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Capitulo 1. Introduccion

El ser humano desde el inicio de los tiempos ha buscado mejorar su calidad de vida,
ha evolucionado, se ha desarrollado, principalmente en el &mbito de la vivienda, buscando
mejorar su calidad de vida, adaptando los espacios, lo que antes fueron cuevas hoy gracias al
desarrollo y el avance de la construccion son grandes urbes. Pero asi como el ser humano
crecid en su desarrollo tecnoldgico, debido a la sobrepoblacion el espacio necesario para
habitar no es suficiente, dando como resultado que exista un gran porcentaje de habitantes sin
un hogar propio o viviendo en hacinamiento.

La construccion es uno de los principales sectores de crecimiento econémico en un
pais, lo que permite que existan opciones de desarrollo e implementacién de empresas que
pueden aprovechar y cubrir la demanda de este tipo de servicios en la sociedad. Cada dia la
poblacion ya sea en el Ecuador como en el resto del mundo esta en constante crecimiento y
de la mano de este crecimiento va la necesidad de un espacio propio, acogedor, que satisfaga
nuestra necesidad de llevar una mejor vida junto a nuestra familia, es decir crece la necesidad
de una vivienda propia.

En efecto una de las definiciones que sustentan este trabajo fue planteada en el evento

Habitad Il que se desarrolld en la ciudad de Quito en el afio 2016 y que sefialaba:

Actualmente el 54,5% de la poblacion mundial habita en ciudades de toda escala,

donde cada dia se incorporan cerca de 180.000 personas, segun el Banco Mundial. Se

estima que para 2030 el 60% de la poblacién mundial viva en areas urbanas.

En Ecuador el 63,4% de la poblacion ecuatoriana vive en ciudades, segun el Censo de

Poblacion y Vivienda 2010, por lo que la importancia de impulsar politicas publicas

que promuevan el desarrollo urbano y la vivienda sostenible en el pais es prioridad

para el Estado. (Habitad 11, 2016)



Las politicas gubernamentales en el Ecuador en los ultimos 10 afios facilitaron el
acceso a créditos para vivienda, especialmente en lo que respecta a préstamos hipotecarios
mediante el BIESS, esto se puede apreciar en la gran cantidad de planes de vivienda que
fueron desarrollados en varios sectores de la capital.

Dichos planes de vivienda abarcan una gran gama de opciones que van desde mini
departamentos, suites, departamentos dlplex y casas terminadas cuyo valor depende del
sector en el que se encuentran, ademas de brindar facilidades y asesoria para obtener el bono
de la vivienda en algunos casos.

Pero también existen personas que desean vender sus propiedades para acceder a una
con mejor ubicacién, mejores espacios, mejorar su calidad de vida debido a que la familia ha
crecido o simplemente por negocios ya que los bienes raices son un mercado muy bien
cotizado.

La demanda de vivienda en el Ecuador es muy grande, pero que pasa con quienes no
pueden acceder a los recursos para satisfacer la misma, que pasa con aquellas familias que
han crecido y su vivienda actual ya no es suficiente para albergarlos mas no pueden acceder a
una mas grande, que sucede con el arrendatario que debe reparar su propiedad cada vez que
un inquilino lo desocupa y entrega en pésimo estado.

Es aqui cuando la idea de crear una empresa dedicada a brindar soluciones de
infraestructura, innovadoras y de calidad a un costo accesible, empleando materiales y
herramientas de Gltima generacion es necesaria, es aqui cuando nace M-Construcciones.
Claro esta que toda gran idea debe tener un principio, en nuestro caso debido a la gran
demanda que existe de este tipo de servicios en la ciudad de Quito nos es imposible
acapararla, por esto en un inicio atacaremos el segmento de mercado correspondiente a la

Zona Eloy Alfaro y todos los barrios que la conforman.



M-Construcciones, plantea un concepto muy importante en su mision: mejorar la
calidad de vida de nuestros clientes. Bajo este principio inicia esta empresa y buscara
mantenerlo.

Antecedentes

Primero tenemos que mencionar que todas las actividades industriales, comerciales y
de servicios que se desarrollan en cada uno de los paises, tienen una importante participacion
en el mismo, puesto que determinan el desenvolvimiento de sus respectivas economias.

La industria de la construccién constituye uno de los sectores mas dindmicos de la
economia pues se liga directamente a la creacion de infraestructura basica como carreteras
viales, Puertos, agua potable, hospitales, viviendas, edificaciones, restructuraciones,
remodelaciones, disefio y planificacion urbanistica, entre otros.

En el Ecuador el sector de la construccién ha experimentado un crecimiento sostenido
a partir de la instauracion del délar, uno de los principales dinamizadores de la economia,
pues fomenta el desarrollo de otras industrias gracias a los encadenamientos productivos. El
Gobierno Nacional por otro lado contribuye notablemente en el sector de la construccion,
esto a través de bonos para la vivienda o proyectos que facilitan el acceso al crédito. Ademas
es uno de los principales inversionistas en el sector, debido a las innumerables obras
realizadas en el pais.

M-construcciones buscara ser una empresa familiar dedicada a la oferta de servicios
de disefio de construccion interna y externa, ubicada al Sur del Distrito Metropolitano de
Quito, para ser exactos en la zona Eloy Alfaro.

Esta idea de negocio de construccion se da debido a la alta experiencia, desempefio y
conocimiento de este sector. Varias personas a la que se les presto un servicio esporadico,
comentan que se respondié a las necesidades estructurales de sus viviendas, ademas buscan

contratar nuestros servicios para realizar disefios arquitectonicos remodelaciones y



ampliaciones en sus viviendas por lo cual nace la idea de constituir una empresa de
construccion cuyo inicio seré el campo de la remodelacion y el mantenimiento.

Asi surge la necesidad de conformar un equipo de trabajo mas diverso y consolidado,
con el fin de cubrir la demanda del Distrito zonal Eloy Alfaro. La empresa se caracterizara
por las soluciones Optimas, su experiencia y la tecnologia innovadora en la construccion,
creando areas de servicios de construccion direccionadas a las necesidades del cliente.
Adicionalmente el servicio que se prestara seré garantizado brindando como opcion el
servicio post venta que nos permitira que el cliente confié en la empresa.

Planteamiento del problema

El crecimiento acelerado de la ciudad de Quito y el incremento de la competencia en
el mercado, son factores que influyen para que la empresa busque destacarse de las demas y
crear un servicio diferenciado e innovador.

La construccion es muy sensible a la inestabilidad politica y econémica. Por lo que
han desaparecido algunas empresas actualmente del mercado de servicios de construccion. El
Ministerio de Vivienda entrega bonos para la vivienda, pero en afios recientes, la capacidad
operativa de esta cartera de estado no ha logrado cumplir los programas de subsidio. Otra
entidad que implanto operaciones hipotecarias es el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social
(IESS), que disparo la demanda de vivienda de los estratos de ingresos inferiores.

Antes de dar a conocer los productos/ servicios de la empresa, es necesario entender el
concepto de cada uno de estos términos. Se define producto a todo aquello que se ofrece en el
mercado para satisfacer un deseo o0 una necesidad; mientras que un servicio es un conjunto de
actividades que buscan responder a las necesidades de los clientes. Se define un cuadro donde
las actividades se desarrollan con la idea de fijar expectativas en el resultado de éstas.

La empresa M-construcciones busca crear nuevas opciones innovadoras de

construccién, planificacion, disefio y mantenimiento a viviendas y personas naturales que



necesiten de estos servicios: albafiileria, cerrajeria, carpinteria, plomeria, electricidad y
mantenimiento. Debido a una demanda insatisfecha por parte de los pobladores del sector, se
busca cubrir esta necesidad con la creacion de una empresa dedicada a brindar estos servicios
especializados. Después del terremoto del 16 de abril del 2016 muchas viviendas se vieron
afectadas por lo que muchas personas tienen la necesidad de rehabilitar sus propiedades.

Esta empresa se dedicara a cubrir las necesidades de viviendas de clase media, media
alta y alta en la Administracion zonal Eloy Alfaro ademas se caracterizara por su seriedad y
cumplimiento en la calidad de todas sus obras, lo que garantiza su presencia en un mercado
exigente como el de la ciudad de Quito. Manteniendo siempre la excelencia en los acabados
mediante la utilizacion de productos y herramientas de calidad y la preocupacion constante en
realizar obras de valor agregado para el cliente.

Justificacién

El continuo crecimiento en los costos de bienes raices especialmente en las zonas
urbanas del canton Quito y en el Ecuador generalmente, ha generado que muchas familias no
puedan acceder a una vivienda propia y opten por pagar arriendo por un espacio donde
habitar. Esto con la esperanza de un dia poder contar con el capital suficiente para su
vivienda propia.

Pero qué pasa con las personas que ya poseen su vivienda propia y cuyas familias han
crecido, generando que sus viviendas que un dia tenian la capacidad suficiente para
albergarlos, provocando molestias y problemas intrafamiliares debido al hacinamiento en el
que se encuentran. Hoy en dia las parroquias rurales se encuentren sobrepobladas, generando
la necesidad de hacer remodelaciones y ampliaciones de las viviendas, especialmente en el
Sur de Quito.

De igual manera que pasa con los arrendatarios cuyas propiedades se han visto

afectadas por el paso de varias familias que en su momento hicieron uso de este inmueble y



en el mejor de los casos las entregaron con dafios que no podian ser cubiertos por la garantia
entregada.

Que sucede con las familias que adquirieron un inmueble que en su tiempo pertenecid
a otra, misma que por necesidad, calamidad doméstica o simple progreso decidié vendérselas;
obviamente con el disefio arquitectonico, acabados, pintura y espacios distribuidos segun el
gusto de quienes por afios fueron sus duefios o incluso como el Banco entrego la vivienda.

Es en este punto precisamente en el que buscamos que la empresa constructora haga su
aparicion. Brindando soluciones efectivas con valor en todas las reas: carpinteria, fontaneria,
electricidad, ideas de construccién novedosas, redistribucién de espacios, remodelando, etc.;
dando un toque que le permita al inmueble ser mas acogedor y elegante a costos accesibles
para el consumidor.

Un claro ejemplo es el barrio de Solanda perteneciente a la Zona Rural Eloy Alfaro,
que hace mas de 35 afios con la donacién de dofia Maria Augusta Urrutia de 150 hectareas de
su hacienda y la colaboracion del Presidente de la republica de ese entonces, se realiza los
planes habitacionales y asi nace Solanda, considerado el plan habitacional méas grande de la
capital. En primera instancia Solanda, que fue pensada para 20 mil moradores, pero con el
crecimiento del sector, los barrios colindantes y la adhesién de multifamiliares, Solanda ahora
alberga méas de 80.000 habitantes.

En ese tiempo las casas costaron alrededor $1.300.000 sucres y se las obtenia por
medio del Banco de la Vivienda. Existen 3 clases de viviendas; de un piso, dos pisos y
multifamiliares que con el paso del tiempo y el crecimiento urbanistico de Quito influyo para
que solo las multifamiliares mantengan su disefio original. Con el paso de los afios estos
disefios se fueron transformando y cambiando segun el gusto de cada propietario que busca
obtener mas espacio o0 en este caso para una mayor rentabilidad. Por este motivo las viviendas

fueron modificadas por personas no calificadas, que sin percatarse, debido al material de



construccion de ese entonces y la contratacion de mano de obra subdesarrollada y cuya
formacion en la mayoria de los casos era empirica, los propietarios terminaban construyendo

viviendas de espacios poco funcionales y carentes de estética.

Objetivos

Objetivo General
Disefiar un estudio de un plan de negocios para la creacion de una empresa de

“rehabilitacion y optimizacion de espacios interiores e infraestructura”, ubicado en el canton

Quito, Provincia de Pichincha, con el fin de ofrecer un servicio de asesoria técnica en

construccién a las familias que sufren molestias estructurales y la necesidad de remodelar su

hogar a un costo accesible.

Objetivos Especificos

1. Realizar un diagndstico situacional del mercado, mediante el anlisis del macro y
micro entorno, utilizando las 5 fuerzas de Porter y el PEST.

2. Elaborar un estudio mercado utilizando técnicas de investigacion como la entrevista,
la encuesta y el desarrollo del Plan de Marketing donde se disefien estrategias para
posicionar la empresa.

3. Definir la estructura organizacional para establecer la capacidad instalada del negocio.

4. Preparar un estudio financiero para evaluar la viabilidad economica de la puesta en

marcha los servicios de M-construcciones.

5. Cumplir con el 70% de la capacidad instalada ofertada.
6. Elaborar un estudio de impacto del proyecto tanto en el ambito social como ambiental.
Metodologia

En el presente trabajo de titulacion se utilizara el tipo de investigacion exploratoria,

toda vez que el tema es original; para la recopilacion de la informacién como métodos de



investigacion se empleara el empirico porque se utilizara entrevistas, encuestas, revision
documental y bibliogréfica, y para el procesamiento como método tedrico, se empleara el
analisis-sintesis, partiendo del nivel de desarrollo alcanzado por el sector de la construccion
en los Gltimos afios, se pretende participar en la evolucion del mercado, contribuir al
mercado financiero y al entorno socio-econdmico de la vivienda en Quito.

Tipo de Investigacion

El tipo de investigacion es descriptivo-analitico, porque medira la variacion en la
presente investigacion y se describe como se manifiesta la produccion y comercializacion de
soluciones habitacionales y sus efectos en el Distrito Metropolitano de Quito, Zona Eloy
Alfaro y en su sectorizacion.

Método de Investigacion

El método de investigacion utilizado es el tedrico—analitico y estadistico-matematico,
ya que a través de la utilizacién de la informacién muestral de las variables se obtendra una
idea general del comportamiento y de las caracteristicas de las variables econémicas
observadas.

El método analitico matematico permitira efectuar un analisis sistematico del
problema investigado y observar los fendmenos o situaciones de caracter particular,
generadas dentro del marco investigativo para obtener una comprension del tema que se
analiza.

Fuentes de Investigacion

Para realizar este trabajo de titulacion son tomadas en cuenta fuentes de informacion
como: boletines estadisticos del INEC para obtener informacion sectorial de la construccion y
su crecimiento en el tiempo, Banco Central del Ecuador que aportara con informacion sobre
la dinamica de precios, tasas de interés, contribucion al PIB, etc. De la actividad constructora,

el financiamiento publico y privado e informacion estadistica de la actividad,



Superintendencia de Compafiias para estudiar las caracteristicas de los oferentes en el
mercado de la construccion, Banco Ecuatoriano de la Vivienda para obtener informacion
sobre el financiamiento publico dirigido a la construccidn e instituciones ligadas a este sector.

Por otro lado, se realizara una serie de entrevistas y se acudira a fuentes secundarias
como publicaciones de la Cdmara de Construccion de Quito (CAMICOM), y a empresas
especializadas dedicadas a la actividad de la construccion en la provincia de Pichincha.
Preguntas de Investigacion

¢Es posible que ante la caida econémica en el Ecuador, que afecta las condiciones
crediticias para adquirir un bien inmueble, se pueda crear una empresa que brinde un servicio
de remodelacion y mantenimiento de infraestructura?

¢Dentro del Distrito Metropolitano de Quito, la Zona Eloy Alfaro, seria el mejor
sector o mercado para iniciar una empresa dedicada a la remodelacién, mantenimiento y
asesoria de mejoras de infraestructura habitacional?
Delimitacion

La investigacion se referira al desarrollo del sector de la remodelacion de viviendas y
negocios en el Distrito Metropolitano de Quito, Zona Eloy Alfaro y que abarcara el periodo
comprendido entre 2013- 2017, un periodo en el que se ha logrado importante desarrollo del
sector de la construccion.
Marco Teorico

Tiene un proposito fundamental dentro del Plan de negocios, situar el problema de
investigacion dentro de un conjunto de conocimientos que nos permitira delimitar
tedricamente los conceptos planteados.

Para lo expuesto tenemos que citar el siguiente concepto, “la inversion es el acto
mediante el cual se adquieren ciertos bienes con el &nimo de obtener ciertos ingresos o rentas.

La inversion se refiere al empleo del capital en algun tipo de actividad o negocio con el
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objetivo de aumentarlo, es decir, el llamado costo de oportunidad que consiste en renunciar a
un consumo actual a cambio de obtener mayores beneficios futuros (Esparza A., 2010)
Concepto del Negocio.- la empresa tiene como finalidad ofrecer servicios de construccion
con soluciones rapidas y confiables, donde prevalezca la calidad y atencién al cliente.
Ofreciendo un servicio de asesoria y consultoria en construccion a las familias que desean
modificar su vivienda, esto a través de excelentes profesionales, tecnologia y capacidades
adaptadas, para que exista la confianza del cliente.

La empresa contara con profesionales con afios de experiencia, pero al ser una
empresa de construccion nueva, requiere posicionarse en el dindmico sector de la
construccion. La situacién econdmica inestable del pais, la falta de ingreso de divisas del
extranjero, la caida del precio del petréleo y los nuevos impuestos son algunos factores que
repercuten en el poder adquisitivo de la sociedad, quienes cada vez son mas exigentes y
analizan el precio de los productos o servicios del mercado.

Debido a estos factores la creacion de este modelo de negocio permitird ofrecer disefio
arquitectonico, el cual permitird demostrar la capacidad creativa de la empresa y a través de
estos trabajos, incursionar en la construccion de mobiliarios e inmobiliarios. Adicionalmente,
por la capacidad profesional de sus integrantes, puede prestar los servicios de disefio
urbanistico y planificacion urbana, con lo cual la empresa brindara un servicio integral a sus
clientes.

Por lo expuesto, se genera la necesidad explicita de darse a conocer en el mercado
como una empresa que brinda servicios de construccion, que tiene la capacidad de satisfacer
los requerimientos puntuales de los clientes, brindar la asesoria necesaria de ser el caso, ya
que contara con profesionales altamente capacitados, herramientas de Gltima tecnologia, el
uso de materiales de la mejor calidad con su respectiva garantia y ante todo precios accesibles

en base a la capacidad adquisitiva del cliente .
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Descripcion del producto:

Atendiendo las necesidades de los clientes, se ha planificado y construido edificios de
departamentos, suites, oficinas, viviendas, remodelaciones, ampliaciones, mobiliarios y
estructuras que se puede ofrecer, para su adquisicién, uso o consumo, y que podra satisfacer
los deseos y necesidades del cliente.

Todos los trabajos de M-construcciones podran ser Unicos debido a que seran llevados
a cabo tomando en cuenta los intereses y necesidades individuales de cada cliente;
adicionalmente se considera el bienestar social, su funcionalidad y sin dejar de ser
estéticamente atractivos.

Areas especificas:
Disefio Arquitectonico.- generar propuestas e ideas para la creacion y realizacion de

espacios fisicos enmarcados dentro de la arquitectura deseada.

Figura 1. Disefio arquitectonico
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Mediante el disefio se planifica lo que realmente la obra, tanto su espacio interior
como exterior, con todos sus detalles, imagen estética, sistemas estructurales, y los sistemas
que componen la obra.

Asesorias y consultorias.- comprenden el andlisis y el estudio de la edificacion o el area

donde se va a intervenir.
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Figura 2. Asesoria y consultoria
Una vez levantada toda la informacion requerida se continta con la fase propositiva,
determinando las vulnerabilidades y potencialidades del area de estudio y se arma la
propuesta que se entrega a los clientes.
Disefio de mobiliarios e instalaciones.- se realizan propuestas de mobiliario en
edificaciones, departamentos o casas en los cuales se crean espacios adecuados y confortables
que satisfagan las necesidades de los clientes, donde la arquitectura se complemente con el

mobiliario, la luz, color y textura.

Figura 3. Disefio de mobiliarios e instalaciones
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Construccién.- una vez aprobados los disefios por los clientes, M-construcciones se
encargara de liderar y coordinar todo el proceso de construccion hasta entregar al cliente la
obra finalizada. En este caso puede ser: remodelacion, ampliacidn, optimizacion de espacios,

etc.

Figura 4. Construccion

Sector de la construccion.- en la arquitectura e ingenieria, la construccion es el arte o
técnica de fabricar edificios e infraestructuras. Se denomina construccion a todo aquello, que
se exige antes de hacerse, un proyecto o planificacion predeterminada. Edificacion o
infraestructura en proceso de realizacion, y toda la zona adyacente a la ejecucion de la
misma.

Infraestructura.- conjunto de estructuras de ingenieria e instalaciones que
constituyen la base sobre la cual se produce la prestacion de servicios considerados
necesarios para el desarrollo de fines productivos, sociales, politicos y personales.

Préstamo de vivienda.- es el beneficio otorgado por el IESS permite a la poblacion
en general afiliado o no de poder adquirir préstamos los cuales son de gran ayuda para la
adquisicion de su vivienda propia.

Préstamos Hipotecarios.- otorgado por el IESS, toma como garantia real la
vivienda, apartamento, etc.; en caso de no cumplir las condiciones acordadas

Costo de una Obra.- significa el valor que tenemos de inversion realizada para

obtener el total de la terminacién de la obra.
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Precio de una Obra.- este es el valor de la venta de una construccion y es igual al
costo de la misma, mas el porcentaje de imprevistos costos indirectos y margen de utilidad.

Precio unitario.- es el sueldo o pago en ddlares que el contratante debera pagar al
contratista por unidad de construccién y por el concepto del trabajo que realice.

Concepto de trabajo.- es el conjunto de operaciones manuales y mecéanicas asi como
materiales que el contratista emplea en realizar la construccion, segun los planos y
requerimientos técnicos (esto dividido convencionalmente para fines de medicion y pago).

Costos Directos.- son los gastos producidos por la mano de obra, equipos, materiales
y trasporte para la ejecucion de un concepto de trabajo.

Costos Indirectos.- son los gastos que se realizan en un proyecto y que no han sido
considerados como costo directo.

Utilidad Real.- es aquella después de deducir todos los gastos aplicables sobre la
utilidad total, es el beneficio de la empresa.

Caracteristicas de los costos unitarios.- son aproximadas, pues se basan en
suposiciones que tenga el analista y para su céalculo se sujetan a condiciones del promedio de
consumo, pérdida y desperdicios. Son especificos cuando cada valoracién es propia de cada
uno de los procesos constructivos, esto dado por su planificacion y ejecucion.

Especificaciones Generales.- es el proceso constructivo descrito donde se pone, la
calidad de materiales y equipos, tolerancias, normas de control, unidad de medida y forma de
pago.

Especificaciones de Detalle.- son los planos de cualquier proyecto que tienen que
tener relacion directa con las especificaciones generales.

Analisis situacional
Al realizar un anélisis situacional se crea una lista definida de oportunidades que

podrian beneficiar la empresa y las amenazas que podrian afectarla. El objetivo es identificar
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las principales variables que ofrezcan respuestas practicas. Este anlisis pretende determinar
las variables clave que ofrecen respuestas factibles, para que la empresa logre ser ofensiva y
defensiva mediante la formulacion de estrategias.
Diagnostico del macro entorno

Anélisis a nivel internacional

La construccion es el arte o técnica fabricar y disefiar edificios e infraestructuras que
forman el hébitat humano. En un sentido mas amplio se denomina construccion a todo
aquello que exige, antes de hacerse, tener o disponer de un proyecto y una planificacion
predeterminada, que identifica a cada una de las culturas del mundo.

La Historia comienza cuando el hombre empieza a disponer de techos de ramas, otros
a cavar cuevas en las montafas, otros finalmente observaron estas construcciones y se
adelantan a las invenciones, haciendo mas modernas sus chozas. Ensefiando de unos a otros
las nuevas formas de casas que se construye y ejercitando el ingenio con estas chozas,
mejorando de poco a poco la forma de vida y los materiales. Convirtiéndose en el arte y
técnica de proyectar y disefiar edificios y espacios que forman el entorno humano. Esto
cambia en el siglo XIX con la revolucién Industrial, porque produce una revolucion de
arquitectura e ingenieria, por la aplicacion del acero como material de construccion.

Internacionalmente existe una tendencia entre las empresas de la construccion al
externalizar el abastecimiento de bienes y servicios demandados en el proceso de produccion.
Los materiales de construccion, plantas y equipos suelen comprarse o alquilarse a otras
empresas. Los subcontratistas proporcionan los servicios especializados y las agencias de
empleo suministran la mano de obra. Los servicios de disefio e ingenieria también son
prestados por entidades profesionales independientes.

El sector de la construccion en el presente produce una vasta gama de productos y

servicios, donde las empresas son igualmente diversas. Sin embargo la gran mayoria de las
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empresas dedicadas a la construccion son pequefias y locales. A pesar de la globalizacion y
de la existencia de una industria de la construccién internacional, el grueso de la actividad de
construccion siguen realizandolo las empresas locales.

Se han producido cambios tecnoldgicos en la industria, en particular la creciente
utilizacion de tecnologias ecoldgicas. Con el fin de adaptarse a estos cambios, es necesario
impartir capacitacion a los trabajadores para que adquieran competencias profesionales, y
formacion directiva a las empresas. La descentralizacion de las actividades gubernamentales
relacionadas con la construccion impone nuevas exigencias a las autoridades locales, que
participan en numerosas actividades de construccion a través de la administracion directa o
de otras empresas privadas contratistas. Asimismo, es necesario desarrollar la capacidad de
las autoridades locales en lo que respecta a las cuestiones laborales en la construccion.

En Latinoamérica la industria de la construccion genera empleos para muchas
personas. Las condiciones de trabajo varian considerablemente en toda Latinoamérica y el
mundo. La construccién es considerada a nivel mundial dentro de las actividades mas
productivas que aportan al crecimiento de los paises y regiones.

De acuerdo al Rankin 2015 del tamafio del sector construccion, elaborado por la
Federacion Interamericana de la Industria de la Construccion (FIIC), el Ecuador se encuentra
en el puesto N°8 en Latinoamérica, en cuanto a bienes y servicios producidos por el sector de

la construccion.
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Figura 5. Rankin 2015 del tamafio del sector construccion
Fuente: (FIIC, 2017)

Anélisis a nivel nacional

El desarrollo del sector de la construccion tuvo su despegue en ha logrado fortalecer
su crecimiento después del cambio de siglo. Desde la dolarizacion ha tenido un crecimiento
sostenido, que empez6 por las ciudades principales. Las actividades de construccion
crecieron a més del doble que la economia en su conjunto.

El nivel de precios por metro cuadrado da una vision de cuanto la oferta constructora
ha crecido en Ecuador. A continuacion se proporciona estadisticas actualizadas del ritmo de
crecimiento de los potenciales proyectos a construirse sean: viviendas, locales, edificios, etc.;

elaborado de la encuesta de edificaciones proporcionada por el INEC en su pagina web.
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Permisos de construccion segan préposito
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40.000 38.517 4.000
35.000 3.500
30.000 3.000
2.545
24.658
25.000 2.500
18.986
20.000 2.000
2.180
1.896
15.000 1.500
10.000 1.000
5.000 500
i} o

2001 2002 Z003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

Residencial (Eje principal) Mo residencial (Eje secundario) Mixta (Eje secundario)

Figura 6. Permisos de construccién por propdsito
Fuente: (INEC, 2017)

Segun el uso de la edificacion, el principal uso de las edificaciones reportado en los
permisos de construccion es para residencias de una familia seguido por tres o mas familias.
Este es ejemplo claro de como esta creciendo la construccion moviliaria en el pais, asi como
el valor promedio de los principales cantones para el afio 2015 segun el INEC el valor por

metro cuadrado.

Permisos de construccidn segitin uso de la edificacién
(porcentaje de permisos)

0% 1086 20% 0% 40% 50% 60% T0%

UMA FAMILIA 62,33
DOS FAMILIAS 9,5%
TRES O MAS FAMILIAS 15,0%
COMERCIAL 4, 8%
INDUSTRIAL 0,8%
MIXTO 5,4%

OTROS USOS™* 2,1%

Figura 7. Permisos de construccién segun la edificacion
Fuente: (INEC, 2017)
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Valor del metro cuadrado de construccion no

Valor del metro cuadrado de construccién residencial en los 6 cantones con mas permisos
residencial en los 6 cantones con mas permisos (en ddlares)
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Figura 8. Valor del metro cuadrado Residencial y no Residencial
Fuente: (INEC, 2017)

El valor del metro cuadrado ha aumentado considerablemente comparado con el 2008
que tenia un consto promedio de 206 ddélares por metro cuadrado construido.
Situacion del entorno economico.

Los factores econdmicos ejercen efecto directo en la disponibilidad de contraer
servicios de construccion, afectando el poder de compra, los patrones de gasto de los clientes
y las estrategias de las empresas dedicadas a brindar servicios de construccion.

