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RESUMEN

Este proyecto de titulacion de Maestria en Gestion de Proyectos presenta el plan
de negocio para la creacion de ARKA Inmobiliaria Cia. Ltda., enfocada en ofrecer
servicios de preventa y postventa de terrenos con alta plusvalia. Dirigido a jovenes
profesionales y familias de clase media alta, contempla el financiamiento, la
gestion del talento humano y el analisis de los riesgos. Se organiza en etapas que
incluyen el establecimiento de la empresa hasta comercializar los productos y
servicios, con un enfoque ESG. EIl objetivo es consolidar a ARKA
INMOBILIARIA CIA. LTDA. como lider en el sector, garantizando rentabilidad,

sostenibilidad y satisfaccion del cliente en un plazo de 30 meses.

Palabras clave: Gestion de proyectos, inmobiliaria, financiacion, gestion de

personas, urbanizacion, Ecuador, ESG,.
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ABSTRACT

This Master's degree project in Project Management presents the business plan for
the creation of ARKA Inmobiliaria Cia. Ltda., focused on offering pre- and post-
sale services for land with high capital gains. Aimed at young professionals and
upper-middle-class families, it includes financing, human talent management, and
risk analysis. It is organized in stages that include the establishment of the
company through the commercialization of products and services, with an ESG
focus. The objective is to consolidate ARKA INMOBILIARIA CIA. LTDA. as a
leader in the sector, guaranteeing profitability, sustainability, and customer

satisfaction within a 30-month period.

Keywords: Project management, real estate, financing, people management,

development, Ecuador, ESG.
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CAPITULO 1
1. INTRODUCCION

1.1. Definicion del proyecto

ARKA INMOBILIARIA CIA. LTDA., es una propuesta que busca ser
diferente en el sector inmobiliario, enfocandose en la venta de terrenos ubicados
en una zona de creciente plusvalia. El proyecto se diferencia por ofrecer servicios
innovadores tanto en preventa como en postventa, lo menciona Kotler, P., &
Keller, K. L. (2016). No solo nos dedicamos a la venta de terrenos, sino que
también nos enfocamos en satisfacer las necesidades de nuestro cliente ideal:
jovenes profesionales y familias de clase media alta (Instituto de Estadistica y
Censos, 2021) que buscan dar el paso hacia su primer hogar. Gracias a nuestras
alianzas estratégicas, nos comprometemos a crear espacios donde el bienestar y la
prosperidad sean los pilares fundamentales, en un entorno seguro, accesible y de

alta calidad.

Nuestro compromiso es hacer que el proceso de adquirir su primer hogar
sea una experiencia positiva y libre de complicaciones. Contaran con un equipo
de expertos que los acompafiard en cada paso, facilitando los tramites y

asegurando que su sueno se haga realidad de la manera mas sencilla y agil posible.

1.2. Naturaleza o tipo de proyecto
Facilitar la adquisicion de terrenos urbanizados en Quito, proporcionando

soluciones inmobiliarias eficientes, de alta calidad y personalizadas que
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satisfagan las expectativas de nuestros clientes y promuevan su bienestar y

estabilidad.

1.3. Objetivos

1.3.1. Objetivo general
Facilitar la adquisicion de terrenos urbanizados en Quito, nos dedicamos a
ofrecer soluciones inmobiliarias pensadas realmente para cada cliente, que cada
espacio no solo cumpla con lo que necesitan, sino que también les brinde
tranquilidad, comodidad y la confianza de estar tomando una buena decision para

su futuro.
1.3.2. Objetivo especifico

e Consolidar una experiencia de compra centrada en el cliente,
mediante los servicios de asesoria integral, atencion postventa y
mecanismos de financiamiento que faciliten el acceso a terrenos

urbanizados y promuevan comunidades prosperas y sostenibles.

e Disefiar y ejecutar procesos eficientes para la adquisicion,
planificacion y urbanizacion de terrenos, asegurando la provision
de servicios basicos e infraestructura de calidad, conforme a la

normativa vigente.

e Disenar e implementar soluciones habitacionales personalizadas,
que respondan a las necesidades de vivienda segura, accesible y

bien ubicada, mediante procesos constructivos eficientes y alianzas
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con socios estratégicos del sector inmobiliario.

1.4. Justificacion del emprendimiento inmobiliario

El proyecto de ARKA INMOBILIARIA CIA. LTDA. nace del
compromiso de aportar valor al sector inmobiliario de Quito y una oportunidad a
las familias de tener el suefio de su primer hogar, con una visidon que busca crear

espacios donde las personas puedan vivir, crecer y formar una comunidad.

Disefiando un modelo diferente alineado a las tendencias globales de
sostenibilidad, enfocado al bienestar del cliente y valores ESG (Lopez, R., &
Rubio, A.,2019), la empresa mantendrd una gestion financiera responsable y
cuenta con un equipo comprometido, para impulsar un crecimiento sélido y con

proposito.
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CAPITULO 2
2. Constitucion de la Empresa

2.1. Nombre y Tipo de la Empresa
ARKA INMOBILIARIA CiA. LTDA.

e Numero de socios: minimo 2 socios, maximo 15.

Referencia: Art. 143 (S.A.), Art. 92 (Cia. Ltda.)

e C(Capital Social: Representado por participaciones, no
negociables libremente (requiere autorizacion de socios para

cederlas).

Referencia: Art. 145 (S.A.), Art. 92 (Cia. Ltda.)

e Administracion: Administrada directamente por los socios o

por un gerente.

Referencia: Art. 154 (S.A.), Art. 108 (Cia. Ltda.).

e Responsabilidad: Esta limitada al monto de las aportaciones
(los socios no responden con su patrimonio personal) —

Referencia: Art. 92 (Cia. Ltda.), Art. 146 (S.A.)

e Flexibilidad y Formalidad: mas sencilla, pensada para grupos

pequefios o familiares.
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2.2. Pasos legales para constituir la empresa

Construir una empresa va mucho mas alla de tener una buena idea. Se
necesita dar pasos firmes en lo legal y cumpliendo con todos los requisitos que le
den respaldo, estabilidad y reconocimiento formal para crecer con confianza. En
esta seccion, compartimos de manera clara y estructurada los pasos que se deben
seguir para tener un guia practica y facil de entender para la constitucion formal
de ARKA INMOBILIARIA CIA. LTDA. en Ecuador. Cada etapa refleja nuestro
compromiso con la legalidad, la transparencia y la correcta planificacion, pilares

fundamentales para el buen inicio y desarrollo de nuestra propuesta empresarial.

2.2.1. Constitucién de ARKA INMOBILIARIA CIA. LTDA.
Se resumen las tareas requeridas que debe seguir la empresa ARKA
INMOBILIARIA CIA. LTDA. para su constituciéon en Ecuador, conforme a la

legislacion vigente (“Ley de Compaiiias y normativa tributaria,1999”):

2.2.1.1. Eleccion del tipo societario

Definir las caracteristicas del tipo de empresa a crear.

e “Sociedad anonima” (Ley de Compaiiias,1999, Art. 143—-300)
o “Compaiiia limitada” (Ley de Compaiiias, 1999, Art. 92—-142,)

e “Sociedad por acciones simplificada SAS” (Ley de

Compaiiias, 199, Seccion Enumerada)
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2.2.1.2. Certificacion negativa del nombre
Sirve para verificar que el nombre comercial escogido no esté siendo

utilizado por otra sociedad.

e Lugar: La Superintendencia de Compaiias, Valores y Seguros

(SCVS) — portal en linea.

e Documentos: Se debe realizar la solicitud en linea con hasta 3

nombres alternativos.

e Plazo: Aprobacién en 1 a 2 dias laborables.

e Hacer la reserva en la plataforma web de la Superintendencia.
— Art. 46, Capitulo V, Codificacion Normas

Superintendencia.

e Vigencia de la reserva: 30 dias (Art. 23, Codificacion).

2.2.1.3. Elaboracion de estatutos
Normativa del entorno funcional de la  empresa: objeto social,

aportaciones, administracion, politica de reservas y dividendos, etc.

e Lugar: Elaborado por un abogado calificado.

e Documentos: Borrador juridico, identificaciones de los socios,

certificacion de nombre.

e Plazo: 10 a 15 dias dependiendo de la complejidad.

e Preparar minuta del contrato constitutivo, estatuto social y
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nombramientos.
— Art. 150, Ley de Compaifiias (contenido minimo de la

escritura: socios, objeto, capital, administracion).

e Si se usa proceso electronico, se genera en el sistema SCED.
— Art. 5, Capitulo IV, Codificacion.
2.2.1.4. Apertura de cuenta corriente para el capital social
Es importante realizar depdsito del capital suscrito en una cuenta bancaria

anombre de la empresa en formacion, con certificado de depdsito para el notario.

e Lugar: En una entidad bancaria local.

e Documentos: Estatutos, la copia de cédula de los socios y la

aprobacion del nombre.

e Plazo: 1 a3 dias

e Declaracion juramentada del depdsito del capital en cuenta
bancaria (en numerario) o detalles de aportes en especie. Art.

9, Capitulo IV, Codificacion.

e Art. 137 (Cia. Ltda.), Art. 150 (S.A.), Ley de Compaiias.

2.2.1.5. Otorgamiento de escritura publica de constitucion
La formalizacion legal de la empresa se realiza mediante una escritura
publica ante el notario donde se detallan las aportaciones de los socios, los

estatutos y la estructura organizada.
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e Lugar: Notaria publica.

e Documentos:  Certificacion del nombre,  estatutos,
identificacion de socios, certificado bancario del deposito del

capital.
e Plazo: 10 dias (previa cita).

e Los socios firman escritura publica ante notario. Art. 3,

Capitulo IV, Codificacion.
e Si es proceso electronico, el notario también firma y sube al
sistema.

2.2.1.6. Pago de impuestos de constitucion (si aplica)
En Ecuador no hay un impuesto directo por constituir sociedades, pero si

se deben considerar tasas notariales y aranceles registrales.

e Lugar: Pago en la notaria y/o bancos autorizados.
e Documentos: Escritura publica.

e Plazo: Inmediato o segun establezca el notario.

