colaboradores.

Trabajar en conjunto con los gerentes de cada area.

Analizar, controlar y mejorar el proceso de produccion de la

Inmobiliaria.

Contratar, capacitar y seleccionar el equipo de trabajo adecuado para
el correcto funcionamiento de le empresa.
Analizar y actuar frente a los problemas que existan dentro de
la organizacién, en cada area de la misma.
Tener solidaridad, preocupacion y amistad para todo el personal de

la empresa.

El gerente General Ocupa un rol muy importante dentro de la empresa

inmobiliaria ya que va a realizar diferentes funciones administrativas, ventas y

de recursos humanos los primeros afos de funcionamiento de la empresa.

Otras actividades:

Mantener buenas relaciones con las diferentes constructoras
grandes, medianas y pequefias existentes en Quito, asi como también
con los proveedores de sistemas de automatizacion de vivienda.
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e Negocia los contratos con las empresas de construccion y
automatizacion.

e Aprobar y controlar cualquier transaccion financiera que se
realice dentro de la empresa.

e Separa el personal cuando este no esté cumpliendo con la
empresa para cumplir sus objetivos.

e Crear politicas de compra de los bienes inmueble y sistemas
de automatizacion de vivienda.

e Planificar el proceso de instalacion de sistemas automaticos
para vivienda.

e Control de calidad en los productos y servicios que la empresa ofrezca.

e Determinar las necesidades del personal de la empresa para un
mejor desempefio en las tareas.

e Reclutamiento, seleccion, contratacion, del personal que integra
la empresa con un talento humano de calidad, que cumpla con las
expectativas y objetivos de la organizacion

e Administrar los sueldos y salarios de los empleados acorde a
las funciones que desempenan.

e Capacitacion para todo el personal de la empresa, manteniendo
una empresa de calidad actualizada en las nuevas tendencias de
mercado y fomentando el desarrollo personal de cada individuo que la

integra.

Jefe Inmediato: Junta de accionistas

Supervisa a: Gerente Financiero, Gerente de Ventas, Comunity Manager.

6.3.1.2. Contador

El Gerente Financiero es el encargado de la planificacion financiera de
la empresa, manejo de inventario, contabilidad, recursos financieros y todo lo

que involucre el proceso de administracion financiera. Es el responsable
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de asegurar el manejo 6ptimo de los recursos financieros, tesoreria y
contabilidad de la empresa.

Funcion:

e Organizar, dirigir, controlar, supervisar todos los
aspectos administrativos y financieros en torno a la empresa
inmobiliaria.

¢ Analizar los estados financieros de la companiia con el fin de conocer
la posicion financiera.

e Analiza indices financieros y lleva la contabilidad de la empresa.
¢ Analiza posibles inversiones rentables para la empresa.
e Elaborar presupuestos financieros para cada area de la organizacion.

e Negociar con los proveedores descuentos especiales, precios de
oferta, créditos y formas de pago la empresa.
e Adoptar medidas correctivas para la mejor administracion financiera

de la empresa.
Jefe Inmediato: Gerente General

Supervisa a: Gerencia de Ventas, Comunity Manager, vendedores.

6.3.1.3. Responsable Comercial

El Gerente de Ventas es el encargado de dirigir, organizar y controlar el
equipo de ventas de la organizacion, crea estrategias de ventas favorables a
la empresa, ademas de cooperar en la venta de los productos y servicios de la

empresa.

Es importante resaltar que el gerente de ventas no solo va a gerenciar sino

también va a ser vendedor en conjunto con el equipo de ventas.
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Funciones:

Preparar planes de venta tomando en cuenta el presupuesto que
se dispone delegado al departamento.

Establecer metas grupales e individuales dentro del departamento
de marketing y ventas.

Selecciona y capacita a los vendedores de la empresa.
Motivar e incentivar a todo el equipo de ventas.
Exposiciones y asesoramiento de proyectos inmobiliarios a los clientes.

Venta de proyectos inmobiliarias mediante, revistas y vallas

publicitarias.

Jefe Inmediato: Gerente General, Gerente de Ventas

Supervisa a: Vendedores

6.3.1.4. Responsable relaciones Publicas y Marketing

El Comunity Manager es el encargado de administrar, controlar y gestionar

la comunidad online alrededor de la empresa inmobiliaria en internet.

Funciones:

Publicidad de la empresa, productos y servicios en internet

Promocion de productos y servicios mediante contenido atractivo a
las personas en la web.

Gestiona el blog corporativo de la empresa inmobiliaria.
Manejo de redes sociales.

Investigacion de mercado, conocimiento de nuevas tendencias

e innovaciones inmobiliarias.
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e Trabajar en conjunto con el equipo de ventas para generar

las estrategias de marketing mas apropiadas para la empresa.

Jefe Inmediato: Gerente General, Gerente de Ventas

Supervisa a: Vendedores

6.3.1.5 Ejecutivo de Ventas

Es el encargado de exponer los productos y servicios que ofrece la
inmobiliaria desatacando los beneficios y caracteristicas importantes de los
mismos, generando confianza con el cliente siendo atento, amable, vy

colaborador en todo momento.

Funciones:

Exponer los proyectos tradicionales e inteligentes existentes en

el mercado.

¢ Indicar los beneficios que implica adquirir una vivienda automatizada
o implementar estos sistemas.

e Ofrecer los servicios de automatizacién a las viviendas.

e Asesorar al cliente en todo momento desde el primer contacto.

¢ Realizar un seguimiento al cliente después de la venta para tomar
en cuenta sus sugerencias.

e Conocer las nuevas tendencias y preferencias en el
mercado inmobiliario.

e Colaborar con todo el equipo de ventas en nuevas técnicas

y procedimientos para una venta efectiva.

Jefe Inmediato: Gerente Ventas
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6.4. Perfil del equipo de trabajo.

6.4.1. Gerente General

Conocimientos

Titulo Superior en Economia, Administracién de Empresas, Finanzas o
carreras afines. Experiencia minima dos anos en cargos similares, nivel de
inglés superior al 80% escrito y hablado.

Habilidades y Destrezas

Capacidad para ser un lider en la empresa, controlando y dirigiendo
el personal, habilidad en la toma de decisiones favorables a la empresa.

6.4.2. Contador

Conocimientos

Ingeniero Comercial mencion Finanzas o afines. Experiencia minima de
dos afios en cargos similares, nivel de inglés superior al 70% escrito y
hablado.

Habilidades y Destrezas.

Manejo de sistemas contables, tributarios e informaticos, indicadores
financieros presentaciones financieras para la toma de decisiones en la
empresa, encargado del manejo, capacitacion y reclutamiento de personal, se
encarga del control administrativo y disciplinario del personal, coordinar toda la
actividad de produccién de la empresa.
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6.4.3. Responsable Comercial

Conocimientos

Ingeniero Comercial mencion Administracion de empresas o Carreras
Afines. Experiencia minima de dos afios en cargos similares, nivel de inglés

superior al 70% escrito y hablado, manejo de personal de ventas
Habilidades y Destrezas
Habilidades de marketing, promocién y publicidad.

6.4.4. Responsable relaciones Publicas y Marketing

Conocimientos

Ingeniero comercial mencion Marketing o Carreras afines. Experiencia minima
de dos afios en cargos similares, nivel de inglés superior al 70% escrito y
hablado, manejo de redes social y publicidad por internet, administracion de
comunidad online entorno a la empresa.

6.4.5. Ejecutivo de Venta

Conocimientos
Titulo de tercer Nivel. Experiencia minima de dos afos en ventas y atencion al

cliente, de inglés superior al 70% escrito y hablado.

Habilidades y Destrezas

Facilidad para exponer productos y servicios a clientes, honesto, responsable,

dinamico, emprendedor.
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6.5. Compensacion a administradores y propietarios.

Las remuneraciones de cada empleado se especificaran en el contrato que se
acordo con la compania. Cada empleado tienen los derechos que se indican
enla ley como son: décimo tercero sueldo, décimo cuarto sueldo, fondos
de reserva, utilidades, aportaciones al seguro, vacaciones. La empresa al
inicio de su funcionamiento posee un numero reducido de empleados debido
a que el funcionamiento de cada area esta en desarrollo y casa miembro debe
de apoyarse mutuamente en cada area; a medida que el negocio se vaya
fortaleciendo y creciendo se procedera a contratar mas personal que sirva de
apoyo para cada area de la empresa. En el siguiente cuadro se presentan
las compensaciones salariales iniciales a los empleados. En el ANEXO 8.3 se
detallan los gastos salariales completos con todos los beneficios de ley.

TABLA 34: COMPENSACIONES SALARIALES

CARGO SALARIO
Gerente General $ 1200
Gerente de Ventas $ 1000
Gerente Adm Financiero $ 1000
Comunity Manager $ 600
Vendedores $ 600
TOTAL $4400

6.6. Politica de incremento de sueldos a los empleados.

La empresa inmobiliaria con el fin de fortalecer el desarrollo de la empresa y
motivar a sus empleados emplea una politica de incremento de sueldos a los
empleados, la cual consiste en el incremento de los sueldos a todo su

personal en un 3% anual.
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Con esta politica se pretende generar un mayor compromiso de los
empleados hacia la empresa, motivando su desempefio y esfuerzo para el

desarrollo de la inmobiliaria.

6.7. Politicas de empleo y beneficios.

La seleccién de todo el personal que componga la empresa debe de cumplir

los siguientes requerimientos:

e Presentar su hoja de vida con los siguientes datos: Estudios
realizados, cursos realizados, pasantias y experiencia laboral, idiomas
y otras actividades.

o Fotografia Actualizada

e Entrevista con el Gerente General

e Pruebas de conocimiento y toma de decisiones
¢ Pruebas de personalidad

e Examenes médicos

Los aspirantes tendran un contrato de prueba que tendra la duracion de tres
meses, luego de este periodo si son aceptados se procedera a firmar
un contrato en relacion de dependencia, en el cual se aclaran los

cumplimientos que debe realizar cada parte.

Se realizara una induccion a los nuevos empleados, brindandoles el
conocimiento de la empresa, el funcionamiento, sus objetivos a cumplir y
los valores que se practican en la misma. Se realizaran programas de
integracion (Sic, 2014), con todo el personal para fortalecer las relaciones del
personal interno de la empresa para una mejor comunicacion y desarrollo en

conjunto.
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Los pagos salariales a cada empleado se los efectuara los primeros dias de
cada mes, incluyendo comisiones de venta, incentivos, horas extras,
incumplimientos, faltas y atrasos. Se cumpliran todas las obligaciones y pagos
que dictamina la ley en su cédigo de trabajo como son: fondos de reserva,
décimo tercero, décimo cuarto sueldo, aportaciones al IESS, y particion de
utilidades.

La empresa inmobiliaria ademas de los beneficios que otorga la ley, ofrece
como benéfico adicional a los trabajadores un seguro de vida que pretende
fomentar las relaciones laborales priorizando el bienestar de los empleados.

6.8. Derechos y restricciones de accionistas e inversores.

Los tres propietarios de la empresa Inmobiliaria Jativa poseen igual porcentaje
de acciones, en el caso que sea necesario capital para invertir se necesitaran
mas numero de socios maximo hasta dieciséis como indica la ley de
compaiiias. Para la tomar decisiones o realizar algun cambio dentro de la
empresa se necesitara la aprobacién de como minimo tres accionistas. Las
ganancias que se generen dentro de la empresa durante los primeros cinco
anos se distribuirdan de acuerdo al capital invertido y se volveran a reinvertir
hasta cubrir la inversion inicial que se efectu6. Los accionistas de la
inmobiliaria Jativa Tienen los siguientes derechos a exigir (Ahorro, 2014).

e Derecho al dividendo.

e Derecho a la cuota de liquidacion.

e Derecho de asistencia y voto en las Juntas Generales.
e Derecho de convocatoria a Junta General.

e Derecho de informacion de administracion de la Inmobiliaria.
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Los accionistas de la inmobiliaria Jativa tienen las siguientes obligaciones a
cumplir: (Ramirez, 2006, p.202)

e Pagar a la empresa los respectivos aportes de capital acordados.
e Cumplir los derechos que cada socio tiene con la compania.

e Estar informado y participar de todo lo que involucre la administracion
de la empresa.
e Es responsable de las deudas de la inmobiliaria, unicamente con

el capital que se aporta.

Si algun socio de la empresa decide abandonar el negocio, se llamara a Junta
General de accionistas para analizar los motivos y la situacion que obliga al
socio querer abandonar la compania. Las soluciones para la empresa debido

a la separacion de un inversor son las siguientes:

e Se podra vender las acciones a los otros accionistas de la empresa.

e El socio esta en la obligacion a presentar un socio capitalista

que compre sus acciones y sea aceptado por la Junta General.

Si dentro de la empresa ocurren actos ilicitos por parte de algun propietario o
socio, se procedera automaticamente a la expulsion de la compafia,
determinando lo perjudicial que sea para la empresa se acudira con la justicia

para su sancion o liquidacion respectiva.

6.9. Equipo de asesores y servicios.

La empresa inmobiliaria con el fin de tener productos y servicios de calidad,
tomara la disposicion de contratar asesores externos a la compania los cuales
van a ser parte fundamental para la empresa mediante servicios profesionales

independientes como son:
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o Electricista técnico quien se va encargar de la
instalacion, mantenimiento, control de los sistemas automaticos para

vivienda.
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CAPITULO VII

RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y SUPUESTOS

En este capitulo se revisan los riesgos criticos para la empresa, los posibles
problemas que se puedan presentar y supuestos.

7.1. Supuestos.

e Inversion Inicial: La inversion de la inmobiliaria Inmobotic incluyendo
el capital de trabajo, activos tangibles y activos intangibles es de USD
$ 59.125

e Capital de Trabajo: Es de USD $ 34.575 para que soporte los pagos
de sueldos, servicios basicos, y gastos administrativos durante 3

meses.

e Ubicacion Geografica: El mercado objetivo de la inmobiliaria
se encuentra ubicado en el sector norte de ciudad de Quito, el
lugar donde se va comercializar los productos y servicios sera al
norte de la ciudad, suponiendo que es un punto adecuado debido al
giro de negocio y la gran cantidad de crecimiento inmobiliario dentro de
este sector, ademas la inversion que implica contratar cualquiera de
los productos y servicios que ofrece la empresa. Si no fuera un punto
favorable la ubicacion de la inmobiliaria se pensara en cambiar la

ubicacion de la inmobiliaria a un sitio mas estratégico en la ciudad.

e Aceptacion del producto y servicio: En la investigacion de mercados
que se realizd se determind que el 93 % de los encuestados les gusta
el giro de negocio planteado y les gustaria implementar los servicios
de automatizacioén a las viviendas, la empresa de asesoria inmobiliaria
y automatizacién de vivienda es atractivo, debido a que mejora la
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calidad de vida de las personas, este valor es importante debido a que
se puede tener una referencia de aceptacion del producto y servicio.

Incremento de publicidad y marketing: debido al giro de negocio
es importante que sus productos y servicios estén en constante
promocion, por lo que es necesario incrementar el gasto en

marketing cada trimestre.

Equipo Gerencial: El equipo de empleados que trabajen dentro de
la empresa tendran los beneficios que se especifican en el Cddigo
de Trabajo. Los aumentos salariales estaran establecidos de acuerdo
a la politica de aumento salarial planteada en el capitulo de estructura
de la empresa, la cual plantea un aumento anual al 3% para todo el
personal. Ademas los empleados se apoyaran en las actividades de la

empresa unos a otros para el desarrollo de la misma.

Depreciacion: El giro de negocio planteado se procedié a utilizar

el método de depreciacion en linea recta.

Financiamiento: Para el financiamiento del proyecto se necesitd
capital propio y del apoyo de una entidad financiera Privada la cual
ofrece una tasa de consumo del 15.96% anual, pagadero en cuotas
mensuales. En caso de que existiera algun cambio de politicas dentro
de esta entidad financiera para otorgar créditos se tomara en cuenta

otras opciones de crédito en otras entidades financieras.