Al analizar entonces debemos preguntarnos cual es la factibilidad de este proyecto si
la sociedad esté restringida de gastos. Sin embargo como podemos observar actualmente el
estres, el ajetreo de las familias, el exceso de trabajo y las obligaciones familiares disponen
de muy poco tiempo para realizar actividades de mantenimiento o mas conocido como
bricolaje, por lo que el servicio de construccion (remodelacion y ampliacion) que la empresa
ofrece son la opcion para aliviar toda preocupacion sobre los problemas en la estructura de la
vivienda y a la vez ofrecer un servicio de calidad en un plazo corto de tiempo.

Factor Politico Legal

La constitucion del Ecuador, en su articulo 30 dispone que “toda persona tiene

derecho a un habitad seguro y saludable, a una vivienda adecuada y digna con independencia

de su situacion social y economica” (Costitucion de la Republica del Ecuador, 2008).
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Ademas es obligacion del estado el “garantizar el acceso al habitat y a la vivienda
digna, elaborar, implementar y evaluar politicas, planes y programas de habitat y acceso
universal a la vivienda, partiendo de los principios de universalidad, equidad,
interculturalidad, con el enfoque en la gestion de riesgo” (Costitucion de la Republica del
Ecuador, 2008).

Segun este texto el Gobierno del Ecuador, por intermedio del Ministerio de Desarrollo
Urbano y Vivienda (MIDUVI), ha impulsado en los ultimos afios un cambio estructural en la
politica habitacional que respalda la participacion activa del sector privado, mientras que el
estado interviene como dirigente del sector y facilitador al acceso de la vivienda a familias
pobres mediante la entrega de subsidios directos. (Presidencia de la Republica del Ecuador,
2011).

La disposicion contenida en el Art. 280, el Plan Nacional del Buen Vivir (PNBV), es
el “instrumento al que se sujetan las politicas, programas y proyectos publicos; la
programacion y ejecucion del presupuesto del estado” (Plan Nacional del Buen Vivir, 2013-
2017). Se contempla dentro de los objetivos del PNBV 2013-2017: *“ mejorar la calidad de
vida de la poblacion” con lo cual se pretende la poblacion alcance un mejor nivel de vida.

Desde hace mas de una decada en el afio 1998, se implementa el Sistema de
Incentivos para la Vivienda, que tiene como objetivo aumentar el porcentaje de hogares con
vivienda propia. El programa consiste en un bono unico que puede ser complementado con
ahorros y creditos con la finalidad de financiar la construccion de una nueva vivienda o para

la mejora de una vivienda actual.
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Tabla 1. Valor del Bono y aporte del Postulante

Valor del Bono Precio de la vivienda hasta

$ 6.000,00 $ 25.000,00
$5.000,00 $ 30.000,00
$ 4.000,00 $40.000,00

Aporte minimo del postulante
5% del valor de la vivienda
Fuente: (MIDUVI, 2013)

Por otro lado esté el Biess quienes entre el 2014 y el 2015 otorgaron $2°363.177 USD
correspondientes a préstamos hipotecarios para vivienda terminada, construccion o
remodelacion. Este detalle podemos observarlo en la tabla Préstamos hipotecarios Banco del
Biess en la seccidn de apéndices.

Desde el afio 2010 existe un alza considerable en el valor total desembolsado por el
Biess, siendo de casi 72.943 miles de dolares para junio del 2011 y registrando un alza de
92.292,5 miles de dolares en Junio de 2016, adicionalmente se evidencia un crecimiento en
los beneficiarios de los créditos hipotecarios. Pero esto ha cambiado debido a la débil

economia que al momento se presenta fruto de la baja del barril de petréleo.

= Vivi .
90.000,00 - Vivienda terminada
80.000,00 - B o

B Construccion de vivienda
70.000,00 -
60.000,00 ® Remodelacién y
50.000,00 - ampliacion
40.000,00 - B Sustitucion de Hipoteca
30.000,00 -
20.000.00 A H Terreno y construccion
10.000,00 -

B Otros Bienes Inmuebles

0,00

Figura 9. Tipos de crédito otorgados por el BIESS
Fuente: (BIESS, 2017)
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Entorno Econémico
El sector de la construccion simboliza uno de los principales motores de mayor
importancia en la economia del pais; influyendo de gran manera en la generacion de empleos.
En base a cifras del Banco Central del Ecuador, se refleja el crecimiento que ha tenido
este sector en los ultimos seis afios, siendo menos alentadores la contraccion presentada a

partir del 2012 y lo que se proyecta para el 2017:
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Figura 10. Situacion del sector de la construccion

Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2017)

El mayor crecimiento que tuvo el sector fue en los afios 2011 con 17.6% y el 2012 con
12.2%, donde el gobierno impulso mediante politicas para el acceso a créditos y desarrollo de
infraestructura publica.

Pero en los Gltimos afios existe un decrecimiento en el sector, motivado por la falta de
inversiones privadas, y la disminucion de financiamiento publico, seguido por la disminucién
de créditos, la disminucién de la capacidad de compra de la poblacion; todo producto de la
contraccién econémica del pais, por la baja en los precios del petréleo.

Debido a la apertura de los créditos hipotecarios a partir del afio 2005 de la banca

privada y en el 2008 del IESS, incremento la entrega de créditos hipotecarios para la
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vivienda, construccion, remodelacion y ampliacion de vivienda, compra de terreno,
adquisicion de oficinas, locales comerciales y consultorios, y sustitucion de hipotecas; por lo
que la construccion de viviendas en el pais propicia el dinamismo del sector.

Con la entrada del Banco del Instituto Ecuatoriano de Seguridad (BIESS) en el afio
2010, la oferta de crédito para vivienda se incremento. Segun el Gerente General del Banco
del Biess, en el afio 2016, lo afiliados recibieron préstamos hipotecarios por USD 1.249
millones, un 93% de recursos, pese a los problemas del 2016 (El Telegrafo, 2017).

Se puede decir que las politicas de incentivos de financiamiento para la vivienda,
unificando las inversiones que realiza actualmente el gobierno, influyen en el crecimiento del
sector de la construccidn, lo cual beneficia y lo hace atractivo para la presentacién del
proyecto de negocio planteado, generando confianza y posibilidad de éxito, a pesar de la
situacion econdmica que vive el Ecuador.

El gobierno en este momento destino gran parte del presupuesto general del estado a
la construccion de obras de infraestructura como: puentes, carreteras, hospitales, Plataformas
Gubernamentales, el Metro de Quito, el cambio de estaciones y la remodelacion de las
paradas del sistema de transporte publico. Estas acciones dinamizan al sector de la
construccién, lo cual es una oportunidad para las empresas que se dedican a la construccion,
remodelacion y venta de materiales a empresas constructoras.
indices de precios de la construccion IPCO

Es una ponderacidn individual por el precio de los materiales para comprarlo con el
indice de Precios al Consumidor. Estos son divididos en grupos de importancia, los cuales
son elegidos bajo los siguientes criterios:

e Naturaleza y denominaciones.
e Posibilidad de elaboracion del indice en los diferentes niveles de agrupacion.

e Comparabilidad internacional con fines estadisticos.



Tabla 2. Materiales de construccién

Descripcion

Materiales

Componentes principales
utilizados en la edificaciéon de
soluciones habitacionales de

cualquier clase

Componentes no principales son
aquellos en los que el material y su
utilizaciéon puede variar
dependiendo del tipo de

construccion

Ubicacion donde se realice la
edificacion (urbana o rural)

Acero, hormigén y cemento

Madera, Planchas para

cubierta, Adobe, Ladrillo,

piedra, etc.

Urbana: principales y no
principales; Rurales; no

principales

Fuente: (INEC, 2017)

Precios de los materiales de Construcciéon
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Este es un parametro preciso para evaluar la situacion del sector, es la variabilidad que

tiene los precios de los materiales de construccion. Los precios de la construccion han

revelado un comportamiento decreciente en el periodo de anélisis, especialmente en el acero

en barra, que evidencio un decrecimiento de -19.34%. Otros que decrecieron son los equipos

y maquinaria de Construccion con un -4.79%.

Tabla 3. indice de materiales, equipo y maquinaria de la construccion (base

abril/12 2000 = 100.00)

DENOMINACION DICIEMBRE/15 NOVIEMBRE/16 DICIEMBRE/16 ANUAL

Acero de barras
Betdn petroleo
(Asfalto) (o)

Cemento Portland
Equipo y Maquinaria
de Construccién
Griferia'y similares
Hormigon
premezclado
Instalaciones eléctricas
(vivienda)
Instalaciones
sanitarias (vivienda)

277,23
746,2

170,61
196,98

268,55
218,7

219,93

215,99

205,21
759,52

171,46
187,11

268,55
220,49

205,42

208,79

223,6
759,52

171,46
187,54

268,55
220,49

205,58

208,86

-19,34
1,79

05
-4,79

0,00
0,82

-6,52

-3,30

Fuente: (Inec, 2017)
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El indice general de precios de la construccion mide mensualmente la evolucion de
los precios (a nivel del productor o importador) del material, equipo y maquinaria, este nos
revela un comportamiento decreciente como se muestra en los siguientes gréficos.

Inflacién

Se tomara en cuenta los valores publicados del Banco Central del Ecuador de la
Inflacion acumulada en el afio 2016, para realizar proyecciones anuales de venta, asi como la
referencia para el incremento en el precio de los servicios que ofrece M-construcciones.

Tabla 4. Inflacion mensual Enero 16/Diciembre 16

Fecha Valor
Diciembre-31-2016 0.16 %
Noviembre-30-2016 -0.15%
Octubre-31-2016 -0.08 %
Septiembre-30-2016 0.15%
Agosto-31-2016 -0.16 %
Julio-31-2016 -0.09 %
Junio-30-2016 0.36 %
Mayo-31-2016 0.03 %
Abril-30-2016 0.31%
Marzo-31-2016 0.14 %
Febrero-29-2016 0.14 %
Enero-31-2016 0.31%
Total 1,12%

Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2017)

Si se toma en cuenta la inflacién mensual presentada en la tabla anterior, se obtiene
una inflacion acumulada de 1.12%, que sera utilizado para hacer las estimaciones en los
ingresos anuales de la empresa.

Entorno Social

Se puede decir que la construccion desde el principio de la sociedad, es una de las
actividades maés practicadas e influyentes en la economia. Con el trascurso de los afios se han
creado empresas que se han dedicado especificamente a la construccion generando plazas de

trabajo, reduciendo la tasa de desempleo y aumentando la poblacién econdmicamente activa.
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La sociedad ecuatoriana con una diversidad étnica y cultural donde la excesiva
concentracion de los recursos productivos y de la riqueza esta ubicada principalmente en los
Andes y la costa del Pacifico, ha incidido para revelar los obstaculos estructurales para el
desarrollo social del pais. Debido a la escasa generacion de empleo y los pocos esfuerzos
realizados por el estado en sectores sensibles como la educacion, la salud, vivienda
confabulan para el desarrollo social.

Migracion de las zonas rurales a las zonas urbanas

La migracion es un fendmeno muy antiguo, originado por causas tan diversas entre los
que se pueden citar: estudios, trabajo, mejor nivel de ingresos, salud, etc., sin embargo, todos
buscan mejorar el bienestar de cada uno de los individuos. Los datos del censo 2010 resultan
sorpresivos, ya que ha demostrado claramente los cambios que se han dado en el tamafio de
la poblacion que vive en el sector urbano y el rural. En el cuadro siguiente se puede observar
los cambios que se han dado en el tamafio de la poblacién que vive en el sector urbano y el
rural. Se puede ver que en 1990 la mayoria vivia en los sectores rurales (55%), ya para el
censo de 2001 aquella situacion se habia dado la vuelta y la mayoria (61%) vivia en las

ciudades.

70% 61% 63%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

1990 2001 2010

B Urbanc MRural

Figura 11. Cambios entre lo rural y urbano a nivel nacional
Fuente: (Revista Gestion, 2012)
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El ritmo de crecimiento poblacional no crece tan rapidamente como antes, el censo
2010 revel6 que la poblacién urbana solo crecié a 63%. Esto puede deberse a que han
mejorado las condiciones de vida en el campo, que hay mas trabajo y que se detuvo la
migracion campo-ciudad, sin embargo no se ha podido solucionar por completo el déficit
habitacional existente a nivel nacional.

La construccion de infraestructuras contribuye en la mejora de la calidad de vida de la
poblacion, la atraccion demogréfica y de actividades que contribuyen en la generacion de
grandes fuentes de empleo. Las necesidades que en la poblacion se destacan son: mejora en
servicios de suministro de agua potable, instalaciones de saneamiento, pavimentacion,
drenajes, obras de vivienda, escuelas y hospitales.

Todo esto hace que la industria de la construccion sea el eje primordial para el logro
de objetivos econdémicos y sociales, mejorando las condiciones de vida de la sociedad.
Enfocado al plan de negocios de M-construcciones, la mejora en la calidad de vida incide en
que la poblacién demande remodelar su vivienda, mejoras en locales comerciales y
construccién de edificaciones, donde la demanda de servicios especializados de construccién
significa una oportunidad de negocio.

Entorno Tecnoldgico

Es tan importante el factor tecnoldgico ya que las empresas deben hoy en dia estar a la
par con los cambios tecnologicos en equipos y software para asi optimizar costos,
incrementar la eficiencia, mejorar la calidad de sus productos y dar un servicio oportuno y
mas agil sus clientes

En la industria de la construccion es indispensable trabajar con la maquinaria o
herramientas necesarias acorde a las necesidades de los clientes, la empresa puede disponer
de esta tecnologia por compra directa o por alquiler, pues existen varias compafiias que se

dedican al alquiler de dicha maquinaria o herramienta.
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En la actualidad la empresas de la construccion usan frecuentemente software o
programas de disefio como: AutoCAD, V-Rav, Project, 3D-Max, etc.; estos sirven para dar
un detalle de cdmo se va visualizar la vivienda terminada o el proyecto de construccion, para
determinar si el cliente esté en total acuerdo.

Internet y redes sociales

Hoy en dia todos estamos intercomunicados mediante el internet, por medio de redes
sociales, blogs y paginas web, donde se puede encontrar diversa informacion de acuerdo a
nuestras necesidades.

En la actualidad el comercio globalizado ha permitido desarrollar de manera
inimaginable los campos tecnolégicos que sirven para la comunicacion y los mismos tienen
el potencial de reducir o eliminar las barreras, que minimizan los costos entre las empresas,
reducen el tiempo de localizacion, comunicacion, produccion, etc., lo que genera una
modificacion en los valores y expectativas de los empleados, gerentes y clientes. Los avances
tecnoldgicos pueden crear nuevas ventajas competitivas que resultan mas poderosas que las
ventajas existentes.

Diagnostico del micro entorno

Durante estos afios el Distrito Metropolitano de Quito profundiza su posicién como la
capital del Ecuador. Su posicidn estratégica de conectividad regional, nacional e
internacional, alberga a la institucionalidad pablica, organismos internacionales, financieros,
culturales y comerciales. Por lo cual es una de las principales ciudades en desarrollo
estructural y mobiliario del pais, pero Quito presenta una alta vulnerabilidad a las amenazas
naturales segun se registré en el terremoto del 16 de abril del 2016, sobre todo por el modelo
de desarrollo urbano no racional ni ordenado, la construccion informal y la falta de

prevencion en las construcciones frente a los posibles desastres.
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El déficit de vivienda segun el Plan de Desarrollo 2012-2022 del DMQ se calcula en
132.461 unidades, de las cuales el 11,51% estan en situacion precaria y se ubican
principalmente en el area urbana (65,7%). Por ello, durante la siguiente década, se debera
coordinar la dotacion de programas de vivienda de interés social, previendo suelo para los
proyectos de vivienda y su equipamiento y adoptar mecanismos para la densificacion y el
aumento de edificabilidad en areas servidas, asi como el desarrollo de empresas comunitarias
y de autogestion de vivienda. (QUITO, 2012)

Para la concrecion del modelo de desarrollo descrito supone la revision de la
estructura regional vigente tenemos:

e Frenar el crecimiento de la marcha urbana y asegurar un desarrollo sustentable en el
area rural.

e Compactar y densificar sectores seleccionados con capacidad de carga apropiada y
bajo criterios de calidad de habitat urbano.

e Generar una oferta de vivienda segura y saludable para grupos poblacionales no
atendidos adecuadamente por el mercado.

El crecimiento y distribucion de viviendas segun el censo de 1990 en el DMQ existian
353.595 unidades de vivienda, de las cuales el 81% se encontraban en el area urbana y el
19% en el area rural. En el periodo de 10 afios segun el censo del 2001 hubo un incremento
del 58% de unidades de vivienda en todo el DMQ. En el periodo de 9 afios segun el censo del
2010 existe un incremento del 37.29% de unidades de vivienda en el DMQ que son 763.719
viviendas, segun el censo del 2010; en la zona urbana el nimero de viviendas se incremento
en el 29.83% vy en el area rural en el 61.09%, lo significa un crecimiento hacia las parroquias
en proceso de consolidacion: Calderdn, Tumbaco y los Chillos. La informacion del censo del
2010 revela también que solamente el 50.1% de las viviendas en el DMQ son de quienes las

habitan.



30

DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO

60
50 -
0 M Propia
30 )
i Arrendada
20
10 Ll Otros
5 l ;
2010 2001 1930
URBANO RURAL

Figura 12. El crecimiento y distribucion de viviendas segun el censo de 1990 en el
DMQ

Fuente: INEC - Censos de Poblacion y Vivienda
Las cinco Fuerzas de Porter

Son aquellos factores cercanos a la empresa que influyen en su capacidad de
satisfaccion al cliente. Para el analisis de los factores presentes en el micro entorno M-

construcciones, se consideran las cinco fuerzas competitivas de Porter.

Proveedores

4. Poder de negociacion
de los proveedores
3. Amenaza de los

nuevos entrantes | Competencia
en el mercado
Nuevos

entrantes ® O N Sustitutos

2. Rivalidad entre
las empresas

5. Amenaza de productos
sustitutos

Y

1. Poder de negociacion
de los clientes

Clientes

Figura 13. Las cinco fuerzas de Porter
Fuente: (5 Fuerzas de Porter, 2017)
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Poder de negociacion con los proveedores

El negocio propuesto requiere la adquisicion de la materia prima necesaria para cubrir
el requerimiento del cliente, por lo que el nivel de concentracion de los proveedores es alto,
ya que existen pocos proveedores nacionales que ofrecen la materia prima, asi como los
accesorios.

La diferenciacion de precios, es alta ya que al contar con pocos proveedores se
requiere establecer un precio fijo por un periodo de tiempo, para evitar que los proveedores
realicen ajustes constantes en los precios pactados.

Las amenazas de integracion pueden presentarse si uno de los proveedores desea
ocupar nuestro mercado, ofreciendo el producto y servicio al cliente final. Este escenario
ocurre en el caso del negocio planteado, ya que uno de nuestros proveedores oferta servicios
de acabados e instalacién, pero con la diferencia que sus precios son superiores a los que
pretende ofrecer M-construcciones. Por lo que se concluye que la negociacion de los
proveedores es alta.

Proveedores

Entre los proveedores que se encargan de suministrar los recursos que la compafiia y
sus competidores necesitan para producir los bienes y servicios. La empresa debe contar con
proveedores serios que cumplan con plazos de tiempo establecidos, ya que al retrasar la
produccidn por falta de materia prima puede interferir con el cumplimiento de las entregas a
los clientes y pueden dar lugar a pérdida de ventas a corto plazo y lesionar la confianza del
cliente a largo plazo.

En el mercado existe una gran cantidad de proveedores de insumos y materiales para
la construccion, M-Construcciones, no tiene proveedores que le brinden facilidades de pago
en cuanto a tiempo Yy crédito, debido a su bajo movimiento de capitales en este giro de

negocio, por lo que apenas tiene un solo proveedor lo cual le vuelve completamente
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vulnerable a afrontar los cambios de precios y disponibilidad en los productos, perjudicando
asi su tiempo de trabajo. A continuacion se muestran cuéles seran los principales proveedores
de M-Construcciones de materiales e insumos para el sector de la construccion.

Tabla 5. Rankin de empresas por insumos de la construccion.

Total ingresos (Millones de USD)

Razon social
2014 2015

Construmercado S.A. 425,21 415,16
Holcim Ecuador S.A. 414,40 393,97
Lafarge Cementos S.A. 126,99 142,39
Graiman Cia. Ltda. 61,36 76,18
Compafiia Industrias Guapan S.A. 51,29 52,2
Azulec S.A. 23,23 45,92
Cemento Chimborazo C.A 36,88 37,36
Rooftec Ecuador S.A. 30,67 35,52

Fuente: (Revista Ekos, 2017)

Tabla 6. Rankin de la industria maderera del Ecuador

Total ingresos (Millones

Razon social de USD)
2014 2015
Novopan del Ecuador S.A. 52,51 66,62
Empresa Durini Industria de Madera C.A. EDIMCA 57,64 64,60
Plantaciones de Balsa Plantabal S.A 37,36 62,64
Aglomerados Cotopaxi Sociedad Andnima 39,64 43,4
Enchapes Decorativos S.A. Endesa 51,29 52,2

Fuente: (Revista Ekos, 2017)

Tabla 7. Rankin de la industria Metalica en Ecuador

Total ingresos (Millones

Razon social de USD)

2014 2015
Aceria del Ecuador C.A. ADELCA 207,51 205,67
Acerias Nacionales del Ecuador Sociedad Andnima (A.N.D.E.C.) 177,71 176,66
Novacero S.A. 147,87 161,26
Ipac S.A. 139,11 152,5
Ideal Alambrec S.A. 108,9 119,51
Productos Metallrgicos S.A. Promesa 71,73 74,24
Dipac Manta S.A 58,99 70,37
Construcciones y Servicios de Mineria Consermin S.A. 98,05 63,11
Corporacién Ecuatoriana de Aluminio S.A. CEDAL 37,76 42,9
Cubiertas del Ecuador KU-BIEC S.A. 33,56 41,74

Fuente: (Revista Ekos, 2017)
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Sustitutos

En el sector de la construccion actualmente tenemos la presencia de productos
sustitutos que establecen un limite al precio, estos valores se deben comparar y mejorar antes
de que los compradores cambien u opten por un producto sustituto. Estos limites al precio se
equiparan con la ganancia maxima y con una competencia mas intensa entre competidores.

Se evidencia que las presiones competitivas ocasionadas por los productos sustitutos
aumentan conforme el precio relativo de los mismos disminuye y cuando el costo de cambiar
de un producto a otro también se reduce para los compradores.

La fuerza competitiva de los productos sustitutos se mide mejor por la participacion
del mercado que esos productos logran afianzar, asi como por los planes de sus empresas para
incrementar su capacidad y penetracion en el mercado.

Entonces se puede considerar que los productos sustitutos que pueden afectar a M-
construcciones son:

e Maestros mayores
e Carpinteros

e Herreros

e Fontaneros

e Clientes

De acuerdo al analisis de los productos sustitutos, vemos que M-construcciones
tendria un gran riesgo de que los clientes potenciales prefieran hacer uso de otros
proveedores que puedan suplir sus requerimientos basicos por tratar de reducir costos, por lo
que se debe ofrecer un plus y concientizar en el costo beneficio de contraer los servicios de la

empresa.
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Rivalidad entre competidores

Existe una gran cantidad de estrategias destinadas a superar a los demas, que buscan
aprovechar toda muestra de debilidad en ellos, o reacciones inmediatas ante sus estrategias.

Concentracion: El sector donde se ubica el negocio existen varios talleres artesanales,
los cuales no se consideran fuerte competencia porque son negocios muy pequefios y no se
dedican al mercado de la construccion.

Crecimiento del mercado: El sector de la construccion ha presentado en los Gltimos
afios un crecimiento sostenido, especialmente en el &rea residencial, por lo que existe un
aumento en la demanda en acabados tanto a nivel empresarial como residencial; lo cual es
motivo para que aumente la competencia en el sector.

La rivalidad del sector donde opera el negocio es media, y aunque nuestro negocio
cuente con estrategias que generan ventajas competitivas, se incrementa la presion por parte
de los rivales
Rivalidad entre nuevos competidores

La amenaza de acceso de nuevos competidores es baja, ya que se requiere de
inversion considerable para entrar al mercado; y su barrera de entrada también se considera
alta, porque no es facil conseguir las herramientas necesarias ni el personal técnico que se
requiere para el servicio.

La principal afectacion con la llegada de nuevos competidores al sector seria las
utilidades. Las barreras de entrada para los nuevos competidores son:

Costos Cambiantes: Un cliente que requiera una remodelacion o ampliacion, por
considerar un ejemplo, se decidira por la empresa que aparte ofrecer un buen precio, ofrezca
calidad en el producto y rapidez en la entrega de la obra; por lo que desde el comienzo se

debe contar con un equipo de trabajo experto, lo que conllevard a mejores tiempos de entrega
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e instalacion. Obteniendo con esto que los clientes reciban un servicio de calidad, lo cual sera
un valor agregado que los nuevos competidores deberdn superar para ganar mercado.

Barreras Legales: es el cumplimiento de normativa especifica para el funcionamiento
de la empresa, permisos, licencias, entre otros. Adecuar el local a estas normativas resulta
costoso y en cuanto a términos de barreras de entrada se considera baja.

Gasto de Inversion: Se considera como alta esta barrera ya que debe incurrirse en una
inversion significativa para comenzar operaciones y poder ofrecer al cliente un producto y
servicio de calidad. Regulacién de Mercado: Se considera alta, debido a que algunos de los
competidores directos son empresas con experiencia y algunos afios dentro del mercado.

Lealtad en los Consumidores: Esta barrera es baja, ya que la prestacion de servicios de
construccion no es un servicio de alta rotacion. La lealtad a la empresa vendra por la
recomendacion del cliente boca a boca, de acuerdo a su nivel de satisfaccion.

Competidores

Existente una rivalidad entre empresas que brindan similares servicios, esto
generalmente es uno de los factores més poderosos de éxito, donde se debe crear una ventaja
competitiva sobre las empresas rivales. Las estrategias implementadas por la competencia es
la reduccidn de precios, aumento en la calidad, nuevas caracteristicas en sus productos o
servicios, ampliar las garantias y aumentar la publicidad.

En este punto cabe mencionar que el desarrollo en el que se encuentra la empresa,
ademas de tener una competencia incomparable con las grandes empresas del sector de la
construccion, debe enfrentar la gran cantidad de competencia de las medianas y pequefias
empresas.

Esto quiere decir que la competencia directa en este momento son las pequefias
empresas, debido a que es imposible competir con las empresas mas grandes e importantes

del pais por el momento debido al tamafio actual de la empresa.
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Razbn social Actividad Ubicacion

nstructora m tr tivi terminacion ifici .
Constructora m&s Otras actividades de terminacion de edificios, Michelena s12-35
Multiserviscay instalacion de interiores de tiendas, casas moviles,

. . ] - rocafuerte
cia.ltda. embarcaciones, etcétera.
Ofrecemos a nuestros clientes soluciones para cada .

. . necesidad concreta por particular o pequefia que sea Manglar alto-s13}-

Edicondi ’ san bartollo (sur de

construcciones s.a.

C y R disefio
planificaciony
construccion
Macsa — crear
vivienda
constructora
inmobiliaria
Contarmin

Crearq — servicios
Arquitectdnicos
Gls constructores

Constructora
urvincos

buscando siempre el mejor equilibrio entre calidad y
costes para un 6ptimo desarrollo y finalizacion de la
obra.

Ofrecemos todo servicio relacionado a la arquitectura e
ingenieria, contamos con un departamento topogréfico y
estudio juridico

Vivienda al alcance de todos, casas y departamentos
desde us$25.000 hasta us$62.000 crédito iess 100%
crédito directo

Construccion, importacion, disefio y planificacion

Planificacion, disefio, construccion, acabados,
impermeabilizacion

Desarrollo inmobiliario

Construyendo el futuro y tu bienestar, casas de venta,
construcciones, urbanizaciones, alquiles de maquinaria,
avallos

quito)

Sector santa clara

Av. Gaspar de
Villarroel y av.
Amazonas

Av. 10 de agosto
N14-107 y riofrio
Av. Versalles y
pérez

Guerrero

Av. Shyris

Av. 10 de agosto y
Checa

Fuente: (Super Intendencia de Compaiiias, 2017)

Tabla 9. Competencia Indirecta Principales constructoras en el Ecuador

Razon social Actividad Ubicacion
Romero & Pazmifio Construccién De Todo Tipo De Whimper N29-33 Y Corufa , Pb -
Ingenieria Inmobiliaria  Edificios No Residenciales: Edificios La Paz
S.A. De Produccion Industrial 2234065 /
U”be.Y Schwarzkopf Construccién De Edificios Y Moreno Bellido 200 Y Av.
Ingenieros Y

Residencias Amazonas - Quito

Av. Naciones Unidas Y 6 De
Diciembre, C.C. Quicentro
Shopping, Piso 3 - Norte - Quito
Av. 6 De Diciembre 4499 Y Pje.
Carlos Tamayo - Quito

(02) 225-2777 /

Arquitectos Cia. Ltda.