2.2.1.7. Inscripcion en la Superintendencia de Compariias y obtencion del
RUC
Es fundamental inscribir la escritura de la empresa oficialmente, para

posteriormente su namero de Registro Unico de Contribuyentes (RUC).

e Lugar: Superintendencia de Compaiiias y Servicio de Rentas
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Internas (SRI).

e Documentos: Escritura publica, copia de cédula y papeleta de

votacion de socios.

e Plazo: Inscripcion: 2 a 4 dias. RUC: inmediato tras la

aprobacion.

e Una vez inscrita, la Superintendencia registra la compafiia en

su base de datos.
— Art. 11, Capitulo IV, Codificacion.
— Art. 431432, Ley de Compaiiias (control ex post).

e El Servicio de Rentas Internas (SRI) genera automaticamente

el Registro Unico de Contribuyentes.

—  Disposicion ~ Segunda, Ley de  Companias.
— Art. 4648, Capitulo IV, Codificacion.

2.2.1.8. Inscripcion en el Registro Mercantil
Finalmente se realiza la inscripcion que otorga personalidad juridica

publica a la empresa.

e Lugar: El Registro Mercantil correspondiente al domicilio de

suscripcion de la empresa.
e Documentos: Escritura publica, inscripcion en la SCVS, RUC.

e Plazo: 3 a 5 dias laborables.
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e “Laescritura se inscribe en el Registro Mercantil del domicilio

social”. (Ley de Compaiiias,1999, Art. 136)

e Sistema SCED coordina electronicamente (Art. 3842,
Capitulo IV, Codificacion).
2.2.1.9. Entrega de documentos posteriores a las Superintendencia de
Compariias.
Entrega de balances iniciales de la empresa. (control ex post), presentar

dentro de los 30 dias.

e Lugar: Municipio del Distrito Metropolitano de Quito.

e Documentos: Estado financiero inicial, Comprobante del

depdsito del capital.
e Plazo: 5 a 7 dias habiles.
e Asiento diario.

e — Art. 12, Capitulo IV, Codificacion.

2.2.1.10. Obtencion de permisos municipales y licencias

LUAE en Quito, Licencia Metropolitana Unica de Funcionamiento.

e Lugar: Municipio del Distrito Metropolitano de Quito.

e Documentos: RUC, contrato de arrendamiento o titulo de

propiedad, escrituras, cédula.

e Plazo: 5 a 7 dias habiles (dependiendo del giro del negocio).
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2.2.1.11. Registro de marca

Se requiere hacer el registro de propiedad intelectual del nombre de la

empresa.

e Lugar: SENADI

e Documentos: El RUC, el contrato de arrendamiento y/o titulo
de propiedad, las escrituras, la cédula, el Nombre del Gerente y

el nombre de la empresa.

e Plazo: 3 a 6 meses (dependiendo de las validaciones y las
oposiciones que exista en el proceso).
2.3. Reglamento de Funcionamiento de las Compaiiias que realizan actividad
Inmobiliaria
Las empresas dedicadas al sector inmobiliario ya sea en promocion,
construccion o venta, que reciben pagos anticipados, deben garantizar la
proteccion del cliente y la legalidad del proceso; ademas de cumplir con Ley de

Corredores de Bienes Raices del Ecuador.

2.4. Mision

Nuestra mision es transformar terrenos en espacios urbanizados de alta
calidad, ideales para que profesionales jovenes y familias de clase media, que
construyan su hogar. Nos comprometemos a ofrecer soluciones habitacionales

innovadoras, accesibles y sostenibles, que no solo satisfagan las necesidades de

QUITO-ECUADOR | 2025

CAMPUS




L UIDE ei

Powarad by
Arizona State University

CAMPUS

vivienda, ademds impulsen una calidad de vida equilibrado. Garantizamos acceso

a servicios, areas verdes y oportunidades de desarrollo personal y profesional.

A través de la colaboracion con nuestros socios estratégicos, aspiramos a

crear comunidades prosperas y sostenibles.

2.5. Vision

Ser la empresa lider en el mercado inmobiliario en el distrito metropolitano
de Quito en un plazo de 5 afios, ser valorados por nuestra calidad, innovacion y
compromiso con la satisfaccion del cliente. Queremos ser la primera opcion para
profesionales jovenes, familias de clase media e inversionistas que buscan
terrenos urbanizados y proyectos aprobados, generando valor sostenible para la

comunidad y nuestros socios estratégicos.

2.6. Valores

El cuadro resume los valores clave que fortalecen el trabajo en equipo,
promoviendo colaboracion, respeto y compromiso. Principios como confianza,
comunicacion, humildad y reconocimiento impulsan la eficiencia y relaciones

solidas, creando un ambiente laboral sano y alineado con los objetivos del

proyecto.
Valores de la Empresa
Valor del equipo Al proyecto
Los miembros deben confiar en que sus compafieros actuaran con
Confianza

integridad y cumpliran con sus responsabilidades.

Fomentar el diadlogo claro, honesto y respetuoso permite resolver
conflictos y coordinarse eficazmente.

Trabajar juntos con un objetivo comiin, compartiendo conocimientos
y habilidades, potencia el rendimiento colectivo.

Comunicacion abierta

Colaboracion
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Valorar las ideas, el tiempo y el trabajo de los demas fortalece la
Respeto mutuo -, .
cohesion del equipo.
. La dedicacion individual hacia los objetivos grupales demuestra
Compromiso o
lealtad y responsabilidad.
, Comprender y considerar los sentimientos y perspectivas ajenas
Empatia . . e
mejora las relaciones y la toma de decisiones
. i ¢ 1 t lira
Responsabilidad Cada mu?mbro sera responsable de sus actos y cumplira con sus
deberes sin excusas.
_— A 1 i 1 i i i
Flexibilidad daptarse a los f:a}mblos y apoyar al equipo ante imprevistos
mantiene la estabilidad operativa.
Humildad Reconocer errores, aceptar criticas y estar dispuesto a aprender
fomenta un crecimiento constante.
. Celebrar los objetivos personales y grupales alcanzados, que refuerza
Reconocimiento S . .
la motivacion del equipo y sentirse parte de ella.

Tabla 1: Valores de la empresa

2.7. Plan Estratégico para ARKA INMOBILIARIA CIA. LTDA.

2.7.1. Enfoque ESG (Ambiental, Social y Gobernanza)
ARKA INMOBILIARIA CIA. LTDA. adoptara un enfoque ESG para

garantizar un desarrollo sostenible en sus proyectos. Esto incluira:

2.7.1.1. Ambiental

e Uso de materiales sostenibles y minimizacion de huella de carbono.

e Manejo de residuos y procesos amigables de deshechos.

e Fomentar formas de movilidad mdas sostenibles y energia

renovable.

2.7.1.2. Social
Emplear personal de la zona y garantizar el bienestar de los trabajadores

durante el desarrollo urbano del terreno.
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2.7.1.3. Gobernanza

ética empresarial.

Unidas,2015).

https://sdgs.un.org/goals

2.8. Marcas

2.9. Productos

Objetivos  de

2.8.1. Logotipo e isotipo de la Empresa

INMOBILIARIA CIA. LTDA.

Figura 1: Logotipo e isotipo de la empresa

empresa. Estos terrenos se caracterizan por:
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Transparencia en las operaciones, cumplimiento normativo y politicas de

Desarrollo  Sostenible

El producto principal de ARKA Inmobiliaria es la venta de terrenos

residenciales dentro de urbanizaciones planificadas y desarrolladas por la propia

Ubicacién: Zonas de creciente plusvalia en Ecuador.

Infraestructura: Cuentan con todas las obras basicas (calles

asfaltadas, aceras, servicios de agua potable, alcantarillado, energia
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eléctrica, telecomunicaciones).

e Areas Comunes: Incluyen espacios verdes, parques v,
posiblemente, areas recreativas o de esparcimiento que mejoren la

calidad de vida de los habitantes.

e Enfoque de Valor: No solo se vende un lote, sino un espacio dentro
de una comunidad segura, planificada y con proyeccion de
crecimiento.

2.10.  Servicios
ARKA Inmobiliaria ofrece una gama de servicios que complementan su

producto principal y buscan generar una experiencia de cliente superior:

2.10.1. Servicios de Preventa
Se ofrece asesoramiento personalizado sobre caracteristicas del proyecto y
opciones de financiacion. Facilita la decision del cliente mediante recorridos
virtuales y presenciales por la urbanizaciéon y los lotes. Ademds, brinda
simulaciones financieras para clarificar implicaciones de inversion y las mejores

rutas de crédito, asegurando una compra informada y sin complicaciones.

2.10.2. Servicios de Postventa
Se ofrece acompafiamiento legal en escrituracion y registro, ademas de
soporte constante al cliente. Adicionalmente, brindar4d asesoramiento opcional

para construccion y consultoria integral en inversion inmobiliaria, abarcando
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analisis de

mercado,

riesgos,

plusvalia,

ei

financieras y

proyecciones

acompafiamiento técnico-legal, maximizando el valor para sus clientes.

2.11. Ubicacion de la sede

ARKA Inmobiliaria se encuentra ubicada en la ciudad de Quito — Ecuador,

urbanizacion San José del Valle casa 314.

2.12. Informacion sobre empleados y otros trabajadores

Como parte de las estrategias previamente formuladas y se traduzcan en

acciones concretas, la organizacion debe tener el personal idoéneo para el

cumplimiento de los objetivos. Para lo cual se cuenta con profesional de planta,

asi como contratos para tareas especificas con proveedores externos.