Proyeccién de Ventas: La proyeccidon de las ventas de la empresa se
las realizara en el periodo de cinco afos, el crecimiento de las ventas
se las obtiene del porcentaje del crecimiento de la industria en los
ultimos cinco afios y se la realizara en tres escenarios distintos a

continuacion se presenta el crecimiento anual de la venta de
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inmuebles: (Pesimista 5.85%, Normal 6,50%, Optimista 7,15%),
sistemas de automatizacion de vivienda: (Pesimista 4,7%, Normal 5,2,
Optimista 5,7).

7.2. Problemas y riesgos.

Dificultad en la obtencién de sistemas de automatizacion: Se
considera en todos los escenarios que se puede complicar la
obtencidn de estos sistemas de automatizacion, para reducir la
dificultad se procedié a tener distintos planes de contingencia como
son:

e Tener una negociacion directa con los productores de

sistemas de automatizacion.
e Realizar pedidos de estos sistemas con anticipacion para

cumplir con el cliente a tiempo.

Disminucion de la demanda en el mercado: Existe el riego que
exista una disminucién en la demanda en el mercado debido a
distintos factores como: la existencia de productos mas econdémicos,
falta de expansion de la marca dentro del mercado inmobiliario, débil
posicionamiento en el mercado. Para disminuir estos riesgos se han
planteado distintos planes de contingencia como son:

e Comunicar y resaltar los beneficios que se obtienen con
los productos de automatizacion de vivienda y los demas

servicios que ofrece la inmobiliaria.

e Renovacion de la imagen de la empresa inmobiliaria,
mediante nuevas campafas publicitarias, renovacioén de la
marca y relanzamiento de los productos de la empresa.

e Lanzamiento de nuevas promociones y facilidades para que
la gente pueda adquirir o contratar nuestros productos y

servicios.
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Burbuja Inmobiliaria: El giro de negocio inmobiliario corre el riesgo
de que exista una burbuja inmobiliaria (Gerencie, 2014), a pesar de que
en el Ecuador no ocurre este problema y esta muy lejos que suceda,
hay que estar atentos ante este riesgo, manteniendo una gama de
proyectos y contratos con las constructoras inmobiliarios que estén con

el precio justo actual en el mercado inmobiliario sin especulaciones.

Cambio en las preferencias del mercado: Realizar un estudio de
mercado que permita conocer los gustos y preferencias de los clientes
al momento de adquirir una vivienda y nuevos sistemas domoticos

existentes en el mercado.

Falta de Financiamiento: Buscar nuevas fuentes de financiamiento
a través de nuevos inversionistas que tengan interés en el negocio

inmobiliario.
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CAPITULO VIII

PLAN FINANCIERO

En el siguiente capitulo se presenta la inversién inicial, fuente de ingresos,
costos y gastos, margen bruto, operativo, estados de resultados, balance
general, flujos de efectivo, estructura del capital, indices financieros del
escenario normal-apalancado del plan de negocio, los escenarios restantes se

encuentran en los anexos financieros.

8.1. Inversion inicial.

La inversién inicial que se necesita para el funcionamiento de la empresa
inmobiliaria Inmobotic es de $70.073 ddlares.

TABLA 35: INVERSION INICIAL.

Activo Fijo $ 23.400 33.39% Propio

Activo Intangible $1.150 1.64% Propio
Capital de Trabajo $ 34.575 64.96% | 68.50% | 31.60%
TOTAL $ 59.125 100% Crédito| Propio

Las especificaciones de los activos fijos, activos intangibles y capital de trabajo
de la inversién inicial se encuentran detalladas en el ANEXO 8.1.El capital de
trabajo como se observa en la tabla es el porcentaje mas alto en la inversion
inicial con un 64.96%, este porcentaje representa el capital que se tiene para
poner en marcha el giro de negocio de la empresa, se efectué para que
soporte las pérdidas que se tiene durante el primer afio de funcionamiento
tomando en cuenta el analisis de la caja, ademas se tiene un capital de trabajo
que soporta el giro de negocio, suponiendo que no existan ingresos durante

los 3 primeros meses de funciones de la inmobiliaria.
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8.2. Fuente de ingresos

La fuente de ingresos de la empresa inmobiliaria esta principalmente
relacionada con la venta de proyectos inmobiliarios la cual se obtiene una
comisién del 5% de proyectos tradicionales (Inmuebles tipo A) y 4% de

proyectos automaticos

(Inmuebles tipo B), se espera vender 30 viviendas al afno divididas en 14
viviendas automaticas y 16 son tradicionales, ademas la comercializacion de
sistemas de automatizacion de vivienda, los cuales se pretende vender 58
sistemas en el afio divididos en 14 sistemas de temperatura($2000), 14
de sonido($1600), 15 de iluminacién ($2800), y 15 de seguridad ($2400).
Para calcular la fuente de ingresos de la empresa se tomd en cuenta el
crecimiento de le industria para asi proyectar a cinco anos las ventas que se
tiene, donde se multiplica el precio por la cantidad de ventas se espera, a
continuacién se encuentra el cuadro de ingresos en el escenario normal-
apalancado, los demas escenarios se encuentran en el ANEXO 8.2.

TABLA 36: CUADRO DE INGRESOS EMPRESA INMOBILIARIA
INMOBOTIC.

PRODUCTO ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
AUTOMATIZACION DE
VIVIENDAS 128400 | 159304 | 168105 | 176000 | 183025

VIVIENDAS AUTOMATICAS | 65500 | 86000 | 111000 | 136000 | 161000
VIVIENDAS TRADICIONALES | 49200 | 62400 | 80800 | 99200 | 117600
INGRESOS 243100 | 307704 | 359905 | 411200 | 461625

8.3. Costos y gastos.

8.3.1. Costos variables

Los costos variables son aquellos que van a variar dependiendo de las ventas
que se obtengan ya que cada inmueble varia el precio y por ende la comision
que se obtiene, respecto a los sistemas de automatizacién la empresa ha
determinado los precios que se pueden adquirir estos sistemas a nuestro
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proveedor Prohome, a continuacion se detallan los precios de cada

productos.

TABLA 37: COSTOS SISTEMAS AUTOMATIZACION

Productos Costo
Sistema de iluminacion $ 2.000.00
Sistema de sequridad $ 1.500.00
Control de temperatura $ 1.200,00

Sistema de sonido $ 1.000,00

En las siguientes tablas se observa los costos de venta de la empresa
inmobiliaria en la venta de sus productos y servicios, los valores presentados
son anuales, siendo el costo de sistemas de automatizacion el valor

mas representativo con un valor de 83.300 USD anuales.

TABLA 38: COSTOS DE VENTA INMUEBLES

Servicios de Teléfono 1,200
Comisiones 5.080
Personal Operativo (Vendedores) 17.083,10
Total 23.362,1

TABLA 39: COSTO DE VENTA SISTEMAS DE AUTOMATIZACION

Costo de automatizaciones 83.300

Personal Operativo (Técnicos) 5.807,70

Total 89.107,7
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8.3.2. Gastos

Los gastos de venta que se presentan en la siguiente tabla se mantienen
independientemente de la cantidad de ventas y servicios que la
empresa realiza, se presenta los gastos del primer afio de funcionamiento de
la compania. Cabe recalcar que la inversién de la creacién de la pagina web
de la empresa se renueva cada afo, la cual incluye la gestion de la pagina web

y el gasto en marketing se incrementa cada tres meses.

TABLA 40: GASTOS DE VENTA

Arriendo $ 9.800,00
Pagina WEB $ 800,00
Marketing $19.600
TOTAL ANUAL $10.600

En la siguiente tabla se puede observar los gastos anuales de la
inmobiliaria, los gastos de sueldos y salarios es el valor mas alto para la

empresa inmobiliaria con un valor de 53.303 USD anuales.

TABLA 41: GASTOS.

Gastos Servicios Basicos

Gastos Sueldos y salarios 46,469
Depreciaciones 3,469
Amortizaciones 230

Suministros de oficina y limpieza 1,700

TOTAL ANUAL 54.550
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Las depreciaciones de los activos fijos y las amortizaciones de los

activos intangibles se detallan en el ANEXO 8.7.

8.4. Margen bruto y operativo

Los margenes brutos se detallan a continuacién, en la siguiente tabla

se encuentra el escenario normal- apalancado.

TABLA 42: MARGENES DE UTILIDAD ESCENARIO NORMAL

APALANCADO

Aiho1 | Aho2 | Ao 3 | Ao 4 | Ao 5

Margen Bruto 53,7% | 50,6% | 53,1% | 53,2% | 53,1%

Var. en Margen Bruto 0,00% | 19,3% | 22,6% | 14,5% | 12,1%
Margen Operativo 18,9% | 21,9% | 27,8% | 30,8% | 32,6%
Var. en Margen Operativo | 0,00% | 46,8% | 48,5% | 26,7% | 18,9%
Margen Neto 11,5%| 13,9% | 18,0% | 20,2% | 21,5%

Var. en Margen Neto 0,00% | 52,4% | 51,8% | 28,1% | 18,7%

Se puede observar en la tabla que el margen neto en el primer afio de

ventas de la empresa es de 11,5%, manteniendo un crecimiento constante

durante los siguientes cuatro afios hasta llegar al 21,5%. A pesar de la

existencia de incremento de gastos en cada afio generado principalmente

por la nomina de la compaiia,

el aumento de las ventas de inmuebles

igualmente ha aumentado lo que ha sido lo suficientemente bueno para

soportar los gastos existentes. El crecimiento de las ventas se las realizd

tomando en cuenta el maximo y el minimo del crecimiento de la industria para

posteriormente realizar un promedio.
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8.5. Estado de resultados actual y proyectado.

A continuacion se presentan los estados de resultados del proyecto en los tres
escenarios: pesimista, normal y optimista, con esto se va a conocer la utilidad
que se obtiene y su evolucion durante los préximos cinco afos de
funcionamiento de la empresa. El detalle completo de los distintos estados de
resultados se detalla en el ANEXO 8.2.

TABLA 43: ESTADOS DE RESULTADOS ESCENARIO NORMAL-
APALANCADO

1 2 3 4 5
INGRESOS 243,100 | 307,704 | 359,905 | 411,200 | 461,625
AUTOMATIZACION DE VIVIENDAS 128,400 | 159,304 | 168,105 | 176,000 | 183,025
INMUEBLES TIPO A 65,500 | 86,000 | 111,000 | 136,000 | 161,000
INMUEBLES TIPO B 49,200 | 62,400 | 80,800 | 99,200 | 117,600
COSTO DE VENTAS 112,471 | 151,894 | 168,832 | 192,450 | 216,463
SERVICIOS BASICOS 1,200 1,200 1,266 1,326 1,379
COSTO DE AUTOMATIZACIONES 83,300 | 103,349 | 109,059 | 114,181 | 118,738
COMISIONES 5,080 6,560 6,922 7,248 7,537
PERSONAL OPERATIVO 22,891 | 40,785 | 51,584 | 69,696 | 88,809
BENEFICIO BRUTO 130,629 | 155,810 | 191,073 | 218,750 | 245,163
GASTOS ADMINISTRATIVOS 54,550 59,678 | 61,207 | 61,167 | 62,789
GASTOS SERVICIOS BASICOS 2,682 3,335 3,335 3,335 3,335
GASTOS SUELDOS Y SALARIOS 46,469 [ 50,944 | 52,472 | 54,046 [ 55,668
DEPRECIACIONES 3,469 3,469 3,469 1,856 1,856
AMORTIZACIONES 230 230 230 230 230
SUMINISTROS DE OFICINA Y LIMPIEZA | 1,700 1,700 1,700 1,700 1,700
GASTOS DE VENTAS 30,200 | 28,800 | 29,883 | 30,854 | 31,719
ARRIENDO 9,800 8,400 8,400 8,400 8,400
MARKETING 19,600 | 19,600 [ 20,683 | 21,654 [ 22,519
PAGINA WEB 800 800 800 800 800
BENEFICIO OPERATIVO 45,879 | 67,332 99,984 | 126,728 | 150,655
UAII 45,879 67,332 | 99,984 | 126,728 | 150,655
GASTOS FINANCIEROS 3.590 2.872 2.154 1.436 718
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 42.289 | 64.460 [ 97.830 | 125.292| 149.937
PARTICIPACION LABORAL 6.343 9.669 14.674 | 18.794 [ 22.491
UTILIDAD ANTES IR 35.946 | 54.791 | 83.155 | 106.498| 127.447
IMPUESTO A LA RENTA 7.908 12.054 [ 18.294 | 23.430 | 28.038

UTILIDAD NETA $28.038| $42.737| $64.861| $83.069| $99.408
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En este escenario normal apalancado se observa una utilidad neta del primer
afno de $28,038, existe un crecimiento constante como los demas escenarios
durante los proximos afios hasta llegar al quinto afo con una utilidad
de $99,408.

TABLA 44: ESTADOS DE RESULTADOS ESCENARIO PESIMISTA-
APALANCADO

1 2 3 4 5
INGRESOS 243,100 | 304,211 | 321,658 | 338,271 | 354,096
AUTOMATIZACION DE VIVIENDAS 128,400 | 155,811 | 163,558 | 170,471 | 176,596
INMUEBLES TIPO A 65,500 | 86,000 | 90,500 | 95,000 | 99,500
INMUEBLES TIPO B 49,200 | 62,400 | 67,600 | 72,800 | 78,000
COSTO DE VENTAS 112,471 | 149,628 | 165,839 | 188,780 | 212,171
SERVICIOS BASICOS 1,200 1,200 1,260 1,313 1,360
COSTO DE AUTOMATIZACIONES 83,300 | 101,083 | 106,109 | 110,594 | 114,567
COMISIONES 5080 | 6,560 6,886 7477 7,435
PERSONAL OPERATIVO 22,891 | 40,785 | 51,584 | 69,696 | 88,809
BENEFICIO BRUTO 130,629 | 154,583 | 155,819 | 149,491 | 141,925
GASTOS ADMINISTRATIVOS 54.520 | 59.571 | 61.099 [ 61.060 [ 62.681
GASTOS SERVICIOS BASICOS 2,652 3,228 3,228 3,228 3,228
GASTOS SUELDOS Y SALARIOS 46.469 | 50.944 | 52.472 | 54.046 | 55.668
DEPRECIACIONES 3,469 3,469 3,469 1,856 1,856
AMORTIZACIONES 230 230 230 230 230

SUMINISTROS DE OFICINA Y LIMPIEZA | 1,700 1,700 1,700 1,700 1,700

GASTOS DE VENTAS 30,200 | 28,800 | 29,775 | 30,644 | 31,415
ARRIENDO 9,800 | 8,400 | 8,400 | 8,400 | 8,400
MARKETING 19,600 | 19,600 | 20,575 | 21,444 | 22,215
PAGINA WEB 800 800 800 800 800
BENEFICIO OPERATIVO 45909 | 66.212 | 64.946 | 57.787 | 47.829
UAIl 45909 | 66.212 | 64.946 | 57.787 | 47.829
GASTOS FINANCIEROS 3.590 2872 | 2.154 1436 | 718
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 42319 | 63.340 | 62.792 | 56.351 | 47.111
PARTICIPACION LABORAL 6.348 9.501 9.419 8.453 7.067
UTILIDAD ANTES IR 35.971 | 53.839 | 53.373 | 47.898 | 40.044
IMPUESTO A LA RENTA 7914 | 11.845| 11.742 | 10.538 | 8.810

UTILIDAD NETA $28.05 $41.99 $41.631 [$37.361 [$31.234
-z =
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En este escenario pesimista-apalancado del proyecto de inversion se observa
una utilidad neta el primer afio de $28,057, se observa un crecimiento en el
segundo afno pero comienza a bajar hasta el quinto afio debido a la
disminucion del beneficio operativo, pero a pesar de esto no hay pérdidas y se

obtiene utilidad.