Construccion De Todo Tipo De
Edificios No Residenciales: Edificios
De Produccion Industrial

Desarrollo De Proyectos Propios Y Por

Rlanenelra Barriga Encargo De Empresas O Terceras
Arquitectos S.A.
Personas

Ekron Construcciones
S.A.

Fuente: (Revista Ekos, 2017)
Poder de Negociacion de los Clientes
La actividad principal del negocio planteado es la prestacion de servicios de

remodelacion y ampliacién de viviendas y negocios. Como se sabe, los compradores antes de
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decidirse por la compra de un bien o servicio ejecutan estrategias para encontrar mejores
precios, servicio o mayor calidad.

Por esta razon M-construcciones, por ser una empresa nueva en la remodelaciéon y
ampliacién de viviendas y negocios, ofrecera descuentos especiales por m2 de construccion,
manteniendo la calidad en los materiales y servicios, con el fin de captar mayor nimero de
clientes.

Consumidores (Clientes)

Es necesario analizar los mercados de consumo, la compafiia puede operar en los
siguientes tipos de mercados:

1. Mercados de consumo: individuos y familias que compran un bien para
consumo personal.

2. Mercados industriales: organizaciones que compran bienes y servicios para su
proceso de produccion, con el proposito de lograr objetivos y obtener
utilidades.

3. Mercados gubernamentales: Agencias gubernamentales que compran bienes y
servicios con el fin de producir servicios publicos o transferir estos bienes y
servicios entre otras personas.

En la actualidad M-construcciones buscara tener una cartera de clientes diversa, tanto
personas naturales como negocios, pero a futuro se quiere llegar a abarcar empresas publicas
y privadas donde los proyectos son mucho mas grandes y requeriran de una inversion y
crecimiento superior.

Una vez realizado el analisis de los consumidores se puede concluir que M-
construcciones serd muy vulnerable debido a la poca cantidad de clientes con la que iniciara
operaciones y sobre todo por su diversidad de servicios, lo cual no le brinda un enfoque y

continuidad al negocio.
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Segmentacion de Mercado
Una vez analizado el sector de la construccion, se ha llegado a la conclusion que el
servicio que més se promocionara en el Plan de Marketing debe ser la Remodelacion,
Ampliacion y Disefio de viviendas.
A continuacion se detallan los giros de negocio que se van a considerar como grupo
objetivo para la aplicacion del Plan de Marketing.
e Administracion Zonal Eloy Alfaro
e Viviendas y Negocios
e Clase Media y media alta
Se han seleccionado estos giros de negocios, debido a la experiencia en la realizacion
de trabajos en carpinteria, fontaneria, albafileria, acabados, limpieza, estructura, instalacion
eléctrica, etc. Al brindar un servicio de remodelacidn, ampliacién y disefio a las viviendas,
representa un interesante mercado objetivo, debido a que estan en constante remodelacion de
sus instalaciones, con el fin de vivir mejor. Igualmente a los negocios, que son lugares donde
hay mucha afluencia de personas, y es por eso que al buscar incrementar el flujo de clientes
que visitan sus sitios de atencién, se mantienen innovando y mejorando regularmente.
Criterios de segmentacion del consumidor, perfil y caracteristicas
El mercado esta formado por una gran cantidad de personas y organizaciones, las
cuales tienen necesidades, deseos y preferencias al momento de adquirir un servicio. Dentro
de la mayor parte de los mercados las necesidades y deseos de los compradores no son las
mismas. Una empresa debe profundizar en el conocimiento de su mercado con el objeto de
adaptar su oferta y su estrategia de marketing a los requerimientos de éste. La segmentacion
toma como punto de partida el reconocimiento de que el mercado es heterogéneo, y pretende
dividirlo en grupos o segmentos homogeéneos, que pueden ser elegidos como mercados meta

de la empresa.
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La segmentacion implica un proceso de diferenciacion de las necesidades dentro de un
mercado, dentro de los cuales se ha realizado una segmentacidn segun cuatro caracteristicas:
geogréficas, demogréficas, pictogréficas, conductuales. EI segmento de mercado que
queremos estudiar se divide en geograficas, demogréficas, y pictografica.

Geograficas

Pais: Ecuador

Capital: Quito

Moneda: Dolar estadounidense

Poblacion: 16.219.887 Millones de habitantes (2017)

Poblacion especifica: Sector Sur de la ciudad de Quito; Administracion Zonal Eloy

Alfaro (La Mena, Solanda, Argelia, San Bartolo, La Ferroviaria, Chilibulo, La

Magdalena, Chimbacalle, Lloa) y aledafios.

Demograficas

Edad: Entre 20 afios — 65 afios

Sexo: Hombre y mujeres

Nivel econémico: Medio- Medio alto

Los ingresos en promedio de los hogares deben ser de $800 en adelante; las
edades entre de 20 a 65 afios de edad. En este segmento los compradores pueden ser
hombres o mujeres. Las familias deben estar conformadas por padres que trabajen
tiempo completo y que no tengan tiempo para organizar la remodelacion, ampliacion

y disefio de construccion para sus hogares.

Pictogréficas

Gustos y preferencias del cliente

Estilo de vida

Valores



Personalidad
Este perfil implica a personas que busquen que su vivienda (hogar) sea un lugar
confortable y hermoso donde vivir.
Cubrimiento Geografico del Plan de Negocio
En la ciudad de Quito en el sector Sur de la cuidad no existen muchos negocios
especializados en ofrecer servicios de construccion para viviendas, por lo que las personas
deben trasladarse al norte de la ciudad para obtener este tipo de servicio.
Distribuidores
Se va a generar una relacion directa con los clientes, debido a esto no se tendra

canales de distribucion. La cadena valor seria la siguiente:

ACTIVIDADES PRIMARIAS

LOGIS. INTERNA LOGIS. EXTERNA | MKT Y VENTA SERVICIO

eCoordinary *Realizar trabajos *Promocionar los eAsesor al cliente
planificar las obras a | evitando los servicios a realizar acerca de los

realizarse tratando desperdicios de documentando trabajosy
de optimizar los materiales en lo obras significativas presupuestarlos
recursos posible y tratando gue sirvan de previamente.
disponibles. de satisfacer todas referente al

las necesidades del momento de

cliente. realizar la venta.

eHerramientas y materiales de calidad que ayuden a

ABASTECIMIENTO . i
garantizar los servicios que se ofertan.

eIngeniero que presupueste las obras a realizar y supervise
la calidad de los trabajos y maestros (capacitado en ramas
de la construccion) ejecuten las obras.

RECURSOS
HUMANOS

dvalllgav.iN3dd

DESARROLLO sEmpleo y desarrollo de tecnicas que disminuyan el tiempo
TECNOLOGICO de los trabajos a realizarse

INFRAESTRUCTURA *Oficina (planificacion y elaboracion de los proyectos),
DE LA EMPRESA bodega (almacenamiento de herramientas y materiales)

Figura 14. Cadena de Valor
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Tabla 10. Anélisis FODA
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FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

o Profesionales calificados

e Equipos actualizados

e Productos y/o servicios entregados conforme
las expectativas de los clientes.

e Precios razonables de servicios y productos.

e Garantias por los servicios otorgados.

o Disefios innovadores y funcionales.

e Trato personalizado.

o Empresa estratégicamente ubicada en el
sector SUR comercial Solanda, barrié
principal de la Zona Eloy Alfaro Ciudad de
Quito.

e Plena predisposicion para realizar campafias
publicitarias propuestas.

o La empresa tiene la capacidad de afrontar sus
compromisos financieros a corto plazo.

e Personal esta altamente comprometido y se
identifica plenamente con los principios,
ideologia y valores empresariales.

e Mayor facilidad para otorgar préstamos.

e Quito es la ciudad con mayor incremento econémico en
Ecuador

e Incremento del promedio de ingresos econémicos

e Podemos valernos de las redes sociales, blogs, pagina web,
etc.; para hacer publicidad a bajo costo

e Mayor cantidad de personas con facil acceso a los medios
de comunicacién masiva (internet, tv, etc.) que les interesa
tener disefios arquitecténicos Unicos y originales

e Gran nimero de viviendas y un nimero importante de
negocios o empresas requieren contratar de servicios de
remodelacion al menos una vez al afio

o Mayor cantidad de familias y negocios tiene la necesidad
de cambios, mantenimiento, remodelacion, y de mas de la
infraestructura del hogar.

o Clientes satisfechos realizan publicidad de boca a boca

o Dificil acceso a viviendas por el costo elevado

e Incremento en la demanda de remodelacion de negocios

por crecimiento del sector comercial

DEBILIDADES AMENAZAS
o No se invierte en capacitacion adicional para e Disminucién en los préstamos hipotecarios otorgados por
el personal. entidades publicas y privadas.

o Software desactualizado

e Funciones del personal no estan bien
definidas

¢ No hay un servicio postventa

o Se asigna poco presupuesto para la realizacién
de campafias publicitarias.

o No existe un mercado objetivo a largo plazo
definido

¢ No hay un buen manejo de la comunicacién
gue permita dar a conocer la existencia y
servicios que brinda M-construcciones.

¢ No cuenta con un portafolio de productos y/o
servicios a ofertar

o Ausencia de estrategia de ventas

o Poca diversificacion en la cartera de clientes y
proveedores

e Declive de la actividad del sector de la construccidn a nivel
nacional por ley de PLUSVALIA

e Entorno politico inestable (en relacién a politicas adoptadas
por gobiernos de turno)

e Incremento de los precios de los principales materiales de
construccion

e Incremento de productos sustitutos

e Subvaloracion del profesional de la construccion

e Buen nimero de empresas grandes que invierten mas en
publicidad

e Los clientes no presentan fidelidad con empresas del sector
de la construccion y buscan al mejor postor

e Existen gran cantidad de empresas que brindan un servicio
similar

e Gran nimero de empresas reconocidas bien posicionadas
en el mercado

¢ Existe mucha competencia que ofrece precios igual de
convenientes
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OPORTUNIDADES

AMENAZA

- Disminucién en los préstamos hipotecarios otorgados por entidades publicas y

proveedores

INTERNAS 1 |- Mayor facilidad para otorgar préstamos. 1 .
privadas.
. " R P - Declive de la actividad del sector de la construccién a nivel nacional por ley de
2 |- Quito es la ciudad con mayor incremento econémico en Ecuador 2 h
PLUSVALIA
R . L - Entorno politico inestable (en relacién a politicas adoptadas por gobiernos de
3 |- Incremento del promedio de ingresos econémicos 3 P ( P P pore
turno)
- Podemos valernos de las redes sociales, blogs, pagina web, etc.; para hacer R L R L,
4 L R 4 |- Incremento de los precios de los principales materiales de construcciéon
publicidad a bajo costo
- Mayor cantidad de personas con féacil acceso a los medios de comunicacién
5 |masiva (internet, tv, etc.) que les interesa tener disefios arquitectonicos Unicos y 5 |- Incremento de productos sustitutos
originales
- Gran numero de viviendas y un numero importante de negocios o empresas . R »
6 R o ., - 6 |- Subvaloracién del profesional de la construcciéon
requieren contratar de servicios de construccién al menos una vez al afio
- Mayor cantidad de familias y negocios tiene la necesidad de cambios, . . -
7 Y L y & . R 7 |- Buen nimero de empresas grandes que invierten mas en publicidad
mantenimiento, remodelacién, y de mas de la infraestructura del hogar.
- Los clientes no presentan fidelidad con empresas del sector de la construccion
8 |- Clientes satisfechos realizan publicidad de boca a boca R p P y
buscan al mejor postor
9 |- Dificil acceso a viviendas por el costo elevado 9 |- Existen gran cantidad de empresas que brindan un servicio similar
- Incremento en la demanda de remodelacién de negocios por crecimiento del . . . .
10 R 10 |- Gran numero de empresas reconocidas bien posicionadas en el mercado
EXTERNAS sector comercial
11 |- Existe mucha competencia que ofrece precios igual de convenientes
FORTALEZAS F.O. F.A.
1 |- Profesionales calificados
— = F2 con 02-06 : aprovechar los equipos actualizados para ofertar el servicio de
2 |- Equipos actualizados ) L . R -
— remodelacién a las viviendas y negocios que requieren contraer nuestros servicios
- Productos y/o servicios entregados conforme las R R ~ R R R .
3 N R en la ciudad de Quito a Imenos una vez al afio. F2-F1 con A5 : aprovechar los equipos actualizados y profesionales calificados para
expectativas de los clientes. L N
- — que no opten por servicios sustitutos.
4l Preaos‘ razonables de_ servicios y productos. F4-F5 con O4-05 : Aprovechar las redes sociales para ofertar los servicios de
5 [ G_arantla? por los servicios o.torgados. remodelacién a precios razonables con garantia. F4-F5-F7 con A9-A8 : destacar los precios razonables, disefios innovadores y
6 |- Disefios |nnov?dores y funcionales. funcionales con un trato personalizado para fidelizar a los clientes para que no
7 |- Trato personall%aldo. . F6-F7-F8 con 0O3-0O7 : empresa estratégicamente bien ubicada en el sector acudan a otras empresas que brindan similares servicios.
- Empresa estratégicamente ubicada en el sector SUR . N N L . R
. comercial donde existe una mayor cantidad de familias y negocios con incremento
8 |comercial Solanda, barrié principal de la Zona Eloy Alfaro dei d R " F1 All: h | isode | bajad |
Ciudad de Quito e ingresos que desean invertir. 0 con : aprovechar el compromiso de los trabajadores para que sean la
Il_u P ~ 1 idad d 3 . imagen principal ante el cliente para que nos prefieran contratar antes de la
- La empresa tiene la capacidad de afrontar sus - ) P :
9 P K , R P F3-F5 con 010-09: Se debe aprovechar los servicios de remodelacién con garantia competencia.
compromisos financieros a corto plazo. ) ) . o
~ n - — ofertados para satisfacer la demanda de remodelacién de los negocios y viviendas
10 |- Personal estd altamente comprometido y se identifica e o L
por el dificil acceso a la vivienda por el costo elevado.
DEBILIDADES D.O. D.A.
1 |- Nose invierte en capacitacién adicional para el personal
2 |- Software desactualizado h | facil d q
" PR o D1-D2 con O1: Aprovechar el facil acceso de crédito para invertir en capacitacion
3 | Funciones del personal no estan bien definidas de personal act’lalizar ol software P P D6-D7 con A2 : Proyectar como objetivo a largo plazo un mercado mas amplio,
4 |- Falta de planificacién organizacional P Y . hasta la recuperacion de la actividad del sector de la construccién o en el caso se
5 |- No hay un servicio postventa revierta la ley de plusvalia.
" Se asigna poco presupuesto para la realizacion de D6-D7 con 04-05 : Se debe aprovechar de las redes sociales para realizar \ P
6 A icitari ublicidad a bajo costo para mejorar el planificacién de comunicacién
| |campafias publicitarias. Zr anizacional ) P ] P D8 con A8-A9-A10 : mejorar la comunicacién de M-construcciones que permitan la
7 |- No existe un mercado objetivo a largo plazo definido. & . fidelidad de los clientes para que no acudan a otras empresas de construccién.
- No hay un buen manejo de la comunicacién que permita
i i ici i - D10-D11-D4 con O8-010: cultivar la planificacién organizacional para mejorar la " .
8 |daraconocer la existenciay servicios que brinda M N . N P & . P ] L D11-D4-D5 con Al1l: Diver: ar los servicios y proveedores en base a una
construcciones. experiencia de los clientes generando nuevos productos y mejorar la publicidad . ) N L I
. L planificaciéon donde se pueda competir con servicios que ofrecen precios igual de
- No cuenta con un portafolio de productos y/o servicios a boca a boca como las estrategias principales de venta para aumentar la demanda R o
9 - convenientes pero no un servicio post venta.
ofertar del servicio
10 |- Ausencia de estrategia de ventas
ul Poca diversificacion en la cartera de clientes y




CAPITULO 2. Estudio de mercado

Se necesita un estudio de mercado para tomar la decision de lanzar un nuevo producto,
crear una empresa o definir la posibilidad de exportar, ingresar, modificar o diversificar un
producto en el mercado, se requiere evaluar el grado de aceptacion por parte del consumidor
de lo que se esta ofreciendo. La razon por la cual se realiza una investigacion de mercado es el
poder llegar a un mercado objetivo, con el fin de satisfacer o crear necesidades a los clientes.

De igual forma, si el producto o servicio ya existe en el mercado debe investigarse
entre otros, quién, donde y con qué frecuencia realiza la compra el consumidor o qué espera
del producto. Este proceso se denomina investigacion de mercados y constituye una etapa
indispensable en el ejercicio de formular y evaluar un proyecto.
Descripcion del problema

Dentro del sector de la construccidn y su amplia variedad de opciones, no existe un
segmento de mercado bien definido al que M-construcciones, pretende llegar.
Indicadores

Debido a que no cuenta con un plan de marketing y la poca exposicion de la marca M-
construcciones la empresa en un inicio contara con pocos clientes, estos clientes seran
personas naturales, amigos y conocidos de los socios, los cuales se conseguiran mediante
referencias, sin que los mismos conozcan a fondo los servicios integrales que se les puede
ofrecer.
Efectos y consecuencias

Una de las principales consecuencias de la empresa es que no podra enfocarse en un
mercado objetivo y por ende serd complicado implementar estrategias de mercado adecuadas
para consolidar e incrementar su cartera de clientes; dependera casi en su totalidad de nuevos
contratos de trabajo y de clientes que solicitaran sus servicios esporadicamente, lo que seria

un gran riesgo para M-construcciones al diversificar la cartera de clientes.
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Debido a la poca cartera de clientes inicialmente sus ingresos seran reducidos y
variables mes a mes, al mismo tiempo los clientes potenciales no podran obtener informacion
oportuna y pertinente de los servicios que brinda la empresa.

Objetivos del estudio de Mercado

Objetivo General

Identificar el mercado objetivo de M-construcciones e identificar las caracteristicas
principales en la Ciudad de Quito

Objetivos especificos

e Conocer las necesidades del mercado que requiere los servicios de M-
construcciones

e Determinar las caracteristicas del mercado de servicios de M-construcciones:
fortalezas y debilidades

e Contar con informacidn necesaria para determinar las caracteristicas de los
servicios que se ofreceran

e Determinar si el Plan de marketing sera lo suficientemente rentable para
justificar la decision de inversion.

Establecimiento de las necesidades de Informacion

Debido a que la empresa M-construcciones no tiene un segmento de mercado bien
definido, inicialmente se requiere informacion de los clientes, con el fin determinar nuestro
mercado meta y el servicio estrella para luego realizar otra investigacion enfocandose en
satisfacer las necesidades de los clientes potenciales.

Informaciéon Requerida
e Conocer el tipo de clientes que requieren de los servicios de M-construcciones
e Determinar cual es el servicio méas demandado

e Determinar el nivel de satisfaccion de los actuales clientes
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e Determinar las caracteristicas esperadas del servicio que se ofrecera
e Conocer los problemas que actualmente enfrenta la competencia
Entrevista semiestructurada
Para el estudio de mercado en mencidn, se va a proceder inicialmente a la aplicacion
de una entrevista semiestructurada. La misma que contendra los resultados de personas con
las cuales se ha trabajado en este tipo de actividad.
Tabulacion y analisis de la entrevista
Pregunta 1y 2: Nombre y giro del negocio
Todas las entrevistas fueron realizadas a las personas con las cuales se realiz6 un
servicio relacionado a la construccion durante el mes de enero del 2017.

Tabla 11. Nombre y giro del negocio

Nombre Giro del Negocio

Victor Borja
Carlos Acevedo
Dataquest S.A.
Anabelle Cérdenas
Margarita Rengel
PEEF Corporacién
Augusto Pesantes
Creaciones Geovanny
Moras y Fresas
Fausto Mancheno
Andrea Tapia

Los Pollos de Solanda

Persona Natural
Persona Natural
Empresa Privada
Persona Natural
Persona Natural
Empresa Privada
Persona Natural
Negocio Local
Negocio Local
Persona Natural
Persona Natural

Negocio Local

Analisis.- Esta seria la futura cartera de clientes una vez creada la empresa M-
construcciones, debido que la segmentacion de clientes se la ha realizado de manera informal

y sin una planificacion previa.
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Pregunta 3. Tipo de cliente

PreguntaNro. 3

Empresa M Negocio M Persona Natural

58%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Figura 15. Tipo de cliente
El 58% de los entrevistados corresponde a personas naturales, seguido de un 25% de

negocios, esta situacion desfavoreceria, ya que las empresas cuentan con una mejor
organizacion interna, y realizan planificacion, destinando mejor sus recursos.

Pregunta 4. Las instalaciones son propias o arrendadas

Pregunta Nro. 4

W Propias B Arrendadas

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Figura 16. Instalaciones propias

Mas del 60% de los entrevistados indico que tienen sus propias instalaciones, lo cual
facilita la realizacién de los trabajos de construccion.



Pregunta 5. ¢ Tiene presupuesto para mantenimiento de instalaciones o

remodelaciones?

Pregunta Nro. 5

BNO mSi

25%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

70%

75%

80%

Figura 17. Porcentaje que destina un rubro para construccion

El 75% de los clientes encuestados, indican que en sus planificaciones anuales se
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destina un rubro exclusivamente para la realizacion de trabajos de remodelacion o ampliacion.

Pregunta 6. ¢ Cuanto es el promedio de gasto para instalaciones?

Pregunta Nro. 6

B No indica Entre $1.000 y $2.900
B Entre $3.000 y $4.900 = Mas de $10.000

33%

0% 10% 20% 30% 40%

42%

50%

Figura 18. Porcentaje de presupuesto para gastos en construccion

El 42% de los entrevistados destinan una cantidad de USD 1.000 y 2.900 de

presupuesto para gastos en sus instalaciones, seguido de un 33% entre 3000 y 4900, un 17 %
mas de 10.000 y el 8% no indica cuanto destina a gastos para remodelacion y ampliacién, con

esto se corrobora que la mayoria hacen uso de servicios de construccion.
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Pregunta 7. ;Cada cuanto tiempo realiza remodelaciones, construcciones o
mantenimiento a sus instalaciones?

0%

10%

W Cada dos afios

B Una vez cada afio

Pregunta Nro. 7

20% 30% 40%

58%

50% 60%

Una vez cada 3 meses

W Otra (3afios o mas)

70%

Figura 19. Periodicidad de cambios en la construccion

Esta claro que la mayoria de entrevistados realizan algun tipo de cambio en sus
instalaciones al menos una vez por afio con un 58%; un 25% cada 2 afios y un 8% cada 3
meses y 3 afios 0 mas. Con lo cual se llegaria a los clientes en el momento oportuno para la
oferta de los servicios.

Pregunta 8. ; Como se entero de las empresas de remodelacion y mantenimiento

de infraestructura?

90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

Pregunta Nro. 8

m Referidos

8%

8%

0%

-

m Pagina Web Facebook mTarjetas de servicios

Figura 20. Medios de Informacion

La mayoria de los entrevistados se entera de las empresas, por referencias, lo cual
hace un indicador fundamental para el crecimiento de la empresa.



Pregunta 9. ¢ Defina la actividad que realiza este tipo de empresas?

Pregunta Nro. 9

60%

50%

50%
40% 33%
30%

20%
10% 8% 8%

» (i

® Disefio  ®Remodelacion Ampliacion = Mobiliario

Figura 21. Actividad de empresas

La mitad de los entrevistados conocen Unicamente el servicio de remodelacion de
interiores, lo cual da a notar la implicita necesidad de publicitar servicios integrales

Pregunta 10. ;Como fue el acercamiento con este tipo de empresas?

Pregunta Nro. 10

M Telefonico ™ Visita personal o Internet

70%
58%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

Figura 22. Contacto con las empresas

El grafico indica que el acercamiento del cliente se realiza mucho mas mediante via
telefonica con un 58%, pero sin embargo no se ha dado un seguimiento adecuado al cliente
contactado, ya que es de mucha importancia visitarlo y crear un plan de comunicacion para
ofertar los servicios integrales de construccion que la empresa brinda.
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4Pregunta 11. ;Qué razones le motivaron para solicitar este tipo de servicios?

Pregunta Nro. 11

Respuesta
oportuna
17%

Profesionalismo
33%

Servicio Precios
personal'\zado_/ “—_razonables
17% 8%

Figura 23 Motivacion para contratar una empresa de remodelacion

El profesionalismo y los soluciones innovadores con el 33% y 25% respectivamente,
son los principales motores por los cuales los entrevistados han preferido contratar este tipo
de servicios, con lo que se puede corroborar que se tiene la necesidad de calidad en los

servicios de remodelacion u mantenimiento.

Preguntal?2. ;Qué servicios o productos ha adquirido?

o Pregunta Nro. 12
Mantenimiento

8% \

Mobiliario
17%

Figura 24. Tipos de servicios adquiridos
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La mitad de los entrevistados han adquirido servicios de remodelacion y la ampliacion
con lo cual podemos concluir que debido a la gran acogida, estos serian los servicios a ofrecer

y principalmente se debe explotar.



51

Pregunta 13a. ¢ Ha vuelto a adquirir algan servicio? ¢En cuanto tiempo?

Pregunta Nro. 13a

ENo mS5i

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Figura 25. Adquirido otro tipo de servicio

Mas del 60% de los clientes no han vuelto a adquirir los servicios de construccion, lo
que demuestra la falta de seguimiento, hacia los clientes y hacia los proyectos.

Pregunta 13b. En qué tiempo solicita nuevamente este servicio

Pregunta Nro. 13b

33%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

17%

© No ®(Cadaano ®Cadab6bmeses

Figura 26. Tiempo en que solicita nuevamente el servicio

De los clientes que han requerido nuevamente de los servicios de construcciones, el
50% lo ha hecho al afio, con lo cual se demuestra que se debe realizar un mayor seguimiento
oportuno a los clientes.
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Pregunta 14. ; Cual es su percepcion del servicio brindado?

Pregunta Nro. 14

e p8%
0%
0%
0%
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

W Excelente ™ Muybueno ©Bueno MRegular ® Deficiente

Figura 27. Percepcion del servicio

Mas de la mitad de los entrevistados se sienten satisfechos con el servicio brindado, lo
cual se transforma en una prioridad a la hora de prestar un servicio de calidad.

Pregunta 15. ;Qué considera usted debe cambiar o mejorar las constructoras?
e Entrega personalizada del Proyecto
e Dar un resumen de los detalles del proyecto
e Realizar més publicidad
e Dar a conocer mas los servicios de la empresa
e Dar seguimiento a los clientes
Se considera que se debe dar mayor seguimiento y se debe difundir de mejor manera

los servicios de construccion.



Pregunta 16. ; Trabajaria nuevamente con una constructoray por qué?

Pregunta Nro. 16

ENo HSi

17%

83%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Figura 28. Contrataria nuevamente servicios de construccion.
Si, porqué
e El trabajo final entregado cumple todas las expectativas
e Las soluciones son innovadores, funcionales y manejan precios razonables
e Porque muestran profesionalismo en su trabajo
e Porque trabajan rapidamente y solucionan los problemas
No, porqué
¢ No me han vuelto a contactar, asi que estoy trabajando con otra empresa
e No se puede tener preferencias de contratacion.
La gran mayoria de entrevistados estarian dispuestos a contratar nuevamente una
constructora, lo que evidencia que es preciso mantener un contacto posterior para concretar

nuevas oportunidades de proyectos.
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Pregunta 17. ;Que otro servicio le gustaria contratar?

Pregunta Nro. 17

60%

50%

50%

40% E—

33%

30%

20%

10%

0%

m Consultoria y asesoria  ® Disefio de mobiliarios Disefio arquitectdnica

Figura 29. Otro tipo de servicios a contratar
Claramente se puede evidenciar que 50% de los clientes requiere de los servicios de

disefio arquitectonico y seguidamente del disefio de mobiliarios, motivo por el cual, se
convierten en opciones a explotarse posteriormente.

Pregunta 18. ;Ha referido a empresas de remodelacién a otras personas?

Pregunta Nro. 18

100%
? 83%

80%

60%

40%

20% 17%
a

0%

MSi M No

Figura 30. Refiere a empresas de remodelacion

El 83% de los clientes, han contribuido en la difusién de los servicios brindados por
constructoras, a través de la publicidad boca a boca, con lo cual se comprueba una vez mas
que los clientes estan satisfechos con el servicio final.
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Preguntal9. ¢ Le gustaria contar con algun tipo de material publicitario para
poder consultar de los servicios de construccion ofrecidos?