Los roles y responsabilidades se detallan en la siguiente tabla:

Rol/Puesto Responsable Responsabilidades
Direccién G 1 CEO Toma de decisiones estratégicas, supervision
ireccion Genera Diego Zamora global
. CFO Analisis financiero, gestion presupuestaria
Finanzas y Presupuestos Raquel Cevallos
. CMO Estrategias comerciales, captacion de clientes
Marketingy Ventas Omar Moromenacho ¢ b

Legal y Permisos

Gestor documental y legal
Claudia Pérez

Asuntos normativos y licencias, Gestion
clientes

. COO Supervision de obras y planificacion técnica
Proyectos y Urbanismo José Rodriguez
Asistente Legal (por contratar) Apoyo en documentacion legal y regulatoria
Coordinador de Obras (por contratar) Supervision de trabajos en campo

Ejecutivo de Ventas

(por contratar)

Atencion y asesoria al cliente

Tabla 2: Detalles de Recursos Humanos

Para los trabajos de levantamiento topografico y disefio de urbanizacion se

contard con personal externo por contrato para evitar relacion de dependencia.
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2.13. Modelo de negocio y Diferenciacion
Competidor Modelo de Negocio Diferenciacién
. Proyectos inmobiliarios
Desarrolladoras Grandes (Uribe & | . . ..
. . integrales (departamentos, | Marcas consolidadas, prestigio,
Schwarzkopf, Pronobis, Mutualista - ..
A oficinas, urbanizaciones | proyectos de alto valor.
Pichincha)
cerradas).

rmedrios Tamobiarios (8. 14758 Tt s A b e s pr
Remax, Century 21) P proy

intermediacion).

urbanizacion.

Urbanizadoras Pequeiias y Medianas

Compra de terrenos grandes,
subdivision y venta en lotes
mas pequefios.

Precios accesibles, flexibilidad
en financiamiento.

ARKA INMOBILIARIA CiA. LTDA.

Desarrollo y venta de terrenos
con asesoria en urbanizacion.

Personalizacion,
financiamiento flexible,
tecnologia (plataforma digital,
tours virtuales).

Enfocarse en servicios
integrales (asesoria en
urbanizacion, tramites

municipales, financiamiento).

Tabla 3: Modelo de negocio y diferenciacion
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CAPITULO 3
3. Definicion del cliente del proyecto

Profesionales jovenes y familias de clase media que buscan terrenos
urbanizados en Quito con comodidad, proximidad a areas urbanas e industriales,
y seguridad. Segin Kotler y Keller (2016), la segmentacion efectiva debe
considerar las variables:

3.1. Caracteristicas Demograficas
e Edad: 30 - 45 afios.
e Género: Hombres y mujeres.
e Ocupacion: Profesionales con educacion media y superior.
e Estado civil: Indistinto.

e Tamaifio de la familia: 3 a 5 miembros.

e Ingreso mensual promedio: $1500 - $3000.

3.2. Caracteristicas Psicoldgicas
e Buscan estabilidad y seguridad para sus familias.
e Valoran la comodidad y la proximidad a su lugar de trabajo.

e Interés en proyectos aprobados y procesos de construccion

simplificados.

e Buscan mejorar su calidad de vida a través de la adquisicion de

bienes raices.
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3.3. Caracteristicas Psicograficas

Estilo de vida orientado a la familia y el trabajo.

Preferencia por entornos seguros y tranquilos.

Valoracion de la infraestructura de calidad y servicios disponibles.

Sensibilidad hacia practicas sostenibles e innovadoras en proyectos
inmobiliarios.
3.4. Estudio del Mercado

El anélisis del mercado inmobiliario es de suma importancia para que
ARKA INMOBILIARIA CIA. LTDA., ya que el proyecto esta orientado a cubrir
las necesidades requeridas de su buyer person: jovenes profesionales y familias

de clase media alta que buscan adquirir su primer hogar.

Tal como menciona Arellano (2013), los consumidores inmobiliarios
valoran cada vez mas elementos como la seguridad, la calidad de vida y la cercania

a servicios basicos.

El andlisis se centrara en comprender las preferencias de estos segmentos

a continuacion:

3.4.1. Grupos de interés
El mercado de compradores de terrenos en Quito se segmenta en distintos

perfiles segiin ubicacion, tipo de inversion, y necesidades de urbanizacion.

Tipo de Motivacion de Ubicaciones Servicios
Comprador Compra Preferidas Prioritarios
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Zonas en crecimiento . .
, | Cercania a  vias
. Compraparareventa | con alta plusvalia .
Inversionistas L . . principales, proyectos
o valorizacion. (Pomasqui, Calderon,
en desarrollo.
El Condado).
Zonas  urbanizadas -
. - [ Transporte  publico,
. Construccion de | con servicios basicos b
Familias .. . . colegios, centros
vivienda propia. (La Ecuatoriana, .
. . comerciales.
Quitumbe, Carcelén).
., Terrenos grandes con | Permisos flexibles de
Construccion de . .
. normativa favorable | construccion, acceso a
Desarrolladores urbanizaciones 0 . g .
e (Sur de Quito, | crédito, facilidad para
edificios. L
Valles). la urbanizacion.

Tabla 4: Grupos de Interés
3.4.2. Preferencias de los Consumidores en Términos de Ubicacion y
Servicios
El mercado de compradores de terrenos en Quito se segmenta en distintos

perfiles segun ubicacion y preferencia de servicios.

3.4.2.1. Ubicaciones mas demandadas en Quito

Zona Sector Preferencias

- Mayor valorizacion por expansion de la ciudad.
- Terrenos con mejor acceso a infraestructura vial.
- Potencial de plusvalia a mediano plazo.

Norte Pomasqui, Calderon,
Carapungo, El Condado

- Demanda alta por precios mas accesibles.

- Expansion de proyectos habitacionales.

- Oportunidades para desarrollos de vivienda social.
- Segmento premium con alta valorizacion.

- Preferido por familias de ingresos medios y altos.
- Requiere mayor inversion en urbanizacion.

Tabla 5: Ubicacion con mas demanda en Quito

Sur La ecuatoriana, Quitumbe,
Guamani

Valles Cumbaya, Tumbaco, Los
Chillos

3.4.2.2. Preferencia de Servicio
Los compradores buscan terrenos con ciertos servicios basicos y

diferenciales:
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Servicio Importancia
Acceso a transporte publico Muy importante (80% de compradores lo valoran).
Infraestructura vial cercana Fundamental para la plusvalia.
Servicios basicos (agua, luz, alcantarillado) Indispensable (sin esto, el precio cae hasta un 30%).
Areas verdes y recreativas Creciente interés, especialmente en desarrollos urbanisticos.
Cercania a centros comerciales y educativos Aumenta la demanda en zonas residenciales.

Tabla 6: Preferencia de Servicios
3.5. Analisis del Entorno Externo — PESTEL
El anélisis PESTEL nos permite evaluar los factores del macroentorno que
afectan directa o indirectamente el avance de proyectos inmobiliarios en el pais,
en especial en la ciudad de Quito, como senalan Johnson, Scholes y Whittington

(2017).

3.5.1. Politico
El gobierno ecuatoriano ha promovido en afios recientes planes de vivienda
social y de acceso al crédito hipotecario con tasas preferenciales VIP, lo cual es
favorable para proyectos como ARKA INMOBILIARIA CiA. LTDA., sin
embargo, la estabilidad institucional y la politica fiscal del pais son variables que

deben monitorearse constantemente.

Las normativas municipales sobre uso de suelo, ordenamiento territorial y
permisos de construccion impactan directamente en los plazos y costos del

proyecto.
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3.5.2. Econdémico
Las tasas de interés vigentes y reguladas por el Banco Central, afectan la
capacidad de financiamiento del comprador final, de la mano con la dolarizacion

sigue siendo una ventaja en términos de confianza financiera para inversionistas.

La inflaciéon controlada y una creciente demanda por terrenos en zonas

urbanas consolidan una oportunidad de mercado.

3.5.3. Social
La poblacién joven y profesional busca opciones habitacionales accesibles,

sostenibles y bien ubicadas.

Hay una tendencia creciente hacia la adquisicion de terrenos para construir

de forma progresiva, especialmente en clases medias.

Segun el Instituto Nacional de Estadistica y Censos [INEC] (2023), el 45%
de las familias de clase media en Quito prefieren adquirir terrenos para construir

su vivienda en etapas.

3.5.4. Tecnologico
Las herramientas digitales permiten promocionar terrenos mediante visitas

virtuales, recorridos 360° y plataformas interactivas.

3.5.5. Ecoldgico / Ambiental
Existen regulaciones estrictas para la disposicion final de residuos de
construccion y urbanizacién, y las crecientes politicas de urbanismo sostenible

permiten alinear el proyecto a incentivos o preferencias normativas.
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3.5.6. Legal
Las normativas de la Ley de Compaiiias, de Ordenamiento Territorial y los
reglamentos de actividad inmobiliaria exigen planificacion formal, reservas

legales y transparencia operativa.

La legislacion contempla regulaciones especificas para proyectos que
reciben pagos anticipados por parte de clientes, lo cual requiere un marco legal

robusto en contratos y garantias.

3.6. Analisis de Capacidades Internas — VRIO
El modelo VRIO sirve para evaluar los recursos y capacidades de la
empresa, que puedan generar ventajas competitivas duraderas frente al mercado,

segun lo afirman Barney y Hesterly (2015).

Recurso / Capacidad | Valioso | Raro Co-st(?so de Organizado Resultado
imitar para explorar
Equipo fundador Vem’ﬂ a
Itidisciplinario competitiva
mu P temporal
Experiengi'a en banca, Weri
construccion, sistemas
temporal
y ventas
Modelo financiero Paridad
robusto y flexible competitiva

Relaciones con :

. . Ventaja
entidades financieras tenid
(coinversion, crédito) sostenida
Marca y propuesta de Ventaf]?

competitiva
valor con enfoque ESG .
sostenida
Capamda'd' operativa Paridad
para gestion integral .
competitiva
del proyecto
Plataforma digital en R
desarrollo sloini
ain

Tabla 7: Modelo VRIO
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ARKA cuenta con recursos humanos y estratégicos valiosos y bien
organizados que le otorgan una ventaja competitiva inicial. Su verdadero

diferencial esta en:

e La integracion de conocimientos técnicos, comerciales y

financieros.

e Suenfoque en sostenibilidad y calidad urbanistica.

e Las alianzas estratégicas con entidades financieras y bancarias.