TABLA 45: ESTADOS DE RESULTADOS ESCENARIO OPTIMISTA-
APALANCADO

1 2 3 4 5
INGRESOS 243,100| 311,296 | 405,996 | 499,723 | 592,502
AUTOMATIZACION DE VIVIENDAS 128,400| 162,896 | 172,796 | 181,723 | 189,702
INMUEBLES TIPO A 65,500 | 86,000 | 136,000 | 186,000 | 236,000
INMUEBLES TIPO B 49,200 | 62,400 | 97,200 | 132,000 | 166,800
COSTO DE VENTAS 112,471 154,224 | 171,918 | 196,246 | 220,916
SERVICIOS BASICOS 1,200 1,200 1,273 1,339 1,397
COSTO DE AUTOMATIZACIONES 83,300 | 105,680 | 112,102 | 117,893 | 123,070
COMISIONES 5,080 | 6,560 6,959 7,318 7,640
PERSONAL OPERATIVO 22,891 40,785 | 51,584 | 69,696 88,809
BENEFICIO BRUTO 130,629 157,072 | 234,078 | 303,476 | 371,586
GASTOS ADMINISTRATIVOS 54.581| 59.790 | 61.318| 61.279 | 62.900
GASTOS SERVICIOS BASICOS 2,713 3,446 3,446 3,446 3,446
GASTOS SUELDOS Y SALARIOS 46.469] 50.944 | 52.472 | 54.046 55.668
DEPRECIACIONES 3,469 3,469 3,469 1,856 1,856
AMORTIZACIONES 230 230 230 230 230

SUMINISTROS DE OFICINA Y LIMPIEZA | 1,700 1,700 1,700 1,700 1,700

GASTOS DE VENTAS 30,200 | 28,800 | 29,991 | 31,065 | 32,025
ARRIENDO 9,800 | 8,400 | 8,400 | 8,400 8,400
MARKETING 19,600 | 19,600 | 20,791 | 21,865 | 22,825
PAGINAWEB 800 800 800 800 800

BENEFICIO OPERATIVO 45.849| 68.482(142.769 | 211.132 | 276.661
UAII 45.849| 68.482(142.769 | 211.132 | 276.661
GASTOS FINANCIEROS 3590 | 2872 | 2154 | 1.436 718
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 42.258 | 65.610 | 140.615| 209.696 | 275.943
PARTICIPACION LABORAL 6.339 | 9.842 | 21.092 | 31.454 | 41.391
UTILIDAD ANTES IR 35.920 | 55.769 | 119.523| 178.242 | 234.552
IMPUESTO A LA RENTA 7.902 | 12.269 | 26.295 | 39.213 | 51.601

UTILIDAD NETA $28.017 | $43.500 | $93.228 | $139.029 [$182.950
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En este escenario optimista - apalancado se obtiene una utilidad el primer afio
de $28.017, durante los préximos afios va creciendo constantemente de igual
manera hasta tener una utilidad en el afio cinco de $182.950.

8.6. BALANCE GENERAL ACTUAL Y PROYECTADO

Se considera como activo todos los bienes que posee la empresa inmobiliaria
tanto tangible como intangible con un valor de $64.825,0 en el primer afio de

funcionamiento del proyecto.

Los pasivos en cambio son todas las obligaciones que tiene la empresa
inmobiliaria, los cuales presentan un valor de $ 29.350,0. El patrimonio esta
conformado por el capital social y las utilidades retenidas de la empresa con un
valor de $ 35.475,0. La empresa inmobiliaria Inmobotic tiene como estrategia
reinvertir los dividendos en beneficio de la compania y desarrollar de mejor
manera la marca. El detalle especifico del balance general en los otros
escenarios se encuentra en el ANEXO 8.5.

TABLA 46: BALANCE GENERAL ESCENARIO NORMAL -APALANCADO

Q 1 2 3 4 5
ACTIVOS 64.825,0 | 93.832,5 | 130.404,4 | 189.658,6 | 268.423,9 | 363.482,1
ACTIVO
CORRIENTE 34575 [67.281,8 [107.553,0 [170.506,6 [251.357,9  |348.502,1
D'SP%TfALE EN 34575  [21.681,8 |64.132,4  |107.432,6 [180.162,9  |269.363,4
CAJA 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000
EFECTIVO 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000
BANCOS 33575 |20.681,8 |63.132,4  |106.432,6 |179.162,0 |268.363,4
CUENTA
CORRIENTE 33.575  [20.681,8 |63.132,4  [106.432,6 [179.162,9  |268.363,4
CUENTAS POR 0.0 34,2000 | 33,4554 | 53,9858 | 61,680.0 | 69,2438
COBRAR
CLIENTES
INVENTARIOS 0.0 11,400.0 | 11,151.8 9,088.2 9,515.0 9,894.9
INVENTARIOS DE 0.0 11,4000 | 11,151.8 9,088.2 9,515.0 9,894.9
MATERIAS
ACTIVOS FIJOS 23,400.0 | 23,400.0 | 23,400.0 | 23/400.0 | 23,400.0 | 23,400.0
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MUEBLESY | 185600 | 185600 | 185600 | 18,5600 | 18.560.0 | 18.560.0
ENSERES
EQUIPOSDE | 4,840.0 48400 48400 | 48400 | 48400 | 48400
COMPUTACION
DEPRECIACIONES 0.0 3,469.3 34693 | 3,469.3 1,856.0 1,856.0
DEPRECIACIONES 0.0 3,469.3 6,938.7 | 10,408.0 | 12,264.0 | 14,120.0
ACUM. A. FIJOS
ACTIVOS 1,150.0 1,150.0 1,150.0 1,150.0 1,150.0 1,150.0
INTANGIBLES
AMORTIZACIONES 0.0 230.0 230.0 230.0 230.0 230.0
AMORTIZACIONES 0.0 230.0 460.0 690.0 920.0 1,150.0
ACUM. A. INTAN
PASIVOS 29.350 30320  |25341,8 |18.5482 | 14.245 9.894.9
PASIVO 5700 [114000 {11518 10,0882 95150  0.894.9
CORRIENT
CUENTAS 5700 [11,4000 {11518 10,0882 95150  9.894.9
POR PAGAR
PROVEEDORES
PROVEEDORE 5700 [11.4000 [11.151.8  [9,088.2 95150 08949
S LOCALES
PAS';’EA%RGO 23.650 | 18.920 14.190 9.460 4.730 0,0
PRESTAMOS 2574 |205994  |154495 10,29 5,149, 0.0
PATRIMONIO  |354750  |63.5125 [105.062,56 [171.110,3 [254.178,9 |353.587.2
CAPITALSOCIAL | 354750 | 354750 | 354750 | 354750 | 354750 | 354750
‘fT“-'DAD 0.0 280375 | 427367 | 648612 | 83.0685 | 99.408.4
gT'L'DADE 0.0 280375 | 707742 | 1356353 | 2187039 | 318.112.2
TOTAL PASIVO +
ATRIMONIO 64.8250 | 93.832,5 | 130.404,4 | 189.658,6 | 268.423,9 | 363.482,1

8.7. Flujo de efectivo actual y proyectado.

El flujo de efectivo que se calcul6 para el proyecto de inversion esta
proyectado a cinco afos en tres distintos escenarios, pesimista, normal y
optimista el cual se detalla en el ANEXO 8.4. A continuacién se presenta el
flujo de efectivo en el escenario normal-apalancado durante cinco afos de
funcionamiento de la empresa inmobiliaria Inmobotic donde se observa una
TIR de 52.18% y un VAN de 98.565 USD.
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TABLA 47: FLUJO DE EFECTIVO ESCENARIO NORMAL-APALANCADO

0 1 2 3 4 5
INGRESOS 243,100 | 307,704 | 359,90 | 411,20 | 461,62
5 0 5
COSTOS T12.471 | 151,894 | 168,83 | 192,45 | 216,46
2 0 3
GASTOS 84750 | 88.478 | 91.090 | 92.022 | 94.508
TOTAL EGRESOS 197.221 | 240.372 | 259.921| 284.472| 310.970
UTILIDAD OPERATIVA 30,044 | 59,825 | 92,252 | 118,76 | 142,45
4 3
GASTOS FINANCIEROS 3500 | 2872 | 2154 | 1.436 | 718
UTILIDAD ANTES DE 12529 | 149.93
VAT 42280 | 64.460 | 97.830 | !
PARTICIPACION LABORAL 6343 | 9669 | 14.674 | 18.794 | 22.491
UTILIDAD ANTES IR 35946 | 54791 | g155| 10049 | 12744
IMPUESTO A LA RENTA 7908 | 12.054 | 18.204 | 23430 28.038
UTILIDAD NETA 28.038 | 42.737 | 64.861 | 83.069 | 99.408
FLUJO DE CAJA OPERATIVO (FCO)
UTILIDAD NETA 28.038 | 42.737| 64.861| 83.069| 99.408
GASTOS FINANCIEROS 3500 | 2.872 | 2154 | 1436 | 718
DEPRECIACIONES 3.469 | 3469 | 3469 | 1.856 | 1.856
AMORTIZACIONES 230 | 230 | 230 | 230 | 230
ESCUDO FISCAL 1301 | 1.041 | 781 521 | 260
TOTAL FCO 34.026 | 48.267 | 69.934| 86.070| 101.952
FLUJO DE CAJA DE INVERSIONES (FCI)
ACTIVOS FIJOS 23,400 0 0 0 0 0
)
ACTIVOS INTANGIBLES (1,150 0 0 0 0 0
INVERSION CT (34.575)
VARIACIONES DE CT (39.900)| (2.847) | (20.530) (7.694)| (7.564)
RECUPERACION AF 12,436
TOTAL FCI (59.125) | (39.900)| (2.847) | (20.530) (7.694)| 4.872
FC LIBRE (59.125) | (5.874) | 45.420 | 49.403 | 78.376 | 30002
FC LIBRE ACUMULADO (59125) | (64.999) §19.579 20,624 ;08.20 ‘2‘15.02
VAN 76.838
MAX EXPOSICION (64.999)
TR 50,95%
CPPC 20,00%
PERIODO DE 04
RECUPERACION ’
FLUJO DE CAJA DE CAPITAL
ESCUDO FISCAL o 1301 1.041 7810 521 260
TOTAL FCC (59.125) (4.573) 46.461 50.184 78.896107.084
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FC CAPITAL ACUMULADO (59.125) (63.698) (17.237) 32.947| 111.844 218.928
VAN 98.565
MAX EXPOSICION (63.698)
TIR 52,18%
CPPC 15,92%
PERIODO RECUPERACION | 23

En la siguiente tabla a continuacion se detallan los costos financieros

aplicando el modelo CAPM.

TABLA 48: COSTOS FINANCIEROS

APALANCADO | DESAPALANCADO
CPPC 14,711% 16,73%
KD(COSTO DE LA 10,50% 0%
DEUDA)
KE (COSTO DE 20,00% 18,28%
ACCIONISTA)
RF( RENDIMIENTO 3,42% 3,42%
LIBRE DE RIESGO)
BD (BETA 0,91 0,91
DESAPALANCADO)
BA(BETA APALANCADA) 1,31 0,91
(RM-RF) RENDIMIENTO 6,29% 6,29%
DEL MERCADO
DEUDA 40,00% 0,00%
PATRIMONIO 60,00% 100,00%
EMBI (RIESGO PAIS) 5,28% 5,28%

Tomado de: BCE (2013)

Los costos financieros sirven para poder sacar el costo promedio ponderado

de capital o WACC, el cual crea valor para los accionistas ganando

una rentabilidad sobre el capital invertido y genera un valor agregado que

tiene el capital dentro de la compafia, el CPPC es de 14,71% apalancado y

16,73% desapalancado, lo que quiere decir que se debe de manejar la

inversiéon mayor a 14,71% para tener rentabilidad sobre el capital invertido.
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8.8. Punto de equilibrio.

Se obtiene el punto de equilibrio de le empresa inmobiliaria tomando en
cuenta la cantidad de inmuebles y servicios de automatizacién vendidos
anualmente, en el grafico y tabla a continuacion se detallan cuantas
unidades se deben vender y el valor econdmico en punto de equilibrio.

TABLA 49: PUNTO DE EQUILIBRIO INMUEBLES

PUNTO EQUILIBRIO 15 $52.700
INMUEBLES TIPO A 7 $31.500
Departamento 6 31.500
INMUEBLES TIPO B 8 $21.200
Departamento 6 $19.200
Local comercial 1 $2.000

TABLA 49: PUNTO DE EQUILIBRIO SISTEMAS DE AUTOMATIZACION

PUNTO DE EQUILIBRIO 28 $61.600
Sistema de iluminacion 7 $19.600
Sistema de seguridad 7 $16.800
Control de temperatura 7 $14.00
Sistema de sonido 7 $11.200

La empresa inmobiliaria debe vender 43 productos anualmente para estar en
el punto de equilibrio, los cuales se dividen en 28 sistemas de automatizacion
de vivienda (7 sistemas de iluminacion, 7 sistemas de seguridad, 7 sistemas
de temperatura y 7 sistemas de sonido), y 15 inmuebles (7 tipo A y 8 tipo B).
A continuacion se observa el punto de equilibrio total de la empresa

inmobiliaria Inmobotic.
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PUNTO DE EQUILIBRIO
300.000
250.000
200.000
150.000
100.000
50.000
o]
34 36 38 40 42 44 46 48 50 52 54 56 58
Ingresos Costo Total
FIGURA 27: PUNTO DE EQUILIBRIO
TABLA 50: PUNTO DE EQUILIBRIO
Punto de Equilibrio
Cantidad Costo Fijo Costo Variable Costo Total Ingresos Beneficio

53 112.533 91.585 204.117 243147 39.030

56 112.533 88.427 200.959 234,763 33.803

54 112.533 85.269 197.801 226.378 28.577

52 112.533 82.111 194.643 217.994 23.351

50 112.533 78.953 191.485 209.610 18.125

48 112.533 75.794 188.327 201.225 12.898

46 112.533 72.636 185.169 192.841 7.672

44 112.533 69.478 182.011 184.456 2.446

12 112.533 66.320 178.853 176.072 2.781

40 112.533 63.162 175.695 167.638 8.007

38 112.533 60.004 172.536 159.303 13.233

36 112.533 56.846 169.378 150.919 18.459

34 112.533 53.688 166.220 142.535 23.686

8.9. Estructura del capital de trabajo.

La estructura del capital de trabajo de

la empresa se detalla en la

siguiente tabla donde se observa el capital necesario para un mes y de tres

meses necesarios de funcionamiento, tomando en cuenta que no se vendera

nada durante este periodo de tres meses.
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TABLA 51: ESTRUCTURA DEL CAPITAL DE TRABAJO

Insumos de automatizacién $5.700
Servicios Basicos $ 300
Sueldos v Salarios $5.173,2
Comisiones $437
Marketing $ 700
Pagina web $70
Arriendos $ 700
Suministros de oficina v limpieza $ 300
Capital de trabajo necesario para 1 mes $13.380
Capital de trabajo necesario 3 meses $34.575

8.10. indices financieros

8.10.1. Rentabilidad

En la siguiente tabla se muestran los indices financieros de rentabilidad de le

empresa inmobiliaria.

TABLA 52: RENTABILIDAD

ROI 241% | 38.2% | 60.1% | 78.0% 94.1%
ROA 48.9% | 51.6% | 52.7% | 47.2% 41.4%
ROE 441% | 40.7% | 37.9% | 32.7% 28.1%

¢ ROI (Retorno sobre la inversion): En este indicador se muestra cual va
a ser el rendimiento de la inversion y se calcula mediante la division de
la utilidad neta y la inversion. En la tabla de rentabilidad se puede
observar que el primer afio el proyecto presenta un ROI del 24.1%, lo
que es bastante bueno debido a que por cada $1 ddlar que la
empresa invierte se va a ganar $0.241. Esta ganancia genera un
beneficio a la empresa y hace atractivo el proyecto de inversion.

e ROA (Retorno sobre los activos): En este indicador financiero
se muestra cual es el rendimiento que tienen los activos de la
empresa, se calcula mediante la division de la utilidad operativa sobre
fondos propios como se observa en la tabla el primer afio de
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funcionamiento de la empresa presenta un ROA del 41.3%, lo que
quiere decir que por cada $1 ddlar que invertido en un activo este
genera $0.413. Esta ganancia indica que los activos de la empresa

estan generando valor en los procesos que realiza.