Pregunta Nro. 19

0%

100%

0% 20% 40% 60% 80% 100% 120%
E No BSi
Figura 31. Le gustaria recibir publicidad
Es evidentemente claro que se requiere material publicitario en el cual se dé a conocer

los servicios integrales que brindan las empresas, con el fin de tener varias opciones al
momento de seleccionar un servicio de remodelacién y ampliacion.

Segmentacion del mercado
Una vez analizadas las entrevistas a profundidad realizadas, se ha llegado a la
conclusién que el servicio que mas vamos a promocionar en el Plan de Marketing es el
Disefio de Interiores para viviendas y negocios pequefos.
A continuacion se detallan los giros de negocio que se van a considerar como grupo
objetivo para la aplicacion del Plan de Marketing
e Viviendas
e Negocios
e Empresas pequefias
Se han seleccionado estos giros de negocios, debido a que el personal de M-
construcciones tiene experiencia en la realizacion de trabajos en viviendas, negocios y
empresas pequefas; adicional estos representan un interesante mercado objetivo, debido a que

estan en constante remodelacion y ampliacion. Con el fin de prestar un mejor servicio a sus
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clientes los negocios y empresas son lugares donde hay mucha afluencia de personas, y es por
eso que buscan incrementar el flujo de clientes que visitan sus sitios de atencion, entonces se
mantienen innovando y mejorando regularmente.

En el caso de las viviendas, las familias estan siempre en constante crecimiento, por lo
que se demanda cada dia mas viviendas o adicionalmente se construyen varios departamentos
para cubrir la demanda de vivienda en el sector, por lo que resulta un mercado que siempre va
a requerir de nuestros servicios.

Si bien es cierto se pueden haber considerado otras empresas que se encuentran en los
mismos giros de negocio, sin embargo es importante resaltar que debido a la capacidad actual
de operacion de la empresa, por el momento no se puede pretender llegar ni satisfacer la
demanda total, pero los negocios pequefios contribuyen a generar una retribucion econémica
importante para la empresa, y prevalece el interés de brindar un servicio eficaz y oportuno.

Aunque actualmente M-construcciones no cuenta con una cartera de clientes
estructurada, varios posibles clientes son personas naturales, por lo que el monto de inversion
que este tipo de clientes realiza, es minimo a comparacidn de empresas 0 negocios. ES por eso
gue en la medida que crezca la empresa, se optara por afiadir a nuestro giro de negocio
servicios a clientes fuertes como centros comerciales, instituciones pablicas, instituciones
financieras, concesionarios, etc.

Anélisis de la oferta

Determinar la oferta existente en el mercado, nos es una tarea sencilla, se debe analizar
las prestaciones de servicios que ofertan las empresas y personas naturales que prestan estos
servicios, y se complica mucho mas la investigacion donde la mayoria de prestadores del
servicio son albafiles 0 maestros de la construccion que trabajan generalmente de manera
informal, sin declarar ni llevar control de su facturacion que en su mayoria no va ni

acompariada de una factura y se trata mas bien de trabajos ocasionales.
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Para determinar la oferta se tomara como referencia la cantidad de viviendas en los
barrios que pertenecen a la zona Eloy Alfaro. Este es el lugar seleccionado para comenzar
nuestras operaciones ya que es la zona mas optima con un 18.9% de las viviendas de Quito, lo
que mejora la distribucion del servicio que deseamos brindar como M-construcciones.

Segun en Municipio de Quito cerca del 60% de edificaciones han sido construidas sin
aprobacion. Existe un mecanismo para formalizar las construcciones sean totales o
ampliaciones. El colegio de arquitectos se encarga de revisar que el proyecto cumpla con las

ordenanzas (ElI Comercio, 2017).

Figura 32. .Distribucion Proporcional de la Vivienda Particular Ocupada en el D.M.Q.

segun Zonas Administrativas

Fuente: (INEC, 2017)

Para tener idea de cuanto es el mercado que se esté atendiendo por parte de la
competencia, se procedio a formular la pregunta 4 en la encuesta, mediante la cual se
determind que la oferta existente segun el estudio de mercado es del 15% actualmente,
mientras que la demanda insatisfecha se mide en base a la demanda y oferta existente,

determinando que la demanda insatisfecha corresponde al 85% de la zona a la que deseamos

intervenir.
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Oferta de Prestadores de Servicios de
Mantenimiento, Remodelacion y/o
Ampliacién

15%

B DEMANDA INSATISFECHA
B OFERTA EXISTENTE

Figura 33. .Mercado de servicios de construccion

El porcentaje total de la oferta existente de las 138.395 viviendas en la zona Eloy
Alfaro para el estudio sera de 20.759,25 viviendas que corresponde al 15%.

Andlisis demanda

El déficit habitacional en el pais se encuentra en la falta de atencion en el mercado de
viviendas denominadas de clase media, con precios de entre $ 30.000 y $ 65.000, seria de
alrededor del 33%, estima Maria Soledad Barrera, presidenta del directorio de la Corporacion
Financiera Nacional (EI Universo, 2017).
Proyeccion Estimada de la Demanda segin el nimero de viviendas

Para determinar la demanda es preciso considerar como primer punto la demanda
potencial, es decir como primera instancia es necesario definir el nimero de viviendas que se
encuentran dentro de la Administracion Zonal Eloy Alfaro; mediante un analisis basado a
fuentes especificas.

Es posible mencionar que en la actualidad existen 11 Administraciones Distritales en
Quito, las cuales se encuentran divididas en parroquias urbanas y rurales. Es asi que las
parroquias que pertenecen a la Administracion zonal Eloy Alfaro, de la cual se realiza la

siguiente tabla:
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Tabla 12. Numero de viviendas en la Administracién Zonal Eloy Alfaro

PARROQUI CONDICIONES DE OCUPACION Y OCUPANTES
AY ) OCUPADAS .
BARRIO X w o
g TOTAL  CON PERSONAS 0a %
i PRESENTES £ >, & 0ug=
S Z9® 4 o QOF&C
> % & 2 g Q Y23
4 < = xZ 35 Z 2 2L >E
< ) P w & O W o 05> g
= P < a5 O % s a
O w o Z g 0 prd o e}
= > 2 8 4 S
> o ©
LA MENA 13883 12634 12134 44356 500 898 348 3,7
SOLANDA 24524 23198 22087 78249 1111 1.124 196 35
LA 18252 16518 15757 57416 761 1.244 488 35
ARGELIA
SAN 20431 19271 18441 63971 830 911 232 35
BARTOLO
LA 20372 18943 18209 65554 734 1.083 332 3,7
FERROVIA
RIA
CHILIBUL 15552 14341 13740 48997 601 946 257 3,6
0
LA 10661  9.992 9371 30802 621 573 89 33
MAGDALE
NA
CHIMBAC 14011 13.044 12248 39813 796 856 106 33
ALLE
LLOA 709 594 429 1483 165 95 16 33
TOTAL 138.395 128535 122416 430641  6.119 7.730 2.064 31,4

Fuente: (INEC 2010)

Segun censo de Vivienda del 2010, se indica que existen 138.395 viviendas en los
barrios que pertenecen a la zona Eloy Alfaro, ademas se indica el nimero de viviendas
ocupadas, con personas ausentes, desocupadas, en construccion y el promedio de ocupantes
por vivienda particular.

Como podemos ver segun el ejemplo del barrio Solanda existe un total de 24.524
viviendas en las cuales viven 78.249 personas, siendo el doble de personas para la que fue
construida. De acuerdo a esta informacion recopilada, es posible establecer entonces que
tenemos 138.395 viviendas como potenciales clientes.

Asi de acuerdo a la demanda méaxima que se podria cubrir de acuerdo a la capacidad
maxima instalada, responde a que cada dia se podrian cubrir dos obras, si todos los dias del

afio se pusiera en funcionamiento el servicio de remodelacion y ampliacion de viviendas, asi



la demanda real a la que seria factible captar es un total de (2 construcciones* 365 dias del
afio= 730 obras en construccion al afio, es decir seria posible captar a 730 obras, acorde a la

capacidad instalada de la empresa.

Tabla 13. Demanda Real (Zona Distrital Eloy Alfaro)

Afo # viviendas # %
(clientes viviendas  captacion
potenciales)  posibles Mercado

captar ( total
por

capacidad

instalada)
afio 1 138.395 730 0,5%
afio 2 139.779 737 0,5%
afio 3 141.177 745 0,5%
afio 4 142.589 752 0,5%
afio 5 144.014 760 0,5%

Sera factible captar el 0.5% de la demanda potencial total de viviendas en el Distrito
zonal Eloy Alfaro, de acuerdo a la capacidad maxima que puede generar la empresa, sin
embargo es preciso saber que la empresa no trabajara los 365 dias del afio, por lo que la
demanda real no sera totalmente cubierta, pues se tomara en cuenta que los dias de atencion
seran 20 dias en total al mes y se genera una demanda efectiva que se detalla de la siguiente
forma.

Tabla 14. Demanda Efectiva

Afio #viviendas  # viviendas Demanda % captacion
(clientes posibles efectiva Mercado
potenciales) captar (por ~\/jviendas total
capacidad
instalada)
afio 1 138.395 730 480 0,3%
afno 2 139.779 737 485 0,3%
afio 3 141.177 745 490 0,3%
afno 4 142.589 752 495 0,3%

ano 5 144.014 760 499 0,3%

60
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Determinacion de la Demanda segun el Estudio de Mercado

En base a la encuesta se llego a determinar que existe un mercado de alrededor de
138.395 viviendas, para las cuales se requiere servicios de mantenimiento, remodelacion y
ampliacion, cifra correspondiente al 97% de las 138.395 viviendas existentes solo en la Zona

Eloy Alfaro aproximadamente.

Demanda del Servicio de Mantenimiento,
Remodelacion y/o Ampliacion

NO
DEMANDA
3

Figura 34. Demanda del Servicio de construccion

De acuerdo a la informacidn recopilada en el estudio de mercado se determina que la
demanda es del 97% que equivalen a 134.243,15 viviendas que requieren estos servicios en la
zona Eloy Alfaro. De estos servicios, los rentistas, asi como los duefios de casa, ademas de
aquellos que construyen desde cero, requieren servicios de mantenimiento en un 21%, los
servicios de remodelacion son requeridos en un 47%, los servicios de ampliacion en un 28% y
existen propietarios de viviendas que requieren de todos estos servicios de manera
complementaria para una vivienda son el 4% de la demanda existente.

Enfoque de los Servicios a Ofrecer

50%
40%
30%
20%

4%

10%
0%

= AMPLIACION  ® MANTENIMIENTO REMODELACION = TODOS

Figura 35. Enfoque de los Servicios a Ofrecer por M-construcciones
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Proyeccion estimada de la Demanda

Por otra parte la demanda estimada en m2 para M-construcciones se tomara segun su
capacidad instalada que es de dos obras por dia, sumadas son de ocho m2 por dia y por 480
viviendas acorde a la demanda efectiva, nos da un resultado de 1920 m2. Se utilizara en un
principio el 50% de la misma, sin llegar a cubrir el 200%. Por lo tanto 960 m2 que representa
el 0.85% del mercado insatisfecho (960 m2). Queda claro que mediante el analisis de la
demanda del sector de la construccion, existe una demanda insatisfecha muy grande.

Tabla 15. Datos para el calculo de la participacion en el mercado

DATOS PARA EL CALCULO DE LA PARTICIPACION EN EL MERCADO

113.484 demanda insatisfecha viviendas
4 m2 por dia (una obra)

240 20dias X 12meses (demanda efectiva)

480 Total viviendas CAP. ISTALADA OFERTADA
1.920 Total m2 CAP. INSTALADA OFERTADA
70% % utilizado de capacidad instalada
1344 Participacion m2

336 Participacion viviendas

1,18% % Mercado insatisfecho m2
0,3% % Mercado insatisfecho vivienda

Tabla 16. Demanda y participacion de M-construcciones

Demanda Insatisfecha Participacion del Mercado
113.484 x 0,3% = 336 336 viviendas

Tabla 17. Célculo Estimado de Ventas. Flujo de Ingresos Proyectado

Afio Demanda m2 Precio del Ingresos Ingresos
efectivo en servicio Totales Totales
obras completo  Proyectados Proyectados
(inflacion 50%

1,12%) por Capacidad
ano Instalada
1 480 4 400,00 768.000,00  384.000,00
2 485 4 404,48 776.601,60  388.300,80
3 491 4 409,01 785.299,54  392.649,77
4 496 4 413,59 794.094,89  397.047,45
5 502 4 418,22 802.988,76  401.494,38
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Se estima que los ingresos iran incrementando desde el afio 1, donde se obtendran
ingresos por servicios prestados de remodelacion de $384.000,00 captando un total de 480
viviendas al afio y en los futuros afios se ird incrementando estos ingresos, ya que el precio
inicial seréd de $400 y aumenta en base a la inflacion del 1,12% para el afio 2018, segun INEC.
Analisis Cualitativo Respecto a la Aceptacion del Servicio

En la actualidad los duefios de viviendas o negocios no gozan del tiempo ni los
conocimientos necesarios para realizar reparaciones (mantenimiento, remodelacion, etc.) en la
vivienda, tampoco tienen facilidad para acceder a ciertos servicios de remodelacion,
ampliacién y disefio que cubra sus necesidades especificas.

Se utilizo la herramienta de encuestas para obtener, criterios, sugerencias, respecto al
tipo de servicio que se desea ofrecer.

Tamario de la muestra

POBLACION: Total de viviendas con un promedio general de 3.5 ocupantes por

vivienda al afio 2010 en el Distrito Zonal Eloy Alfaro segun el Gltimo censo nacional =

138.395

N*Zz*p*q
62*(N—1)+Zz*p*q

=

Figura 36. FOrmula para el calculo de la muestra
Donde:

Tabla 18. Datos para el calculo de la muestra

Calculo de la Muestra

"2 1,96 valor critico que corresponde al nivel de confianza
N 138.395 universo o tamafio de la muestra
P 50% probabilidad de éxito
Q 50% probabilidad de fracaso
E

5% error estandar generalmente aceptado
N 383,10 tamafio de la muestra
TOTAL 383 numero de encuestas
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Plan de accion para realizar las encuestas

Segun los resultados de la muestra se procede a realizar una distribucion en base al
porcentaje por barrios de la Zona Eloy Alfaro para realizar el levantamiento de la
informacion.

Tabla 19. Plan de Accion Encuestas

TOTAL # encuestas x
PARROQUIA Y BARRIO VIVIENDAS % barrio

LA MENA 13.883 10% 38
SOLANDA 24.524 18% 68
LA ARGELIA 18.252 13% 51
SAN BARTOLO 20.431 15% 57
LA FERROVIARIA 20.372 15% 56
CHILIBULO 15.552 11% 43
LA MAGDALENA 10.661 8% 30
CHIMBACALLE 14.011 10% 39
LLOA 709 1% 2

TOTAL 138.395 100% 383

Fuente: (INEC 2010)

Resultados de Aplicacidon de Encuestas de Aceptacion del Mercado

Realizado el estudio de mercado considerando un nivel de confianza del 95% y una
margen de error del 5%, y realizada la encuesta, se procede a determinar el mercado existente
de servicios de mantenimiento, remodelacién y/o ampliacién, que son los servicios que
pretende ofertar M-construcciones, la formulacion de la encuesta fue realizada en la ciudad de
Quito, en la Zona Eloy Alfaro, consultando de manera aleatoria a 381 personas, duefios de
casa obteniendo los siguientes resultados:

1. ¢Estaria dispuesto a contratar un servicio de mantenimiento, remodelacion y/o

ampliacién para su vivienda o negocio?
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Tabla 20. Demanda del Servicio de Construccién

Detalle Frecuencia absoluta Determinacién %
No 11 No demanda 3%
Si 372 Sidemanda 97%
Total general 383 100%

Anélisis.- tenemos un 97% de demanda segun la encuesta lo que se demuestra que se

tiene una acogida con los servicios de construccion.

2. ¢Qué tipo de servicio ha necesitado o creeria llegar a requerir para su vivienda o
negocio?

Tabla 21. Enfoque a los servicios a ofrecer

Detalle Frecuencia absoluta Determinacién %
Ampliacion 103 Ampliacion  28%
Mantenimiento 78 Mantenimiento 21%
Remodelacion 177 Remodelacion  48%
Todos 14 Todos 4%
Total general 372 100%

Analisis.- mediante esta pregunta podemos analizar que las actividades de
remodelacion, ampliacion y mantenimiento son actividades complementarias y se realizan
conjuntamente. Esta el servicio de remodelacion con un 47%, seguido de la ampliacion con

un 28%, un 21% de mantenimiento y un 4% de todos los servicios.

3. ¢Con que frecuencia realiza o cree necesitara de los siguientes servicios para su
vivienda o negocio?

Tabla 22. Frecuencia de requerimiento del Servicio

Detalle Frecuencia absoluta Ampliacion Mantenimiento Remodelacion Todos %
Anual 204 63 42 95 4 55%
Bimensual 24 6 5 11 2 6%
Cada 10 afios 27 12 3 10 2 7%
Cada 5 afios 28 8 4 13 3 8%
Cada 3 afios 8 1 2 5 0 2%
Semestral 44 5 12 26 1 12%
Trimestral 37 8 10 17 2 10%

‘ Total general 372 103 78 177 14 100%
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Analisis.- la frecuencia de los trabajos en su mayoria son anualmente con un 55%,
seguido de 12% cada 6 meses, 10% cada tres meses, un 7% cada 2 meses, cada 5 afios y 10

afos, y por ultimo cada 3 afios solo el 3%.

4. ¢Posee el contacto de una persona o empresa confiable para realizar mantenimiento,
remodelacion y ampliacion para su vivienda o negocio?

Tabla 23. Oferta existente

Detalle Frecuencia absoluta Oferta existente %
No 317 Prestadores ocasionales 85%
Si 55 Prestadores conocidos 15%
Total 372 100%

Anélisis.- no existe la suficiente oferta y la mayoria son prestadores de servicios
ocasionales y no realizan estos trabajos formalmente, es por eso que un 85% son prestadores

ocasionales y solo un 15% conoce personas que prestan servicios confiables.

5. ¢Cbomo percibio el servicio recibido, al realizar mantenimiento, remodelacion y/o
ampliacion para su vivienda o negocio?

Tabla 24. Nivel de percepcion del servicio de construccion

Detalle Frecuencia absoluta Nivel de satisfaccion %
Bueno 196 Podria mejorar 53%
Excelente 19 Esté satisfecho 5%
Malo 19 No es aceptable 5%
Regular 138 Requiere mejorar 37%
Total 372 100%

Analisis.- la mayoria de personas encuestadas reconocen que el servicio puede
mejorar un 53%, seguido de un 37% regular lo que quiere decir que no estan conformes con el
servicio, un 5% excelente y 5% igual malo. Indicaron adicionalmente que deberia mejorar y

brindarse mayor atencion al profesionalismo y al cumplimiento.
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6. ¢Conoce o sabe de materiales de construccion de facil instalacion o aplicacion como

para que usted o algiin miembro de su familia pueda realizar las labores de

mantenimiento, remodelacion o ampliacion en su vivienda o negocio?

Tabla 25. Competencia Indirecta

Detalle  Frecuencia absoluta Mercado demandante %
No 292 No conoce productos alternos 78%
Si 80 Sabe de productos alternos 22%
Total 372 100%

Analisis.- méas de la mitad de encuestados dice no conoce productos alternos con un

79% y un 21% que si conoce de materiales o productos alternos.

7. ¢Cuanto estaria dispuesto a invertir en mantenimiento, remodelaciéon y/o ampliacion

para que su vivienda o negocio este en perfectas condiciones?

Tabla 26. Rango de pago de los posibles clientes por servicio

Detalle Ampliacién Mantenimiento Remodelacion  Todos Total general
Entre $101 a $250 23 13 51 2 89
Entre $251 a $500 61 48 104 10 223
Entre $500 a $1.000 17 12 22 2 53
Més de $1000 0 4 0 0 4
Menos de $100 2 1 0 0 3
103 78 177 14 372

Total general

Analisis.- entre $251 a $500 el 60% esta dispuesto a pagar el cliente, seguido de un

24% entre $101 a $250, un 14% entre $500 a $1000, un 1% para mas de $1000 y menos de

$100 respectivamente.
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8. ¢En qué area ha tenido, o cree presentar mayor problema y se requiere de servicios de

remodelacion y/o ampliacion?

Tabla 27. Areas a Explotar en remodelacion

Areas de servicio Frecuencia absoluta %
Bafios 70 19%
Cocina 78 21%
Comedor 49 13%
Dormitorios 56 15%
Estudio 29 8%
Jardines 22 6%
Otras 22 6%
Sala 46 12%
Total general 372 100%

Anélisis.- segun la investigacion las areas a explotar seran un 21% cocina, 19% bafios,

15% dormitorios, 13% comedor, 12% sala, 8% estudio, 6% otras y jardines.

9. ¢En qué area de su vivienda o negocio ha realizado o planea realizar mantenimiento?

Tabla 28.Servicios a explotar mantenimiento

Areas de servicio Frecuencia absoluta %
Carpinteria 71 19%
Cerrajeria 45 12%
Electricidad 58 16%
Exteriores 44 12%
Otras 23 6%
Pintura 47 13%
Plomeria 53 14%
Vidrieria 31 8%
Total general 372 100%

Andlisis.- los servicios a explotar en mantenimiento son carpinteria con un 19%,

electricidad con 16%, plomeria con 14%, pintura con un 13%, cerrajeria con un 12%, 11%

exteriores, vidrieria con 8% y otras con un 6%.



10. ¢ Destinaria un mayor porcentaje de su presupuesto, para mejorar su vivienda si
existiera una empresa que le preste un servicio profesional y garantizado a costo
accesible?

Tabla 29. Posible incremento de la inversion en los servicios de construccion

Detalle Frecuencia absoluta Determinacion %
No 85 No incrementaria la inversion 23%
Si 287 Si incrementaria la inversion 7%
Total 372 100%

Andlisis.- es posible incrementar la inversion de los clientes con un 77% y un 23%
que no estaria dispuesto, esto nos dice que la falta de un buen servicio la gente no le gusta

invertir méas dinero.

Plan de marketing

La preparacion de un plan de marketing le permite a uno examinar el ambiente del

mercado en conjunto con la situacion interna del negocio. Una vez que el plan de marketing
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se prepara, sirve como punto de referencia para el éxito de las actividades futuras. Dicho plan

permite que el gerente del area entre en el mercado con conocimiento pleno de sus
posibilidades y problemas.

Establecimiento de los objetivos

Como objetivo empresarial tenemos, centrar captar por lo menos el 0,80% de mercado

potencial de familias del Sur de Quito, a través de un servicio de calidad, centrado en aquellas

personas que requieren realizar un servicio de remodelacion y ampliacion en sus viviendas o

negocios.

» Posicionarse en el mercado potencial de por lo menos el 0,5% del mercado total.

» A partir del primer afio incrementar la participacion del mercado, de acuerdo a la

calidad del servicio y precios competitivos.

» Incrementar los ingresos anuales de forma progresiva.
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Producto/ Servicio

El producto principal que se oferta es la remodelacion y ampliacion de interiores. Este
servicio tiene la particularidad que se lo realiza analizando los gustos, necesidades y
preferencias de los clientes, es decir el disefio es personalizado y Unico para cada cliente.
Adicionalmente M-construcciones realiza el analisis de las dimensiones del terreno o lugar, la
sugerencia de distribucidn, el disefio virtual, modificaciones sugeridas por los clientes y por
ultimo la implementacion del proyecto. Con el fin de brindar un producto de calidad, es
necesario someterlo a normativas y estandares recomendables y aceptados por el demandante
del mismo, sin embargo para el caso de un servicio es mucho mas riesgosa la calidad que se
debe otorgar al mismo, pues esto dependera como principal punto del talento humano, sus
acciones y la habilidad del trato con el cliente

Como servicio complementario M-construcciones realizara el disefio del mobiliario de
ser pertinente y la produccidn del mismo, considerando siempre la produccion con materiales
econdmicos. En el presente proyecto es de vital importancia que todos los colaboradores estén
completamente organizados, siempre atentos y dispuestos a lo que solicite el cliente o
comercial, esta sera otra ventaja competitiva a favor de la empresa.
Criterios de Marketing Digital aplicacion al negocio

Partiendo del punto que:

El objetivo principal del marketing digital es promover a las marcas, crear
preferencia e incrementar las ventas (en los casos que esto aplica, pues también se usa para
otros fines), todo a traves de diferentes técnicas de marketing digital.
(Marketing4dEcommerce, 2015)

Para el presente proyecto utilizara redes sociales como Facebook, que es una
plataforma multitarea donde es posible publicar paginas empresariales a bajos costos una

vez por mes; también se puede incluir la etapa de introduccion del servicio, en el caso
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servicios de remodelacion, consultoria y ampliacion de viviendas, actualizar descuentos,
detallar datos informativos de la empresa.

Tambien sera factible el desarrollo de una pagina web, con el objetivo de compartir
informacidn empresarial relevante con respecto al servicio, datos informativos de la
ubicacion y numeros de teléfono de la empresa, debe ingresar comentarios, sugerencias y
datos para recibir nueva informacion, horarios de atencion y disponibilidad de horarios.
Formulacién de estrategias

El anélisis y eleccidn de las estrategias implican en gran parte de tomar decisiones
subjetivas con base en informacion objetiva. Las estrategias buscan determinar las lineas
alternativas de accion que ayuden a la empresa a alcanzar de la mejor manera sus metas,
objetivos y misidn; sin embargo no se pueden considerar todas las alternativas posibles
que podrian beneficiar a la empresa, puesto que hay un namero infinito de acciones.

Una estrategia puede ser definida de muchas maneras. Para Hax y Majluf (1996)
es un patron de decisiones coherente, unificador, e integrativo que determina y revela el
propdsito organizacional en términos de objetivos a largo plazo, programas de accion y
prioridades en la asignacién de recursos. Ademas, selecciona los negocios de la
organizacion o aquellos en que va estar, e intenta lograr una ventaja sostenible a largo
plazo en cada uno de los negocios, respondiendo adecuadamente ante las amenazas y
oportunidades en el medio ambiente y las fortalezas y debilidades de la organizacion. Por
ultimo, abarca todos los niveles jerarquicos de la firma (corporativo, de negocios, y
funcional) y define la naturaleza de las contribuciones econémicas y no econdémicas que
se propone hacer a sus grupos asociados. (Hax & Majluf, 1996)

a) Estrategias de Venta

v Incrementar el 0,5% de captacién del mercado total y si es posible desde el segundo

afio incrementar al 0,8% de captacion del mercado.



Dotar de un servicio integral donde no se busque abaratar costos y disminuir la
calidad del servicio, buscando siempre un valor accesible para el cliente.

Establecer una calidad 6ptima del servicio y atencion al cliente, cubriendo todas las
necesidades de manera efectiva.

Buscar nuevos segmentos de mercado que nos permita desarrollar nuevos servicios.
b) Estrategias de Precio

El precio es totalmente competitivo, ya que el precio puede ser establecido por obra
terminada o por tiempo utilizado para la misma a un precio econémico, pero que
sirva también para definir la diferenciacion en el servicio oportuno y de calidad que
permitira ampliar el mercado final.

Si contrata nuestros servicios, un familiar suyo puede acceder a un descuento del
10% del precio del servicio.

La calidad de servicio es el principal factor diferenciador por lo que el precio de los
materiales deben ser los mas accesibles para abaratar costos.

c) Estrategias de Distribucion

Es necesario considerar que los servicios de remodelacion, consultoria y ampliacion
no es un servicio de consumo masivo, es posible despertar la necesidad de recurrir
a este servicio cada vez que tenga la necesidad de mejorar su hogar, para lo cual se
mantiene una oficina en optimas condiciones de recursos humanos, tecnolégicos y
materiales para la atencion al cliente.

Servicio de puerta a puerta donde podemos constatar la verdadera necesidad del
cliente. A continuacion se establece una matriz de alternativas que sera la que
determine la mejor opcidn que permita escoger el canal de distribucion correcto.

Por lo que se define las siguientes variables:
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v Puntuacion.- Es posible calificar cada alternativa de manera cualitativa del 1

al 10, siendo 10 la mejor puntuacion y el 1 la menor puntuacion.

v Probabilidad.- Es la posibilidad de que se dé el puntaje esperado y debe ser

menor a uno.

v Valor esperado.- Ese el puntaje que se espera obtener de dicho factor.