Para fortalecer la ventaja competitiva a largo plazo, se recomienda:

e (Consolidar la marca en el entorno digital.

e Formalizar procesos internos con herramientas de gestion y

automatizacion.

e Invertir en tecnologia comercial y CRM para seguimiento de

clientes.

3.7. Analisis de la Competencia

Se identificardn competidores clave y se evaluardn en los siguientes

aspectos:

3.7.1. Calidad y Costos de los Desarrollos Inmobiliarios

Costo de Desarrollo Precio de Venta

Competidor Calidad de Urbanizacién (Urbanizacién por m?) (por m?)
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Grandes Empresas

Urbanizaciones premium con
acabados de lujo.

$250 - $400/m?

$1.500 - $2.500/m>

Urbanizadoras
Medianas

Infraestructura funcional con
buena relaciéon  calidad-
precio.

$120 - $200/m?

$600 - $1.200/m?

Urbanizadoras
Pequetias

Urbanizacion basica, minima
inversion en infraestructura.

$60 - $100/m?

$250 - $500/m?

ARKA
INMOBILIARIA CIA.
LTDA.
(Posicionamiento
intermedio)

Urbanizacion optimizada con
enfoque en calidad-precio.

$100 - $180/m?

$500 - $1.000/m?

Tabla 8: Calidad y Costos de los Desarrollos Inmobiliarios

El valor diferenciador de ARKA INMOBILIARIA CIA. LTDA. radica en
optimizar costos manteniendo alta calidad, destacarse por infraestructura superior
(calles pavimentadas, iluminacion, servicios basicos de calidad) y desarrollar

proyectos con alta plusvalia, garantizando valorizacién a corto plazo y una

inversion rentable para sus clientes.

3.8. Seleccion de los Segmentos del Mercado

ARKA INMOBILIARIA CIA. LTDA. se enfoca en tres segmentos clave:
inversionistas institucionales interesados en proyectos sostenibles, familias
jovenes y de clase media alta que buscan su primera vivienda accesible, y

empresas que requieren espacios corporativos alineados con estandares ESG,

asegurando asi una oferta diversificada y estratégicamente dirigida
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3.9. Marketing y Comercializacion

ei

Competidor Estrategia de Canales de Diferenciacion en la
P Marketing Captaciéon Captacion
Publicidad en TV, | Inmobiliarias, redes | Marca consolidada,

Grandes Empresas

redes sociales,
influencers, eventos.

de agentes, ferias,
alianzas bancarias.

clientes con mayor poder
adquisitivo.

Inmobiliarias Medianas

Marketing digital
(Facebook Ads,
Google Ads), redes

sociales, referidos.

Publicidad digital,
agencias, sitios web
inmobiliarios.

Flexibilidad en
financiamiento y precios.

Boca a boca, redes | Contactos directos, | Menor  inversion  en
Inmobiliarias Pequetias sociales, carteles | paginas web | marketing, enfoque en
fisicos. basicas. clientes locales.
Marketing digital, .
ARKA INMOBILIARIA | campanas de email, Web propia, ferias Uso <}e tours Vlrtual'es,
CIA.LTDA. (Oportunidad | CRM  con  leads | inmobiliarias, asesorla gratuita,
de diferenciacion) segmentados, alianzas con bancos. [Fe A en

contenido en redes.

opciones de compra.

Tabla 9: Marketing y Comercializacion

Las estrategias de ARKA INMOBILIARIA CIA. LTDA. incluyen

marketing digital intensivo con segmentacion precisa, uso de tours virtuales y 3D,

alianzas con bancos y constructores; para facilitar financiamiento y mejores

desarrollos, con la optimizacion SEO en su web para captar clientes mediante

busquedas organicas, fortaleciendo asi su posicionamiento y alcance comercial.

3.10. Diseiio de un plan de accion del proyecto

Una vez definidas las estrategias de diferenciacion, nos centraremos en las

acciones que seran consideradas como las mas adecuadas para lograr el éxito el

proyecto:
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3.10.1. Campaiia de marketing de ultima etapa
Hay que destacar el aumento de plusvalia de los terrenos en esta fase final,
reforzando el mensaje de oportunidad de inversion, utilizando experiencias de

clientes contentos y la presentacion casos exitosos que trasmitan seguridad hacia

la compaiiia.

Chaffey y Ellis-Chadwick (2019) destacan que, en mercados digitales la
personalizacion del mensaje, el uso de contenidos visuales y la interaccion directa

son claves para captar y fidelizar clientes.

3.10.2. Estrategia de contenidos

e (rear videos promocionales con testimonios de clientes actuales.

e Desarrollar contenido visual sobre el estado del proyecto y la

plusvalia generada.
e Difusion en medios digitales.
e Campaiias en redes sociales (Facebook, Instagram, LinkedIn).

e Publicidad en Google Ads destacando la ventaja de compra antes

de la entrega.

3.10.3. Interaccion con el cliente

e Oftrecer atencion en linea a través de chatbots y asesores

disponibles.

e Realizar encuestas de satisfaccion para captar opiniones y
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3.11.

fidelizar clientes.
3.10.4. Recursos necesarios

e Humanos: Community managers, disefadores graficos,

videografos.

e Tecnoldgicos: Herramientas de marketing digital (Meta Ads,

Google Ads), plataformas de edicién de video.

e Financieros: Presupuesto  para  publicidad  digital

(aproximadamente $5,000 mensuales).
e Logisticos: Acceso a clientes anteriores para la creacion de
testimonios.

3.10.5. Sistema digital para reservas de terrenos

e Desarrollar una plataforma en la pagina web donde los futuros
compradores realicen la reserva de su terreno de forma agil y

segura.

e Integrar opciones de pago en linea y financiamiento

personalizado, brindando mayor comodidad.
e Ofrecer descuentos exclusivos a quienes utilicen esta
plataforma para incentivar el uso de herramientas digitales.
Indicadores

Para medir el éxito de las acciones propuestas y garantizar que nos

acercamos al objetivo de culminar exitosamente el proyecto de ARKA

CAMPUS
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Desempefio (KPIs) definidos para cada accion.

ei

INMOBILIARIA CIA. LTDA, es fundamental establecer Indicadores Clave de

ACCION OBJETIVO KPI META
Numero de visitas al
recorrido  virtual: | Al menos 1,000

Implementacion  de
recorridos virtuales en
3D

Aumentar el interés y
la conversion de
clientes a través de
experiencias visuales
interactivas.

Indicara el nivel de
interés generado.

visitas mensuales

Tasa de interaccion
en la plataforma:
Medida por el tiempo

. 3 a 5 minutos por
promedio que los .,
. sesion.
posibles compradores
pasan en los
recorridos.
Conversion de
visitas en consultas:
Porcentaje de | 20% de los
usuarios que, después | visitantes

del recorrido virtual,
solicitan informacion.

Clientes captados a
través del recorrido
virtual: Medir
cuantos clientes
completan la compra
tras  utilizar  esta
herramienta.

10% de las visitas

generan ventas

Desarrollo de
soluciones
habitacionales
hibridas

Incrementar la oferta
integral para atraer a
compradores

interesados en
soluciones completas.

Nimero de paquetes
hibridos vendidos:
Cuantificar el éxito de
la oferta combinada.

30 paquetes
vendidos en el
primer semestre.

Tasa de aceptacion

de propuestas
hibridas:  Clientes 50% de los
que optan por el

compradores.
paquete  completo
frente a la compra
solo del terreno.
Ingreso  generado
por ventas
integrales: Comparar | Aumento del 20%
los ingresos obtenidos | en el ticket
con el paquete hibrido | promedio

frente a la venta

tradicional.
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Satisfaccion del
cliente: Encuestas
postventa para medir
la percepcion de valor
de las soluciones
hibridas.

ei

85% de satisfaccion.

Campaiia de
marketing de tltima
etapa

Maximizar la
visibilidad del
proyecto y fomentar
la compra en la fase
final.

Cobertura de 1la
campafia en redes
sociales: Numero de
usuarios impactados.

50,000 impresiones
mensuales.

Tasa de clics (CTR)
en anuncios
digitales: Medir el
interés generado.

2.5% en Facebook
Ads y Google Ads.

Conversion de leads
generados:

Contactos interesados
que finalizan la
compra.

15% de los leads
obtenidos.

Engagement en
redes sociales:
Compartidos,

comentarios y likes
en publicaciones de
avances del proyecto.

Incremento del 30%
respecto al mes
anterior.

Sistema digital para
reservas de terrenos

Facilitar el proceso de
reserva y garantizar la
captacion de clientes
interesados.

Cantidad de
interacciones
realizadas en la
plataforma

10 reservas
mensuales.

Tiempo promedio de
reserva: Medir la
eficiencia del sistema
desde el registro hasta
la finalizacién del

pago.

Menos de 10
minutos por reserva.

Tasa de abandono
del proceso de
reserva: Usuarios
que inician el proceso
pero no lo completan.

Menos del 15%.

Opiniones positivas
sobre el sistema:
Valoracion de la
plataforma por parte
de los clientes.

80% de satisfaccion.

Tabla 10: Acciones nos acercan a nuestro objetivo
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3.12. Procesos y Arquitectura
Las actividades de un proyecto desde la adquisicion de terrenos hasta la

comercializacion del producto final se indican a continuacion:

3.12.1. Implementacion de procesos eficientes en la adquisicion de

terrenos

e Identificacion estratégica de ubicaciones con alto potencial de
valorizacion.

e Negociacion y analisis de costos para optimizar la inversion.
e Financiacion de la compra del inmueble.
e Agilizacion de tramites legales y permisos municipales.

3.12.2. Realizacion de estudios de urbanizacion

e Evaluacion del impacto ambiental y cumplimiento normativo.

e Disefio de infraestructuras que garanticen conectividad vy
accesibilidad.

e Planificacion eficiente de areas verdes y espacios recreativos.
3.12.3. Disefio de espacios orientados al bienestar y calidad de vida
e C(reacion de viviendas y urbanizaciones con distribucion optima
del espacio.

e Integracion de servicios y equipamientos que mejoren la
experiencia del usuario.

e Generando dos modelos de vivienda por proyecto.