ROE (Retorno sobre el capital propio): Este Indicador muestra
la rentabilidad financiera que posee la empresa, se calcula mediante la
division de la utilidad neta sobre el patrimonio total, como se observa
en la tabla el proyecto presenta un ROE del 38.6% lo que indica que
por cada $1 ddlar de inversion los propietarios de le empresa
reciben $ 0.386. Esta ganancia hace la inversion sea atractiva a los
propietarios de la empresa.

8.10.2. Liquidez

TABLA 53: LIQUIDEZ

. 4.90% 8.64% 17.76% 25.42% 34.22%
Razén Acida

5.90% [ 9.64% | 18.76% | 26.42% | 35.22%

Liquidez (AC/PC)

Liquidez: Como se puede observar en la tabla 53, el proyecto de
inversiéon presenta un promedio de liquidez del 18.78%, lo que quiere
decir que la empresa no va a tener problemas financieros en sus cinco
afios de funcionamiento y tiene suficiente dinero en efectivo. La
liquidez se la calcula dividiendo los activos corrientes sobre pasivos
corrientes.



8.10.3. Desempeiio

TABLA 53: DESEMPENO
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Dias de clientes (Clientes/Vtas. 90 90 90 90 90
Diarias)
Dias de proveedores 30 30 30 30 30
(Prov./Compras diarias)

El desempefio muestra el ciclo del negocio en donde se otorga crédito distinto

para los tipos de productos de la empresa.

o Sistemas de Automatizacidn: se otorga al cliente un crédito directo de

90 dias en los sistemas de automatizacion a los clientes que

adquieran estos productos. La instalacion de los sistemas se inicia

después de la primera cuota cancelada.

e Venta de inmuebles: no existe crédito

debido a que la empresa

se dedica a la venta de inmuebles y se asesora al cliente para el

financiamiento. El crédito por la compra de inmuebles se maneja con

la entidad financiera elegida por el constructor.

8.11. Valuacion

En la siguiente tabla a continuacion se presentan los resultados economicos

de la operacion, donde el VAN y el TIR en los tres escenarios normal,

pesimista y optimista son buenos debido al giro de negocio como es las

ventas generadas por vender inmuebles y los sistemas de automatizacién que

son de atractivo para las personas con el objetivo de mejorar su comodidad en

el hogar.

TABLA 54: VALUACION

Pesimista $33.113 32.49% 79.456 34
Normal $98.565 52.18% 79.476 2.9
Optimista $178.444 68.25% 79.496 2.6
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Los resultados que se obtuvieron permiten recomendar el proyecto
de inversion y es atractivo para los inversionistas.
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CAPITULO IX

PROPUESTA DE NEGOCIO

En este capitulo se revisa el financiamiento deseado para el negocio,
estructura de la deuda y el capital, uso de fondos, capital de trabajo, retorno

de la inversion.

9.1. Financiamiento Deseado.

Para emprender el negocio se han analizado distintos tipos de financiamiento,
para la inversion inicial y el capital de trabajo, se ha seleccionado el que sea
mas favorable al giro de negocio. Para el financiamiento se toma en cuenta
fuentes propias de inversion y financiamiento externo. El financiamiento
externo se realiza por medio de una institucién Financiera Banco de Pichincha,
que presenta una tasa del 15.18% siendo una de las tasas de préstamo
promedio comparando otras entidades financieras en el pais. La inversién
inicial se detalla en la siguiente tabla:

TABLA 55: INVERSION INICIAL

Activo Fijo $ 23.400 33.39%
Activo Intangible $1.150 1.64%
Capital de Trabajo $ 34.575 64.96%

TOTAL $ 59.125 100%

9.2. Estructura del capital y deuda.

En la siguiente tabla a continuacion se presenta la estructura del capital
y deuda de la empresa tomando en cuenta un escenario apalancado. La
deuda representa el 40%. La amortizacion de la deuda se encuentra detallada
en el ANEXO 8.6.
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TABLA 56: ESTRUCTURA DEL CAPITAL Y DEUDA

DEUDA
Préstamo banco $23.650 40.00%
Total Deuda $23.650 40.00%
PATRIMONIO
Patrimonio $35.475 60.00%
TOTAL $59.125 100%

La deuda de la empresa es de $23.650, la amortizacién de la deuda se la
encuentra detallada en los anexos financieros, el Patrimonio de la empresa es
de $35.475.

TABLA 57: ESTRUCTURA CONTABLE INICIAL

DETALLE MONTO
Activos $64.825
Activo Corriente $34.575
Disponible en Caja $34.575
Caja $1.000
Bancos $33.575
Inventarios $0
Activos Fijos $23.400
Activos Intangibles $1.150
Pasivos $29.350
Pasivo Corriente $5.700
Cuentas por pagar Proveedores $5.700
Pasivo Largo Plazo $23.650
Patrimonio $35.475
Capital Social $35.475
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9.3. Capitalizacion.

En la siguiente tabla se detalla el Flujo de caja de los socios anual, al ser
una companiia de sociedad limitada no se tiene acciones y se reinvierte el

capital.

TABLA 58: CAPITALIZACION

Flujo de caja de $(14.195) | $37.818 $42.519 $72.210 | $101.376
los socios

9.4. Uso de fondos.

Los recursos que se obtienen para este negocio seran destinados
exclusivamente para el capital de trabajo, activos tangibles y activos
intangibles, estos recursos son muy importantes para poner en marcha la

empresa y su desarrollo.

Los activos intangibles que posee la empresa se tiene la constitucion de la
empresa y la LUAE (Licencia Unica de Actividades Econémicas), los activos
fijos que tiene la empresa son: muebles y enceres, equipos de computacion. El
detalle especifico de los activos e inversiones se las presenta en el ANEXO 8.1

9.5. Capital de trabajo.

El capital de trabajo es el recurso que se dispone para que el negocio
comience a funcionar, el cual es (34.575), este capital de trabajo soporta las
pérdidas que se obtienen durante el ciclo de operaciones del negocio durante
los primeros 12 meses de funcionamiento y 3 meses de operaciones sin

ganancias.
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9.6. Resultados de la inversion.

En la siguiente tabla se presentan los resultados econdmicos en los 3 tipos de
escenarios planteados, optimistas, pesimistas y normales. La metodologia
para obtener el retorno de la inversion es la que se expuso en el capitulo del

plan financiero.

TABLA 59: RESULTADOS ECONOMICOS

Pesimista $33.113 32.49% 79.456 3.4
Normal $98.565 52.18% 79.476 29
Optimista $178.444 68.25% 79.496 2.6

El Retorno de la inversion que se observa en el negocio es muy bueno tanto
en los tres escenarios debido al giro del negocio inmobiliario y el crecimiento
de la industria. El periodo de recuperaciéon tiene un promedio de 2.9.
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CAPITULO X

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En este capitulo, se muestran las conclusiones y recomendaciones como
final del plan de negocios.

10.1. Conclusiones.

e La Industria Inmobiliaria y de la construccion representa en el
Ecuador un importante aporte al desarrollo econdmico del pais,
debido a su crecimiento constante registrado en los ultimos afnos.

e EI crecimiento de la industria y el desarrollo inmobiliario se
basa principalmente en la demanda y requerimientos de vivienda por
parte de las personas, ademas de las facilidades de pago vy
préstamo en la actualidad para adquirir una vivienda.

e La investigacion de mercados que se realizd en el plan de
negocios permitid identificar un mercado potencial, y determinar
los gustos actuales de las personas y cuan atractivo es la

automatizacion de vivienda en esta era tecnoldgica.

e Las correctas estrategias aplicadas en el plan de marketing permiten a
la empresa que se posicione en el mercado inmobiliaria y cree una

imagen buena de la marca.

e La ubicacion de la empresa inmobiliaria es estratégica debido a que
se encuentra en la zona norte de la ciudad donde esta el mercado
potencial a ser atendido.
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El personal que se requiri6 para conformar la empresa es el
mas adecuado y necesario para poner en marca el negocio, asi se
cubre todas las actividades en el area administrativa, y de ventas.

Se realizan planes de contingencia para evitar posibles riesgos
y problemas que tenga la empresa inmobiliaria en su funcionamiento,
asi como también estar atentos ante cualquier tendencia y cambio

nuevo en el mercado inmobiliario.

El plan financiero muestra un atractivo de inversion en el negocio
debido a que se evidencio rendimientos positivos en el VAN y TIR en

tres distintos escenarios de inversion: pesimista, optimista y normal.

El proyecto presentado en el plan de negocios es rentable,
su rentabilidad se basa principalmente en el giro de negocio que tiene
como principal fuente de ingresos la venta de inmuebles.

10.2. Recomendaciones.

Crear la empresa inmobiliaria Inmobotic en la ciudad de Quito con
el objetivo de obtener una rentabilidad en la inversiéon y ocupar una

buena posicion en el mercado inmobiliario.

Estar atentos ante las nuevas tendencias, gustos y preferencias

del mercado al momento de adquirir una vivienda.

Posicionar la marca de la empresa basandose en la calidad del

servicio y la diferenciacion de sus productos de automatizacion.

Mantener una capacitacion constante a todo el personal de la
empresa sobre temas de importancia relacionados con el mercado
inmobiliario y de la construccion.
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Mantener unas relaciones buenas con las diferentes
constructoras grandes, pequefnas, medianas, para fortalecer el giro de

negocio de la empresa.

Crear una empresa solida en base al dialogo, compresion vy

colaboracion entre todos.

Tener planes de contingencia para disminuir riesgos Yy

problemas entorno al negocio, para prevenir y fortalecer la empresa.

Manejar eficientemente los tiempos de entrega de los productos
de automatizacion, para entregar al cliente el producto en el tiempo

pactado y no modificar el proceso de venta.

Tomar en cuenta posibles mercados metas parecidos al de Quito

para una futura expansion de la empresa a estos.
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ANEXO 2.1. Estructura legal de la empresa

Segun el Art.92 de la superintendencia de companiias del Ecuador la compafiia
de sociedad limitada es la que se contrae entre tres 0 mas personas, que
solamente responden por las obligaciones sociales hasta el monto de sus
aportaciones individuales y hacen el comercio bajo una razon social o
denominacion objetiva, a la que se afadira, las palabras “Compafiia Limitada” o
su correspondiente abreviatura. Si se utilizare una denominacion objetiva sera
una que no pueda confundirse con la de una compafia preexistente Los
términos comunes que sirven para determinar una clase de empresa como:
“‘comercial”, “industrial’, ,agricola”, etc., no seran de uso exclusive e iran
acompafadas de una expresion peculiar.

La compania de responsabilidad limitada es siempre mercantil, pero sus
integrantes, por el hecho de -constituirla, no adquieren la calidad de
comerciantes.

La compania de responsabilidad limitada podra tener como finalidad la
realizacion de toda clase de actos civiles o de comercio y operaciones
mercantiles permitidas por la ley, excepcion hecha de operaciones de bancos,
seguros, capitalizacién y ahorro.

La compaiiia de responsabilidad limitada no podra funcionar si sobrepasa el
numero de quince socios, si sobrepasa este numero de socios debera
disolverse y formar otro tipo de compafnia.

Para los efectos fiscales y tributarios la compafia de responsabilidad limitada

son sociedades de capital.

El capital de la compania esta conformado por las aportaciones de los socios y
no sera inferior al monto fijjado por el Superintendente de compaifiias.
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ANEXO 3.1.Preguntas para la entrevista con expertos y resultados

1-¢ Cual es su apreciacion respecto a la construccion y su evolucion en el
pais durante los ultimos afos?

ENTREVISTA 1

El Ecuador en los ultimos afnos ha venido presentando un importante desarrollo
en la construccidon debido a la demanda existente y al crecimiento poblacional
se han comenzado a realizar construcciones en todo el pais para satisfacer a
las personas. Ahora las facilidades para obtener una vivienda permiten a la
personas adquirir un inmueble facilmente lo que permite el desarrollo de
nuevos proyectos inmobiliarios.

2-;Cuadles son los gustos de las personas para adquirir un inmueble

actualmente?

ENTREVISTA 2

Las personas siempre buscan un lugar en el que puedan sentirse lo mas
cémodas posibles, por lo general buscan espacios acorde a sus necesidades
entre las que destacan espacios amplios e iluminados, areas verdes y de
recreacion, viviendas que faciliten la vida cotidiana por medio sistemas
inteligentes, también la ubicacién de la vivienda es importante para la movilidad
dentro de una ciudad, la facilidad de pago y financiamiento también es muy

importante al momento de adquirir un inmueble.

3-¢Cree que existe una alta competencia en el sector inmobiliario

actualmente?
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ENTREVISTA1

Debido a la demanda y a las facilidades de adquirir una vivienda evidentemente
va existir una competencia en este sector y lo podemos evidenciar en la
cantidad proyectos inmobiliarios que se realizan en todo el pais.

4-; Cual es su apreciaciéon personal acerca de las empresas inmobiliarias

en Quito?

ENTREVISTA 2

Las empresas inmobiliarias ocupan una parte fundamental para las
constructoras y constructores independientes dentro de Quito ya que impulsan
los proyectos que se realizan para que tengan éxito.

5- Se ha evidenciado un incremento en las construcciones en Quito,

icuales cree que son los factores este incremento? ENTREVISTA 1

El factor mas importante son las personas, si no existe demanda los proyectos
inmobiliarios que se realicen no tendrian éxito, debido a la demanda de
viviendas se comenzo6 a construir a lo largo y ancho de la ciudad. Otro factor
importante son los créditos que se otorgan tanto a constructores como a

compradores que facilitan la adquisicion de bienes.

6- ¢ Existe apoyo por parte del Gobierno para adquirir viviendas?

ENTREVISTA 3

El gobierno en conjunto con el IESS cred una identidad bancaria BIESS que es
la otorgadora de créditos para vivienda a tasas de interés muy bajas que
permiten a las personas adquirir un inmueble. Este sistema de la aprobacion de

créditos ha incrementado la compra de viviendas a nivel Nacional.
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7-¢ Existen empresas inmobiliarias en la ciudad de Quito que se dedican a
la automatizacion de viviendas?

ENTREVISTA 4

Las empresas inmobiliarias importantes en Quito actualmente promocionan ya

estos proyectos inteligentes como parte de su cartera de proyectos ya que no

se enfocan en un solo tipo de edificacion, también existen empresas que se
dedican a la implementacion de sistemas automaticos de vivienda que son muy

independientes a las inmobiliarias.

8.- ¢ Cuadles cree que son los beneficios de tener una vivienda automatica

a la tradicional?

ENTREVISTA 2

Los beneficios son varios debido a que mejoran notablemente la calidad de
vida de las personas entre los mas importantes pienso que son la comodidad
que se tiene al momento de controlar la temperatura, iluminacion, sonido de
todos los ambientes de la casa, también otro beneficio seria el ahorro en costos
y tiempo debido que los sistemas inteligentes utilizan sistemas que ahorren

energia y optimizan el tiempo ocupandose de tareas del hogar.

9-;Cree que las personas estarian dispuestas a implementar sistemas
automaticos en las viviendas para mejorar la calidad de vida?
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ENTREVISTA1

Las personas estarian dispuestas, ya que todos queremos mejorar siempre la
calidad de vida en el hogar, pero la parte fundamental del caso viene en el
costo de estos sistemas, debido a que no todas las personas pueden adquirir o
implementar estos sistemas automaticos. Los proyectos inmobiliarios

inteligentes estan por lo general dirigidos a clases econémicas altas.

10- ;Cree que la implementacion de sistemas automaticos en las

viviendas es importante? ;Por qué?

ENTREVISTA 3

Es importante porque que vivimos en una era tecnoldgica donde la
optimizacién de tiempo y recursos es fundamental para la vida cotidiana, cada
vez mas la tecnologia avanza y debemos ir a la par. Estos sistemas
implementados a la vivienda son muy interesantes e innovadores.