Tabla 30. Matriz Comparativa Canales de distribucion Internet

INTERNET

FUNCIONES PUNTAJE PROBABILIDAD VALOR

Accesibilidad 9
Interaccioncon 9

el cliente

Costos de 6
contribucién
Margen de 7
contribucién
Competitividad 9
Oportunidad 8
TOTAL

0,9
0,9

0,9
0,9

0,8
0,8

ESPERADO
8,1
8,1

54
6,3

7,2
6,4
41,5

Tabla 31. Matriz Comparativa Canales de distribucion Hojas volantes

Hojas volantes

Funciones Puntaje Probabilidad Valor
esperado

Accesibilidad 5 0,9 45

Interaccioncon 5 0,9 45

el cliente

Costos de 9 0,8 7,2

contribucién

Margen de 6 0,7 4,2

contribucién

Competitividad 7 0,8 5,6

Oportunidad 8 0,9 7,2

Total 33,2




Tabla 32. Matriz Comparativa Canales de distribucion Tele mercade6

Telemercadeo

Funciones Puntaje Probabilidad Valor
esperado

Accesibilidad 9 0,9 8,1

Interaccion con 10 0,9 9

el cliente

Costos de 9 0,9 8,1

contribucion

Margen de 7 0,9 6,3

contribucién

Competitividad 8 0,8 6,4

Oportunidad 5 0,7 3,5

Total 36,8

Fuente: (Espinoza & Narvéez, 2007)

De acuerdo a la tabla anterior se puede ver que el mayor puntaje es para el internet
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como medio de distribucion y comunicacion del servicio, con un 54.5 puntos; mientras que la

ejecucion de tele mercadeo proporciona 36,8 puntos, siendo el segundo medio de

comunicacion y distribucion que permite la difusion del servicio, y finalmente estan las hojas

volantes que proporcionaran 33,2 puntos siendo el medio con menor puntaje, por lo que se

considera que el internet, es el mejor medio de distribucion de la comunicacién del para el

servicio, considerando que es un bien intangible.

d) Estrategias Promocionales

v Campafia de fidelizacion de clientes. Plan de accion

1. Antes de la Compra:

a. Cliente nuevo.- Por cada servicio prestado recibe un descuento del 5% en su

préxima contratacién o el disefio y produccién de un mobiliario pequefio.

b. Cliente antiguo.- Por cada contratacion recibe el 10% descuento y la

produccién de un mobiliario pequefio gratis.



2. Durante la Compra:
a. Por ser cliente frecuente, tiene un trato preferencial en cuanto al tiempo de
atencion a sus requerimientos.
b. Los Clientes que méas compartan nuestro trabajo en paginas de Facebook o
Twitter, recibiran un suvenir.

3. Despues de la Compra:
a. Se obsequiarad una lampara con disefio de M-construcciones

v" Alos clientes referidos de otros existentes se les otorgara premios como gorras,
agendas publicitarias, camisetas que forman parte de los gastos de publicidad y

promocion.

Figura 37.Material publicitario M-construcciones
Aplicaciones del Marketing Mix
El mix de marketing es el proceso social y administrativo por el que los grupos e
individuos satisfacen sus necesidades al crear e intercambiar bienes y servicios. Una vez
analizada la empresa, su entorno, sus clientes y demas, se debe analizar las 4P:
e Producto
e Precio
e Plaza (distribucién)

e Promocién (Comunicacion)
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El marketing mix es aquella estrategia que demanda el uso del conjunto de
herramientas, es decir producto, precio, distribucién y promocion en conjunto para sacar a
flote las ventas semanales, mensuales y anuales del servicio, por lo que es preciso innovar
como por ejemplo con el hecho de como primer punto ofrecer un servicio de calidad,
haciendo enfasis en mantener los recursos tecnologicos, materiales y de talento humano con
una atencion adecuada al cliente y como segundo punto es preciso darle un precio
competitivo.

Precio

Los servicios brindados por M-construcciones de remodelacion y ampliacion entre
otros, son personalizados y de acuerdo a las necesidades del cliente, se debe analizar primero
con el cliente el alcance del proyecto a realizar, para posteriormente realizar un analisis de
costos de la empresa y se le hace llegar una cotizacion razonable al cliente, con algunas
opciones a elegir, con el fin de ser atractivos y competitivos en el mercado.

Plaza

Los servicios de M-construcciones se brinda en sus oficinas ubicadas en la Av. José
Maria Aleman, pero en su gran mayoria y con el fin de brindar un mejor servicio y comodidad
a los clientes, el personal calificado, visitara a los clientes en sus viviendas y/o lugares donde
se requiere realizar el proyecto, adicional M-construcciones estara presente en ferias y eventos
relacionados a la construccion y arquitectura, donde los clientes y potenciales clientes pueden
tener contacto directo con la empresa.

Promocion

M-construcciones, premiara a la fidelidad de sus clientes obsequiando materiales

promocionales los cuales llevan la marca de la empresa, tendran presencia en ferias y/o

eventos, en redes sociales, paginas web.
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El internet fue el medio estratégico que gand de acuerdo a la matriz de puntuacion
comparativa entre el resto de medios publicitarios, se publicita el servicio en los siguientes
medios:

e Facebook.- pagina virtual empresarial en Facebook donde se podra otorgar mayor
relacion con el publico y llegar a més demandantes del servicio de sectores aledarios.

Web site: www.facebook.com/MconstruccionesQuito/

Pagina lensajes Netificaciones Estadisticas Herramientas de publicacién Configuracion Ayuda ~

4

4 &
()
=4
M-
construcciones

CONSTRUCCIONES

Inicio
Servicios
i it
Opiniones e . Remodelaciones en Quito
- 5.0 % % % % %
Fotos
Me gusta
Vide
Videos \
Publicaciones Consejos para paginas

Compartir una foto o Anunciar tu negecio  Recibir llamadas Recibir mensajes

- un video
Administrar pestafias

o g
z (
! ¢ Tienes amigos a los que les puede

Ayudaralagentea  Crear un evento Crear una oferta Escribir una nota ‘ gustar tu pagina?

‘ Cdmo crear publicaciones eficaces

encontrar tu negocio

Figura 38.Pagina en Facebook M-construcciones
Fuente: Elaboracién Propia

e Pagina web.- Actualmente las empresas que ofertan y promocionan sus servicios por
medio de una pagina web son quienes tienen la oportunidad de crear bases de datos a
partir de la informacion que dejan en la plataforma de contactos, de donde es posible
captar por lo menos un 5% del total de clientes que ingresan a ella.

La pagina web contiene toda la informacion necesaria sobre nuestra identidad
y diversidad de servicios que la empresa ofrece, asi como los datos de contacto,

direccion, y galeria de nuestros servicios.
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Web Site: https://www.mconstrucciones.com

CONSTRUCCIONES

A

M-construcciones

Quienes somos?

Figura 39.Pagina WEB
e Olx y Mercado Libre.- Es posible incluso promocionar los servicios de manera
gratuita a través de OLX y Mercado Libre, si se requiere mejor exposicion hay planes
desde 10 a 15 ddlares para dejar el anuncio en primeras filas.
Material Pop
El material Pop o material promocional es el material colocado y distribuido en los
alrededores de nuestra empresa con el fin de captar la atencion del cliente e impulsarlo hacer
uso de nuestros servicios.
Para promocionar nuestra empresa, dar a conocer nuestros servicios y variedades, se
utilizara el siguiente material: Flyers, afiches, colgantes, que seran entregados en los lugares
de mayor afluencia en la Zona Eloy Alfaro, ejemplo centros comerciales y para esto a

continuacion se muestra un bosquejo del mismo:
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M-construcciones frofsios!
ENCUENTRANOSENLOS TELEFONOS 1!

CONSTRUCCIONES Carpimteris, electricidad, sri{USSiEE T EVITe

de lo comstroecidn

-

Empr esa de contruccion
y mantenimiento del
o o hog ar Teléfonos: 0983917217

Direccion: Av. José Maria Alemdn —
Solanda - Sector 1 022732067/0992694523

Figura 40.Material POP

Material Corporativo-Tarjeta de presentacion

Jefferson Maldonado B.
Account Manager

[

= PROFESIONALES CALIFICADOS
< PLANIFICACION, FISCALIZACION Y
. - EJECUCION DE PROYECTOS CONSTRUCCIONES .coconcommeonstiucionesauiter
1 CONSTRUCCIONES - CARPINTERIA, FLECTRICIDAD,

mamawronnes V.construcciones

Direccion: Av. José Maria Alemdn - Solanda - Sector 1
| Teléfonos: 0983917217/022732067/0992694523 CONSTRUCCION

Figura 41.Tarjeta de Presentacion
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Capitulo 3. Organizacién de la Empresa
Modelo de gestion organizacional
Disefio Organizacional: Estructuray descripcion funcional

Nombre de la empresa: “M-Construcciones”

CONSTRUCCIONES

Figura 42.Logo empresarial

Slogan: “Soluciones rapidas para sus problemas en el hogar”

Mision

Empresa constructora comprometida con el cliente en realizar proyectos integrales,
estéticamente agradables, confortables y funcionales. Con un equipo de trabajo motivado y
capacitado que utiliza tecnologia vanguardista, mejorando asi la calidad de vida de nuestros
clientes.
Vision

Ser considerada como la constructora de referencia en calidad y compromiso en la
mente del cliente, brindando un ambiente que promueva y recompense el desarrollo de sus
empleados, con el respaldo de ser una empresa solida y respetada.
Principios

La construccion debe ser el resultado de un proceso en conjunto con el cliente y M-
construcciones, para que el servicio este de acuerdo a las necesidades del mismo. Creemos en
la construccién como manifestacion concreta y tangible de los acontecimientos humanos, de

los sentimientos del hombre y de su percepcion del entorno y del espacio, comprometida con
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la sociedad y los valores culturales; entendiendo la memoria del pasado sin perder de vista el
futuro, para generar sentido de pertenencia e identidad

Entre los principales valores organizacionales se encuentran:

v Eficiencia
v Calidez
v Atencion al cliente

v Honestidad

v Cumplimiento

v Organizacién 6ptima
v Eficacia y eficiencia
Razon social

M-construcciones serd una empresa de responsabilidad limitada, tomando en cuenta
las siguientes ventajas:

e Es permitido mantener un capital formado por aportes de accionistas, que responden
Unicamente por el monto de sus acciones

e El capital minimo no es elevado

e Se aceptan un minimo de dos y maximo de quince socios

e Laresponsabilidad de los socios es limitada, ya que solamente responden al monto de
sus aportaciones

e Laadministracién se la hace por revocamiento.

e Todo lo que tiene que ver con tributacion, constitucion y personeria juridica responde
a las disposiciones de la Ley de Compafiias.

e Contara con diez empleados entre administrativos, personal auxiliar y de servicios.

Domicilio: Solanda S1 / Av. José Maria Aleman y José del Pino / Oe4-170
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Participaciones: La compafiia entregara las participaciones que corresponden a los
aportes de capital en partes iguales, en la cual consta su caracter de no negociable y niUmero
de participaciones que corresponden a cada accionista, que se menciona a continuacion:

Tabla 33. Composicion capital social de la empresa

Nombre del socio Capital 0 Porcentaje
especie que del capital

aporta
Jefferson Maldonado $ 22.000,00 55%
Patricia Borja $ 10.000,00 25%
Mayra Noboa $ 8.000,00 20%
TOTAL $ 40.000,00 100%

Organigrama Estructural de la Empresa

[ GERENCIA GENERAL J]

|

]

DIRECCION DE DIRECCION DIRECCION
PRODUCCION FINANCIERA MERCADEO Y SECRETARIA
VENTAS RECEPCIONISTA

[ OPERARIOS ]

Disefio de perfiles profesionales del personal de la Organizacion

Para realizar un disefio de perfiles profesionales se requiere compilar y asimilar
informacidn acerca de las funciones de administracion, marketing, contabilidad, produccion,
investigacion y sistemas de informacion gerencial de la empresa.

En M-construcciones la parte administrativa estara a cargo de la Gerente General; por
ejemplo la parte financiera lo lleva la contadora, quien presenta reportes e informes al Gerente
General asi como las demas areas de la empresa. Se realizaran reuniones cada mes para

informar sobre los nuevos proyectos y la distribucion del trabajo.
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Tabla 34. Perfil del Gerente General

Titulo del Puesto:  Gerente general/Administrador

Naturaleza del Planificar, programar, organizar, ejecutar, dirigir y controlar las actividades de
trabajo: la empresa, es nombrado por la Junta General de Accionistas, ademas tendra

contacto directo con la contadora con el fin de revisar y planificar en base a los
resultados financieros contables emitidos.

Funciones tipicas:

v
v
v
v
v

Representar legal, judicial y extrajudicial de la empresa.

Administrar la empresa en general.

Organizar actividades y personas junto con las demés areas

Planear y desarrollar metas a corto y largo plazo junto con objetivos anuales.
Elaborar conjuntamente con las demas areas, ofertas economicas de los productos y

servicios para clientes de viviendas y negocios.

v
v
v
v

Supervision general de los disefios.

Elaborar conjuntamente las estrategias de marketing a utilizarse.

Autorizar pagos a empleados y proveedores.

Suministrar materiales al personal de la empresa y controlar la existencia de l1os mismos.

Competencias:

>

>
>
>

Supervisar, coordinar y controlar las actividades del personal bajo su mando.
Actuar con independencia, profesional usando su criterio.

Requiere de iniciativa propia.

Imparcialidad, honestidad, liderazgo y aprendizaje continuo, trabajo en equipo

Requisitos minimos:
Educacion: » Titulo: Ingeniero Comercial en Administracion Empresas o carreras

afines.
» Titulo: Tercer nivel en Gerencia y liderazgo, gestion de talento humano,
Servicios y procesos.

Experiencia: 3 afios en funciones similares
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Tabla 35. Perfil de Director Contable

Titulo del puesto: Administrador contable
Naturaleza del Responsable de la direccion y gestion financiera del negocio. Registro de
trabajo: ingresos y egresos, contacto directo con el Gerente y recaudacion.

Funciones tipicas:

v' Controlar y cumplir con el presupuesto asignado.
v' Coordinar todos los recursos a través del proceso administrativo.
v' Elaborar el plan de inversién anual.
v' Elaborar estados financieros al final de cada mes para evaluar resultados.
v" Analizar el costo de insumos y materia prima.
Competencias:

» Honestidad

» Pro actividad

» Agilidad de registro en base de datos
» Conocimientos de administracion

Requisitos minimos:
Educacion: » Titulo: Ingenieria en Contabilidad o Auditor Financiero o similares.

Experiencia minima: 2 afios en funciones similares

Tabla 36. Perfil del Director de Produccién

Titulo del puesto: Perfil del director de produccién
Naturaleza del Gestionar el disefio, la produccion y delegando funciones para asegurar el
trabajo: proceso de produccion, coordinando constantemente con los proveedores para

minimizar el costo y tiempo del proceso. Informar sobre el trabajo para
cumplir y satisfacer expectativas, ademas de apoyar a la gerencia.
Funciones tipicas:

Disefiador en AutoCAD, Roomle, etc.; Software

Planificar, organizar, dirigir y controlar los procesos de produccion de cada taller.
Autorizar la orden de servicio.

Coordinar la adquisicion de materiales y para el mantenimiento de los equipos.
Velar por la seguridad de los trabajadores.

Realizar programas de capacitacion constante.

Establecer el control de calidad de cada servicio.

Competencias:

VVVYVYVYVYYVY

v Capacidad de planificacion
4 Trabajo en equipo
v Orientacion al cliente
v Calidad de trabajo
v Comunicacion
Requisitos minimos:
Educacion: Titulo: Ingenieria en Arquitectura o Técnico en construccidn y otros procesos
similares.
Experiencia 6 afios en funciones similares

minima:
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Tabla 37. Perfil del Técnico (Carpintero, Metalurgico, Albafil)

Titulo del puesto: Técnico (Carpintero, Metallrgico, Albafil)
Naturaleza del Desarrolla sus actividades en el taller y preparar lo requerido en la orden de
trabajo: servicio segun medidas requeridas, especificando el material necesario,

reportando los dafios, pérdidas y cualquier otra situacion similar en relacion
a sus instrumentos de trabajo.
Funciones tipicas:

v' Desarrolla sus actividades tanto en el taller como en el lugar donde se le solicite brindar

servicio, segun las medidas requeridas y especificando el material necesario

v Ejecutar los trabajos Técnicamente de acuerdo a las indicaciones del cliente.

v" Mantener la limpieza y orden en las obras que ejecuten.

v' Cuidar y dar buen uso a los equipos y herramientas asignados a la obra.

v" Verificar que los materiales se encuentren disponibles para el inicio de sus actividades.
Competencias:

v Pro actividad

v Ayuda constante
v Responsabilidad
v Agilidad para la solucion de problemas técnicos
Requisitos minimos:
Educacion: Secundaria y cursos de Artes industriales
Tecndlogo o técnico (Carpintero, Metallrgico, Albafiil) y otros procesos
similares

Experiencia minima: 4 afios en funciones similares

Tabla 38. Perfil del Director de Mercadeo y Ventas

Titulo del puesto: Director de mercadeo y ventas

Naturaleza del trabajo: Consolidar la presencia de la empresa en el mercado de la construccion, con los
productos y servicios que ofrece. Especialista en captacién de nuevos clientes, a
través de llamadas telefonicas y visitas de pagina web; creando bases de datos
sobre los potenciales clientes y clientes existentes.

Funciones tipicas:

v' Disefar y aplicar politicas de marketing, incrementando las ventas y posicionando el nombre de
la empresa en el mercado objetivo.

v' Creacion de bases de datos de clientes potenciales y existentes.

v" Programacion con el gerente general de nuevas estrategias publicitarias innovadoras.

v' Llamadas telefonicas y contacto directo con el cliente de servicio.

v" Reservacion de citas para clientes nuevos y existes.

Competencias:

Pro-actividad
Ventas

Intuitivo

Atencion al cliente
Creativo

Analista
Estratega
Requisitos minimos:

EDUCACION: Titulo: Ingeniero o tecndlogo en Marketing, Mercadotecnia
EXPERIENCIA MINIMA: 2 afios en funciones similares

AN N N N NN
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Tabla 39. Perfil de Secretaria

Titulo del puesto: Secretaria

Naturaleza del trabajo: Archivo, registros, atencion al cliente, esta a cargo del registro de eventos, coordinar
horarios, estar en contacto directo con el Gerente para el desarrollo en las labores
administrativas, y recaudar el dinero de los pagos.

Funciones tipicas:

v Archivo diario

v Registro de ingresos y egresos

v Llevar agenda del gerente

v Encargada del registro de los pagos e inscripcién de eventos.

v Coordina horarios de eventos acorde con la disponibilidad de recursos.
v Revision de pagina web y posibles novedades en la misma.

Competencias:

Puntualidad

Honestidad

Pro actividad

Agilidad de registro en base de datos
Conocimientos basicos de administracion

ANENENENAN

Requisitos minimos:
Educacion: Titulo: Tecnologia en administracién o bachiller en secretariado.
Experiencia minima: 1 afios en funciones similares

Gerencia de Recursos Humanos
El talento humano es el principal recurso con el que cuenta toda empresa, y mas si esta

se trata de ofrecer servicios de construccién ya que se pone énfasis en la seguridad de sus
trabajadores y a la calidad del trabajo de los mismos, pues de estos depende que el servicio
sea el adecuado a las necesidades del cliente; por ello que se incluye procedimientos que
provea una estructura organizativa, eficiente, trabajadores capaces, oportunidad de progreso,
satisfaccion en el trabajo y seguridad en el mismo de todos los trabajadores, asi como
estrategias para liderar y trabajar en equipo.

e Planificacion de los Recursos Humanos

e Andlisis y Disefio del Trabajo

e Reclutamiento y Seleccion

e Evaluacion y Revision del Desempefio

e Administracion de Sueldos y Salarios
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Anélisis de Subsistemas

M-construcciones no solo tendréa un subsistema social, sino mas bien una integracion y
estructuracion de actividades humanas en torno de varias tecnologias. Sin embargo el sistema
social determina la efectividad y la eficiencia en la utilizacion de la tecnologia. La
organizacion como subsistema debe lograr objetivos determinados por el sistema que la
envuelve, cumpliendo con una funcion para la sociedad, y si quiere tener éxito debe responder
a los requerimientos sociales. La comunicacién entre jefes y subordinados de todas las areas
se complementan y tienen autonomia e independencia propia, es 6ptimo dar un
empoderamiento donde cada trabajador decidira la forma de hacer su trabajo, siempre que lo
haga de la mejor manera posible, lo cual serd analizado y medido en un periodo especifico.
Politicas de Seleccion

Para el éxito del negocio es critico reclutar, seleccionar y retener el mejor talento
humano, ademas de cumplir con el perfil del puesto, es indispensable que la persona esté
preparada de manera intelectual y emocional, que trabaje en equipo, pues este es un valor que
hara la diferenciacion con la competencia y generara valor agregado a la empresa y a sus
servicios. El personal que no cumple con un minimo del 80% de lo indicado en el perfil no
sera contratado.

Desarrollar un programa gue respeten la igualdad de oportunidades y promuevan la no
discriminacion por razon de raza, color, edad, sexo, estado civil, ideologia, opiniones
politicas, nacionalidad, religion o cualquier otra condicion personal, fisica o social.

Incluir a todos los profesionales que se ajusten al perfil de competencias requerido, sin
exclusiones de cualquier indole que limiten la eficacia de la seleccion.

Asegurar que la seleccion se realiza atendiendo exclusivamente a criterios de mérito y

capacidad, garantizando que todos los candidatos reciben el mismo trato durante todo el
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proceso. Identificar y evaluar a los candidatos ideales en funcion de los conocimientos,

actitudes, habilidades y competencias requeridos para los diferentes puestos de trabajo.

Cumplir con la legislacion laboral vigente en cada pais en materia de reclutamiento y
seleccion. Garantizar a todos los candidatos la absoluta confidencialidad de acuerdo con las
normas de proteccion de datos personales.

Politicas de Contratacion

A la hora de contratar M-construcciones iniciara la relacion de empleo con un periodo
de prueba, donde se le informa al nuevo trabajador desde el inicio que tiene un contrato a
prueba, donde se analiza lo que se espera del trabajador en cuanto a rendimiento durante el
periodo de prueba.

Durante el periodo de prueba se tendra que medir el desempefio y comportamiento del
candidato. En caso de que no tenga un buen desempefio, el postulante debe recibir la decision
de terminar la relacion laboral.

Una vez contratado el trabajador esté recibira orientacion sobre las funciones y
objetivos de la empresa, donde tendra la oportunidad de recibir una instruccién verbal y
escrita de sus tareas, funciones, labores, mision, vision, principios y valores de la empresa y
se sientan motivados a seguir los ideales de la misma, siendo proactivos y procurando dar lo
mejor de sus conocimientos y habilidades fisicas e intelectuales. También deben seguir las
siguientes politicas.

1. Hacer uso de sus vacaciones anuales, solicitando por escrito, este derecho en los
formularios establecidos para el efecto, de acuerdo con el calendario anual de vacaciones y
las demés normas constantes en este reglamento y el codigo de trabajo.

2. Gozar de las licencias y permisos establecidos en este reglamento, en el manual de talento
humano y conforme al Codigo de Trabajo, el cual se hard con 48 horas de anticipacion

cuando el caso lo amerite, estos seran por:
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1. Por enfermedad justificada con certificado médico del IESS o casas de salud
publica.

2. Muerte de los parientes comprendidos hasta el segundo grado de consanguinidad
(Padres, abuelos, hijos, nietos, hermanos) y segundo de afinidad (Conyugue,
Suegros, cufiados).

3. Accidentes o enfermedades graves que requieran de la hospitalizacion de los
parientes comprendidos dentro del segundo grado de consanguinidad y segundo de
afinidad.

4. Todo hecho que requiera la presencia urgente y necesaria del trabajador en su
domicilio a fin de evitar un desastre o una obligacion que perjudique.

5. Enfermedades graves del conyuge conviviente o hijos que requieran de la compafiia
del trabajador.

Politicas de capacitacion
1. El personal debera estar dispuesto a recibir un dia cada al mes capacitacion.
2. El personal deberéa rendir una prueba de conocimientos en especifico a la
capacitacion al final de la misma.
3. En el caso de no alcanzar un minimo de puntos en la prueba, la persona debera
volver a realizar el curso, capacitacion o charla impartida.
Remuneracion
El trabajador recibird una remuneracion mensual establecida para el puesto que
desempefia con todos los beneficios establecidos en el cddigo de trabajo y leyes pertinentes
dentro de los plazos establecidos.
Recibir sueldo variable de acuerdo a cumplimientos de parametros internos

establecidos por la Gerencia General. Recibir recompensas y gratificaciones cuando en el
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desempefio de sus funciones el trabajador haya demostrado eficiencia, responsabilidad,
puntualidad; o se destaquen en alguna actividad especifica.
Obligaciones de los trabajadores

e  Desempeniar con responsabilidad y eficiencia las funciones del cargo asignado de
acuerdo con las leyes y disposiciones de sus superiores jerarquicos.

e Cumplir con la jornada de trabajo establecida en la institucion de acuerdo al cédigo
de trabajo y al presente Reglamento.

e Llevar a conocimiento de sus superiores los hechos o circunstancias que causen o
puedan causar dafios a la empresa.

e  Registrarse puntualmente al ingreso y salida de la institucion.

e  Para casos de salida por asuntos personales, dentro del horario de trabajo lo podra
realizar utilizando los formatos de solicitud de permisos.

e  Cumplir con las normas de Seguridad y Salud del trabajo, higiene industrial, plan de
contingencias, manual de riesgos y otras emergencias. Acatando instrucciones de
defensa civil y bomberos.

Prohibiciones de los trabajadores

e Atentar contra el prestigio de la institucidn y de sus integrantes; participando en
actividades inmorales.

o Realizar o participar en el horario de trabajo: cualquier tipo de juegos de azar, o de
otra naturaleza que son prohibidos por ley.

e Abandonar los vehiculos, equipos y otros materiales en sitios donde no existe
seguridad del caso.

Evaluacion del Desempefio
Para mantener un estandar de servicio y como herramienta para mejorar la calidad,

se utilizara una encuesta para evaluar el desempefio de cada trabajador al final de cada
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proceso de servicio. Este cuestionario esta disefiado para recibir comentarios importantes
referentes al proceso de desempefio y los resultados obtenidos con el cliente. Anexo b

Luego de obtener los resultados mensuales de dicha evaluacion, el gerente general
se encargara de realizar una reunion donde se incluya a todo el personal y se hable acerca
de los resultados de la evaluacion y las estrategias que se pueden implementar para hacer
generar mejoras a la situacion actual.

Andlisis del marco normativo
Constitucién de la empresa

En el dia de hoy, 7 de Febrero del 2017, se reunieron en la ciudad de Quito los
sefiores Marco Maldonado con Cl: 1715219976, Patricia Borja con Cl: 0129305077 y Mayra
Noboa con CI: 1042271390, con el objeto de constituir una compafiia de responsabilidad
limitada, como en efecto la constituyen en virtud de este documento y la cual se regira por las
disposiciones contenidas en los Articulos que en seguida se determinan, redactados con
suficiente amplitud para que sirvan a la vez de Acta Constitutiva y Estatutos Sociales.

La Compariia de Responsabilidad Limitada se puede contraer entre tres 0 mas
personas, que Unicamente 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 debe afiadir las palabras "Compafiia Limitada" o su abreviatura. En este
tipo de compaiiia el capital esta representado por participaciones que son transferibles por
acto entre vivos, en beneficio de otro u otros socios de la compafiia 0 de terceros, siempre y
cuando se obtenga el consentimiento unanime del capital social. En este tipo de compafiia se
puede tener como finalidad la realizacion de toda clase de actos civiles, de comercio o
mercantiles, aunque sus integrantes por el hecho de constituirla no adquieren la calidad de
comerciantes, se exceptian las operaciones de bancos, seguros, capitalizacion y ahorro

(societario).
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Titulo i - Denominacion, Domicilio, Objeto y Duracién,

Articulo primero: La sociedad se denominard M-Construcciones Cia. Ltda. Su
domicilio es la ciudad de Quito pudiendo establecer sucursales, agencias, representaciones u
oficinas en cualquier otro lugar del pais o en el extranjero, cuando asi lo decida la Junta
Directiva.

Articulo segundo: La Compaiiia tendra como principal objeto el siguiente: (Ejemplo:
actividades de construccidn especializadas en un aspecto comun a diferentes tipos de
estructuras, etc.), y en general podra dedicarse a toda actividad o negocio licito, ya que la
enumeracion descrita no es limitativa de su objeto social.

Articulo tercero: La sociedad comenzara su ejercicio al cumplirse con las
formalidades legales de su inscripcion en el Registro de Comercio y tendra una duracién de 2
afios, contados a partir de esa fecha, pudiendo a su vencimiento prorrogarse por un lapso

igual, superior o inferior, si asi lo resolviere la Asamblea General de Socios.

Titulo ii - Cuotas sociales y Capital,

Articulo cuarto: El capital de la Compafiia es de $40.000,00 délares de los Estados
Unidos de América. Este capital social ha sido suscrito y pagado en su totalidad.