3.12.4. Estrategias de comercializacion efectivas

e Desarrollo de campanas de marketing digital y uso de tecnologia
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en ventas.

e Implementacion de

ei

herramientas como tours virtuales y

simulaciones 3D.

e C(reacion de esquemas de financiamiento accesibles para clientes.

3.13. Riesgos, prevencion y mitigacion del proyecto

Los riesgos en un proyecto inmobiliario pueden clasificarse en diferentes

categorias:

Tipo de Riesgo

Descripcion

Riesgo Financiero

Fluctuaciones en costos, dificultad para acceder a financiamiento,
aumento de tasas de interés. Incertidumbre politica.

Riesgo Legal y Regulatorio

Posibles cambios en las normativas, retrasos en los permisos
municipales, cumplimiento de regulaciones ambientales.

Riesgo de Mercado

Disminucion de la tasa de absorcion de terrenos o inmuebles,
competencia agresiva, cambios en tendencias de consumo.

Riesgo Operativo

Retrasos en construccion, sobrecostos, fallas en la planificacion del
proyecto.

Riesgo Ambiental y Social

Impacto ambiental no previsto, oposicion de comunidades locales,
restricciones en uso de suelo.

Tabla 11: Tipos de Riesgos

Riesgo Estrategia de Prevencion Estrategia de Mitigacion
Diversificar fuentes de . 1 .
. . A Negociar lineas de crédito flexibles y
Financiero financiamiento y asegurar reservas . .
. buscar inversores estratégicos.
de capital.
, Mantener una buena relacion con
Regulatorio y Legal Asesorfas  legales  cercanas y entidades reguladoras rever
gu yLeg constantes, revisar a fondo todas las gult y b
demoras en permisos.
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normativas locales antes de realizar
la compra de los terrenos.
. . Flexibilizar estrategias de venta
Estudios de mercado actualizados y xibrizar & venta y
Mercado -, explorar opciones de financiamiento
segmentacion adecuada. .
para clientes.
Planificacion detallada con | Contratacion de proveedores
Operativo margenes de tiempo Yy costos | confiables y control estricto de
adicionales. ejecucion.
Implementar planes de
. . Estudios de impacto ambiental | compensacion ecologica
Ambiental y Social » ., P . P o . & y
previos y didlogo con comunidades. | responsabilidad social.
Tabla 12: Prevencion y mitigacion de riesgos
3.14. Estrategia de Salida del proyecto

Si el proyecto enfrenta dificultades que impidan su viabilidad, es crucial

contar con estrategias de salida bien definidas:

Estrategia de Salida

Descripcion

Venta del
Inversionista

Proyecto a wun

Buscar compradores estratégicos o fondos de inversion que
adquieran el proyecto en su estado actual.

Cambio de Uso del Terreno

Adaptar el proyecto a otro tipo de desarrollo con mayor demanda
en el mercado (ej. de vivienda a comercial o industrial).

Fraccionamiento y Venta Parcial

Dividir el terreno en lotes mas pequefios para venderlos
individualmente y recuperar la inversion progresivamente.

Alianzas Estratégicas

Asociarse con constructores o desarrolladores mas grandes para
compartir costos y reducir riesgos.

Reestructuracion Financiera

inversionistas.

Refinanciar la deuda o renegociar términos con bancos e

Tabla 13: Estrategia de Salida
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3.15. Estrategia de diferenciacion y posicionamiento
ARKA INMOBILIARIA CIA. LTDA. tiene el potencial de convertirse en
el referente principal de ventas de terrenos en Quito, especialmente en el sur (La

Ecuatoriana) y norte (Pomasqui), si se enfoca en los siguientes aspectos:

3.15.1. Precios y Condiciones Flexibles

3.15.1.1. Precios competitivos
Precios ajustados al mercado: Ofrecer precios ligeramente inferiores al
promedio de la competencia, aprovechando un analisis constante de los terrenos

cercanos en la misma zona.

3.15.1.2. Opciones de financiamiento

Planes de pago flexibles: Proponer alternativas como pagos mensuales,
cuotas con plazos de hasta 2 afios, o la opcidon de pagar con un pequefio porcentaje
inicial.

Descuentos por pago al contado: Ofrecer un descuento atractivo (por

ejemplo, un 5%-10%) para quienes realicen el pago completo al contado.

3.15.2. Localizacion y Acceso
3.15.2.1. Ubicacion estratégica
Terrenos bien ubicados en zonas con buen acceso a vias principales,

transporte publico y areas comerciales.
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Promover la accesibilidad del terreno, destacando las ventajas de la zona

como la cercania a escuelas, hospitales, centros comerciales o areas recreativas.

Como sefiala Rics Global (2020), la valorizacion urbana es un factor
determinante en la decision de compra de terrenos, especialmente en zonas con

proyectos de infraestructura cercanos.

3.15.2.2. Proyectos de infraestructura cercana
Resaltar cualquier proyecto de infraestructura en curso o futuras mejoras
urbanisticas en el sector, como nuevas avenidas, centros comerciales o parques

que aumenten la valorizacion de los terrenos.

3.15.3. Experiencia del Cliente
3.15.3.1. Confianza y reputacion
Construir una marca confiable: Destacar el historial de ventas exitosas y la
satisfaccion de los clientes anteriores.
Testimonios de clientes satisfechos: Incluir resefias y testimonios en el sitio
web o en canales sociales, mostrando historias de clientes satisfechos con la

compra y el servicio recibido.

3.15.3.2. Proceso simplificado
Tramites agiles y sin complicaciones: Facilitar los tramites legales y

notariales de la compra, haciendo el proceso lo més facil y eficiente.
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Incluir dentro de las estrategias de marketing que ARKA INMOBILIARIA
CIA. LTDA. apoyar a los proyectos locales, como iniciativas de desarrollo

comunitario o educacion ambiental en las zonas de venta.

3.15.5. Ventajas Competitivas Adicionales

3.15.5.1. Servicios integrales
Ofrecer servicios como asesoria juridica, financiamiento propio, y gestion
de permisos municipales. Esto agrega valor al cliente que busca una solucion

integral.

3.15.5.2. Exclusividad y personalizacion
Oftrecer lotes exclusivos en areas de alta demanda o en zonas que se valoricen

rapidamente, como terrenos que tienen un potencial de desarrollo comercial.

Ofrecer proyectos de urbanizaciéon personalizados, segun las necesidades
de los compradores, como disefio de lotes para viviendas familiares o proyectos

comerciales.

Se adjunta en el ANEXO 1 el modelo CANVAS del proyecto ARKA

INMOBILIARIA CIA. LTDA.
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CAPITULO 4

4. Gestion de Personas y Cultura Organizacional
El equipo fundador de ARKA INMOBILIARIA Cia. Ltda. cuenta con un
grupo especializado de personas con experiencia en finanzas, técnica, civil y
comercial. Diferentes perfiles aseguran que todos los aspectos del proyecto estén
bajo control, proporcionando una mejor toma de decisiones y un rango de
operacion de ejecucion mejorado. Un equipo de asociacion formado sobre
principios de trabajo en equipo, respeto, transparencia y resultados, asi como una
etapa futura definida de estructura organizacional con posiciones ejecutivas
identificadas (CEO, COO, CFO, CMO) y un plan de desarrollo para contratar
personal clave de los sectores de tecnologia, legal y ventas. La organizacion
humana busca obtener la confianza de su gente fomentando una cultura
organizacional de reconocimiento, de cuidado y de responsabilidad comun

(Robbins & Judge, 2019).

4.1. Perfil del equipo fundador

Los miembros que forman este equipo son un equipo multidisciplinario
con perfiles complementarios que cubren varios dominios de conocimiento y
experiencia, ya que todo lo que vamos a gestionar es considerablemente complejo
y requiere de ellos las mayores capacidades. Aqui hay un breve resumen de cada
uno de ellos: Estos perfiles delinean el conjunto de habilidades, trayectoria y valor
concreto que cada miembro aporta al proyecto, para que podamos comenzar a

entender el poder de nuestro capital humano.

QUITO-ECUADOR | 2025




L UIDE ei

Powarad by
Arizona State University

CAMPUS

Nombre y apellidos. Nadia Raquel Cevallos Rivadeneira

Edad. 39

Formacién. Ingeniera Comercial

Cursos de especializaciéon Inglés avanzado

Habilidades que posee Analisis de crédito, cuadres cuentas contables, Excel,
quep Power point, Word, Azure

Experiencia laboral 15 afios experiencia en Banca

Responsabilidades asumidas Gestor de proyectos, Administrador de riesgos

Situacion laboral actual y el

T Business Analyst - Tecnologia desarrollo

Profesional con amplia experiencia en el sector
bancario, con una sélida orientacion al cliente, enfoque
Presentacion Personal a resultados, apasionada por el impacto estratégico de
las instituciones financieras en la economia, me distingo
por ser analitica, propositiva y colaborativa

Tabla 14: Perfil Raquel Cevallos

Nombre y apellidos. Omar Alexander Moromenacho Ofia

Edad. 34

Formacién. Ingeniero Electronica en Telecomunicaciones
Cursos de especializaciéon Diseflo de redes opticas, Networking (CCNA)
Habilidades que posee Manejo de software (Excel, Project, Illustrator, CRM)
Experiencia laboral 6 afios en al campo de Telecomunicaciones y ventas
Responsabilidades asumidas Coordinacion - Operaciones - Ventas

Situacion laboral actual y el

puesto que ocupa Soporte red GPON-FTTH

A lo largo de mi trayectoria, me he especializado en
redes Opticas, especialmente en el despliegue y
fiscalizacion de proyectos FTTH. Me apasiona el disefio
y supervision de redes, y manejo herramientas para
asegurar soluciones eficientes y bien planificadas en
beneficio de los clientes.