ANEXO 3.2. Grupos focales

Cd. Filmacién al Focus Group
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ANEXO 3.3. Formato de la encuesta para la Investigacion Cuantitativa

EN

Rl

Buenos dias/buenas tardes, mi nombre es Juan Jativa y estudio en la Universidad de las Américas.
Esta encuesta tiene como finalidad, levantar informacién para conocer sus opiniones acerca de la
creacion de una empresa inmobiliaria que implementara la automatizacion de viviendas.
Cabe recalcar que la informacion que usted nos proporcione, sera totalmente confidencial y utilizada
con fines estadisticos.

De antemano le agradecemos su totalidad sinceridad y
colaboracion.

ENCUESTA NRO. FECHA
Datos de
Identificacio

Nombre:

Teléfono: Género: M F

Correo:
Ocupacion:
Estado Civil: () Soltero () Casado ( ) Divorciado ()
Viudo

F
Edad: Menos de 25 o Mas de 65 afos

A ¢ Tiene usted casa propia?

SI( ) pase a pregunta C NO () siguiente pregunta

B ¢ Estaria dispuesto a adquirir una vivienda durante los proximos 12 meses?
SI( ) NO () <

C ¢ Los ingresos globales de su hogar superan los 1000 délares?

SI( ) NO () <

D El lugar donde vive es:

( ) Lujoso ( )comoda y todos los servicios ( ) condiciones basicas < ( ) pobre <



E ¢ Trabaja o conoce algun familiar que trabaje en empresas inmobiliarias?

SI( )%

NO ()

CONTINUAR PREGUNTAS:

1.- Una inmobiliaria es una empresa dedicada a la administracion de inmuebles:
compra, venta, alquiler de casas, departamentos, oficinas, terrenos, etc. ; Conoce

alguna empresa inmobiliaria?

SI () ;Cual?

NO ()

2.- ;Ha utilizado alguna vez los servicios de una empresa inmobiliaria?

SI( ) Continte
3.- ¢ Para qué servicios a utilizado la empresa inmobiliaria?

( ) Compra de inmuebles ( ) Venta de inmuebles ( ) Alquiler de inmuebles ( )
Automatizacion de vivienda ( ) asesoramiento para adquirir vivienda ( ) otras:

NO ( ) Salte a pregunta 4

4.- La comodidad implica el conjunto de cosas y bienes necesarios para vivir a
gusto, entre estos tenemos: confort, iluminacion, calefaccion, seguridad,
ubicacion, espacios amplios. Tomando en cuenta estos factores ; Qué tan

comodo se siente en la vivienda actual que vive? Marque con una
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X una sola respuesta dentro de la siguiente escala, siendo 10 la mayor calificacion de
comodidad.
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5.- ¢Conoce que es la automatizacion de vivienda o” casa inteligente”?

SI( )

6.- La automatizacion de viviendas o “casa inteligente” consiste en la
implementacién de sistemas electrénicos a los espacios de la vivienda para

NO (1)

mejorar la comodidad de las personas. ¢ Le gustaria acondicionar los espacios de
su vivienda con estos sistemas?

SI( ) Continde con la pregunta7 NO ()

7.- Si respondio si en la siguiente escala del 1 al 10 indique su grado de

¢ Por qué?

intencion de automatizar su vivienda durante los préximos 12 meses, si tuviera
un precio razonable.

Poco

Mucho

1]

2]

3]

4]

5|

6]

7]

8]

9]

10




8.- Ahora que ya tiene conocimiento sobre lo que es la automatizacion de
vivienda, o si ya tenia conocimiento ; Conoce empresas dedicadas a este tipo
de servicios?

SI() NO()cCual?

9.- ¢ Cuanto cree usted que deberia invertir en la automatizaciéon de su hogar que
mejoran su vida diaria?

10.-Califique la idea de crear una empresa de asesoria inmobiliaria
especializada en la automatizacion de vivienda. Marque con una X una sola
respuesta dentro de la siguiente escala siendo 10 la respuesta mas alta.

Mala Buena
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ANEXO 4.1. Redes sociales de la inmobiliaria Facebook y Twitter

| Ye tu anuncio aqui

Inmobotic

|

Empresa rmabiliaria |
sspacisizads enla
automatizaciin de

hviEnda, venta de
rmusbles, & integracl.,,

o e gusta: ARka
Flares 2 qusta gsta,

Promocionar paging

Inmobotic Actualizar la hfunna_dﬁn_d@gina_l} | v_le_gusta_-'| I Reciente
# 2 parsonas |ss qusts ;
mska piging

2004

| v Siguiendo % * |

Compaia
Empresa nmobdiaria especidizada en la automatizacdn de wwienda, venta de mmuebles, & integracion dz
sistemas automatioos 3 las viviendas,

2 [

Informacian Fetns Ve qusta

@ Home ’Mmicaimns 3 Discaver

VA \

mﬁ;wm More v Edit profile
Inmabotic 9. Inmoble @hanafiie: Who to follow: Refesh -view i
Riee Domética es el conjunto de sistemas g vane yisea 11

capaces de automatizar una vivienda i

controlando la iluminacion temperatura, ﬁ HERIEpIonD)

seguridad, sonido, etc. & Follow

Olga Suchow = ClyaSuchow
Followad by ANDRES MALI
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ANEXO 4.2. Cotizacién pagina web

MEDIUM JOOMLA

Pagina desarrollada en JOOMLA
Administracion desarrollada por el cliente
Maximo 6 secciones / subsecciones ilimitadas
Transiciones de banners o imagenes en cabecera
Galeria de imagenes y productos

Hoja de contactos

GRATIS
Videotutoriales de administracion web

Landing page provisional con hoja de contacto
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ANEXO 4.3. Cotizacion valla publicitaria mévil

Quito, 30 Abril del 2014

Atencion: Sr. Juan Andrés

Jativa

INMOBOTIC

De mi consideracion:

En atencion a su requerimiento, se detalla la cotizacion del aviso a publicarse en la fecha por confirmar:

MEDIO: Bus

MEDIDAS: 8X4

DIA DE PUBLICACION TODO EL MES VALOR $350 INCLUIDO IVA
Atentamente,

Ing. Orlando Savedra PUBLITRANS ventas@publi-trans.com
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ANEXO 4.4. Cotizacion revista construir

GRUPO ELL. COMERCIO
Quito, 5 Mayo del 2014

Atencion: Sr. Juan Andrés Jativa
INMOBOTIC

De mi consideracion:

En atencion a su requerimiento, se detalla la cotizacion del aviso a publicarse en la fecha por confirmar:

1.-) Propuesta 1/4

Pagina:
MEDIO CONSTRUIR
PAGINA: DETERMINADA (Arquitecturay
Urbanismo) AVISO COMERCIAL: s PAGINA (30 Mddulos)
COLOR F/C
DIA DE PUBLICACION
SABADOS VALOR

$ 625,00 +IVA

Nota: Los avisos se receptan con 5 dias de anticipacidn, en caso de no cumplir con este
horarios se recarga el 25% al valor total del aviso.

Atentamente,

Ing. Carlos Julio Idrovo

El COMERCIO
098924416



ANEXO 5.1.Empresa Prohome, productos.
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©PROHOME

INICIO NOSOTROS PRODUCTOS TIENDA

NANA L)

NV =

CONTACTO

BTICINO | Sistema Domatico en tu hogar

FACEBOOK | TWITTER

Productos
Enchapesy Far R
CASAS INTELIGENTES & DOMOTICA BTICINO
Enchapes ’ . i . " .
RIRNAN My Home de BTicino es el sistema de automatizacion doméstica —domética—disefiado para hacer |a vida mas segura,
comoda y sencilla
Formicas
Buena misica, sequridad, las mejores atmdsferas de luz, aire sano y el clima perfecto sin derroches_ Una casa que
Accesariog respeta el medio ambiente, el didlogo desde una habitacion a otra, sin tener que Ir de acé para alla o levantar la voz, la

garantfa de una automatizaciinsencilla de usar, que se activa a distancia o solamente con fu presencia, apta fambién para
Electronicos guienas no aman |a tecnologia. Casas distintas, gue cuentan historias diferentes porgue My Home sabe satisfacer de
farma exacta las exigencias de cada uno.

Casas Inteligentes

Audio & Video

Proteccion eléchica

ulas

Decorativas

Solares

Seguridad

Automotriz

CONOCE MY HOME

En este video puedes conocer el funcionamiento de
las Casas Inteligentes MY HOME de BTicino.

Podrés observar las diferentes funciones inteligentes
que se pueden ohtener con los diferentes equipos
que ofrece MY HOME. Desde manejo inteligente de
luces hasta la autornatizacion de log seguros en las
puertas, BTicino cuenta con componentes de
domdtica para satisfacer hasta las necesidades mas
particulares

VerVideo

Ver Demonstracisn de Touchscrean

LUCES Y CLIMATIZACION

My Home regula la temperatura y controla el consumo
permitiendo un ahorro de electricidad. Ademas es
tapaz de crear la atmosfera de luz adecuaday
predisponer la apertura motorizada de corinas y

PBX: (593-4) 292-2281




Cotizacion Sistemas de automatizacion

© PROHOME

Quito, 6 Mayo del 2014

Cotizacion

Atencion: Sr. Juan Andrés Jativa

Constructora Jativa

De mi consideracion:

A continuacion se detallan los sistemas inteligentes que requiri6 que se coticen:

Sistemas de audio y sonido usD
$1000

Sistema térmico

USD$1200
Control de seguridad usD
$ 1500
Control de iluminacion usD
$2000

Nota: El valor de cada sistema puede variar el precio dependiendo del tipo de vivienda,

instalaciones eléctricas, etc.

Atentamente, PROHOME
o 04-292-2281
o 04-292-2346

ventas@prohome.ec
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ANEXO 5.2 .Cronograma General

Act

Mes

Enero

Febrero

Abril

Mayo

Junio

Julio

Semana

Constitucion de la empresa
Inmobotic

Arriendo de Oficina

Adquisicion de enseres y equipos de
oficina

1

2

3

4

Agosto

Adecuacion de la Oficina Inmobiliaria
Inmobotic

Contratacion del personal
Administrativo

Contratacion del personal Operativo

Alianzas estratégicas constructoras y
Constructores indep.

Adquisicion de sistemas de
automatizacioén de vivienda

Campania Publicitaria. Pagina web,
redes sociales, vallas, etc.

10

Capacitacion al equipo de ventas

11

Proyectos Inmobiliarios Y sistemas
de automatizacion listos




ANEXO 5.3.Cotizacién Computadoras y otros equipos

PRECIO NORMAL $693

ACER ASPIRE E1-572-6870

DESCRIPCION

PROCESADOR
MEMORIA
CACHE
PANTALLA
RESOLUCION.
MEMORIA RAM
MEMORIA RAM
DISCO DURO

CAMARA

WIRELESS

CARD READER
FORMATOS
AUDIO
MULTIMEDIA
DRIVE
SISTEMA
OPERATIVO.

Un desempeiio inteligente de primera
Linea en las tareas mas exigentes para su laptop. Lleve los
graficos de juego a un nivel totalmente nuevo, sin necesidad
de agregar hardware. (Parte de las tecnologias visuales
incorporadas disponibles solamente con los procesadores
Intel® Core™.)

NUEVO DE PAQUETE - GARATIA 12 MESES.
INTEL CORE 15 - 4200U - 1.60 GHZ UP TO 2.30 GHZ

3MBL2
15.6 LED HD WIDESCREEN

4 GB DDR3

MAX. 16 GB DDR3.

500 GB SATA 5400RPM.
1.3 MPX. HD.

Support WI-Fi (Built-in 802.11b/g WLAN Card), Support 3G (3G
Dongle Not Included in Package)

TF/MMC Card slot X 1

MP3, WMA, WAV, APE, OGG, FLAC

SUPER MULTI DVD RW DOBLE CAPA.
WINDOWS 8 - 64 BITS.



& = impresoras = Epson L355 Multifuncion Sistema Tinta Orlginal

Epson L355 Multifuncion Sistema Tinta
Original

Muttifuncionsal con sistema origingl de Tanque de Tirks con limpresara,

Copisdora, escaner

Con rad Y-Ei

inalambrics

Referencia: Epson L3585

Cantidad 1

7 Artcuios an stock

$266.00 mas IVA

& Adtadir a 1a cesta

| £ Compartr en Facebook

TELEFONO UNIDEN D1680

$39.90

es'lrfllti%trg?es $1 3.30

Cantidad 1

&= ! AHADIR AL CARRITO
#§ 1 GUARDAR PARA DESPUES

Referencia: UNID-273317

Proyector Infocus Epson X12 Full 2800 Lumenes
i Me gusta

U$S 499"

E Paio a acordar con el vendedor. Mas informacion
“ Envio a acordar con el vendedor. Ver costes de envio

1 Ver la reputacion del vendedor

=




ANEXO 5.4.Aspectos regulatorios y legales

CONSTITUCION LEGAL DE LA COMPANIA

e Escritura de constitucion

e Inscripcion de registro mercantil
e Minuta

e Suscripcion del capital

e Division del Capital

e Objeto

e Administracion

e Ubicacion Especie

¢ Nacionalidad

OBTENCION DE RUC

e Escritura constitucion

e Copia de acta donde se nombra la directiva

e Nombramientos directivos, original y copias de cedulas y papeletas
de votacion.

¢ Planilla de pago de un servicio basico

OBTENCION DE PATENTE MUNICIPAL

e RUC
¢ Nombramiento directivo
e Solicitud

INSCRIPCION EN LA SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS

e Escritura constitucion

e RUC

¢ Nombramiento del directorio
e Solicitud



LUAE (LICENCIA METROPOLITANA UNICA PARA EJERCICIO DE
ACTIVIDADES ECONOMICAS)

La LUAE es el documento habilitante y acto administrativo unico con el que el
Municipio del Distrito Metropolitano de Quito autoriza a su titular el ejercicio de
actividades econdémicas en un establecimiento determinado, ubicado dentro

del Distrito.(Servicios ciudadanos).

La LUAE integra los siguientes permisos y/o autorizaciones
administrativas:

¢ Informe de Compatibilidad y Uso de Suelo (ICUS)

e Permiso Sanitario

e Permiso de Funcionamiento de Bomberos

¢ Rotulacion (Identificaciéon de la actividad econdmica)
e Permiso Ambiental

e Licencia Unica Anual de Funcionamiento de las

e Actividades Turisticas

e Permiso Anual de Funcionamiento de la Intendencia

e General de Policia.