Articulo quinto: Cada cuota de participacién concede a su propietario iguales

derechos y obligaciones y da derecho a un voto en las deliberaciones de las Asambleas.

Titulo iii - De las asambleas

Articulo sexto: La maxima autoridad y direccién de la sociedad estd en manos de la
Asamblea General de Socios, legalmente constituida, en forma ordinaria o extraordinaria. Sus
decisiones acordadas respetando los limites y facultades legales y estatutarias, son
obligatorias para todos los socios, inclusive para los que no hubieren asistido a ella, quedando

a éstos los derechos y recursos legales pertinentes.
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Articulo séptimo: La Asamblea Ordinaria de Socios se reunira cada afio dentro de los
dos primeros meses siguientes al cierre del ejercicio economico y la Asamblea Extraordinaria
se reunira cuando los intereses de la Compafiia asi lo requieran.

Articulo octavo: Las Asamblea de Socios, Ordinarias o Extraordinarias, se
consideraran validamente constituidas para deliberar, cuando estén representadas en ella, por
lo menos el 50 % de las cuotas que componen el capital social y sus decisiones se
consideraran validamente adoptadas. La representacion y la mayoria convenida en esta
clausula se requeriran para cualquier objeto sometido a la Asamblea de Socios, inclusive los
previstos por el Articulo 280 del Codigo de Comercio. La Asamblea de Socios sera presidida
por el presidente.

Articulo noveno: Son atribuciones de la Asamblea Ordinaria: a) Elegir la Junta
Directiva y su Suplente, el Comisario y su Suplente y fijarles sus remuneraciones. b) Discutir
y aprobar o modificar el Balance General de la compafiia y el estado de Ganancias y Pérdidas
con base en el Informe del Comisario. c) Decidir con respecto al reparto de Dividendos y a la
constitucion del fondo de reservas especiales. d) Cualesquiera otras atribuciones que la Ley le

fije.

Titulo iv - De la administracion de la compafia

Articulo décimo: La Direccién de administracion de la compafiia corresponde a la
Junta Directiva integrada por dos miembros, quienes pueden ser 0 no socios de la sociedad y
seran elegidos por la Asamblea de Socios, la cual designara sus respectivos suplentes, quienes
Ilenarén las faltas temporales o absolutas de sus principales.

Articulo décimo primero: La Junta Directiva durara cuatro afios en el ejercicio de
sus funciones y sus miembros podran ser reelegidos.

Articulo décimo segundo: Los dos socios tienen conjuntamente las mas amplias

facultades de administracion y disposicion y especialmente quedan facultados para lo
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siguiente: a) Convocar las Asambleas, fijar las materias que en ellas deben tratarse, cumplir y
hacer cumplir sus decisiones. b) Establecer los gastos generales de administracion y planificar
los negocios de la sociedad, €) Reglamentar la organizacion y funcionamiento de las oficinas,
agencias y sucursales de la compafiia y ejercer su control y vigilancia. d) Nombrar y remover
el personal requerido para las actividades y negocios de la empresa, fijando sus
remuneraciones y cuidar que cumplan con sus obligaciones. e) Contratar, cuando lo estimen
conveniente, los servicios de Asesores para la realizacion de una 0 méas negociaciones y
operaciones sociales, estableciendo al mismo tiempo las condiciones y demas modalidades
bajo las cuales éstos deberan desempefiar sus actividades. f) Constituir Apoderado o
Apoderados especiales, fijdndoles todas las atribuciones que fueren pertinentes en defensa de
los intereses de la compafiia para el caso o los casos para los cuales fueren designados. g)
Elaborar el Balance, el Inventario General y estado de Pérdidas y Ganancias e informe
detallado que deben presentar anualmente a la Asamblea Ordinaria sobre la administracion de
la compafiia. h) Calcular y determinar el dividendo por distribuir entre los socios, acordar y
fijar la oportunidad de su pago y establecer el monto de los aportes que creyeren convenientes
para fondos de reserva o garantia, todo lo cual someteran a la Asamblea Ordinaria para su
consideracién y aprobacion. i) Representar a la compafiia en todos los negocios y contratos
con terceros en relacion con el objeto de la sociedad. j) Arrendar los bienes de la compafiia,
aun por plazos mayores de dos (2) afios. k) Abrir, movilizar y cerrar cuentas corrientes o
depdsitos; girar, aceptar y endosar cheques, letras de cambio o pagarés a la orden de la
compaiiia y retirar por medio de tales instrumentos o en cualquier otra forma los fondos que la
compaiiia tuviere depositados en Bancos, Institutos de Créditos, Casas de Comercio, etc.) 1)
Solicitar y contratar los créditos bancarios que requiera la compafiia. m) Y en general,
efectuar cualesquiera y todos los actos usuales y normales de gestion, administracion y

disposicion de la compafiia, con excepcidn de constituir a la sociedad en fiadora o avalista de



95

obligaciones ajenas a sus propios negocios, facultad ésta que se reserva expresamente a la
Asamblea de Socios.

Titulo v - De la Contabilidad, Balance y Utilidades

Articulo décimo quinto: La contabilidad de la sociedad se llevara conforme a la Ley.
La Junta Directiva y el Comisario cuidaran de que ella se adapte a las normas establecidas en
la Legislacion Ecuatoriana.

Articulo décimo sexto: El ejercicio econdmico de la compafiia se inicia el primero de
enero de cada afio y termina el 31 de diciembre del mismo. El primer ejercicio comienza el
dia de la inscripcion del documento constitutivo y termina el 31 de diciembre del 2016.

Articulo décimo séptimo: El dia 31 de diciembre de cada afio se liquidaran y cortaran
las cuentas y se procedera a la elaboracion del Balance correspondiente, pasandose dicho
recaudo al Comisario con un (1) mes de anticipacion a la Reunidn de la Asamblea General de
Socios. Verificado como haya sido el Balance y estado de pérdidas y ganancias, las utilidades
liquidas obtenidas se repartiran asi: a) EI 15% de participacion a trabajadores, y el 22% del
impuesto a la renta. El remanente quedara a disposicion de la Asamblea de Socios para ser
distribuido en la forma que ésta resuelva, después de oida la Junta Directiva sobre el
dividendo que deba repartirse a los socios. Los dividendos que no fueren cobrados en la fecha
de su exigibilidad no devengaran interés alguno.

Titulo vii - disposiciones complementarias

Articulo décimo octavo: En todo lo no previsto en este documento se aplicaran las
disposiciones establecidas en las normativas de la Superintendencia de Compafiias y demas
entidades inmersas en la legalidad del funcionamiento de compaifiias. En este mismo acto la
Asamblea Constitutiva designo para el periodo de 4 afios, contados a partir de 7 de Diciembre

del 2015 la Junta Directiva de la Sociedad, la cual quedé integrada asi: Jefferson David



Maldonado Borja Presidenta de la Junta, y Marco Maldonado como Vicepresidente y

Alejandra Noboa accionista.

Firmas:

Jefferson Maldonado

Patricia Borja
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Mayra Noboa

Entes reguladores, Principales Disposiciones y Regulaciones al Negocio

Tabla 40. Regulaciones del Negocio

Permiso

Entidad Pago

Permiso Sanitario

Certificado de Salud Empleados
Patente

Rétulos y Publicidad Exterior
Bomberos

Licencia Ambiental

Ministerio de Salud Anual
Ministerio de Salud Anual

Municipio Anual
Municipio Anual
Cuerpo de Bomberos  Anual
Municipio Anual

Fuente: Investigacion Propia

Ademas cabe mencionar que se requiere las declaraciones y anexos del SRI (Servicio

de Rentas Internas), como aquella entidad publica encargada del cobro de tributos o

impuestos por parte de personas naturales y juridicas, necesarias también para seguir en

operacion.

Tabla 41. Permisos SRI

Permiso Entidad Pago
Declaracién de Impuesto a la Renta Servicio de Rentas Internas  Anual
Anexos Impuesto a la Renta Servicio de Rentas Internas  Anual
Anticipo Impuesto a la Renta Servicio de Rentas Internas  Jul / Sep.
Retenciones en la Fuente — Renta Servicio de Rentas Internas  Mensual
Impuesto Consumos Especiales — ICE Servicio de Rentas Internas Mensual
Anexos Transaccionales (IVA/ICE/Renta) Servicio de Rentas Internas  Mensual
Declaracién Patrimonial Servicio de Rentas Internas  Mensual

Fuente: (IESS, 2015)
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Otras obligaciones legales son los pagos al IESS (Instituto Ecuatoriano de Seguridad

Social, Ministerio de Trabajo y los valores a cancelar que por ley tienen derecho los

empleados ya sea de forma mensual o anual y que estan dentro de las obligaciones de la

empresa constructora M-construcciones Cia. Ltda.

Tabla 42. Pagos IESS

Permiso Entidad Pago
Décimo Cuarto Sueldo Empleados Anual
Presentar planilla de pago 14vo. Sueldo Ministerio de Trabajo  Anual
Décimo Tercer Sueldo Empleados Anual
Presentar Planilla de pago 13vo. Sueldo Ministerio de Trabajo ~ Anual
Fondos de Reserva IESS Anual
Pagar 15% de Utilidades Empleados Anual
Presentar planilla de pago 15% Utilidades Ministerio de Trabajo ~ Anual
Uniformes para el Personal Empleados Anual
Remuneraciones a empleados Empleados Mensual
Aportes Seguro Social Empleados IESS Mensual
Repartir 10% por Servicio Empleados Mensual
Presentar Planilla de Pago 10% Inspectorias de Trabajo  13ro/14to/Uti
Aplicar porcentaje de discapacitados en némina Ministerio de Trabajo Permanente
Tener dispensador de Preservativos Ministerio de Salud Permanente

Fuente: (IESS, 2015)
Estudio Técnico

Tamafio del Proyecto

El tamafio del proyecto, depende basicamente del alcance de la empresa para producir

de acuerdo a la disponibilidad de recursos humanos, tecnoldgicos, materiales, propiedad

planta y equipo, infraestructura, maquinaria, entre otros factores que permitiran medir la

capacidad maxima instalada. El presente plan de negocio sera una guia para medir el alcance

de la creacién de una empresa dedicada a la remodelacion y aplicacién en el sector de la

construccién en la zona Distrital Eloy Alfaro.



Determinacion de la unidad de medida del tamafio y Analisis de la capacidad del negocio

Hay tres situaciones basicas del tamafio que pueden identificarse respecto del mercado: aqueélla en que la cantidad demandada total sea
claramente menor que la menor de las unidades productoras posibles de instalar; aquélla en que la cantidad demandada sea igual a la capacidad
minima que se pueda instalar y aquélla en que la cantidad demandada sea superior a la mayor de las unidades productoras posibles de instalar.

Tabla 43. Proyeccion de ventas segun el servicio y la capacidad instalada

Servicios Demanda de # viviendas Costo Demand Ingreso Flujo Neto Flujo Neto Flujo Neto Flujo Neto afio  Flujo Neto
servicios a (clientes del a (anual) afio 2 afio 3 4 afio 5
ofrecer(71% de potenciales) servici  efectiva
138,395 viviendas) o
Mantenimiento 21% 20.635 $ 150 101 $15.120 $12.096 $12.231,48 $12.368,47 $12.506,99 $12.647,07
Remodelacion 47% 46.182 $ 500 226 $112.800 $90.240 $91.250,49 $92.272,70 $93.306,15 $94.351,18
Ampliacion 28% 27.513 $ 300 134 $40.320 $32.256 $32.617,27 $32.982,58 $33.351,99 $33.725,53
Todos 1% 3.930 $ 800 19 $15.360 $12.288 $12.425,63 $12.564,79 $12.705,52 $12.847,82
Total General 100% 98.260 480 $ 183.600 $146.880 $148.524,87 $150.188,54 $151.870,65 S 153.571,60

Para medir esto se define la funcion de demanda con la cual se enfrenta el proyecto en estudio y se analizan sus proyecciones futuras con
el objetivo de que el tamafio no sélo responda a una situacion coyuntural de corto plazo, sino que se optimice frente al dinamismo de la demanda.

Tabla 44. Proyeccion de ventas por m2 de construccion

Costos Precio por Demanda Afiol Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
variables mz2

Capacidad 400 USD 960m?2 $384,000,00 $ 388.300,80 $392.649,77 $ 397.047,45 $ 401.494,38
instalada




La determinacion del tamarfio responde a un andlisis interrelacionado de la demanda,
disponibilidad de insumos, alternativas tecnoldgicas, localizacion y plan de marketing, entre
otras. Para un inicio el proyecto necesita de un tamafio pequefio, para posteriormente irlo
ampliando. Asi gque se ha decidido iniciar el proyecto con una empresa PYME.

La capacidad instalada de un negocio es la capacidad maxima de la oferta de servicio,
haciendo uso del 100% de los recursos que forman parte del servicio, con el fin de satisfacer

las necesidades la empresa cuenta con los siguientes elementos o recursos:

v Materiales para arreglo y remodelacion de viviendas

v Equipo portéatil para acudir a cualquier necesidad urgente del cliente
v Materiales que seran dotados por empresas especificas

v Personal capacitado en atencion al cliente.

Es preciso determinar que la empresa tiene la capacidad maxima para realizar dos
obras o contratos diarios, tomando en cuenta como si todos los 365 dias del afio se hiciera uso
del mismo, de la siguiente forma:

Tabla 45. Capacidad Instalada

Detalle #Servicios diarios # dias Capacidad Instalada
(#dias*#eventos)
Obras o contratos 2 365 730 Obras

Fuente: (Espinoza & Narvéez, 2007)

Tabla 46. Capacidad Ocupada

Detalle #Servicios diarios # dias Capacidad Ocupada
(0.3%) (#dias*#obras)
Obras o contratos 2 240 480 obras

Fuente: (Espinoza & Narvéez, 2007)
Localizacion

La localizacion adecuada de la empresa puede determinar el éxito o fracaso de un
negocio. Por ello, la decision acerca de ubicar el proyecto obedecera no sélo a criterios
econdmicos, sino también a criterios estratégicos, institucionales, politicos, ambientales, e

incluso de preferencias emocionales.
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Entonces se entiende que la localizacion de un proyecto o de su planta industrial se
orienta en dos sentidos: hacia el mercado de consumo o hacia el mercado de insumos
(materias primas). El criterio que define la orientacidn hacia estos dos sentidos estriba en el
proceso de conversion,

La oficina para la atencion al cliente de M-construcciones estara localizada en la
capital del Ecuador, exactamente en la Ciudad de Quito, sur de la urbe ya que dispone de
accesibilidad hacia los proveedores, materiales, tecnologia, servicios basicos, y transporte de
implementos. A continuacion se presenta un mapa de la macro localizacion:

PAIS: Ecuador

PROVINCIA: Pichincha / CANTON: Quito

DISTRITO ZONAL.: Eloy Alfaro BARRIO: Solanda

DONDE ESTAMOS
Como llegar
@MconstruccionesQuito Enviar un mensaje

Llamar (02) 273-2067

Figura 43.Macro localizacion del Proyecto
Fuente: Google Maps

Macro localizacién
En este proyecto primaran consideraciones relativas a criterios econémicos que estan
incidiendo en los costos globales de produccién y por lo tanto no incluyen analisis

desagregados de los componentes del costo.
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Micro Localizacion
El lugar fisico donde se realizara el servicio y las oficinas para la atencién al cliente es
en Solanda, Av. Marquesa de Solanda, en el sector Sur de Quito.

Tabla 47. Matriz de valoracion por puntos para Localizacion Optima del Proyecto
Pichincha — Quito:

Factor Peso Sur Norte Centro

Calif Pond. Calif Pond. Calif Pond.
Mercado al que se va a dirigir 06 3 18 5 3 5 3
Transporte, vias de acceso y 04 5 2 3 1,2 5 2
comunicaciones
Totales 1 3,8 4,2 5

Dicho lugar ha sido escogido en base a una matriz de ponderacion por puntos, entre
dos lugares tentativos para ubicacion de las oficinas, por lo que se presenta a continuacién los
resultados obtenidos en la matriz por puntos, el cual consiste en definir los factores
principales que influenciaran en la localizacién 6ptima del proyecto, se asigna valores
ponderados con peso relativo a cada factor hasta obtener un valor total sobre 1, aquel lugar
que obtenga el valor méas cercano al uno seré aquel que se lo considere como la localizacion
Optima a elegir.

Tabla 48. Matriz de valoracion por puntos para Localizacion Optima del Proyecto
Distrito Zonal Eloy Alfaro

Factor Peso Calificacion  Ponderacion
Comunicacion 0,2 9 1,8
Disponibilidad de Terreno 0,2 7 1,4
Disponibilidad de suministros 0,2 9 1,8
Mano de obra disponible 0,2 7 1,4
Servicios Basicos 0,1 8 0,8
Transporte 0,1 9 0,9

TotaLL 1 8,1
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Tabla 49. Distrito Zonal Quitumbe:

Factor Peso Calificacion Ponderacion
Comunicacion 0,2 7 1,4
Disponibilidad de Terreno 0,2 7 1,4
Disponibilidad de suministros 0,2 6 1,2
Mano de obra disponible 0,2 6 1,2
Servicios Basicos 0,1 8 0,8
Transporte 0,1 9 0,9
TOTAL 1 6,9

De acuerdo a los resultados obtenidos en la aplicacion de la matriz de localizacion
Optima por puntos se ha podido indicar que el mejor lugar donde se puede incorporar el
espacio fisico para el local es en la Zona Distrital Eloy Alfaro, debido a que esta obtuvo una
puntuacion total de 8,1 puntos, en comparacion con los 6,9 puntos obtenidos en la matriz de
valoracion al considerar optar por la localizacion en la Zona Distrital Quitumbe. De los
resultados de la tabla anterior, el sitio que conviene a los intereses del proyecto estara ubicado
en el barrio de Solanda de la ciudad de Quito, en la Av. José Maria Aleman, para implementar

la infraestructura necesaria para incorporar el local.

Ingenieria y/o concepcion arquitectdnica del negocio

Lo relacionado con la ingenieria del proyecto es probablemente la que tiene mayor
incidencia sobre la magnitud de costos e inversiones, los que deberan efectuarse si se
implementa el proyecto; de aqui la importancia de estudiar con especial énfasis la
valorizacion economica de todas sus variables técnicas. El estudio de ingenieria del negocio
determina la funcion optima para la utilizacion eficiente y eficaz de los recursos disponibles
para la produccion del bien o servicio deseado.

Para esto se debera analizar las distintas alternativas y condiciones en que se pueden
combinar los factores productivos, identificando a través de la cuantificacion y proyeccion en
el tiempo, los montos de inversiones de capital, los costos y los ingresos de operacién

asociados a cada una de las alternativas de produccién. Debido a la oferta de varios servicios
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de la empresa, se debe pensar en el proceso productivo 6ptimo, donde se derivaran las
necesidades de equipos y maquinaria.
La determinacion de su disposicion en planta (layout) y del estudio de los
requerimientos del personal que los operen, asi como de su movilidad, podran definirse las
necesidades de espacio y obras fisicas. El calculo de los costos de operacion de mano de obra,
insumos diversos, reparaciones, mantenimiento y otros se obtendra directamente del estudio
del proceso productivo seleccionado.
Es importante establecer cual serd la ubicacidn del personal dentro del local, ya que se
tiene personal administrativo y operativo, detallado de la siguiente manera:
e Un gerente general
e Una Secretaria-recepcionista.
e Un gerente de Produccion
e Un gerente de Mercadotecnia
e Un contador
e Dos técnicos

Distribucion de Planta

Las instalaciones de trabajo que necesita M- Construcciones para las areas de

administracion y operativo son las siguientes:
e Dos oficinas.
o Taller.
e Bodega.
e Dos barios.
e Sala de Juntas.
Esto comprende un area de 150m2 de construccion los cuales seran divididos de la

siguiente manera:
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Figura 44.Plano General de la Empresa
Descripcion de la Tecnologia del Negocio y su nivel de acceso.

Para esta empresa gque ofrecera servicios de remodelacion y ampliacién de viviendas y
negocios, se considera prioritario tecnoldégicamente hablando, contar con maquinaria y
herramientas necesarias para trabajar y dar forma al proyecto. Se contara con suministros e
insumos, equipos de cémputo, asi como mecanismos de control para el personal. Todo esto
contribuira al funcionamiento y organizacién del negocio en las distintas areas.
Maquinarias y Herramientas

Al momento M-construcciones cuenta con varias herramientas para todo tipo de
trabajo, maquinaria y herramientas primordiales acordes a la necesidad que tenga el cliente.
Esto contribuye a la calidad de mano de obra y mejora los resultados del servicio en cuanto a

tiempo y mayores dafios. A continuacion un detalle de la maquinaria y herramientas:
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Tabla 50. Maquinaria y herramientas necesarias para la operatividad del negocio

Detalle

Cantidad

Sierra Circular

Sierra Angular

Sierra de Mesa

Sierra Reciproca - S0so
Moto sierra pequefia
Lijadora Eléctrica
Taladro

Taladro para Gypsum
Amoladora
Amoladora pequefia
Caja de herramientas completa
Escalera pata de gallo
Martillo eléctrico
Tupi

Caladora

Podadora

Cepillo Eléctrico
Soldadora
Compresor

Banco de Trabajo
Camioneta
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Tecnologia y Equipos de Computacion

El area administrativa contara para el adecuado desempefio de las actividades, tanto

del personal administrativo como del técnico, se estima que los mecanismos tecnoldgicos y

equipos de computacion requeridos son los que se detallan en la siguiente tabla:

Tabla 51. Tecnologia y equipos de computacion para la operatividad del negocio

Detalle Cantidad

Computadoras de escritorio 1
Computadora portatil 1
Impresora multifuncional 1
Teléfono Fijo 1
Teléfono Celular 1
Router para conexion Wifi 1
Plasma de 34" pulgadas 1
Tablet 1
Calculadora 1
Equipo de sonido 1
Proyector 1
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Muebles de Oficina

Se debe contar con los utilitarios para la administracion y los muebles de oficina
necesarios para que el personal ejecute sus labores adecuadamente tal como se indica en la
siguiente tabla:

Tabla 52. Muebles de oficina y utensilios

Detalle Cantidad

Escritorio

Escritorio Ejecutivo
Sillas de oficina

Sillas de escritorio
Archivador

Pizarra

Mesa

Sillon

Cubiertos (cucharas, cuchillos y tenedor)
Platos (sopero y arrocero)
Vasos

Jarros

servilletas

P PP NOODNEFENDN

N 2P
O O o o

Suministros e insumos

Para que la empresa opere con normalidad debe incluir los servicios basicos que se
necesitan para la operatividad de M-construcciones entre ellos: luz eléctrica, agua, servicio de
teléfono, internet, etc.; servicios que son prestados por empresas publicas y privadas de la
ciudad de Quito. Ademas debe contar con los suministros necesarios para la decoracién y
funcionalidad de las areas de trabajo como decoraciones y sefialética.
Mecanismos de Control para el personal

M-construcciones quiere ofrecer servicios y productos de construccion de calidad para
nuestros clientes, es por eso que los mecanismos de control que implementaran seran una guia
para nuestro equipo de trabajo los cuales se tienen que seguir y realizar el seguimiento
adecuado.

e Bitacora de Empleados

e Guiay control de actividades del proyecto
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¢ Inventario de Materiales para construccion (ingresos y salida)
e Sistema de Facturacion (contabilidad)
e Presupuestos para cada actividad empresarial
En este punto la empresa revisa las actividades en el proceso de servicio, antes de cada
entrega de trabajo, esto con el fin de garantizar que las actividades, materiales, calidad e
incluso horarios que se han cumplido de acuerdo a las necesidades de cada cliente.
Disefio del proceso productivo
El proceso productivo de M-construcciones determinara cada uno de los pasos a seguir
desde que se recibe una solicitud de pedido hasta la entrega del trabajo final. Lo cual
involucra a todas las areas de la empresa de acuerdo a la necesidad que recibe del cliente en
base a lo que necesita remodelacién, ampliacion, consultoria y disefio, transformandolo en el
producto deseado. En la siguiente figura se detalla el proceso productivo que se va a

desarrollar:

Inicio

+

Recepcion de
pedide

W

Inspeccion del lugar
de trabajo

v

Orientacion, disefo
y cotizacion

.

Cronograma y . g
°9 ' le———— ( Presupuestd

proceso de trabajo

—

Archiva de proyecto

|
v

Ejecucion e

- >y Entrega al cliente l, —| Fin
instalacion =

|

>

Figura 45.Flujo de Proceso de servicio
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Procesos productivos

Necesitamos establecer procedimientos que guiaran las actividades habituales del
negocio al momento de ejecutar una obra, y sirve ademas como indicador de la calidad del
servicio.
Recepcidon del pedido.- Empieza con la oferta de nuestros servicios a través de cualquiera de
los canales de promocion que fueron establecidos para este fin y la interaccion con el cliente
Ilegando a coordinar una visita y definiendo la recepcion del pedido o el tipo de trabajo a
realizar.
Inspeccion del lugar de trabajo.- breve inspeccidn del estado donde se va a trabajar
(vivienda, negocio o empresa), prestando especial interés a aquellas areas del inmueble donde
se realizara el trabajo y se recolectan los datos necesarios para el siguiente paso, el
presupuesto.
Orientacion, Disefio y Cotizacion.- En caso de tener una respuesta positiva por parte del
cliente, teniendo ya establecido el precio del servicio, se procedera a negociar con el cliente y
posteriormente a pactar la forma de pago y solicitar los materiales necesarios para la obra,
iniciando asi la logistica para el trabajo, con datos como: medicion de areas a tratar, gustos y
preferencias del cliente asi como trabajos complementarios que lleguen a requerirse de
acuerdo al estado de la construccion, etc.
Presupuesto.- Una vez verificado el estado de la obra y teniendo una idea mas clara de los
trabajos a ejecutarse, la parte técnica, en este caso el Ingeniero Civil o Arquitecto, determinara
la cantidad y tipo de trabajos a realizarse, con la finalidad de costear el servicio y asi poder
determinar el precio del trabajo a realizarse, adicionalmente se debera ofertar trabajos
adicionales que tengan coherencia con la obra principal y que contribuyan a resaltar la estética

de la obra.
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Si Aprueba.- establecido el precio del servicio, se procedera a negociar con el cliente y
posteriormente a pactar la forma de pago y solicitar los materiales necesarios para la obra
iniciando asi la logistica para el trabajo.

Cronogramay proceso de trabajo:

Traslado de Equipo y Materiales.- el éxito o fracaso de cada trabajo, vendra con la
optimizacion de los recursos, alcanzando con esto una reduccion en los costos, para esto hay
que tener muy en cuenta que la logistica y coordinacion del trabajo juega un papel muy
importante.

Documentacion Inicio de la Obra.- La documentacion del estado inicial de la obra,
nos proveera de evidencia como una garantia para la compafiia ya que evidencia el estado de
como se tomd la construccion, antes de que se inicien los trabajos. Un pequefio informe
debidamente firmado, y acompafiado de fotografias digitales garantizara evidencia de que el
cliente estaba consciente del estado inicial del inmueble, Gtil en caso de posibles
inconvenientes.

Ejecucion de Trabajos.- Constituye la parte medular del servicio a prestar, para el
cual una vez armada una buena logistica se procede con los trabajos planeados y pactados con
el cliente previamente.

Recepcidn de la Obra.- Una vez emitido el informe favorable de la obra, y habiendo
documentado el resultado del trabajo, se realiza la recepcion oficial de la obra, firmando un

contrato de finalizacion de los trabajos.



Se determinan los costos y el monto de los recursos econdmicos necesarios para la

Capitulo 4.Estudio Financiero
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implementacion y ejecucion del negocio; también se podra conocer el costo total de operacion

he identificar los indicadores que se utilizaran como punto de partida para la evaluacion

financiera del estudio en beneficio de M-construcciones. Previamente se realizé un estudio de

mercado, donde se determind que existe una demanda insatisfecha, el que dispone de un
mercado aceptable al cual ofrecer los servicios de M-construcciones.