Tabla 15: Perfil Omar Moromenacho

Presentacion Personal

Nombre y apellidos. Claudia Irina Pérez Muiioz
Edad. 53
Formacién. Ingeniera en Sistemas

Diplomado en Finanzas, Certificacion Scrum, Itil V4,
Manejo de personal, Administracion de empresas.
Liderazgo, Direccion, Gestion del tiempo, Gestion de

Cursos de especializacion

LRI GUE IR proyectos, Marketing Digital, Gestion legal y financiera.
25 afios en areas de Direccion de Tecnologia y Analista

Experiencia laboral de Negocios, Area comercial de empresa de servicios
legales y financieros.

Responsabilidades asumidas Directora de Area de tecnologia y proyectos

Situacion laboral actual y el Jefe Comercial en empresa de servicios Juridicos y

puesto que ocupa financieros
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Presentacion Personal

Profesional en Ingenieria en Sistemas con mas de 20
afios de experiencia gestionando proyectos tecnoldgicos
en  sectores  bancarios, judiciales 'y de
telecomunicaciones. Combinando habilidades técnicas
en gestion de proyectos agiles y tradicionales con una
vision estratégica orientada a resultados.

Tabla 16:

Perfil Claudia Pérez

Nombre y apellidos. José Ramiro Rodriguez Bucheli
Edad. 36
Formacion. Ingeniero Civil

Cursos de especializaciéon

Cursos de manejo de software de ingenieria, cursos de
contratacion publica, manejo de idioma inglés.

Habilidades que posee

Conocimiento de ingenieria, conocimiento en sector de
contratacion publica y privada, amplia experiencia en
manejo de equipos para proyectos de licitacion de obra
de ingenieria.

Experiencia laboral

13 afios de experiencia en area de ingenieria

Responsabilidades asumidas

Coordinacion

Situacion laboral actual y el
puesto que ocupa

Coordinador de Proyectos y Cumplimiento Técnico

Presentacion Personal

Ingeniero civil con 13 afios de experiencia profesional,
me he desempefiado en el area de la construccion y de la
contratacion publica especialmente en ofertas de
licitaciébn tanto nacionales como internacionales.
Actualmente en mi cargo como coordinador de
proyectos de una de las empresas constructoras mas
grandes del pais y con presencia en varios paises de
Latinoamérica he podido desarrollar mucho mis
capacidades y conocimientos técnicos, en el manejo de
personas y la coordinacion de diferentes areas.

Tabla 17: Perfil José Rodriguez
Nombre y apellidos Diego Zamora Cruz
Edad 35
Formacién Ingeniero en Electronica en Telecomunicaciones

Cursos de especializacion

Redes de computadoras (JNCIPx3)

Habilidades que posee

Manejo de software (Excel, Photoshop, lenguajes de
programacion), disefio, gestion, liderazgo.

Experiencia laboral

11 afos en el sector de las Telecomunicaciones

Responsabilidades asumidas

Coordinacion y Gestion estratégica

Situacion laboral actual y el
puesto que ocupa

Lider de implementacion y gestion empresarial

Presentacion Personal

Me apasiona mucho mantenerme al dia con las Gltimas
tendencias y ayudar a que las cosas funcionen de la
mejor manera posible. Personalmente soy un fanatico de
los legos. Si, jcomo nifio grande! Me relaja mucho
construir cosas y dejar volar la imaginacion. Puedes
aportar al equipo una combinacion unica de experiencia
técnica solida, liderazgo probado, una mentalidad de
mejora continua y una perspectiva.

Tabla 18:

Perfil Diego Zamora
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4.2.Organizacion interna y funciones clave

El desarrollo de Planes de Accién y Programas es, por lo tanto, una etapa
crucial de la gestion del recurso humano en el proyecto. Esta fase permite la
traduccion de las estrategias formuladas en actividades especificas, orientadas a
asegurar que la empresa tenga al personal idoneo para ejecutar las estrategias. En
el proyecto, esta actividad implica desarrollar planes precisos tanto para la
adquisicion de recursos humanos como para la formacidon continua de los
colaboradores, con el objetivo de tener una relacion cercana entre competencias y
las necesidades del proyecto. También se planea tener programas de formacion y
promocién para permitir el desarrollo profesional y el mejor uso posible de los
recursos humanos. Estos planes deben estar respaldados por una planificacion
integral, una gestion del cambio suficiente y el uso de la tecnologia para permitir
un monitoreo y evaluacion continuos. Al hacerlo, permite alcanzar los objetivos
estratégicos de nuestro proyecto, asi como aumentar la eficiencia al hacer un

mejor uso del talento humano.
4.3. Cultura organizacional de ARKA INMOBILIARIA CIA. LTDA.

4.3.1. Alianza del equipo
En los proyectos, las personas hacen mas que gestionar tareas o utilizar un
método. Detras de cada entrega, cada hito, cada paso hay una relacion humana
que requiere cuidado, escucha y compromiso. Porque realmente, lo que en ultima
instancia impulsa a un equipo al éxito no son las herramientas y los procesos, son

las personas que se unen, se apoyan mutuamente y confian plenamente entre si. Y
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es entonces cuando realmente tiene sentido hablar de una “alianza de equipo”, un
acuerdo nacido de la motivacion honesta de mejorar en el trabajo conjunto. Una
alianza de equipos es, después de todo, una conversacion sincera entre pares sobre
como uno quiere estar en relacion con alguien en el camino del proyecto. No es
un documento fijo, ni una lista de reglas impuestas desde arriba, sino un acuerdo
vivo que encarna valores compartidos, expectativas y obligaciones. Es decir,
como vamos a hablar entre nosotros, como resolveremos disputas y qué tipo de
cultura vamos a crear dia a dia. El mismo acto de forjar esta alianza es una forma
de cuidado colectivo, que genera una cultura de confianza e inspiracion. Todavia
habra conflictos, todavia no hay respuestas perfectas para todo, pero proporciona
la base para manejar mejor esos desafios. Claridad en los objetivos y eficacia
personal donde todos piensan que su voz es importante, mejora el sentido de
pertenencia y hace que la toma de decisiones conjunta sea mas alcanzable. Este
tipo de pacto es un salvavidas emocional y organizacional en tiempos dificiles o
inciertos. Asi que formar y mantener una alianza de equipo no es un lujo, es un

requisito fundamental si se quiere dirigir proyectos de manera humana y eficiente.

4.3.2. Ambiente de trabajo
Ademas de una comunicacion asertiva, apreciamos la dedicacion, la
empatia y la proactividad. Cada persona en el equipo debe asumirlo con la debida
responsabilidad, escuchar bien, ofrecer criticas constructivas y estar ahi para el
equipo en momentos cruciales. Creemos en el respeto por el otro, el deseo de

aprender, la apertura al cambio. Buscamos un espacio donde haya seguridad

QUITO-ECUADOR | 2025




L UIDE ei

Powarad by
Arizona State University

CAMPUS

psicologica, donde las ideas puedan expresarse sin temor a represalias. La
confianza y el respeto serdn las piedras angulares, respetando las diferencias que
hard el individuo. Queremos una cooperacion real, que solo puede provenir del
apoyo positivo y el esfuerzo mutuo. Apuntamos a crear un clima motivador, donde
nos impulse el entusiasmo por el proyecto. Fomentaremos un didlogo abierto, la
capacidad de ser flexibles y comprensivos cuando se trata de lo nuevo, y si es
necesario un toque ligero de humor mientras navegamos juntos en nuestro viaje

de aprendizaje.

4.3.3. Motivaciones en el trabajo
Motivamos al equipo valorando la contribucion de cada uno con palabras
de elogio y gratitud. Estableceremos un clima positivo con objetivos definidos y
areas para celebrar nuestros logros, por modestos que sean. El apoyo reciproco y
la comprension y siempre mantener el objetivo comun a la vista seran cruciales

para mantenernos unificados y comprometidos hasta el final.

4.3.4. Resolucion de conflictos
Entendemos que es natural tener diferentes opiniones y que si se manejan
de manera respetuosa, estas situaciones contribuyen al equipo. Abogaremos por
la escucha activa, la conversacion respetuosa y la empatia hacia la posicion del
otro, encontrando areas de interés comun y beneficio mutuo que puedan servir
como base para soluciones practicas. Si no podemos alcanzarlo, tomaremos
decisiones a través de herramientas como lluvias de ideas o votaciones, sin

embargo, una convivencia sana del equipo y el proyecto seran lo primero. Para
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resolver conflictos, encontraremos soluciones juntos mediante soluciones
generadas por lluvias de ideas y, si es necesario, a través de un proceso de
mediacion interna neutral. Redactaremos el acuerdo una vez que hayamos llegado
aun consenso e informaremos para ver como esta funcionando la resolucion. Solo
recurriremos a la intervencion de terceros si las disputas contintian y causan
angustia al equipo o dificultan el desarrollo del proyecto. En tiempos tensos en el
proyecto, buscaremos la paz y el respeto. Crearemos una cultura donde los
sentimientos puedan expresarse sin juicio, donde haya voluntad de entender en
lugar de reaccionar. Descansaremos si es necesario, para reenfocarnos con
serenidad, y continuaremos construyendo el equipo y la voluntad de superar

cualquier obstaculo juntos.

4.3.5. Toma de decisiones

La toma de decisiones en un grupo de trabajo puede variar enormemente
segin la situacion. Para cualquier otra cosa, generalmente es la opinion del
experto en la que necesito apostar, para aspectos operativos o técnicos que
necesitan algo rapido. Pero cuando se trata de decisiones mas estratégicas o que
impactan a todo el equipo, somos creyentes de escuchar la opinién de todos. Asi
que, en esos casos, intentemos hablarlas primero. De lo contrario, votamos si no
es posible y si la situacion lo permite, para tener una decision democratica. El
consenso es genial, pero no siempre es necesario mientras haya respeto colectivo
por el proceso y las personas entiendan por qué se estd decidiendo algo de esta

manera.
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4.4. Competencias del lider-coach y gestion del talento

El rol del gerente de proyecto ha evolucionado hacia un perfil de lider-
entrenador, capaz de motivar, acompaiar y desarrollar a su equipo; no basta con
dominar herramientas y metodologias; es indispensable combinar habilidades
técnicas con competencias emocionales (Northouse, 2021) que pueden ser la
“empatia, la inteligencia emocional y la escucha activa” (Goleman, 2013).