El proceso para obtener la LUAE puede iniciarse a través de la pagina web
del Municipio de Quito: www.quito.gob.ec, o con la presentacion del
formulario impreso lleno y firmado en cualquiera de las Administraciones

Zonales



ANEXO 8.1

ACTIVOS FIJOS

Detalle Cantidad Precio TOTAL
Unitario
Escritorios de oficina 8 $ 700,00 | $ 5.600,00
sillas de oficina 8 $ 120,00 | $ 960,00
juego de sala (recepcion) 1 $ 1.500,00 | $ 1.500,00
juego de comedor 1 $ 1.500,00 | $ 1.500,00
(reuniones)
archivadores 8 $ 400,00 | $ 3.200,00
Recibidor (Counter) y 2 $ 1.300,00 | $§ 2.600,00
cafeteria
muebles aéreos 8 $ 400,00 | $ 3.200,00
TOTAL $ 5.920,00 $ 18.560,00
Detalle Cantidad Precio Unitario TOTAL
Computadora portatil 5 $ 700,00 $ 3.500,00
Impresora 2 $ 300,00 $ 600,00
Teléfonos 6 $ 40,00 $ 240,00
Infocus 1 $ 500,00 $ 500,00
TOTAL $ 1.540,00 $ 4.840,00




ACTIVOS INTANGIBLES

Detalle Cantidad Precio Unitario
Constitucion 1 $ 800,00 $ 800,00
LUAE 1 $ 350,00 $ 350,00
TOTAL $ 1.150,00 $ 1.150,00

CAPITAL DE TRABAJO

Insumos de automatizacion $ 5.700
Servicios Basicos $ 300

Sueldos y Salarios $5.173,2
Comisiones $437
Marketing $ 700
Pagina web $70
Arriendos $ 700
Suministros de oficina y limpieza $ 300

Capital de trabajo necesario 3 meses $34.575




ANEXO 8.2 INGRESOS ANUALES EMPRESA INMOBOTIC

PRODUCTO CONCEPTO| ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
Sistemas de Seguridad Cantidad 15 19 22 25 28
Precio 2400 | 2415 | 2431 | 2446 | 2462
Precio 1 Subtotal 36000 | 45288 | 53478 | 61159 | 68937
Sistemas de iluminacién | Cantidad 15 19 22 25 28
Precio 2800 | 2818 | 2836 | 2854 | 2872
Precio 2 Subtotal | 42000 | 52836 | 62391 | 71353 | 80426
Sistemas de temperatura | Cantidad 14 17 19 22 25
Precio 2000 | 2013 | 2014 | 2015 | 2017
Precio 3 Subtotal 28000 | 33815 | 38268 | 44339 | 50418
Sistemas de Sonido Cantidad 14 17 19 21 25
Precio 1600 | 1610 | 1620 | 1630 | 1641
Precio 4 Subtotal 22400 | 27049 | 30784 | 34239 | 41018
TOTAL |128400|159304|168105|176000 | 183025

PRODUCTO | CONCEPTO | ANO1| ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5_

Departamento Cantidad 14 16 18 20
Precio 4500 4500 4500 4500 4500
Precio 1 Subtotal 54000 63000 72000 | 81000 | 90000
Suite Cantidad 1 2 4 6 8
Precio 4000 4000 4000 4000 4000
Precio 2 Subtotal 4000 | 8000,008 | 16000 | 24000 | 32000
Viviendas Cantidad 1 2 3 4 5
Precio 7500 7500 7500 7500 7500
Precio 3 Subtotal 7500 15000 22500 | 30001 37502
TOTAL 65500 86000 111000 136000 161000
Departamento Cantidad 12 14 16 18 20
Precio 3200 3200 3200 3200 3200
Precio 4 Subtotal 38400 44800 51200 | 57600 | 64000
Vivienda Cantidad 1 2 4 6 8
Precio 4800 4800 4800 4800 4800
Precio 5 Subtotal 4800 9600 19200 | 28800 | 38400
Local Comercial Cantidad 3 4 5 6 7
Precio 2000 2000 2000 2000 2000
Precio 6 Subtotal 6000 8000 10000 12000 14000
TOTAL 49200 62400 80800 | 99200 | 117600

PRODUCTO

ANO2 | ANO3

ANO 4

ANO 5




AUTOMATIZACION DE VIVIENDAS | 128400 | 159304 | 168105 | 176000 | 183025
VIVIENDAS AUTOMATICAS 65500 | 86000 | 111000136000 | 161000
VIVIENDAS TRADICIONALES 49200 | 62400 | 80800 | 99200 | 117600
INGRESOS 243100307704 | 359905 | 411200 | 461625




ESTADO DE RESULTADOS ESCENARIO NORMAL

1 2 3 4 5
INGRESOS 243,100 | 307,704 | 359,905 | 411,200 | 461,625
AUTOMATIZACION DE VIVIENDAS 128,400 | 159,304 | 168,105 | 176,000 | 183,025
INMUEBLES TIPO A 65,500 | 86,000 | 111,000 | 136,000 | 161,000
INMUEBLES TIPO B 49200 | 62,400 | 80,800 | 99,200 | 117,600
COSTO DE VENTAS 112,471 | 151,894 | 168,832 | 192,450 | 216,463
SERVICIOS BASICOS 1,200 1,200 1,266 1,326 1,379
COSTO DE AUTOMATIZACIONES 83,300 | 103,349 | 109,059 | 114,181 | 118,738
COMISIONES 5,080 6,560 6,022 7,248 7,537
PERSONAL OPERATIVO 22891 | 40,785 | 51,584 | 69,696 | 88,809
BENEFICIO BRUTO 130,629 | 155,810 | 191,073 | 218,750 | 245,163
GASTOS ADMINISTRATIVOS 54,550 | 59,678 | 61,207 | 61,167 | 62,789
GASTOS SERVICIOS BASICOS 2,682 3,335 3,335 3,335 3,335
GASTOS SUELDOS Y SALARIOS 46,469 | 50,044 | 52472 | 54,046 | 55,668
DEPRECIACIONES 3,469 3,469 3,469 1,856 1,856
AMORTIZACIONES 230 230 230 230 230
SUMINISTROS DE OFICINA Y LIMPIEZA 1,700 1,700 1,700 1,700 1,700
GASTOS DE VENTAS 30,200 | 28,800 | 29,883 | 30,854 | 31,719
ARRIENDO 9,800 8,400 8,400 8,400 8,400
MARKETING 19,600 | 19,600 | 20,683 | 21,654 | 22,519
PAGINA WEB 800 800 800 800 800
BENEFICIO OPERATIVO 45879 | 67,332 | 99,984 | 126,728 | 150,655
UAII 45879 | 67,332 | 99,984 | 126,728 | 150,655
GASTOS FINANCIEROS 3.590 2.872 2.154 1.436 718
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 42289 | 64.460 | 97.830 | 125.292 | 149.937
PARTICIPACION LABORAL 6.343 9.669 14.674 | 18.794 | 22.491
UTILIDAD ANTES IR 35.946 | 54.791 | 83.155 | 106.498 | 127.447
IMPUESTO A LA RENTA 7.908 12.054 | 18.294 | 23.430 | 28.038
UTILIDAD NETA $28.038 | $42.737 | $64.861 | $83.069 | $99.408




ESTADO DE RESULTADOS ESCENARIO PESIMISTA

1 2 3 4 5
INGRESOS 243,100 | 304,211 | 321,658 | 338,271 | 354,096
AUTOMATIZACION DE VIVIENDAS 128,400 | 155,811 | 163,558 | 170,471 | 176,596
INMUEBLES TIPO A 65,500 | 86,000 | 90,500 | 95,000 | 99,500
INMUEBLES TIPO B 49200 | 62,400 | 67,600 | 72,800 | 78,000
COSTO DE VENTAS 112,471 | 149,628 | 165,839 | 188,780 | 212,171
SERVICIOS BASICOS 1,200 1,200 1,260 1313 1,360
COSTO DE AUTOMATIZACIONES 83,300 | 101,083 | 106,109 | 110,594 | 114,567
COMISIONES 5,080 6,560 6,886 777 7,435
PERSONAL OPERATIVO 22,891 | 40,785 | 51584 | 69,696 | 88,809
BENEFICIO BRUTO 130,629 | 154,583 | 155,819 | 149,491 | 141,925
GASTOS ADMINISTRATIVOS 54.520 | 59.571 | 61.099 | 61.060 | 62.681
GASTOS SERVICIOS BASICOS 2,652 3,228 3,228 3,228 3,228
GASTOS SUELDOS Y SALARIOS 46.469 50.944 | 52.472 54.046 | 55.668
DEPRECIACIONES 3,469 3,469 3,469 1.856 1,856
AMORTIZACIONES 230 230 230 230 230
SUMINISTROS DE OFICINA Y LIMPIEZA 1,700 1,700 1,700 1,700 1,700
GASTOS DE VENTAS 30,200 | 28,800 | 29,775 | 30,644 | 31,415
ARRIENDO 9,800 8,400 8,400 8,400 8,400
MARKETING 19600 | 19600 | 20575 | 21444 | 22.215
PAGINA WEB 800 800 800 800 800
BENEFICIO OPERATIVO 45909 | 66.212 | 64.946 | 57.787 | 47.829
UAII 45909 | 66.212 | 64.946 | 57.787 | 47.829
GASTOS FINANCIEROS 3.590 2.872 2.154 1436 718
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 42319 | 63.340 | 62.792 | 56.351 47111
PARTICIPACION LABORAL 6.348 9.501 9.419 8.453 7.067
UTILIDAD ANTES IR 35.971 | 53.839 | 53.373 | 47.898 | 40.044
IMPUESTO A LA RENTA 7.914 11.845 | 11.742 | 10.538 | 8.810
UTILIDAD NETA $28.057 | $41.995 |$41.631 |$37.361 [$31.234




ESTADO DE RESULTADOS ESCENARIO OPTIMISTA

1 2 3 4 5
INGRESOS 243,100 | 311,296 | 405,996 | 499,723 | 592,502
AUTOMATIZACION DE VIVIENDAS 128,400 | 162,896 | 172,796 | 181,723 | 189,702
INMUEBLES TIPO A 65,500 | 86,000 | 136,000 | 186,000 | 236,000
INMUEBLES TIPO B 49200 | 62,400 | 97,200 | 132,000 | 166,800
COSTO DE VENTAS 112,471 | 154,224 | 171,918 | 196,246 | 220,916
SERVICIOS BASICOS 1200 | 1,200 1,273 1,339 1,397
COSTO DE AUTOMATIZACIONES 83,300 | 105,680 | 112,102 | 117,893 | 123,070
COMISIONES 5080 | 6,560 6,959 7,318 7,640
PERSONAL OPERATIVO 22891 | 40,785 | 51,584 | 69,696 88,809
BENEFICIO BRUTO 130,629 | 157,072 | 234,078 | 303,476 | 371,586
GASTOS ADMINISTRATIVOS 54.581 | 59.790 | 61.318 | 61.279 | 62.900
GASTOS SERVICIOS BASICOS 2,713 | 3,446 3,446 3,446 3,446
GASTOS SUELDOS Y SALARIOS 46.469 | 50.944 | 52472 | 54.046 55.668
DEPRECIACIONES 3469 | 3469 3,469 1.856 1,856
AMORTIZACIONES 230 230 230 230 230
SUMINISTROS DE OFICINA Y LIMPIEZA 1,700 | 1,700 1,700 1,700 1,700
GASTOS DE VENTAS 30,200 | 28,800 | 29,991 | 31,065 32,025
ARRIENDO 9,800 | 8400 8,400 8,400 8,400
MARKETING 19,600 | 19,600 | 20,791 | 21,865 22,825
PAGINA WEB 800 800 800 800 800
BENEFICIO OPERATIVO 45849 | 68.482 [142.769 | 211.132 | 276.661
UAII 45849 | 68.482 (142.769 | 211.132 | 276.661
GASTOS FINANCIEROS 3.590 | 2.872 2.154 1.436 718
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 42258 | 65.610 | 140.615 | 209.696 | 275.943
PARTICIPACION LABORAL 6.339 | 9.842 21.092 | 31.454 41.391
UTILIDAD ANTES IR 35.920 | 55.769 | 119.523 | 178.242 | 234.552
IMPUESTO A LA RENTA 7.902 12269 | 26.295 | 39.213 51.601
UTILIDAD NETA $28.017 | $43.500 | $93.228 | $139.029 | $182.950




ANEXO 8.3 PROYECCIONES ROLES DE PAGO PERSONAL ADMINISTRATIVO

Personal Administrativo

10

ROL ANO 1
TOTAL
ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES ANUAL
. . , . Fondo
CARGO SBU Total Aporte Ingreso Décimo | Décimo de . Aporte ._..omm_
mensual | Puestos Personal Tercer | Cuarto Reserva Vacaciones | Patronal | Provisiones
Gerente
General 1.000,00 1 12.000,00 | 1.122,00 | 10.878,00 | 1.000,00 | 340,00 - 453,25 1.338,00 | 3.131,25 |[14.009,25
Responsable | g4 5 1 10.800,00 | 1.009,80 | 9.790,20 | 900,00 | 340,00 - 407,93 | 1.204,20 | 2.852,13
Comercial 12.642,33
Contador 900,00 1 10.800,00 | 1.009,80 | 9.790,20 | 900,00 | 340,00 - 407,93 1.204,20 | 2.852,13 |12.642,33
Responsable
Relaciones
Publicas y 500,00 1 6.000,00 | 561,00 | 5.439,00 | 500,00 | 340,00 - 226,63 669,00 1.735,63
Marketing 7.174,63
TOTAL | 3300,00| 4,00 |39.600,00] 3.702,60 | 35.897,40 | 3.300,00 |1.360,00| - 1.49573 |4.41540 | 10.571,13 |46.468,53
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ROL ANO 2
TOTAL
ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES ANUAL
SBU Aporte Décimo | Décimo | Fondo de Aporte Total
CLbLEl mensual | Puestos Total Personal Ingreso Tercer Cuarto Reserva |Vacaciones | Patronal |Provisiones
Gerente
General 1.030,00 1 12.360,00 | 1.155,66 | 11.204,34 | 1.030,00 | 350,20 933,70 466,85 1.378,14 4.158,88 |15.363,22
Responsable | 957 g 1 11.124,00 | 1.040,09 | 10.083,91 | 927,00 | 350,20 | 840,33 420,16 | 1.240,33 | 3.778,01
Comercial 13.861,92
Contador 927,00 1 11.124,00 | 1.040,09 | 10.083,91 927,00 350,20 840,33 420,16 1.240,33 3.778,01 13.861,92
Responsable
Relaciones
Publicas y 515,00 1 6.180,00 | 577,83 | 5.602,17 515,00 350,20 466,85 233,42 689,07 2.254,54
Marketing 7.856,71
TOTAL 3.399,00 | 4,00 |[40.788,00| 3.813,68 | 36.974,32 | 3.399,00 | 1.400,80 | 3.081,19 1.540,60 4,547,86 | 13.969,45 |50.943,77
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ROL ANO 3

TOTAL
ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES ATAL
SBU Aporte Décimo Décimo Fondo de Aporte Total

CARGO mensual | Puestos Total Personal Ingreso Tercer Cuarto Reserva Vacaciones | Patronal | Provisiones
Gerente
General 1.060,90 1 12.730,80 | 1.190,33 | 11.540,47 | 1.060,90 | 360,71 961,71 480,85 141948 | 4.283,65 |15.824,12
Responsable | g5/ g4 1 11.457,72| 1.071,30 | 10.386,42 | 954,81 360,71 865,54 432,77 1.277,54 3.891,35
Comercial 14.277,78
Contador | 954,81 1 11.457,72| 1.071,30 | 10.386,42 | 954,81 360,71 865,54 432,77 1.277,54 3.891,35 |14.277,78
Responsable
Relaciones
Publicas 530,45 1 6.365,40 | 595,16 | 5.770,24 530,45 360,71 480,85 240,43 709,74 2.322.18
Marketing 8.092,41
TOTAL |3 50007| 4,00 |42.011,64|3.928,00 | 38.08355 | 3.500,07 | 1.442,82 | 3.173,63 | 1.586,81 | 4.684,30 | 14.388.54 |52.472,00
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ROL ANO 4

ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES TOTAL
CARGO SBU Total Aporte Inareso Décimo | Décimo | Fondo de Aporte Total ANUAL
mensual | Puestos Personal g Tercer Cuarto Reserva |Vacaciones | Patronal |Provisiones
Gerente
General 1.092,73 1 13.112,72| 1.226,04 | 11.886,68 | 1.092,73 371,53 990,56 495,28 1.462,07 4.412,16 |16.298,84
Responsable | gg3 45 1 [11.801,45|1.103,44 | 10.698,02 | 98345 | 371,53 | 891,50 44575 | 1.31586 | 4.008,10
Comercial 14.706,11
Contador 983,45 1 11.801,45| 1.103,44 | 10.698,02 | 983,45 371,53 891,50 44575 1.315,86 4.008,10 |14.706,11
Responsable
Relaciones
Publicas y 546,36 1 6.556,36 | 613,02 | 5.943,34 546,36 371,53 495,28 247,64 731,03 2.391,84
Marketing 8.335,18
TOTAL |3 606,00 4,00 |43.271,99|4.04593 | 39.226,06 | 3.606,00 | 1.486,11 | 3.268,84 | 1.634,42 | 4.824,83 | 14.82019 |54.046,25
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ROL ANO 5
ROL DE PROVISIONES