Tabla 53. Estado de Situacion Inicial

BALANCE GENERAL
ACTIVOS ANO 0
ACTIVOS CIRCULANTES $ 8.983,64
Caja/Bancos $ 8.983,64
Cuentas x cobrar $ -
Inversiones a C/P $ -
ACTIVO FIJO $ 58.450,20
Equipos de computo $ 1.887,01
Vehiculos $ 22.950,00
Construcciones $ 21.055,86
Utensilios y Accesorios $ 241,02
Equipos de oficina $ 1.715,64
Maquinaria y Herramientas $ 10.600,68
(-) Depreciacién Acumulada $ -
ACTIVO DIFERIDO $ 2.350,00
Gastos de Investigacion y desarrollo $ -
Gastos de Constitucion $2.350,00
(-)Diferido acumulado $ -
TOTAL ACTIVOS $ 69.783,84
PASIVOS
PASIVOS CIRCULANTES $ 27.783,84
Cuentas por pagar $ -
15% Part. Trabajo. $ -
Obligaciones Bancarias $ 27.783,84
Obligaciones SRI (IR) $ -
TOTAL PASIVO $ 27.783,84
PATRIMONIO
Capital $ 42.000,00
Perdida/Utilidad $ -
TOTAL PATRIMONIO $ 42.000,00
TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO $ 69.783,84
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Costos de inversion, analisis comparativo

Esta empresa que se constituye como empresa de responsabilidad limitada, integrada
por tres socios, siendo una empresa administrada por los mismos socios por ser familiar. Los
mismos socios realizaran aportes econdmicos para la constitucion de la empresa, costo que se
encuentra desglosado de la siguiente manera:

Tabla 54. Integracion del Capital Social

Nombre del socio Capital o especie que aporta Porcentaje del capital

Jefferson Maldonado  $ 22.000,00 52%
Patricia Borja $ 10.000,00 24%
Mayra Noboa $ 10.000,00 24%
TOTAL $ 42.000,00 100%

La tabla anterior comprende una inversion para acondicionamiento del local, para el
capital de trabajo, inversion en equipos de computacion, utensilios y accesorios y una
camioneta que seréa utilizada para el traslado de materiales y herramientas en las distintas
obras especificas de los clientes. Estos rubros representan el 60% de la inversién total del

proyecto.

A su vez el local estara formado por varias areas necesarias para el funcionamiento
adecuado del negocio: oficina del gerente, bodega, cocina, bafios, taller de fabricacion, sala de
juntas y la oficina del personal administrativo. A continuacién se detalla cada area:

Tabla 55. Construcciones

Construcciones

DESCRIPCION CONCEPTO Unidad Cantidad Precio Unitario Precio total
(USD) (USD)
Oficinas m2 40 $ 294,90 $ 11.796,00
Bodega m2 5 $ 294,90 $ 1.474,50
Taller m2 25 $ 294,90 $ 7.372,50
Subtotal $ 20.643,00
2% Imprevistos $ 412,86
Total $ 21.055,86
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Tendremos una inversion para preparar las oficinas y el taller para que se pueda

trabajar y desempefiarse de la mejor forma los trabajadores de M-construcciones, la cual

estara equipada con lo especificado en la tabla. Esta inversion representa el 31,9% de

inversion.

Tabla 56. Maquinariay Equipo

Maquinaria y Equipo

DESCRIPCION

Sierra Circular

Sierra Angular

Sierra de Mesa

Sierra Reciproca - S0so
Moto sierra pequefia
Lijadora Eléctrica
Taladro

Taladro para Gypsum
Amoladora

Amoladora pequefia
Caja de herramientas
completa

Escalera pata de gallo
Martillo eléctrico

Tupi

Caladora

Podadora

Cepillo Eléctrico
Soldadora

Compresor

Banco de Trabajo
Tablet

Plasma de 34" pulgadas
Equipo de sonido
Proyector

Anaqueles

Caballetes para almacenar

Gypsum
Extintor

Subtotal
2% Imprevistos
Total

CONCEPTO

ACTIVO FNO
ACTIVO FlJO
ACTIVO FlJO
ACTIVO FlJO
ACTIVO FlJO
ACTIVO FNO
ACTIVO FNO
ACTIVO FNO
ACTIVO FNO
ACTIVO FlJO
ACTIVO FlJO

ACTIVO FlJO
ACTIVO FlJO
ACTIVO FlJO
ACTIVO FlJO
ACTIVO FINO
ACTIVO FINO
ACTIVO FINO
ACTIVO FINO
ACTIVO FlJO
ACTIVO FlJO
ACTIVO FlJO
ACTIVO FlJO
ACTIVO FINO
ACTIVO FINO
ACTIVO FINO

ACTIVO FINO

Unidad Cantidad
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Precio
Unitario
(USD)
400,00
400,00
600,00
200,00
200,00
60,00
80,00
50,00
180,00
116,41
300,00

260,00
100,00
320,00
180,00
330,00
120,00
600,00
270,00
320,00
600,00
300,00
100,00
700,00
100,00
120,00

70,00

Precio total
(USD)

400,00
800,00
1.200,00
200,00
200,00
120,00
320,00
100,00
180,00
232,82
600,00

520,00
100,00
320,00
180,00
330,00
120,00
600,00
540,00
640,00
600,00
300,00
100,00
700,00
200,00
720,00

70,00
10.392,82
207,86
10.600,68
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Se contara con la maquinaria actualizada y el equipo requerido para realizar los
trabajos necesarios de mantenimiento, remodelacion y/o ampliacién. Para esto se requerira de
una inversion de 50% del total de la inversion.

Tabla 57. Utensilios y Accesorios

DESCRIPCION CONCEPTO Cantidad Precio Precio total
Unitario (USD)
(USD)

Cubiertos (cucharas, cuchillos y tenedor) ACTIVO FIJO 10 $ 7,50 $ 75,00
Platos (sopero y arrocero) ACTIVO FIJO 10 $ 6,49 $ 64,90
Vasos ACTIVO FIJO 10 $ 3,26 $ 32,60
Jarros ACTIVO FIJO 10 $ 4,78 $ 47,80
Jabonera para jabén liguido ACTIVO FIJO 1 $ 15,99 $ 15,99
Subtotal $ 236,29
2% Imprevistos $4,73
Total $241,02

Tabla 58. Equipos de computacion

Equipos de Computacion

. . Precio Unitario Precio total
DESCRIPCION CONCEPTO Unidad Cantidad (USD) (USD)

Computadora Portatil ?ﬁg VO 1 $ 400,00 $ 400,00
Teléfono ACTIVO 1 s 40,01 $ 40,01
Computadora de ACTIVO

escritorio FI1JO 4 $ 300,00 $ 1.200,00
Impresora ACTIVO

Multifuncional FI1JO 1 $ 180,00 $ 180,00
Router para conexién ACTIVO

Wifi 170 1 $ 30,00 $ 30,00
Subtotal $ 1.850,01
2% Imprevistos $ 37,00
Total $ 1.887,01

Para el correcto funcionamiento administrativo de la oficina se invertird un 0.7% de la
inversion. Se necesitan en el area administrativa ya que en esta area se van a desempefiar la
mayoria de decisiones estratégicas de la empresa. Asi como a continuacion se busca contar

con los utilitarios necesarios para un ambiente de trabajo 6ptimo.
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Tabla 59. Equipos de Oficina

Equipos de Oficina

DESCRIPCION CONCEPTO Unidad Cantidad Precio Unitario (USD) Precio total (USD)

Escritorio Ejecutivo  ACTIVO FIJO 1 $ 200,00 $ 200,00
Escritorio ACTIVO FIJO 2 $ 120,00 $ 240,00
Silla Gerencial ACTIVO FIJO 1 $ 150,00 $ 150,00
Meza de reunion ACTIVO FIJO 1 $ 300,00 $ 300,00
Pizarra Acrilica ACTIVO FJO 1 $ 42,00 $ 42,00
Sillas de Oficina ACTIVO FIJO 10 $ 36,00 $ 360,00
Archivador ACTIVO FlJO 3 $ 80,00 $ 240,00
Teléfonos fijos ACTIVO FIJO 1 $ 45,00 $ 45,00
Teléfono Celular ACTIVO FIJO 1 $ 80,00 $ 80,00
Calculadora ACTIVO FIJO 1 3 25,00 $ 25,00
Subtotal ACTIVO FIJO $ 1.682,00
2% Imprevistos $ 33,64
Total $ 1.715,64

Se requiere contar con equipos propios de oficina, que sera utilizado por la parte
administrativa ya que las oficinas seran el espacio de trabajo de la parte administrativa de la
organizacion y donde se podra recibir clientes para asesoramiento o cobros.

Tabla 60. Vehiculos

Vehiculos
. . Precio Unitario Precio total
DESCRIPCION CONCEPTO Unidad Cantidad (USD) (USD)

Camioneta Mazda 2600 ACTIVO
Axa 170 1 $ 22.500,00 $ 22.500,00
Subtotal $ 22.500,00
2% Imprevistos $ 450,00
Total $ 22.950,00

Los vehiculos para la empresa son fundamentales, ya que este servira para movilizar

las herramientas y materiales para la prestacion de servicios.



Tabla 61. Resumen de la Inversién
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Inversioén Inicial

Concepto
ACTIVOS FIJOS

Propiedad Planta y Equipo
Construcciones

Vehiculos

Maquinaria y Equipo
Utensilios y Accesorios
Equipos de Computacion
Gastos de constitucion
Equipos de Oficina
Total Activos

Capital de trabajo
Total de Inversion
Costo del capital

Costo Recursos Propios
$ 21.055,86 $9.825,34
$22.950,00 $22.950,00
$ 10.600,68

$ 241,02 $ 241,02
$1.887,01
$ 2.350,00
$1.715,64 $ 0,00
$60.800,20 $ 33.016,36
$8.983,64 $8.983,64
$69.783,84 $42.000,00
$1,00 $0,60

Recursos Financieros

$11.230,52
$0,00

$ 10.600,68
$ 0,00
$1.887,01
$ 2.350,00
$1.715,64
$27.783,85

$0,00
$27.783,84
$0,40

% fondos

30,2%
32,9%
15,2%
0,3%
2,7%
3,4%
2,5%
87,1%

12,9%
100%

Podemos ver en la tabla anterior que el financiamiento solicitado a la entidad bancaria o

crédito sera de un 46% del total de la inversion que suman $30234.45 a una tasa anual de

11.50% por un plazo de 5 afos.

Amortizacién del Préstamo

Este es el calculo del valor de la amortizacion nos estamos refiriendo exactamente a la

renta o pago periédico que se debe hacer para pagar los intereses y reducir la deuda y se

utiliza las formulas de las anualidades vencidas.

Tabla 62. Tabla de datos de amortizacion

Condiciones de crédito Valores Observaciones
Monto 27.783,84

Interés anual 11,83% 0,06
Plazo 5 afios
Periodo de Pago Semestral 10

Amortizacion

Dividendo constante
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Para el analisis de la amortizacion vamos a utilizar el dividendo constante de pago tipo

semestral, pasamos a calcular el valor actual de una renta unitaria, pos pagable, de 10

semestres de duracion, con un tipo de interés semestral del (6%)

FORMULA calculo de pago semestral constante

A=Monto de crédito

Figura 46.Formula pago semestral constante

Una vez conocido el tipo semestral, pasamos a calcular el valor de Ao (valor actual de

una renta unitaria, pospagable, de 10 semestres de duracion, con un tipo de interés semestral

del (6%), A=monto de crédito.

Amortizacién Dividendo Constante
A= 3.759,75

Tabla 63. Tabla de Amortizacién

Saldo Capital final

Periodo Amortizacion Pago de Interés Dividendo
Pago Capital o Cuota

0
1 2.116,33 1.643,41 3.759,75
2 2.241,51 1.518,23 3.759,75
3 2.374,10 1.385,65 3.759,75
4 2.514,53 1.245,22 3.759,75
5 2.663,26 1.096,49 3.759,75
6 2.820,79 938,95 3.759,75
7 2.987,64 772,10 3.759,75
8 3.164,36 595,38 3.759,75
9 3.351,53 408,21 3.759,75
10 3.549,78 209,97 3.759,75

27.783,84
25.667,51
23.426,00
21.051,90
18.537,37
15.874,11
13.053,32
10.065,67
6.901,31
3.549,78
0,00

Costos de produccion

Para obtener los costos de produccién se consideran los costos por metro cuadrado a

nivel nacional, asi también estos costos cambian segln los insumos necesarios para cada una
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de las obras y dependiendo lo que requiera el cliente. Puede ser el caso de una remodelacién
con acabados de lujo, también la remodelacion de un local comercial, o una ampliacion del
cuarto de bafo. Dependiendo de cudles son los requerimientos del cliente, se da un costo de
produccién. Lo que podemos demostrar es que se necesita en promedio del valor del metro
cuadrado de construccion. EI mismo que a nivel nacional es de 294.90 USD.

Tabla 64. Costos de Produccién (m2)

Costos Costo Demanda Afo 1 Ao 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
variables  Nacional
por m2

Capacidad 294.9 960 m2 $283.104,00 $286.274,76 $ 289.481,04 $292.723,23 $296.001,73
instalada usD

Se considera manejar un mercado del 1,18% de la demanda insatisfecha de
construccion. Para el primer afio se obtiene un costo de produccion de $ 283.104,00 que
representa el 74% de los ingresos proyectados.

Tabla 65. Costos de Produccion (Servicios)

Servicios Costodel Demanda  Ingreso Flujo Flujo Neto  Flujo Neto  Flujo Neto
Servicio efectiva Afo 1 Neto afio afio 3 afio 4 afo 5
2
Sistema de Venta
Numero de Viviendas 138,395
Eloy Alfaro
% Demanda insatisfecha 85%
# viviendas potenciales 117,636
Mantenimiento $ 75,00 71 $ $ $5411,20 $5471,81 $5533,09
5.292,00 5.351,27
Remodelacion $ 250,00 158 $ $ $40.369,30 $40.821,44 $41.278,64
39.480,00 39.922,18
Ampliacion $ 150,00 94 $ $ $14.429,88 $14.591,49 $14.754,92
14.112,00 14.270,05
Todos $ 400,00 13 $ $ $5497,10 $555866 $5.620,92
5.376,00  5.436,21
Total General 336 $ $ $65.707,48 $66.443,40 $67.187,57

64.260,00 64.979,71
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Tabla 66. Costos Administrativos y operacionales

DETALLE ANO 1

Gasto Sueldos $ 48.900,00
Insumos de Trabajo $ 714,00
Gastos Servicios Basicos $1.225,92
Suministros de Oficina $ 657,50
Suministros de Limpieza $ 128,50
Publicidad $ 700,00
Servicios Externos $ 800,00
Arriendo $ 200,00
Mantenimiento $ 575,90
TOTAL GENERAL $53.901,82

CAP DE TRABAJO * TRIMESTRE  $8.983,64

Calculo del capital de trabajo|

El capital de trabajo fue calculado por el método de desfase segun la siguiente
férmula: K.T. = Costo total del afio/360 dias* Numero de dias del ciclo productivo

A partir de este método se consideran los costos totales de produccion y operacionales,
excluyendo de depreciacién y amortizacion y tomando en cuenta el namero de dias que dura
el ciclo de produccion, que en este caso es de sesenta dias.

Para ello se toma en cuenta el valor de los costos totales del negocio, que se indican a
continuacion:

K.T. =(63.954,09 / 360) * 60

K.T.=10.445,99

Los costos operacionales hacienden a un valor de $ 10.445,99 lo cual representa el
18% de los ingresos para este afio. Aqui se incluyen gastos Administrativos y operacionales,
los servicios basicos del local, publicidad, materia de oficina y limpieza. A continuacion se

muestran estos valores.



Tabla 67. Nomina (Sueldos) — Capital de Trabajo

SUELDO BRUTO

CARGO Sueldo Cantid 13 14 Jubilacion Aporte Sueldo Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

bruto ad Patronal IESS Neto
Gerente $ 1 $ $ $ 74,97 $ 85,05 $ 845,40 $10.800 $ $ $ $

900,00 75,00 30,42 10.920,96 11.043,27 11.166,96 11.292,03
Direccién de $ 1 3 $ $ 49,98 $ 56,70 $573,74 $7.200 $ $ $ $
Produccion 600,00 50,00 30,42 7.280,64 7.362,18 7.444,64 7.528,02
Direccion de $ 1 3 $ $ 49,98 $ 56,70 $573,74 $7.200 $ $ $ $
Mercadeo 600,00 50,00 30,42 7.280,64 7.362,18 7.444,64 7.528,02
Direccion $ 1 3 $ $ 49,98 $ 56,70 $573,74 $7.200 $ $ $ $
Financiera 600,00 50,00 30,42 7.280,64 7.362,18 7.444.64 7.528,02
Secretaria $ 1 3 $ $31,24 $ 35,44 $ 369,99 $4.500 $ $ $ $

375,00 31,25 30,42 4.550,40 4.601,36 4.652,90 4.705,01
Técnico $ 2 $ $ $ 41,65 $ 47,25 $ 483,18 $12.000 $ $ $ $

500,00 41,67 30,42 12.134,40 12.270,31 12.407,73 12.546,70

TOTAL 7 $48.900 $ $ $ $

49.447,68  50.001,48 50.561,51 51.127,80

La empresa busca contribuir con la economia del pais a través la generacion de empleo, y tratando de contar con colaboradores de calidad, a
determinado los siguientes sueldos considerados en el presupuesto de la empresa. Establecidos en base a las normativas vigentes del pais y
cumpliendo con todos los beneficios que debe pagarse a los trabajadores de una organizacion.

Tabla 68. Servicios Basicos — Capital de trabajo

DETALLE/SERVICIO AGUA LUZ INTERNET

Unidad m3 kw*H cuota/mes 4 MB
Cantidad utilizada 18 242 400
Costo unitario 0,32 0,2 0,12
Costo Mes (Q*Co) 5,76 48,4 48
Costo Afio $ 6912 $ 58080 $ 576,00

TOTAL SERVICIOS BASICOS $ 1.22592




Son todos los servicios necesarios para tener en funcionamiento las instalaciones,

aunque no constituyen una inversion fuerte, con rubros mensuales que no pueden descuidarse.

Tabla 69. Proyeccion Servicios Basicos

DETALLE ANO 1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5

Agua $ 69,12 $ 69,89 $ 7068 $ 7147 S 72,27
Luz $ 5808 $ 58730 $ 5938 $ 60053 $ 607,26
Internet $ 57600 $ 58245 $ 58397 $ 59557 $ 60224
Total $ 1.225,92 $ 1.239,65 $ 1.253,53 $ 1.267,57 $ 1.281,77

Tabla 70. Suministros de Oficina

Detalle Cantidad Valor unitario  Valor
*ahno anual
Facturas (paquete *200) 4 $12,00 $ 48,00
Retenciones (paquete*100) 4 $ 15,00 $ 60,00
Recibos (paquete*200) 1 $ 6,00 $ 6,00
Resmas de papel bond (250 hojas) 10 $5,00 $ 50,00
Grapadoras 5 $ 10,00 $ 50,00
Perforadoras 3 $ 14,00 $42,00
Sellos profesionales 5 $ 5,00 $ 25,00
Esferos 25 $0,30 $7,50
Borradores 10 $0,25 $2,50
Tinta impresora 1 $5,50 $5,50
Téner richo b/n color 3 $ 105,00 $ 315,00
Marcadores 20 $0,50 $ 10,00
Libreta de apuntes 10 $2 $ 20,00
Basureros 8 $2 $ 16,00
Total $ 658
Tabla 71. Proyeccion suministros de oficina
DETALLE ANO 1 ANO2  ANO3 ANO4  ANO5

Suministros de oficina  $65750 $66486 $672,31 $679,84 $687,45




Tabla 72. Suministros de Limpieza

Detalle Cantidad *afio Valor unitario Valor anual
Escobas 10 $1,00 $ 10,00
Trapeadores (unidades) 5 $2,30 $11,50
Jabon de bafio (unidades) 10 $0,80 $8,00
Papel higiénico(4 unidades* paquete) 20 $3,00 $ 60,00
Fundas de basura (paquetes) 10 $1,00 $ 10,00
Desinfectante (galones) 5 $ 5,00 $ 25,00
Liquido para muebles (litros) 1 $4,00 $4,00
Total $ 128,50

Tabla 73. Proyeccion de suministros de limpieza

Detalle Afo 1 Afo 2 Afo 3 Ao 4

Afio 5

Utilesde aseo $128,50 $129,94 $131,39 $132,87 $134,35

Tabla 74. Proyeccion del costo de Publicidad

Detalle Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Pagina web $500 $50560 $511,26 $516,99 $522,78
Flyers $100 $101,12 $10225 $103,40 $104,56
Publicidad empresarial facebook $ 100,00 $ 101,12 $102,25 $103,40 $ 104,56
Total $700,00 $707,84 $715,77 $723,78 $731,89

Tabla 75. Gastos de constitucion

Gastos de constitucion Valor inversion
Patente municipal $ 250,00
Constitucion de la compafiia $2.000,00
Luae (licencia Unica de funcionamiento) $ 100,00

Total gastos de constitucion $ 2.350,00
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Tabla 76. Costos totales del Proyecto
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%  Concepto Ao Mes

46% Costos Operativos o Costos Indirectos ~ $ 53.901,82 $ 4.491,82

549% Costos de Produccion o costos Directos $ 64.260,00 $ 5.355,00
100% Costo Total $ 118.161,82 $ 9.846,82

Tabla 77. Estados de resultados proyectados
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

EGRESOS
GASTOS $49.614,00 $50.169,68 $50.731,58 $51.299,77 $51.874,33
OPERACIONALES
Gastos de personal $ 48.900,00 $49.447,68 $50.001,49 $50.561,51 $51.127,80
Insumos de Trabajo $ 714,00 $ 722,00 $ 730,08 $ 738,26 $ 746,53
GASTOS $2.787,82 $2.024,24 $2.046,91 $2.069,83 $2.093,02
ADMINISTRATIVOS
Suministros de Oficina $ 657,50 $ 664,86 $672,31 $679,84 $ 687,45
Suministros de Limpieza $ 128,50 $129,94 $ 131,39 $ 132,87 $ 134,35
Servicios Basicos $1.225,92 $ 1.239,65 $ 1.253,53 $1.267,57 $1.281,77
Arriendo $ 200,00 $202,24 $ 204,51 $ 206,80 $209,11
Mantenimiento $575,90 $582,35 $ 588,87 $ 595,47 $602,13
GASTOS DE VENTAS $1.500,00 $1.516,80 $1.533,79 $ 1.550,97 $1.568,34
Publicidad $ 700,00 $707,84 $ 715,77 $ 723,78 $ 731,89
Servicios Externos $ 800,00 $ 808,96 $ 818,02 $ 827,18 $ 836,45
TOTAL DE EGRESOS $53.901,82 $53.710,71 $54.312,27 $54.920,57 $55.535,68




Flujo de efectivo Anual

Tabla 78. Flujo de efectivo x servicio

Servicios Precio del Demanda #viviendas Demanda Ingreso Afio Flujo Flujo Neto  Flujo Neto  Flujo Neto
Servicio X Servicio clientes efectiva 1 Neto afio afio 3 afio 4 afio 5
a Ofrecer  potenciales  viviendas 2
Sistema de Venta
Numero de Viviendas Eloy 138,395
Alfaro
% Demanda insatisfecha 85%
# viviendas potenciales 117,636
Mantenimiento $ 150,00 21% 24.704 71 $10.584,00 $ $10.822,41 $10.943,62 $11.066,19
10.702,54
Remodelacién $ 500,00 47% 55.289 158 $ 78.960,00 $ $80.738,61 $81.642,88 $82.557,28
79.844,35
Ampliacién $ 300,00 28% 32.938 94 $28.224,00 $ $28.859,76 $29.182,99 $29.509,84
28.540,11
Todos $ 800,00 4% 4.705 13 $10.752,00 $ $10.994,19 $11.117,33 $11.241,84
10.872,42
Total General 336 $128.520,00 $ $ $ $
129.959,42 131.41497 132.886,82 134.375,15
Tabla 79. Flujo efectivo m2
Afio Flujo beneficio Flujo costo Flujo neto
0 0 $ 69.783,84 $ (69.783,84)
1 $ 384.000,00 $ 337.005,82 $ 46.994,18
2 3 388.300,80 $ 340.780,28 $ 47.520,52
3 % 392.649,77 $ 34459702 $ 48.052,75
4 3 397.047,45 $ 348.456,51 $ 48.590,94
5 % 401.494,38 $ 352.359,22 % 49.135,16
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Célculo del Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio es el punto en la actividad productiva en donde no existe
perdida para la empresa, es decir, las ventas son iguales a los costos.

Este analisis nos permite saber a partir de que cantidad de ventas empezaremos a
generar utilidades. Por lo cual podemos decir que la viabilidad del proyecto existe, pues la
demanda supera nuestro punto de equilibrio.

P.E. = Costo Fijo / Precio — Costo Variable Unitario

P.E. =62675,92/ 400 — 294.90

P.E. =596 m2

Tabla 80. Valores para obtener el Punto de EQUILIBRIO

Ingresos Totales = Costos Totales

PVU*X=CF+CVU*X

CONCEPTO ANO 1

CF 53.901,82
P.V.U. m2 400,00
CV.Uum2 294,90
Punto Equilibrio 512,86
COSTO VARIABLE TOTAL 151.243,06
INGRESO TOTAL 205.200,00

Segun la tabla para determinar el punto de equilibrio, vemos que al producir 546 m2
de construccidén a un costo fijo de 57377.42, un costo variable de 160995, sumados se obtiene
el Costo Fijo Total de $218400 y un ingreso de $218400 por la suma de las unidades

producidas al precio de venta unitario, lo que deja claro cudl es el punto de equilibrio.
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Tabla 81. Tabla de costos de Produccién

Unidades  Costofijo  Costo variable total Costo fijo total Ingreso total
(m2)

0 53901,82 0 53902 0

1 53901,82 295 54197 400

2 53901,82 590 54492 800

3 53901,82 885 54787 1200

4  53901,82 1180 55081 1600

5 53901,82 1475 55376 2000

6 53901,82 1769 55671 2400

7  53901,82 2064 55966 2800

8 53901,82 2359 56261 3200

9 53901,82 2654 56556 3600

10 53901,82 2949 56851 4000

11 53901,82 3244 57146 4400

12 53901,82 3539 57441 4800

13 53901,82 3834 57736 5200

14 53901,82 4129 58030 5600

15 53901,82 4424 58325 6000

513  53901,82 151284 205186 205200

514  53901,82 151579 205480 205600

Al obtener que necesitamos 596 m2 de construccion para el primer afio, que la
empresa necesita vender en el primer afio de funcionamiento para cubrir sus costos. La linea
del consto fijo total produzca o no produzca se tiene que pagar los 62675,92 al afio. Entonces
podemos ver que el punto de equilibrio es de $ $ 238.400,00, es decir, que el valor cubre tanto
los costos fijos y costos variables, demostrando que no existe utilidad y constituye la cantidad

minima que deben venderse para que el negocio no obtenga perdidas.



126

GRAFICO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO
450000
400000
350000
s [NGRESO TOTAL
300000
250000 e JNIDADES (m2)
200000 s COSTO FIJO
150000 COSTO VARIABLE TOTAL
100000
50000 s COSTO FIJO TOTAL
0
\—IDO'\COF\LDU'IgmNHDO'\COP\RDU'IﬂrmN
nn v s v s O Gy = & = 0O M 0O M 00 mMm 00 M
N = NN MM W W W oW~ I~ 000

Figura 47.Punto de Equilibrio
Evaluacion del Financiamiento

Tenemos que realizar este anélisis a través de indicadores como el Valor Actual Neto
(VAN), la Tasa Interna de Retorno (TIR), y el periodo de recuperacion de la Inversion, esto
con el fin de evaluar la viabilidad del concepto del negocio de M-Construcciones,
remodelacion y ampliacion, determinado la rentabilidad del mismo en los proximos 5 afios.
Anélisis y determinacién de la tasa de descuento

La TMAR es la Tasa Minima de Retorno Permitida, o de Descuento minima; dentro
de la cual se incluyen la férmula para su calculo. La TMAR atractiva para el proyecto, es
aquella que espera el inversionista obtener al invertir en un proyecto.

Formula de la TMAR = Costo del capital propio + Costo de Capital no propio

Para su célculo se deben considerar los porcentajes de aportacion del capital propio
(socios) y el capital no propio (financiamiento), estableciendo el costo de capital de cada uno
de ellos.

Costo del capital propio = % Inflacion anual + tasa pasiva bancaria + riesgo del sector



Tabla 82. TMAR Capital propio

Detalle Porcentaje

Inflacion anual

Tasa pasiva bancaria

Tasa de riesgo sector construccion (inec, 2014)
Tasa de descuento

Costo del capital no propio = tasa activa bancaria préstamo

Tabla 83. TMAR capital no propio

Detalle Porcentaje
Tasa activa bancaria préstamo 11,83%
Tasa de descuento 12%
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Una vez obtenido la TMAR de capital propio y no propio, se obtiene la TMAR global

del proyecto, multiplicando los porcentajes de la aportacion.

Tabla 84. TMAR Global

Financiamiento Aportacion TMAR Ponderacion

Propio 60% 18% 11%
No propio 40% 12% 5%
Total 16%

Segun el célculo, se obtiene un TMAR global de 16.67% segun los datos que se deben

considerar en los calculos financieros del proyecto.