Este nuevo enfoque del gerente de proyecto fortalece la cohesion del
equipo, mejora el rendimiento colectivo y fomenta un ambiente de confianza y
autonomia. Es valioso invertir en el desarrollo de este perfil, no solo incrementa
las probabilidades de éxito en los proyectos, sino que también impulsa la

transformacion organizacional y la capacidad de adaptacion al cambio.

COMPETENCIAS DEL GESTOR DEL PROYECTO COMO LIDER COACH
COMPETENCIA APORTACION AL PROYECTO

Permite comprender de forma empatica las

necesidades, emociones e ideas del equipo

Expresar ideas con claridad, respeto y firmeza, tanto

Comunicacion asertiva en situaciones cotidianas como en momentos de

conflicto

Permite tener autoconciencia, autorregulacion y

capacidad para gestionar emociones propias y ajenas

Comprender y conectar emocionalmente con los

Empatia miembros del equipo, generando relaciones de

confianza

Acompaiiar al equipo en su crecimiento, promoviendo

el aprendizaje continuo y la autonomia

Habilidad para liderar procesos de transformacion y

ayudar al equipo a adaptarse de forma positiva.

Capacidad para estructurar tareas, recursos y

cronogramas de manera eficiente.

Tabla 19: Competencia del gestor de proyectos

Escucha activa

Inteligencia emocional

Facilitacion del desarrollo

Gestion del cambio

Planificacion y organizacion
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4.5. Planificacion De Los Recursos Humanos De Un Proyecto

La planificacion de los Recursos Humanos (RR.HH.) en un proyecto es
crucial para su éxito. Consiste en prever los requerimientos futuros del talento
humano y las estrategias para cubrirlas (Kerzner, 2017). Esto implica no solo
identificar cudntas personas se necesitan, sino también qué habilidades y perfiles

especificos son requeridos.

Una planificacion efectiva de RR.HH. permite a la organizacion asegurar
que tendra el talento adecuado en el momento oportuno. Esto reduce costes
asociados a la rotacién de personal, la baja productividad y el ausentismo.
Ademas, mejora la eficiencia en los subprocesos de reclutamiento, formacion y

seleccion, asegurando que los empleados adquieran los conocimientos necesarios.

En esencia, la planificacion de RR.HH. alinea los objetivos del proyecto
con la disponibilidad de talento, contribuyendo a la consecucion de las metas

empresariales y a una fuerza laboral equilibrada y capacitada.

4.6. Recopilacion y analisis de datos

Sobre las personas involucradas en el proyecto con diversidad de
profesiones, actitudes y costumbres es crucial para optimizar la gestion del
equipo. Conocer las habilidades técnicas y blandas permite asignar roles de
manera eficiente, detectar brechas de competencias y conformar equipos
complementarios. Ademas, comprender actitudes y estilos de trabajo ayuda a
prevenir conflictos, mejorar la comunicacion y promoviendo un ambiente laboral

respetuoso y colaborativo. Esta informacion también permite a los directivos
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adaptar sus modelos de gestion para motivar eficazmente a un equipo diverso.
Desde una perspectiva estratégica, el analisis de datos contribuye a prever riesgos
como la rotaciéon del recurso humano, facilitando el desarrollo de acciones
preventivas y estrategias de retencion. Finalmente, permite tomar decisiones
informadas, aumentar la adaptabilidad del proyecto ante cambios y fomentar el
desarrollo profesional continuo, garantizando que el equipo posea el perfil
necesario y actualizado para afrontar los desafios del entorno. En conjunto, este
enfoque basado en datos permite una planificacion mas efectiva, equipos mas

cohesionados y proyectos mas exitosos.

4.7. Establecimiento de politicas y objetivos de recursos humanos

En la conformacion de proyectos es esencial alinear la gestion del personal
con los objetivos especificos del proyecto y la estrategia organizacional. Estas
politicas deben considerar la naturaleza del proyecto (innovacidn, rapidez,
alcance), asi como la cultura empresarial, promoviendo la coherencia en los
valores y el enfoque de trabajo. Un paso clave es definir perfiles y competencias
requeridas, tanto técnicas como blandas, a través de descripciones de rol
detalladas. Las politicas de reclutamiento deben decidir entre talento interno o

externo, garantizando diversidad y compatibilidad cultural.

Asimismo, deben establecerse procesos de seleccion eficaces que evaltien
integralmente a los candidatos. La formacion y el desarrollo continuo son

fundamentales para cerrar brechas de habilidades y mantener al equipo
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actualizado. Las politicas de compensacion deben ser competitivas y justas, e
incluir mecanismos de reconocimiento para motivar al equipo. Ademas, una
buena gestion del desempefio y del clima laboral fomenta un entorno positivo y
colaborativo (Chiavenato, 2017). Finalmente, los objetivos clave incluyen
asegurar el talento adecuado, maximizar la eficiencia, fomentar la innovacion,
reducir la rotacion y optimizar los costos de personal. Todo ello contribuye al éxito

sostenido del proyecto y a la consolidacion del capital humano de la organizacion.

Para nuestro proyecto se detallan los siguientes requerimientos:

e Numero adicional requerido: 4 personas
e Puestos a cubrir:

o Asistente Legal: conocimientos bésicos de urbanismo y

tramites municipales.

o Coordinador de Obras: ingeniero civil con experiencia en obras

urbanas.

o Ejecutivo de Ventas/Marketing: con habilidades en atencion al

cliente e inmobiliarias y habilidades para estrategias de ventas.

o Técnico de Sistemas: para desarrollo web y soporte sistemas.

e Experiencia requerida: minimo 3 afios en el area especifica.
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4.8. Planes de gestion de los recursos humanos
4.8.1. Criterios y planificacion
4.8.1.1. Niveles de productividad deseados
Se busca cerrar el 50% de las ventas en 12 meses y completar la
urbanizacion en no mas de 18 meses. Adicionalmente, el proyecto apunta a reducir
los tiempos de tramites administrativos y legales en al menos un 30% mediante
digitalizacion y automatizacion, optimizando la eficiencia operativa y

garantizando la entrega oportuna del hogar sofiado.

4.8.1.2. Necesidades de incorporacion de personal

La contratacion sera escalonada durante los primeros tres meses del
proyecto de ARKA INMOBILIARIA CIA. LTDA., priorizando roles estratégicos
(ventas, legal, técnico) y luego operativos. Las contrataciones se revisaran
trimestralmente, ajustindose a la carga laboral y el presupuesto, asegurando una

gestion eficiente del equipo conforme avance el proyecto.

4.8.1.3. Costos estimados en RR.HH.

Se estima sueldos mensuales de USD $4,166.67, resultando en un costo
anual de remuneraciones de USD $50,000. Ademas, se implementara un sistema
de incentivos variables para el equipo comercial, atado al cumplimiento de
objetivos de ventas trimestrales, buscando optimizar el desempefio y la

rentabilidad.
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4.8.1.4. Sistema de control y seguimiento

Se implementaran evaluaciones bimestrales de desempefio por area y
revisara el cumplimiento de cronogramas y KPIs. El CEO y CFO presentaran
reportes de avance mensuales, asegurando una toma de decisiones operativas y

financiera oportuna para asegurar la eficacia y eficiencia del proyecto.
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CAPITULO 5

Financiacion del Proyecto

5. Planificacion Financiera

Es un elemento fundamental en la creacion de cualquier emprendimiento. En este
trabajo presentamos la propuesta de constitucion de ARKA INMOBILIARIA CIiA. LTDA.,
una empresa pensada para aportar al desarrollo urbano de Quito, ofreciendo soluciones

eficientes, accesibles y de calidad.

5.1. El Capital Social

En este apartado, presentamos de manera clara y precisa la estructura de
financiamiento propio de ARKA INMOBILIARIA CiA. LTDA., considerando no solo los
aspectos legales y econdmicos, sino también el compromiso de cada socio con el proyecto.
La distribucién equitativa del capital refleja nuestra vision de trabajo colaborativo,

transparencia y responsabilidad compartida en el desarrollo de esta iniciativa inmobiliaria.

Para la conformacion de la empresa se ha definido que el Valor nominal de $100
por participacion, lo que nos permite reflejar fielmente la proporcion de aportacion de la

siguiente manera:
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Nombre de Capital Tipo de EAThemationes # de Capital I(;(;rcc;;:::\; le

Socios Social Aporte Participaciones Desembolsado social
Claudia Irina 20,000 | efectivo 200 12200 $10,000 20%
Pérez Mufioz
Nadia Raquel
Cevallos 20,000 efectivo 200 201 a 400 $10,000 20%
Rivadeneira
José Ramiro
Rodriguez 20,000 efectivo 200 401 a 600 $10,000 20%
Bucheli
Diego Gerardo 20,000 | efectivo 200 601 a 800 $10,000 20%
Zamora Cruz
Omar Alexander
Moromenacho 20,000 efectivo 200 801 a 1000 $10,000 20%
Ona
Tot?l Capital 100,00 1000 $50,000 100%
Social 0

Tabla 20: Socios
5.1.1. Capital social total (suscrito y desembolsado)
5.1.1.1. Capital suscrito
$100,000, correspondiente al total de aportes (efectivo)

5.1.1.2. Capital desembolsado

850,000 en efectivo fue aportado por los socios, la diferencia serd pagada

durante el primer anio del ejercicio contable.

5.2. Reservas y Criterios de reparto de dividendos

La sostenibilidad financiera de una empresa no solo depende de los ingresos

generados, sino también de como se gestionan sus utilidades. En este apartado, abordamos

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca
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las normativas de constitucion de reservas y distribucion de los dividendos para ARKA
INMOBILIARIA CiA. LTDA., con el objetivo de asegurar un crecimiento ordenado y
responsable. Las decisiones aqui planteadas responden al deseo de nuestros socios de
mantener una empresa solida, capaz de reinvertir estratégicamente y, al mismo tiempo,

reconocer el esfuerzo y la confianza de quienes la conforman.