ROL DE PAGOS

— — TOTAL
SBU Aporte Décimo Décimo Fondo de Aporte Total

el mensual | Puestos Total Personal Ingreso Tercer Cuarto Reserva Vacaciones | Patronal | Provisiones LT
Gerente
General 1.125,51 1 13.506,11| 1.262,82 | 12.243,28 1.125,51 382,67 1.020,27 510,14 1.505,93 4.544,52 16.787,81
Responsable | 4 15 o6 1 12.155,50 | 1.136,54 | 11.018,96 | 1.012,96 | 382,67 918,25 459,12 1.355,34 | 4.128,34
Comercial 15.147,29
Contador 1.012,96 1 12.155,50| 1.136,54 | 11.018,96 1.012,96 382,67 918,25 459,12 1.355,34 4.128,34 |15.147,29
Responsable
Relaciones
Publicas y 562,75 1 6.753,05 | 631,41 6.121,64 562,75 382,67 510,14 255,07 752,97 2.463,60
Marketing 8.585,24
TOTAL 3.71418 | 4,00 |44.570,15| 4.167,31 | 40.402,84 3.714,18 1.530,69 3.366,90 1.683,45 4.969,57 15.264,80 | 55.667,64
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RESUMEN DE SUELDOS Y SALARIOS PERSONAL ADMINISTRATIVO

RUBRO ANO

Personal administrativo 46.468 53 50.943.77 52.472,09 54.046,25 55.667,64

TOTAL 46.468,53 50.943,77 52.472,09 54.046,25 55.667,64




PROYECIONES ROLES DE PAGO PERSONAL OPERATIVO

Personal Operativo

ROL ANO 1

ROL DE PAGOS _ _ ROL DE PROVISIONES TOTAL

e Bmm:_Wﬂm_ Puestos Total _uw_ﬂwﬂw_ Ingreso WMMA_"HW me_qﬂoo _WMMMW% Vacaciones _".WM.M_“M_ _uqo,.“.m...m.”w_smm ANUAL
Vendedores | 600,00 |2 14.400,00 | 1.346,40 | 13.053,60 | 1.200,00 | 680,00 - 543,90 | 1.605,60 | 4.029,50 |17.083,10
Tecnico 400,00 |1 4.800,00 | 448,80 | 4.351,20 | 400,00 340,00 - 181,30 535,20 1.456,50 |5.807,70
TOTAL |4 000,00 3,00 |19.200,00| 1.795,20 |17.404,80| 1.600,00 | 1.020,00 ; 72520 | 214080 | 5.486,00 | 22.890,80

ROL DE PAGOS

ROL DE PROVISIONES

ROL ANO 2

= = TOTAL

TRy Bmm:_Wﬂm_ Puestos D _".M._Mﬂ_w_w_ e WMMA_HW meﬁaoo _u_uomwmvwm Vacaciones _".wﬂ.wuw_ vqoﬂmﬂw_smm SIS

Vendedores | 618,00 3 22.248,00 | 2.080,19 | 20.167,81 | 1.854,00 1.050,60 1.680,65 840,33 2.480,65 7.906,23  |28.074,04
Tecnico 412,00 2 9.888,00 | 924,53 | 8.963,47 824,00 700,40 746,96 373,48 1.102,51 3.747,35 12.710,82
TOTAL 1.030,00 | 5,00 |32.136,00 | 3.004,72 |[29.131,28| 2.678,00 1.751,00 2.427,61 1.213,80 3.583,16 11.653,57 | 40.784,86




ROL ANO 3

ROL DE PAGOS

ROL DE PROVISIONES

TOTAL
SBU Aporte Décimo | Décimo | Fondo de . Aporte Total
n>n_v~ G mensual _u:mmma Total Personal _:m...“.mm Tercer Cuarto Reserva <mMMM_o Patronal | Provisiones LR
Vende 27.697,
ot | 63654 | 4 | 3055392 | 285679 | %1007 | 2546,16 | 140080 | 230809 | 1.154,05 | 340676 | 1081586 |aq51 o0
Tecnic | o436 | 2 | 1018464 | 95226 |92323| gag72 | 70040 | 76936 | 38468 | 113559 | 3.838,75
o 8 13.071,13
qo_.; 1.060,90 | 6,00 |40.738,56 | 3.809,06 wa%onm. 3.394,.88 | 2.101,20 | 3.077.46 | 1.538.73 | 4.542,35 | 14.654,62 |51.584,12

ROL DE PAGOS

ROL ANO 4

ROL DE PROVISIONES

. . . . TOTAL

CARG SBU Puesto Total Aporte Ingres Décimo | Décimo | Fondo de Vacacio Aporte ._..omm_ ANUAL
) mensual s Personal o Tercer Cuarto Reserva nes Patronal | Provisiones

Vende 35.660,
dores 655,64 5 39.338,17 | 3.678,12 05 3.278,18 | 1.751,00 2.971,67 1.485,84 | 4.386,21 13.872,89 49.532.95
Tecnic 14.264,
o 437,09 3 15.735,27 | 1.471,25 02 1.311,27 | 1.050,60 1.188,67 594,33 1.754,48 5.899,36 20.163,38
qo_.; 1.092,73 | 8,00 |55.073,44 | 5.149,37 k_m%uﬁ. 4.589,45 | 2.801,60 | 4.160,34 | 2.080,17 | 6.140,69 | 19.772,25 |69.696,33




ROL DE PAGOS

ROL ANO 5
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TOTAL
ROL DE PROVISIONES ANUAL
SBU Aporte Décimo Décimo | Fondo de Aporte Total
CARGO mensual | Puestos Total Personal Ingreso Tercer Cuarto Reserva |Vacaciones | Patronal | Provisiones
Vendedores | 675,31 6  |48.621,98| 4.546,16 |44.075,83 | 4.051,83 | 2.101,20 | 3.672,99 | 1.836,49 | 5.421,35 | 17.083,86 |61.159,69
Tecnico 450,20 4 |21.609,77 | 2.020,51 |19.589,26 | 1.800,81 | 1.400,80 | 1.632,44 816,22 | 2.409,49 | 8.059,76 |27.649,02
TOTAL |4 12551 | 10,00 |70.231,75| 6.566,67 | 63.665,08| 5.852,65 | 3.502,00 | 5.30542 | 2.652,71 | 7.830,84 | 25.143,62 | 88.808,70
RESUMEN DE SUELDOS Y SALARIOS PERSONAL OPERATIVO
RUBRO ANO
3 2 5
Personal Operativo 22.890,80 40.784.86 51.584,12 69.696,33 88.808,70
TOTAL 22.890,80 40.784,86 51.584,12 69.696,33 88.808,70
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ANEXO 8.4 FLUJO DE CAJA ESCENARIO NORMAL

aoo| P | 3 | 3| 4| s

INGRESOS 243.100 | 307.704 | 359.905| 411.200 | 461.625

COSTOS 112.471| 151.894 | 168.832 | 192.450 | 216.463

GASTOS 84.750| 88.478| 91.090| 92.022| 94.508

TOTAL EGRESOS 197.221 | 240.372 | 259.921 | 284.472 | 310.970

UTILIDAD OPERATIVA 45879 | 67.332| 99.984 | 126.728 | 150.655

Gastos Financieros 3.590 2.872 2.154 1.436 718

Utilidad Antes de Impuestos 42.289 | 64.460| 97.830| 125.292 | 149.937

Participacion Laboral 6.343 9.669 | 14.674| 18.794| 22.491

UTILIDAD ANTES IR 35.946 | 54.791| 83.155| 106.498 | 127.447

Impuesto a la Renta 7.908 | 12.054| 18.294| 23.430| 28.038

UTILIDAD NETA 28.038| 42.737| 64.861| 83.069| 99.408

FLUJO DE CAJA OPERATIVO

(FCO)

U Neta 28.038| 42.737| 64.861| 83.069| 99.408

Gastos Financieros 3.590 2.872 2.154 1.436 718

Depreciaciones 3.469 3.469 3.469 1.856 1.856

Amortizaciones 230 230 230 230 230

Escudo Fiscal 1.301 1.041 781 521 260

FLUJO DE CAJA DE

INVERSIONES (FCI)

Activos Fijos (23.400) 0 0 0 0 0

Activos Intangibles (1.150) 0 0 0 0 0

Inversion CT (34.575)

Variaciones de CT (39.900) | (2.847)| (20.530)| (7.694)| (7.564)

Recuperacion AF 12.436

TOTAL FCI (59.125) (39.900) (2.847)\ (20.530) (7.694) 4.872
- !+ /| | |

FC LIBRE (59.125) (5.874) 45.420 \ 49.403 78.376  106.824
- ! 4 || [ |

FC LIBRE Acumulado (59.125) (64.999) (19.579) \ 29.824 108.200 215.024

VAN 76.838

Max Exposicion (64')999

TIR 50,95%

CPPC 20,00%

Periodo de Recuperacion 2.4

FLUJO DE CAJA DE CAPITAL

Escudo Fiscal 0 1.301 1.041 781 521 260

TOTAL FCC (59.125) (4.573) 46.461 \ 50.184 78.896 107.084

FC CAPITAL Acumulado (59.125) (63.698) (17.237)\ 32.947 111.844 | 218.928

VAN 98.565

Max Exposicion (63')698

TIR 52,18%

CPPC 15,92%

Periodo de Recuperacion 2,3
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FLUJO DE CAJA ESCENARIO PESIMISTA

wool $ [ 5[ 5[5 1]3
INGRESOS 243.100 | 304.211 | 321.658 | 338.271 | 354.096
COSTOS 112.471| 149.628 | 165.839 | 188.780 | 212.171
GASTOS 84.720 | 88.371| 90.874| 91.704| 94.096
TOTAL EGRESOS 197.191 | 237.998 | 256.713 | 280.484 | 306.267
UTILIDAD OPERATIVA 45909 | 66.212| 64.946| 57.787| 47.829
Gastos Financieros 3.590 2.872 2.154 1.436 718
Utilidad Antes de Impuestos 42.319| 63.340| 62.792| 56.351| 47.111
Participacion Laboral 6.348 9.501 9.419 8.453 7.067
UTILIDAD ANTES IR 35.971| 53.839| 53.373| 47.898| 40.044
Impuesto a la Renta 7914 11.845| 11.742| 10.538 8.810
UTILIDAD NETA 28.057 | 41.995| 41.631| 37.361| 31.234
FLUJO DE CAJA OPERATIVO
(FCO)

U Neta 28.057 | 41.995| 41.631| 37.361| 31.234
Gastos Financieros 3.590 2.872 2.154 1.436 718
Depreciaciones 3.469 3.469 3.469 1.856 1.856
Amortizaciones 230 230 230 230 230
Escudo Fiscal 1.301 1.041 781 521 260
FLUJO DE CAJA DE

INVERSIONES (FCI)

Activos Fijos (23.400) 0 0 0 0 0
Activos Intangibles (1.150) 0 0 0 0 0
Inversion CT (34.575)

Variaciones de CT (39.900) | (3.108)| (16.312)| (2.492)| (2.374)

TOTAL FCI ‘ (59.125)‘ (39.900) (3.108) (16.312) (2.492) 10.062
! . /[ |
FC LIBRE ‘ (59.125)‘ (5.855) 44.417 30.392 37.870 43.840
FC LIBRE Acumulado ‘ (59.125)‘ (64.980) (20.563) 9.829| 47.699 91.539
VAN 20.310

Max Exposicion (64.980)

TIR 31,02%

CPPC 20,00%

Periodo de Recuperacion 2,7

FLUJO DE CAJA DE CAPITAL

Escudo Fiscal 0 1.301 1.041 781 521 260
TOTAL FCC (59.125)‘ (4.553) 45.458

FC CAPITAL Acumulado (59.125)‘ (63.678) (18.220)

VAN 33.113

Max Exposicion (63.678)

TIR 32,49%

CPPC 15,92%

Periodo de Recuperacion 2,6




FLUJO DE CAJA ESCENARIO OPTIMISTA
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ANO 0 1 2 3 4 5
INGRESOS 243.100 | 311.296 | 405.996 | 499.723 | 592.502
COSTOS 112471 | 154.224 | 171.918 | 196.246 | 220.916
GASTOS 84.781| 88.590| 91.309| 92.344| 94925
TOTAL EGRESOS 197.251 | 242.814 | 263.227 | 288.590 | 315.841
UTILIDAD OPERATIVA 45.849 | 68.482 | 142.769 | 211.132 | 276.661
Gastos Financieros 3.590 2.872 2.154 1.436 718
Utilidad Antes de Impuestos 42.258| 65.610 | 140.615| 209.696 | 275.943
Participacion Laboral 6.339 9.842 | 21.092| 31.454| 41.391
UTILIDAD ANTES IR 35.920 | 55.769 | 119.523 | 178.242 | 234.552
Impuesto a la Renta 7902 | 12269 | 26.295| 39.213| 51.601
UTILIDAD NETA 28.017 | 43.500| 93.228 | 139.029 | 182.950
FLUJO DE CAJA
OPERATIVO (FCO)
U Neta 28.017 | 43.500| 93.228| 139.029 | 182.950
Gastos Financieros 3.590 2.872 2.154 1.436 718
Depreciaciones 3.469 3.469 3.469 1.856 1.856
Amortizaciones 230 230 230 230 230
Escudo Fiscal 1.301 1.041 781 521 260

TOTAL FCO 142.030 185.494
FLUJO DE CAJA DE

INVERSIONES (FCI)

Activos Fijos (23.400)

Activos Intangibles (1.150)

Inversion CT (34.575)

Variaciones de CT
TOTAL FCI
FC LIBRE

FC LIBRE Acumulado

(59.125)
(59.125)
(59.125)

(39.900)
(39.900)

(5.895)
(65.020)

(2.575)

(25.860)

(2.575) | (25.860)
46.455  72.440
(18.565) | 53.875

(14.059)
(14.059)
127.971
181.846

(13.917)

(1.481)
184.013
365.859

VAN 145.810

Max Exposicion (65.020)

TIR 67,14%

CPPC 20,00%

Periodo de Recuperacion 2,3

FLUJO DE CAJA DE CAP.