Valor Actual Neto

Tabla 85. Valor Actual Neto

Inversion $69.783,84

inicial=

Tasa= 16%

Periodo Flujo de fondos Flujo de fondos x serv.
1 $ 40.589,84 $ 55.502,68
2 $ 35.450,93 $56.124,31
3 $ 30.962,64 $49.018,65
4 $27.042,59 $42.812,60
5 $23.618,84 $37.392,28

Total: $ 87.880,99 $171.066,68
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- Si el VAN del proyecto es positivo, el proyecto crea valor.

- Si el VAN del proyecto es negativo, el proyecto destruye valor.

- Si el VAN del proyecto es cero, el proyecto no crea ni destruye valor.

El VAN para el presente proyecto da un total de $95.531,35 es decir el valor
actualizado al presente, significa que dicha cantidad seguird en incremento para los préximos
anos.

VAN>0 EL PROYECTO ES ACEPTABLE

VAN = $ 87.880,99 Resultado= Proyecto factible

Tasa Interna de Retorno

La TIR o Tasa Interna de Retorno, es aquella tasa de descuento que se obtiene al
comparar la TMAR o Tasa Minima de Retorno, con la tasa de descuento esperada del
proyecto.

Tabla 86. Valor positivo mas cercano a cero

Inversion Inicial= $69.783,84

Tasa= 62%
PERIODO FLUJO DE FONDOS
$29.008,75
$18.107,19
$11.302,47
$ 7.054,97
$ 4.403,70
TOT $93,24

g W DN B

Tabla 87. Valor negativo mas cercano a cero

Inversion Inicial= $69.783,84

Tasa= 63%
PERIODO FLUJO DE FONDOS
$28.830,79
$17.885,70
$11.095,72
$ 6.883,43
$4.270,26
TOTAL -$ 817,94

g b~ WN -
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como?
tasa (k)= 62% tasa (k)= 63%
VAN= S 93,24 VAN= S (817,94)

Interpolacion Lineal: =

62-63/93,24-(-817,94) = 62-TIR/93,24-0

(-1)x(93,24)/93,24 + 817,94 - 62-TIR
S (93,24) - 62-TIR
S (724,70)
TIR = 9324  + 62
724,70
TIR = 013+ 82
TIR - 61,87
RESPUESTA: FALSO | 61,87<16 | ‘oA

Para el mismo, se ha obtenido que la TIR sea de 61,87%.
TIR > TMAR=PROYECTO ACEPTADO

61,87%> 16%

RESPUESTA=EL PROYECTO ES ACEPTADO

Tabla 88. Retorno de la Inversién

Periodo FLUJO Flujo Periodo de

NETO VP  Acumulado recuperacion

0 -$69.783,84 -$69.783,84

1 $40.589,84  -$29.194,00

2 $ 35.450,93 $6.256,93 3,09

3 $30.962,64  $37.219,57

4 $27.042,59  $64.262,15

5 $23.618,84  $87.880,99

El tiempo de recuperacion de la inversion inicial frente a los flujos netos, para los
cinco afos del proyecto segun el calculo, la inversion se recuperara en 3,09 segun los flujos

de efectivo percibidos.
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Capitulo 5. Estudio de Impacto

Evaluacion del impacto ambiental, econémico y social

Dentro del Plan de Negocios de M-construcciones se ha considerado al estudio del
impacto como un sistema global, en el cual se conjugan e integran los objetivos econdmicos,
sociales y ambientales en una sola propuesta, disefiada para modificar la direccidn actual del
desarrollo e incidir positivamente en estos tres sectores.

Se procedera a evaluar el impacto de los tres sectores sefialados, identificando la
incidencia del Plan en la conservacion de la naturaleza y la capacidad ambiental regional, asi
como en el grado de avance hacia la equidad social y la eficiencia econdémica en el area de
actuacion.

Evaluacion Ambiental

El Plan de Negocio se ha disefiado especificamente en evitar el dafio ambiental, por lo
cual se realiza un analisis del impacto ambiental en la construccién. Sin embargo, a
continuacion se analiza la relacion de las empresas y proyectos con las unidades ambientales,
para determinar de mejor manera el tipo y magnitud del impacto que se ocasionara en la
region con la ejecucion del Plan de negocio.

Debemos tener en cuenta que a nivel de construccidn se necesita mas de 2 toneladas
de materias primas por cada m2 de vivienda que se construye, en nuestro caso al tratarse de
remodelaciones no se generara esta cantidad de desechos, esto debido a que trabajaremos con
el fin de no generar tanto desecho debido al uso indiscriminado de los materiales ya que este
habito incrementa el costo de la obra, costo que afectara directamente al bolsillo de nuestros
futuros clientes.

En lo relacionado al tratamiento de los escombros que son residuos solidos que se
generan de la construccién, demolicion o excavacion: arena, grava, piedra, recebo, asfalto,

concreto, ladrillo, cemento, acero, hierro, mallas, madera, formaleta y similares, la ubicacion
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de nuestra empresa y el sector al que estamos atacando que es la zona Eloy Alfaro, tienen una
ventaja, se encuentran cerca del Troje 4, sector que la Empresa Publica Metropolitana de
Gestion Integral de Residuos Sélidos -EMGIRS-EP- asigno para el desecho de escombros
resultantes de actividades de construccion.

Su funcionamiento inicié el 5 de enero de 2015 y tiene una capacidad aproximada de
recepcion de 3"030.000 metros cubicos (m3) de escombros. Su horario de atencion es de lunes
a sabado de 7:00 a 19:00 y se localiza a 1 kilémetro al sur de la Argelia en la avenida Simén
Bolivar. El costo por m3 de material que ingresa es de $0.45 ddlares méas IVA. (DMQ, 2015)

Norma ISO 14000

Es un conjunto de documentos de gestién ambiental que, una vez implantados,
afectara todos los aspectos de la gestion de una organizacion en sus responsabilidades
ambientales y ayudara a las organizaciones a tratar sistematicamente asuntos ambientales, con
el fin de mejorar el comportamiento ambiental y las oportunidades de beneficio econémico.
Esta norma se centra en la organizacién proveyendo un conjunto de estandares basados en
procedimiento y unas pautas desde las que una empresa puede construir y mantener un
sistema de gestion ambiental.

En el Ecuador, la encuesta sobre Gasto Empresarial en Proteccion Ambiental 2010
realizada por el INEC, mostr6 que de 3.572 empresas solo el 2% de compafiias cuenta con la
certificacion 1ISO 14000. De esa muestra, las empresas grandes (méas de 200 colaboradores)
con esa norma representan el 6,4%. Los beneficios de ser una empresa Ambientalmente
Responsable son:

¢ Rendimiento econémico y financiero
e Reduccion de costos de produccion
e Aumento de la reputacién e imagen de la marca

e Atraccion de inversiones-capital
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Sin embargo a continuacion se lista a las empresas en el ambito de la construccion que
funcionan bajo la normativa ambiental ISO 14000, demostrando asi que un comportamiento
amigable con el medio ambiente también genera rentabilidad.

Evaluacion Social

Utilizaremos la estrategia de intervencion social, donde el Plan de negocio se orienta
hacia la satisfaccion de las necesidades de los grupos mas vulnerables, promoviendo el
incremento de la autogestion, de forma que les permita alcanzar un mayor grado de
participacion en la sociedad.

El impacto del Plan de Negocio se analizara en funcién del cumplimiento de las
politicas sociales y de su impacto en los indicadores del desarrollo nacional.

En términos ambientales, la orientacion del Plan es hacia un manejo sostenible de los
recursos naturales de la region, buscando consolidar una estrategia de conservacion y
desarrollo, que permita disminuir los conflictos que esta produce.

Factores Sociales Demograficos

La construccion desde el principio de la historia ha estado ligada con la sociedad ya
que es una de las actividades mas practicadas e influyentes en la economia nacional y con el
trascurso de los afios se han creado empresas que se han dedicado especificamente a la
construccidn generando plazas de trabajo, aumentando la poblacion econémicamente activa y
reduciendo la tasa de desempleo.

Impacto en la Poblacion

De acuerdo con el ultimo Censo realizado en el afio 2010, en el Ecuador hay
14.483.499 personas, en los ultimos afios se ha podido observar que hay gran cantidad de
habitantes y migrantes que tratan de entrar a las principales provincias del pais, de ahi que en
la provincia de Pichincha se puede observar una concentracion de 2.576.287 de personas hasta

el 2010, lo cual representa el 17,79% de la poblacion total.
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A continuacion vamos a analizar el crecimiento poblacional en la provincia de
Pichincha que se ha presentado desde el afio 2001 hasta el 2010.

Tabla 89. Crecimiento Poblacional

Poblacion Poblacion indice de Crecimiento
2001 2010 Poblacional
2.388.817 2.576.287 7,85%

Fuente: (INEC, 2017)

En cuanto a la distribucion de la poblacion de las ciudades mas pobladas del Ecuador
estd Quito, la cual consta como la segunda ciudad mas poblada con 2.233.191 habitantes, por
lo tanto la demanda de vivienda continta en crecimiento.

Migracion de las zonas rurales a las zonas urbanas

La migracién es un fendmeno muy antiguo, originado por causas tan diversas entre los
que se pueden citar: estudios, trabajo, mejora en el nivel de ingresos, salud, etc., sin embargo,

todos buscan mejorar el bienestar de los individuos.

70% 61% 63%
60% 55%
50Y 45%

! 39% 379
40% ’
30%

20%

10%

0%
1990 2001 2010

Urbano Rural

Figura 48.Migracion Zonas rurales
Fuente: (Revista Gestion, 2010)

Se puede evidenciar claramente la evolucion de la inmigracion de la parte rural a la
zona urbana, cambios que se han dado en el tamafio de la poblacion, que si en 1990 todavia la
mayoria vivia en los sectores rurales (55%), ya para el censo de 2001 aquella situacion se

habia dado la vuelta y la mayoria (61%) vivia en las ciudades.
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Muchos esperaban que ese ritmo de crecimiento de las ciudades continuara y
calculaban que en estos nueve afios la poblacion urbana representara 70% o mas del pais. Pero
en el censo 2010 se revel6 que la poblacién urbana solo crecié a un poco mas del 60%. Esto
puede deberse a la mejora de las condiciones de vida en el campo, que hay mas trabajo y que
eso detuvo o al menos se disminuyo la migracion campo-ciudad, sin embargo no se ha podido
solucionar por completo el déficit habitacional existente a nivel nacional.

Frente a estos desafios, se debe desarrollar cinco objetivos globales en nuestro Plan de
Negocio, vinculados con las areas de cohesion social, marcos urbanos, desarrollo espacial,
economia urbana y ecologia urbana

Por otro lado, una accion oportuna en la oferta de nuevas plazas de empleo evitara los
conflictos sociales que se producen por la pérdida o la falta de trabajo en la actualidad, como
nuevas migraciones, delincuencia, crecimiento de barrios marginales en las ciudades, etc. Esto
es particularmente importante ante las perspectivas de paulatina pero permanente reduccién
de la produccién de petréleo a nivel regional.

Rentabilidad Financiera y Econdémica

La mayor parte de las acciones del Plan se orientan a la conservacién y uso racional de
los recursos. Desafortunadamente no siempre se puede asignar un valor financiero a los
beneficios que esas actividades generan. La proteccion del ambiente, la disminucion de los
desechos, el mejoramiento de las condiciones de salud y salubridad, etc., son beneficios claros
en la ejecucion del Plan de Negocio, pero a los cuales no se los puede valorar en los términos
usuales.

La construccion es uno de los sectores econémicos que internamente tiene las
siguientes caracteristicas:

e Utiliza un alto porcentaje de recursos.
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e Fomenta una mayor utilizacién del ahorro interno que se traduce en una creacion de
recursos financieros que, en definitiva, ha promovido el desarrollo econdmico debido
a una mayor mano de obra empleada.

e Genera movimiento en otras industrias que estan fuertemente relacionadas con la
construccion.

e Laelevada competencia se manifiesta en la guerra de precios que se lleva a cabo en
los concursos de licitacion, llevando en muchos casos al dumping. Esto repercute
sobre la subcontratacion, ya que se opta por la oferta de menor coste, sin tener en
cuenta criterios de fiabilidad, seguridad, solvencia, creatividad o exclusividad. Ello
tiene repercusiones negativas sobre la siniestralidad y la calidad.

e Las elevadas cifras de ventas y la dilatacién en los periodos de pago y cobro
posibilitan la obtencion de importantes beneficios financieros.

Crecimiento econdémico

Segun datos de la Superintendencia de Bancos, Quito es la ciudad de mayor
crecimiento en los Ultimos afios. Asi mismo, se evidencia que Quito ha recibido mayor
financiamiento para la vivienda, acorde a la informacion obtenida de la Superintendencia de
Bancos en los afios 2009 y 2010, por un valor de US$760.70 millones de ddlares.

Con respecto a los datos la cartera de vivienda sumo US$1.832 millones a diciembre
de 2010, un crecimiento de 13% con respecto a 2009. Esto sin incluir el Banco del Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social (BIESS), las cinco primeras ciudades en el Rankin concentra

el 77% del total de las colocaciones en este ramo.
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Conclusiones

Revisados los factores economicos, legales, politicos, ecologicos y culturales que
rodean tener la organizacion empresarial, y por ultimo las estrategias necesarias para
el negocio planteado, se determina que el entorno es favorable y la creacion de una
empresa que ofrezca los servicios de mantenimiento, remodelacion y ampliacién en la
zona Eloy Alfaro para la ciudad de Quito es prudente.

El Mantenimiento, Remodelacion y ampliacién son actividades complementarias a la
construccidn, pero son necesarias para prolongar la vida util y mejorar cualquier
inmueble, crear conciencia de la importancia de estas actividades mejoria la calidad de
vida de las personas y potenciaria la oportunidad de negocio.

Es indispensable innovar continuamente las técnicas, los estilos y las tendencias de
mantenimiento, remodelacién y ampliacion ya que de esto dependeré la diferenciacion
de la empresa, sobre sus competidores.

Se deben hacer analisis de los precios que ofrecen los proveedores en cuanto a materia
prima y accesorios requeridos para instalacion de gympsum puertas, ventanas,
mamparas, etc. Ya que de esto depende en gran parte la utilidad del negocio.

Se comprueba que el plan de negocio es viable y atractivo, ya que arroja utilidades
desde el primer afio de operatividad, a pesar de la reduccién en sus precios de venta
por metro cuadrado respecto a la competencia.

Cabe destacar que el analisis de rentabilidad del proyecto arroja una TIR y un VAN
positivo que demuestra la rentabilidad de negocio y recuperacion de la inversion en

tres afios Y nueve meses.



137

Recomendaciones

Ofertar servicios de una extensa gama de trabajos que pueden requerirse, por lo que es
importante poder cubrir esta diversidad de labores o mantener aliados estratégicos.
Se debe crear conciencia en el cliente, que invertir en la mejora de un inmueble,
incrementa el patrimonio del propietario y no constituye un gasto, ademas de que
mejorar la calidad de vida de los ocupantes.

Se debe conocer los servicios (cualidades y deficiencias) que brindan los
competidores, ya que esto permitira tomar acciones de mejora y le permitird a la
organizacion una ventaja exponencial frente a la competencia.

Para cumplir con las expectativas del cliente, al prestar los servicios propuestos, se
debe cuidar detalles importantes como son la calidad, el profesionalismo y la
responsabilidad con los trabajos contratados.

Es importante establecer los recursos de una organizacién de manera funcional y en
base a los resultados que se quiere obtener para asi contar con una estructura
financiera sostenible.

Es necesario determinar procesos técnicos y administrativos que sirvan para guiar las

actividades cotidianas y normales en una organizacion.
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Apéndice A: Encuesta

UIDE
Universidad Internacional del Ecuador

ENCUESTA PARA DETERMINAR EL MERCADO DEMANDANTE DE SERVICIOS DE MANTENIMIENTO,
REMODELACIONY AMPLIACION DE INTERIORES

OBJETIVO: La siguiente encuesta busca medir el nivel de demanda existente, y las mas comunes dreas en €l mercado de servicios de
mantenimiento, remodelacion y ampliacion de interiores en viviendas de la Administracidnzonal Eloy Alfaro.

INSTRUCCIOMNES: Estimado(a) 5rf 5ra./ Srta. Para realizar con éxito esta técnica de investigacion necesitamos su colaboracién para
realizar los siguientes pasos:

1. Responda con sinceridad las siguientes preguntas planteadas.

2. Sefiale con una "X" en el lugar gue corresponda.

3. La informacion obtenida serd utilizada para efectos académicos.

1. ;Estaria dispuesto a contratar un servicio de mantenimiento, remodelacion y/o ampliacion para suvivienda o negocio?
51 [ ] NO [_]"iFinde Ia encuesta)

2. :Que tipo de servicio ha necesitado o creeria llegar a requerir para su vivienda o negocio?

MANTENIMIENTO ] REMODELACION [ ] ampuacion [ Topos [ ]

3: ¢ Con que frecuencia realiza o cree necesitara de los siguientes servicios para su vivienda o negocio?

ANUAL {1 AL ANO) |:| SEMESTRAL (2 AL AND) TRIMESTRAL (3 ALANGC) |:|
BIMENSUAL(EALANDJD MMEMSUAL (12 AL ANO)

4. ¢Con que persona o gue empresa contrata para realizar mantenimiento, remodelacion y ampliacion para su vivienda o
negocio?

51 |:| WO D'Encam de ser afirmativa turespuesta indigue guien es:

5. ¢ Como percibid el servicio recibido, al realizar mantenimiento, remodelacion y/o ampliacion para su vivienda o negocio??

EXCELEMTE | BUENO [__] REGULAR[ | maLo [

*En caso de ser regular o malo gue cree gue falto

6. ¢ Conoce o sabe de materiales de construccidn de facil instalacion o aplicacion comao para que usted o algin miembro de su
familia pueda realizar las labores de mantenimiento, remodelacion o ampliacidn en su vivienda o negocio?

5l |:| MO |:| * Encaso de serafirmativoindique quien es:

7. ¢Cuanto estaria dispuesto a invertir en mantenimiento, remodelacion y/fo ampliacion para que su vivienda o negocio este en
perfectas condiciones?

NINGUNO[__]MENOS DE 5100 [ |ENTRES$101 A5250 [ JENTRES251A 5500 [ |ENTRE501A 31000 [__] MAS DE 51000 [_|

8. :éEnque area ha tenido, o cree presentan mayores problemas y se requiere de servicios de mantenimiento, remodelacion y
ampliacion?

DISENC : ELECTRICIDAD CERRAJERIA OTRAS |:|
MIOEILIARIO | PLOMERIA CARPINTERIA
PINTURA L VIDRERIA EXTERIORES

9. :Enque drea de su vivienda o negocio ha realizado o planea realizar mantenimiento, remodelaciones o ampliaciones?
COCINA [ ] COMEDOR SALA DORMITORIOS
ESTUDIC | BANOS JARDINES TERRAZA
BODEGA ] OTRAS

10. ¢ Destinaria un mayor porcentaje de su presupuesto, para mejorar su vivienda si existiera una empresa que le preste un
servicio profesional y garantizado a costo accesible?

st ] me[]



APENDICE B: Encuesta de desempefio

CONSTRUCCIONES

INSTRUCCIONES: Estimadola) Sr/ Sra,/ Srta. Para realizar con &xito este cuastionario necesitamos su colaboracion para
rezlizar lossiguientes pasos:

1.Respondacon sinceridad |assiguientes preguntas planteadas.

2.Sefzle conunz "X"en ellugar que corresponda.

1) éComole pareciola organizacion, planificaciony ejecucion del servicio prestaco?
Excelente ()
Muy Buena {)
Buena [
Regular {)

2) ¢Comole parecio el trabajo de los empleados (técnicos, otros)?

Excelente {)
Muy Buena {)
Buena {)
Regular { 3

3) ¢éComo califica el servicio desce |a toma del pedicdo de trabajo?
Excelente {3}
Muy Buena { )
Buena [}
Regular {)

4) ¢Comocalificaria la Iabor de las personas gue se encargaron ce |os arreglos, permisos, materialesy demas
detalles para la construccion y prestacion del servicio?

Excelente {)

Muy Buena { )

Buena { )

Regular ()

5) éTiene Usted otros comentarios/sugerencias?

6) ¢ Hubo problemas con los empleados o con el servicio?
No ()

Si { )éCuales?

142
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APENDICE C: Prestamos hipotecario BIESS — Valor transferido Neto (miles de
USD) Ene 15aJun 15

( - PRESTAMOS HIPOTECARIOS BANCO DEL IESS*
\| Biess OCT 2010 - AGO 2016
VALOR TRANSFERIDO NETO (Miles de USD)
MES Vivienda Construecién Remodelacidny  Sustitucién de Terrenos y Otros Bienes  Vivienda TOTAL
Terminada de Vivienda Ampliacién Hipoteca Construccidn Inmuehles  Hipotecads

oct=10 19.108,3 1.978,5 253,3 21.340,1
nov-10 32.669.4 3.344.4 799.9 750,3 37.564,0
dic-10 39.465,0 4.382,5 10789 10.572,2 55.498.6
ane-11 39.96%9.8 4.330,4 895,1 3.832,4 49.027.7
feb-11 47.304,7 4.487,9 767,86 5.460,2 58.020,.4
mar-11 41.003,3 5.389,7 7247 2.044,5 49.162,1
abr-11 48.657.4 5.249,5 4724 2.557.8 B7.2 57.024,3
may-11 48.4254 4.784,0 673,2 7.405,6 707.2 51,9954
jun=11 63.286,5 6.032,1 659,1 B75,3 2.090,3 72,9434
jul=-11 38.088.8 6.148,7 436,5 2.483,7 1.864,5 49,0223
ago-11 56.840,8 6.765,3 5825 1.005,3 2.532.4 a7.726.3
sep-11 62.377.8 7.315,6 579.2 109.6 2.623,% 468,0 73.473,7
oct=-11 74.348,5 B8.312,8 768,1 430,3 3.321,2 3176 B7.498.,6
nov-11 61.557.7 8.115,7 501,1 787.9 3.796,0 452,9 75.211,3
dic=11 53.072,3 7.640,6 3469 788.6 32126 247 .4 65.308,.5
ene-12 55.814,5 B.244,0 3%4.,0 224 .4 3.291,6 388,2 16,1 58.372,7
feb-12 57.457.4 7.496,3 324 4 593,7 2.513,4 639,2 1757 59.200,1
mar-12 68.559.6 5.427,8 482.8 1264 3.795.3 B54,7 4684 82.715,0
abr=-12 62.461,3 9.108,9 2338 560.6 3.165,5 72,3 1214 76.423.8
may-12 59.831,5 7.678,9 297.3 456,6 3.891,% 219.9 9914 73.367.5
jun-12 58.819.6 7.802,2 196,2 BaF 7 4.184,6 650,1 4929 72.993.5
jul-12 65.984.,0 8.572,9 254,2 95,9 5.810,9 569,3 33,7 81.320,9
ago-12 67.539.0 7.785,4 3535 2775 4.950,4 386.6 580,2 £1.881.,6
sep-12 68.175,6 5.770,2 200,8 B75,5 4.228,4 364,1 1.260,8 80.875.5
oct=12 73.302,5 B8.732,1 356,7 613,7 5.570,% 1.028,1 1.813,6 91.417.5
nowv-12 72.453,8 6.873,0 438,0 1.188,5 4.732,4 299.9 1.228,5 87.214.0
dic-12 55.560,7 6.775,1 1314 1.911,1 3.396,0 273,0 1.953,9 70.001,1
ene=13 67.952,0 B.928,9 173,3 4.619,4 4.801,2 1.175,6 977.0 88.627 .4
feb-13 B7.578,1 7.041,9 156,2 1.970,6 5.268.5 7123 4.319.8 B7.047.3
mar-13 69.56%9,7 7.767,0 225.8 2.675,5 4.591,6 458,9 4.238,2 £89.526.8
abr-13 71.088.8 7.971,5 429,1 3.480,4 4.881,0 617.5 4.667.9 93.135,2
may-13 72.053,8 7.237,8 206,3 970,9 6.412,3 686,7 1.120,8 £8.688.7
jun-13 B9.146.8 6.309,8 230.8 1.995,9 5.1058,6 702,5 2.055,6 B5.547,1
jul-13 67.667,0 6.418,1 236,1 1.378,1 4.262,% 447 .8 2.872,0 £3.282,0
ago-13 B7.258.6 8.275,7 108.8 1.792,5 76374 411,5 2.988.8 108.4732,3
sep-13 B2.597.4 6.194,6 155,0 734.4 6.793,8 680,1 1.964,1 99.119.3
oct-13 B2.747.8 5.950,1 107.6 2.099,0 5.994,3 471,9 2.979,0 101.349,8
nov-13 B8.051,2 7.825,1 1E8,3 1.198,8 7.602,1 1.152,1 2.928,8 100.026,3
dic-13 54.215.8 5.041,5 704 1.097,6 4.443,3 188.8 2.212,9 67.270,3
ene-14 91.830,7 7.926,4 07,1 1.039,9 7.859,0 7457 3.060,1 112.568.8
feb-14 41.360,2 2.900,4 162.0 626,0 3.302.8 203,1 1.075.6 49.630,2
mar-14 76.310,2 5.826,6 226,3 6029 £.281,8 799.0 2.647,7 91.694 .4
abr-14 59.864.,0 5.785,1 1375 6864 5.213,5 539.4 2.450,5 74.776,5
may-14 68.88%9,9 5.461,3 207,1 9527 5.436,8 702,3 2.462,4 B84.112,6
jun-14 B3.288.7 6.736,5 58,3 928.3 7.606,1 449.9 2.878,7 101.944.,4
jul=-14 £7.818,1 7.240,8 71,8 1.050,4 3.754,2 Q50,5 7.316,2 113.202,0
ago-14 05.828.8 5.507,7 126,1 605,7 7.240,9 BE&9,9 B.165,5 118.464,7
sep-14 102.332,7 6.293,5 159,2 976,5 7.031,2 576,5 3.873,7 121.243.4
oct-14 93.077.6 5.429,8 123.4 265,9 7.238,5 385.4 2.343,4 108.861,9
nov-14 77773, 5.056,0 205,86 681,7 6.963,% 9385 3.249,% 94,8694
dic-14 99.507.3 56.121,9 66,5 BSE,4 £.900,4 460,5 3.298,2 119.211,3
ene=15 92.07%,1 6.425,7 1614 1.033,6 6.389,8 687,2 3.038,9 109.815,7
feb-15 56.94%9,5 4.492,6 49,6 BOB.& 5.615,9 317,1 3.356,3 71.589.7
mar-15 B9.10%,5 5.677,2 83,8 B&5,5 7.604,2 485,0 3.380,% 107.226,1
abr-15 B3.191.4 4.419,6 F.a 1.049,5 77497 355.3 2.846,% 959.620,2
may-15 74.443,1 4.538,1 103,1 759,1 7.013,5 206,0 2.342,0 £9.405.0
jun-15 B2617,2 6.487,7 Q2.4 8193 7.608,4 6425 2.621,5 100.889.0
jul-15 04.955,3 6.293,9 204,1 7753 8.967,0 4471 2.220,2 113.862,8
ago-15 77.193,9 5.622,1 266,2 1.525.8 7.681,% 658,2 4.286,4 a97.234.3
sep-15 78.136,9 4.107,1 121,2 1.469.4 6.492,8 597.3 4.426,0 95.350,6
oct-15 B0.830,5 6.215,2 1294 2.119,2 §.534,1 1.022,2 2.706,8 101.557.4
nov-15 67.402,0 4.674,5 55,7 1.295,6 6.006,4 7468 4.506,5 B84.687 4
dic-15 B3.113,3 6.270,2 130,3 1.633,8 §.1355 989.0 3.106,% 103.379.0
ene-16 73.920,6 5.042,9 125,49 1.483 .4 6.294,6 1.301,8 2.714,8 90.883.8
feb-16 583077 5.408.8 35,8 1.453.3 61179 3833 3.831.9% 75.538.8
mar-16 68.832,8 4.779,9 191,3 1.051,8 6.828,3 1.129,3 2.948,6 85.772,1
abr-16 31274 6.186,6 1540 1.400,5 7.466,% 536,0 4.661,% 93.533.3
may-16 67.208,2 2.846,2 33,7 1.014,6 5.846,5 784,5 3.085,8 80.819.5
jun-16 67.233,7 11.602,0 2116 5338 7.741.% 7142 4.255,2 92.292.5
jul-186 71.123,4 3.655,4 69,8 650,9 7.504,4 Bl6,4 6.50%,7 90.330,0

ago-16 (p) 70.561,9 3.626,5 59,3 645,7 7.445,2 B10,0 6.458,3 £9.616,9

Fuente: (BIESS, 2017)