Escudo Fiscal 0 1.301 1.041 781 521 260

TOTAL FCC
FC CAPITAL Acumulado

(59.125)

(4.593)

47.496 \ 73.221

128.492
185.490

184.273
369.763

(59.125)

(63.718)

(16.222)  56.999

VAN 178.444
Max Exposicion (63.718)
TIR 68,25%
CPPC 15,92%
Periodo de Recuperacion 2,2




ANEXO 8.5 BALANCE GENERAL ESCENARIO NORMAL
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Activos

64.825,0

93.832,5

130.404,4

189.658,6

268.423,9

363.482,1

Activo Corriente 34.575,0 | 67.281,8 | 107.553,0 | 170.506,6 | 251.357,9 | 348.502,1
Disponible en Caja 34.575,0 | 21.681,8| 64.132,4|107.432,6 | 180.162,9 | 269.363,4
Caja 1.000,0| 1.0000| 1.0000| 1.0000| 1.0000| 1.0000
Efectivo 1.0000| 1.000,0] 1.000,0| 1.0000| 1.000,0] 1.000,0
Bancos 33.575,020.681,8| 63.132,4|106.432,6| 179.162,9 | 268.363,4
Cuenta Corriente 33.575,020.681,8 | 63.132,4|106.432,6| 179.162,9 | 268.363,4
Cuentas por Cobrar 0,0|34.200,0| 33.455,4| 53.985,8| 61.680,0| 69.243,8
Clientes
Cuentas por Cobrar 0,0|34.2000| 33.4554| 53.9858| 61.680,0| 69.243,8
Clientes
Inventarios 0,0|11.400,0| 11.151,8| 9.088,2| 9.5150| 9.894,9
Inventarios de Materias 0,0/11.400,0| 11.151,8 9.088,2 9.515,0 9.894,9
Activos Fijos 23.400,0 | 23.400,0| 23.400,0| 23.400,0| 23.400,0| 23.400,0
MUEBLES Y ENSERES 18.560,0 | 18.560,0| 18.560,0| 18.560,0| 18.560,0| 18.560,0
EQUIPOS DE
COMPUTACION 4.840,0| 4.8400| 4.840,0| 4.840,0| 4.8400| 4.840,0
Depreciaciones 00| 3.4693| 3.4693| 3.469,3| 1.856,0| 1.856,0
Depreciaciones Acum. A.
Filon 0,0 3.4693| 6.938,7| 10.408,0| 12.264,0| 14.120,0
ACTIVOS INTANGIBLES 1.150,0| 1.150,0| 1.150,0| 1.150,0| 1.150,0| 1.150,0
Amortizaciones 00| 2300 2300 2300 2300 2300
Amortizaciones Acum. A. 0,0 2300 4600 690,0/ 920,0| 1.150,0

Intan
EI

29.350,0

30.320,0

25.341,8

18.548,2

14.245,0

Pasivo Corriente 5.700,0|11.400,0| 11.151,8| 9.0882| 9.515,0| 9.894,9
DCP 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Pf:fxzso:’;r Pagar 5.700,0|11.400,0| 11.151,8| 9.0882| 9.515,0| 9.894,9
Proveedores locales 5.700,0|11.400,0| 11.151,8 9.088,2 9.515,0 9.894,9
Pasivo Largo Plazo 23.650,0(18.920,0| 14.190,0| 9.460,0] 4.730,0 0,0
Préstamos 23.650,0| 18.920,0| 14.190,0| 9.460,0| 4.730,0 0,0

Patrimonio 35.475,0| 63.512,5 105.062,5 171.110,3 254.178,9 353.587,2
Capital Social 35.475,0|35.475,0| 35.475,0| 35.475,0| 35.475,0| 35.475,0
Utilidad / Pérdida 0,0|28.037,5| 42.736,7| 64.861,2| 83.068,5| 99.408,4
Utilidades Retenidas 0,0|28.037,5| 70.774,2|135.635,3|218.703,9 | 318.112,2

Total Pasivo + Patrimonio

64.825,0

93.832,5

130.404,4

189.658,6

268.423,9

363.482,1




BALANCE GENERAL ESCENARIO PESIMISTA
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Activos

64.825,0

93.852,4

129.043,1

165.460,2

198.464,6

225.300,2

Activo Corriente 34.575,0 | 67.301,7 | 106.191,8 | 146.308,2 | 181.398,6 | 210.320,2
Disponible en Caja 34.575,0|21.701,7| 64.928,7| 89.217,1|121.441,7|147.658,6
Caja 1.000,0| 1.000,0] 1.000,0] 1.0000| 1.0000| 1.000,0
Efectivo 1.0000| 1.000,0] 1.000,0| 1.0000| 1.000,0] 1.000,0
Bancos 33.575,020.701,7| 63.928,7| 88.217,1|120.441,7 | 146.658,6
Cuenta Corriente 33.575,0|20.701,7 | 63.928,7| 88.217,1|120.441,7|146.658,6
Cuentas por Cobrar 0,0/34.200,0| 31.936,9| 48.248,7| 50.740,7| 53.114,4
Clientes
Cuentas por Cobrar 0,0(34.200,0| 31.936,9| 48.248,7| 50.740,7| 53.114,4
Clientes
Inventarios 0,0|11.400,0| 10.645,6 8.842,4 9.216,2 9.547,3
Inventarios de Materias 0,0|11.400,0| 10.645,6 8.842,4 9.216,2 9.547,3
Activos Fijos 23.400,0 | 23.400,0| 23.400,0| 23.400,0| 23.400,0| 23.400,0
MUEBLES Y ENSERES 18.560,0 | 18.560,0| 18.560,0| 18.560,0| 18.560,0| 18.560,0
EQUIPOS DE
COMPUTACION 4.8400| 4.8400| 4.8400| 4.840,0| 4.840,0| 4.840,0
Depreciaciones 0,0/ 3.469,3 3.469,3 3.469,3 1.856,0 1.856,0
F':i’ji':rec'ac'“es Acum. A. 0,0| 3.469,3| 6.938,7| 10.408,0| 12.264,0| 14.120,0
ACTIVOS INTANGIBLES 1.150,0| 1.150,0| 1.150,0| 1.150,0| 1.150,0| 1.150,0
Amortizaciones 00| 2300 2300/ 2300 2300 2300
Amortizaciones Acum. A. 0,0 2300 4600/ 690,0] 9200/ 1.150,0

Intan
EI

29.350,0

30.320,0

24.835,6

18.302,4

13.946,2

Pasivo Corriente 5.700,0 | 11.400,0 | 10.645,6| 8.842,4| 9.216,2| 9.547,3
DCP 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Pf::;‘;:ife‘: Pagar 5.700,0 | 11.400,0 | 10.645,6| 8.842,4| 9.2162| 9.547,3
Proveedores locales 5.700,0|11.400,0| 10.645,6 8.842,4 9.216,2 9.547,3
Pasivo Largo Plazo 23.650,0|18.920,0 | 14.190,0 9.460,0 4.730,0 0,0
Préstamos 23.650,0|18.920,0| 14.190,0 9.460,0 4.730,0 0,0

Patrimonio 35.475,0 | 63.532,4 104.207,4 147.157,8 184.518,4 215.752,9
Capital Social 35.475,0|35.475,0| 35.475,0| 35.475,0| 35.475,0| 35.475,0
Utilidad / Pérdida 0,0|28.057,4| 41.994,6| 41.630,8| 37.360,6| 31.234,5
Utilidades Retenidas 0,0|28.057,4| 70.052,0|111.682,8|149.043,4|180.277,9

Total Pasivo + Patrimonio

64.825,0

93.852,4

129.043,1

165.460,2

198.464,6

225.300,2




BALANCE GENERAL ESCENARIO OPTIMISTA
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Activos

64.825,0

93.812,4

131.812,7

219.021,6

353.802,7

532.454,3

Activo Corriente 34.575,0| 67.261,7 | 108.961,4 | 199.869,6 | 336.736,7 | 517.474,3
Disponible en Caja 34.575,0|21.661,7 | 63.291,6 | 129.628,3 | 251.953,9 | 418.343,1
Caja 1.000,0| 1.000,0] 1.000,0] 1.0000| 1.0000| 1.000,0
Efectivo 1.0000| 1.000,0] 1.000,0| 1.0000| 1.000,0] 1.000,0
Bancos 33.575,0|20.661,7| 62.291,6|128.628,3 | 250.953,0 | 417.343 1
Cuenta Corriente 33.575,0 | 20.661,7 | 62.291,6|128.628,3 | 250.953,0 | 417.343 1
Cuentas por Cobrar 0,034.200,0| 35.038,9| 60.899,4| 74.958,4| 88.875,3
Clientes
Cuentas por Cobrar 0,0/34.200,0| 35.0389| 60.899,4| 74.9584| 88.8753
Clientes
Inventarios 0,0|11.400,0| 11.679,6 9.341,8 9.824,4| 10.255,8
Inventarios de Materias 0,0|11.400,0| 11.679,6 9.341,8 9.824,4| 10.255,8
Activos Fijos 23.400,0 | 23.400,0| 23.400,0| 23.400,0| 23.400,0| 23.400,0
MUEBLES Y ENSERES 18.560,0 | 18.560,0| 18.560,0| 18.560,0| 18.560,0| 18.560,0
EQUIPOS DE
COMPUTACION 4.8400| 4.8400| 4.8400| 4.840,0| 4.840,0| 4.840,0
Depreciaciones 0,0| 3.4693| 3.4693| 3.469,3| 1.856,0| 1.856,0
F'i)jz':'ec'am“es Acum. A. 0,0| 3.469,3| 6.938,7| 10.408,0| 12.264,0| 14.120,0
ACTIVOS INTANGIBLES 1.150,0| 1.150,0| 1.150,0| 1.150,0| 1.150,0| 1.150,0
Amortizaciones 00| 2300 2300/ 2300 2300 2300
Amortizaciones Acum. A. 0,0/ 2300 460, 690,0 920,0| 1.150,0

Intan

Pasivos 29.350,0 30.320,0 25.869,6 18.801,8 14.554,4 10.255,8
Pasivo Corriente 5.700,0 | 11.400,0| 11.679,6| 9.341,8| 9.824,4| 10.255,8
DCP 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Pf:f:;;ife"s' Pagar 5.700,0 | 11.400,0| 11.679,6| 9.341,8| 9.824,4| 10.255,8
Proveedores locales 5.700,0|11.400,0| 11.679,6 9.341,8 9.824,4| 10.255,8
Pasivo Largo Plazo 23.650,0|18.920,0 | 14.190,0 9.460,0 4.730,0 0,0
Préstamos 23.650,0|18.920,0| 14.190,0| 9.460,0| 4.730,0 0,0
Patrimonio 35.475,0 63.492,4 105.943,1 200.219,7 339.248,3 522.198,4
Capital Social 35.475,0 | 35.475,0| 35.475,0| 35.475,0| 35.475,0| 35.475,0
Utilidad / Pérdida 0,0(28.017,4| 43.499,5| 93.227,8|139.028,6|182.950,2
Utilidades Retenidas 0,0(28.017,4| 71.516,9 | 164.744,7 | 303.773,3 | 486.723,4

Total Pasivo + Patrimonio

64.825,0

93.812,4

131.812,7

219.021,6

353.802,7

532.454,3




ANEXO 8.6 AMORTIZACION DE LA DEUDA

AMORTIZACION DEUDA
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Ano Saldo Inicial Interés Capital Cuotas
$ 23.650
1 $ 18.920 $ 3.590 | § 47309 8.320
2 $ 14.190 $ 2872 | $ 4730 | $ 7.602
3 $ 9.460 $ 2154 | $ 4730 | $ 6.884
4 $ 4.730 $ 1436 | $ 4730 | $ 6.166
5 $ - $ 718 | $ 4730 | $ 5.448
ANEXO 8.7 DEPRECIACION ACTIVOS FIJOS
AfioS Depreciacion MUEBLES Y ENSERES
Inversiones 1 2 3 4 5
$ $ $ $ $
0 | 18.560,00 | 1.856,00 | 1.856,00 | 1.856,00 | 1.856,00 |° 1-856.00
$ $ $
1 $ 00 0,00 0,00 0,00
$ $
2 $ 000 0,00 0,00
3 $ $
0,00 0,00
4 | $ 0,00
5
' $ $ $ $ $
TOTAL JUO 1.856,00 | 1.856,00 | 1.856,00 | 1.856,00 | 1.856,00
~ Depreciacion EQUIPOS DE COMPUTADORA
Anos .
Inversiones 1 2 3 4 5
0 $ $ $ $
4.840,00 1.613,33 | 1.613,33 | 1.613,33
1 $ $ $
0,00 0,00 0,00
2 $ $ $
0,00 , ,
3
$ $ $ $
TOTAL | XU ) 1.613,33 | 1.613,33 | 1.613,33




AMORTIZACION ACTIVOS INTANGIBLES
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~ . Amortizacion ACTIVOS INTANGIBLES
Anos |Inversiones
1 2 3 4 5
0 1_15$0,00 $ 230,00/$ 230,00{$ 230,00 (% 230,00{$ 230,00
1 $ 0,00{ $ 0,00 |$ 0,00|$ 0,00
2 $ 0,00($ 0,00($ 0,00
3 $ 0,00|$ 0,00
4
5 D Y e T
TOTALICE R EODRS 230,00|$ 230,00($ 230,00|$ 230,00|$ 230,00




ANEXO 3.4
SOPORTE DE A SEGMENTACION

Ingresos por familia segun estrato Social Ingresos y Gastos

ALTA $2991.60 - $25754.40
MEDIA-ALTA $1813.56 - $2989.16
MEDIO TIPICO $-1229.60 - $1813.20
MEDIO-BAJO $783.36 - $1229.40

BAJA $29.00 - $783.24

Fuente: INEC, (2013)

Porcentaje de personas con viviendas propias, arrendadas.

Indicad Nacional s

naicaaores dClOonNna Urbana Rural
Total de hogares 3.923.123 2.666.886 1.256.238
Viviendas propias 64,9% 59,4% 76,5%
Viviendas en
arriendo/anticresis 12,0% 23,3% 3,5%
Viviendas con
abastecimiento de agua 73,7% 88,4% 42,6%
por red publica
Viviendas sin energia 1,8% 0,3% 5,1%

Fuente: INEC, (2013)
Ingreso promedio por hogar zona urbana de Quito
Area

Indicadores Nacional
Urbana Rural

Ingreso promedio del

893 1.046 567
hogar
I dio
Ngreso ;frome i 209 8a1 428
monetario
Ingreso per capita 230 274 141

Porcentaje del

: . 20, 19, 24,6%
ingreso no monetario s 9,7% ,

Fuente: INEC, (2013)



Porque se eligid la zona centro norte de Quito
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_ N° de proyectos y unidades
habitacionales construidas por sector 2013
7.000 6558
6.000 5 669 —
5.000
4.000 3.538
3.000
2.000 —
1.000 = :
: 104 50 . 67 146 53
Los Chillos Cumbay4 Calderén  Centro Norte Quito Sur
B Proyectos B Unidades Habitacionales
Fuente: Camara de la construccién de Quito (2013)
Valor promedio de venta de m2 en Quito y los Valles
e Dic 2010 - Feb 2014
2.000
1.800
1.600 -
1.400
1.200
1.000 - :
800 —
600 :
400 .
200
0

Vallade  Valle de Los Calderdn
Cumbayd Chillos Nuti Himim

B gic, 2010 ®dic. 2011 ®Edic. 2012 ®dic. 2013 = feb-14

Quito
Sur

Fuente: Camara de la construccién de Quito (2013)



Rentabilidad bruta por sectores
2010 - 2013
% .
0%
00
50%
50% A
s T
J0%
2% 21%
20%
- ) i
0% J i i i
Valle de Valie de Calderdn Ceniro Norte Centro Cuno Sur
Cumbaya los Chillos Hislorico

Fuente: Cadmara de la construccion de Quito, (2013)

Clase social de la poblacion de Quito

ALTA 1,9%
MEDIA-ALTA 11,2%
MEDIO TIPICO 22,8%
MEDIO-BAJO 49,3%
BAJA 14,9%
TOTAL 100%

Fuente: INEC, (2013)

Ingresos por familia seguin estrato Social Ingresos y Gastos

ALTA $2991.60 - $25754.40
MEDIA-ALTA $1813.56 - $2989.16
MEDIO TIPICO $-1229.60 - $1813.20
MEDIO-BAJO $783.36 - $1229.40

BAJA $29.00 - $783.24

Fuente: INEC, (2013)



Poblacion de Quito por sectores

QUITUMBE 291.439
ELOY ALFARO 459.532
MANUELA SAENZ (CENTRO) 227.124
EUGENIO ESPEJO (NORTE) 411.626
DELICIA 351.133
CALDERON 137.605
TUMBACO 234.817
CHILLOS 152.170

TOTAL 2.265.546

Fuente: INEC, (2013)

Tabla de Préstamos otorgados por el BIESS segun el sueldo.

whdivetie] ve] veew | som | emw |

Fuente: BIESS (2013)

e ST BT BT T T
240 % a746 | 7947 | 995 | 10911 | 11735
350 140 6.921 11.589 14.474 15.911 17.113
400 160 7910 | 1245 | 16542 | 18184 | 19558
500 200 9887 | 16556 | 20678 | 22730 | 24448
600 20 11864 | 10868 | 24813 | 27276 | 29337
700 280 13.842 23.179 28.949 31.822 34.227
800 320 15819 | 26490 | 33084 | 36368 | 39.116
1,000 400 19774 | 3113 | 41355 | 45460 | 4896
1.250 500 24718 | 41391 | 51694 | 56826 | 61119
1.500 600 20661 | 40669 | 62033 | 68191 | 73343
2.000 800 39548 | €625 | 82710 | %0921 | 97.791
3.000 1.200 59.322 €9.338 124.065 136.381 146.687
4.000 1.600 79.09% 132.451 165.420 181.842 195,582
5.000 2,000 98.870 | 165563 | 206775 | 207300 | 244478
10000 | 4000 | 197740 | 331126 | 413550 | 45460¢ | 488.955
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