5.2.1. Politica de Reservas y Dividendos - ARKA INMOBILIARIA CiA. LTDA.

5.2.1.1. Tipos de Reservas a Constituir

A medida que se generen utilidades netas tenemos las siguientes:
a) Reserva Legal (Obligatoria)

e Se destinard anualmente el 10% de las utilidades después de impuestos hasta que

las reservas alcancen el 50% del capital social.

e “La compafiia formara un fondo de reserva hasta que éste alcance por lo menos al
veinte por ciento del capital social. En cada anualidad la compatfiia segregara, de
las utilidades liquidas y realizadas, un cinco por ciento para este objeto” (Ley de

Compaifiias del Ecuador, 1999, art. 109).

e [Esta reserva no podré distribuirse como dividendo y debe mantenerse mientras la
empresa opere.
Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca
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b) Reserva Estatutaria

Se agregara un 10% adicional de las utilidades netas de cada afio.

e Objetivo: constituir un fondo para reinversion en adquisicion de terrenos,

infraestructura, proyectos urbanisticos o contingencias.

e [Esta disposicion estara establecida en los estatutos sociales de ARKA

INMOBILIARIA CIA. LTDA.

e “De las utilidades liquidas que resulten de cada ejercicio se tomara un porcentaje
no menor de un diez por ciento, destinado a formar el fondo de reserva legal, hasta
que éste alcance por lo menos el cincuenta por ciento del capital social. De la misma
forma debe ser reintegrado el fondo de reserva si éste, después de constituido,
resultare disminuido por cualquier causa” (Ley de Companias del Ecuador,1999,

art. 297).
¢) Reservas Voluntarias
e Seran creadas mediante resoluciones de la mayoria calificada de la junta de socios.
e Destinadas a los planes estratégicos como:

o Inversion en tecnologia o sostenibilidad
o Creacion de nuevos productos

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca
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o Asegurar liquidez futura
e Suconstitucion serd flexible y su destino se documentara en actas societarias.
d) Reservas Especiales
e Se crearan en situaciones especificas, como:

o Por prima de emision: si se emiten nuevas acciones con valor superior al

nominal.

o Por fondo de comercio: en caso de fusiones, adquisiciones o valorizacion

de intangibles.

e “Las acciones pueden ser ordinarias o preferidas, segiin lo determine el estatuto
social” (Ley de Compaiiias del Ecuador, 2023, art. 170).
5.2.2.  Politica de reparto de dividendos
“El pago de las aportaciones por la suscripcion de nuevas participaciones podra
realizarse: 1.- En numerario; 2.- En especie, si la junta general hubiere resuelto aceptarla y
se hubiere realizado el avalto por los socios, o los peritos, conforme lo dispuesto en el Art.
104 de esta Ley; 3.- [...] Por compensacion de créditos; y, 4.- [...] Por capitalizacion de

reservas o de utilidades [...]” (Ley de Compaiiias del Ecuador, 2023,art. 140).

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca
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“De las utilidades liquidas que resulten de cada ejercicio se tomara un porcentaje
no menor de un diez por ciento, destinado a formar el fondo de reserva legal, hasta que éste
alcance por lo menos el cincuenta por ciento del capital social [...]” (Ley de Compaiiias

del Ecuador, 2020, art. 297).

5.2.3.  Requisitos previos para el reparto

Antes de distribuir dividendos, deberan cumplirse los siguientes pasos:

e Cobertura de pérdidas acumuladas (si las hubiere)
e Constitucion de la reserva legal (10%)
e Constitucion de la reserva estatutaria (10%)

e Verificacion de liquidez operativa, obligaciones fiscales y laborales al dia.

5.2.4. Politica acordada entre los socios

e Una vez cumplidas las condiciones anteriores, hasta el 50% de la utilidad liquida
restante podrd ser distribuida como dividendos, en proporciéon al nimero de

participaciones que posee cada socio.

e El otro 30% sera reinvertido en la empresa, conforme al plan estratégico anual

aprobado por la junta.
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“Solo se pagaran dividendos sobre las acciones en razoén de beneficios realmente
obtenidos y percibidos o de reservas expresas efectivas de libre disposicion. La distribucion
de dividendos a los accionistas se realizard en proporcion al capital que hayan

desembolsado [...]” (Ley de Compaiias del Ecuador, 2023, art. 298).
5.2.5. Forma de pago

e Los dividendos se podran pagar en efectivo o en participaciones, si asi lo acuerda

la junta general.

e La fecha de pago y modalidad sera definida por la presentacion de balances de
cierre del ejercicio con el aval junta general de accionistas.
5.2.6. Disposicion Final

Este documento sera parte de los estatutos sociales y debera ser revisado cada tres
afios con la estrategia y estructura financiera de la empresa ARKA INMOBILIARIA CIA.
LTDA.

5.3. Apalancamiento financiero

La presente propuesta se centra en el analisis del apalancamiento mediante fondos
ajenos como pilar clave para la viabilidad, crecimiento y expansion de ARKA
INMOBILIARIA CIA. LTDA., empresa dedicada al desarrollo urbano en la ciudad de

Quito. Los fondos ajenos, entendidos como recursos financieros temporales cedidos por

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca
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terceros con obligacion de devolucidon en plazos definidos, se clasifican en funcion de

plazos definidos.

Este estudio examinard una amplia gama de fuentes de financiacion externa,
incluyendo créditos y préstamos bancarios, lineas de crédito con proveedores, clientes, asi
como modalidades de financiaciéon fuera de balance como el factoring, forfaiting,
confirming, leasing y renting. Ademas, se analizaran alternativas de financiacion privada
extrabancaria, tales como crowdfunding, crowdlending e invoice trading, que ofrecen

flexibilidad y acceso a capital sin intermediacion bancaria tradicional.
5.3.1. Financiacion a corto plazo

En el modelo de negocio de ARKA INMOBILIARIA CIA. LTDA., se ha
identificado una oportunidad para desarrollar un proyecto de urbanizacion y venta de lotes
en un terreno estratégicamente ubicado. Este proyecto busca transformar un terreno rustico

en una urbanizacién funcional, subdividiendo y comercializando los lotes resultantes.

Ademas de la solicitud de un Crédito a corto plazo de $25.000,00 para la
constitucion y tramites iniciales de la compaiiia, este crédito se ha concedido a 12 meses

con un interés del 10.18%, con pagos iguales mensuales.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca
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5.3.2. Opciones de Financiacion para la Adquisicion de los Terrenos

5.3.2.1. TERRENO 1
e Superficie del terreno: 2.600 m?
e Costo total de adquisicion: $200,000
e (Capital social disponible: $50,000

e Objetivo principal: Subdividir, urbanizar y vender lotes urbanizados

Dado que actualmente no se dispone del monto total para la compra del terreno, se

han evaluado las siguientes alternativas realistas para financiar los $150,000 restantes:
Opcion 1: Negociacion de pago diferido con el propietario

e Propuesta: Entrega inicial de $50,000 como anticipo de la compra del terreno, y el
saldo a pagar en cuotas mensuales durante un plazo de 6 a 12 meses a negociar con

el propietario.

e Mecanismo legal: Contrato privado de compraventa o promesa de compraventa,

con clausula de posesion inmediata.

e Beneficio clave: Permitiria tomar posesion del terreno anticipadamente e iniciar
tramites de subdivision y preventa.
Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca
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Opcion 2: Buasqueda de socio inversionista o co-inversionista

e Modalidad: Ofrecer un porcentaje de utilidad o lotes a cambio de la inversion

requerida.

e Requisito: Contar con un plan detallado de division del terreno, costos de

urbanizacion y rentabilidad proyectada por lote.

Opcion 3: Aportacion del terreno como capital por parte del propietario

e Acuerdo: El propietario del terreno lo aporta al proyecto a cambio de un porcentaje

de los lotes resultantes o de la utilidad neta.

e Aplicabilidad: Requiere aceptacion del duefio y de la junta de accionistas para

formalizar el convenio.

Opcion Elegida

Como parte del andlisis realizado para la toma de decision respecto al escenario mas
conveniente, se desarrollaron flujos de caja y se evaluaron diferentes alternativas de

financiacion mediante operaciones bancarias propuestas.

Tras comparar las opciones disponibles, se ha determinado que la Opcién 1 es la
mas viable en términos de costos financieros y flujo proyectado del proyecto. Esta

alternativa contempla un acuerdo de crédito con el propietario del terreno, el cual ofrece
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una tasa preferencial y un periodo de gracia de seis meses. Estas condiciones brindan mayor

flexibilidad para iniciar los tramites legales y las obras de urbanizacion.

Ademés, contar con el presupuesto necesario desde el inicio nos permitird comenzar
de forma anticipada con la comercializacion de los terrenos lotizados, ya que el terreno, en
su totalidad, pertenece legalmente a ARKA INMOBILIARIA CIA. LTDA. Esto refuerza la
sostenibilidad financiera del proyecto y garantiza la continuidad del flujo de caja
proyectado.

5.3.2.2. TERRENO 2

e Superficie del terreno: 3.200 m?
e Costo total de adquisicion: $300,000
e (Capital social disponible: $50,000, al finalizar el afio

Dado que actualmente no se dispone del monto total para la compra del terreno, se

han evaluado las siguientes alternativas realistas para financiar los $300,000 restantes:

Opcion 1: Biasqueda de socio inversionista o co-inversionista

e Modalidad: Ofrecer un porcentaje de utilidad o lotes a cambio de la inversion

requerida.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca
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e Requisito: Contar con un plan detallado de division del terreno, costos de

urbanizacion y rentabilidad proyectada por lote.

Opcion 2: Aportacion del terreno como capital por parte del propietario

e Acuerdo: El propietario del terreno lo aporta al proyecto a cambio de un porcentaje

de los lotes resultantes o de la utilidad neta.

e Aplicabilidad: Requiere aceptacion del duefio y de la junta de accionistas para
formalizar el convenio.

Opcion 3: Biasqueda de crédito bancario

e Modalidad: Crédito productivo PYMES.

e Requisito: Contar con la promesa de compraventa del terreno para acceder al

crédito bancario.

e Entregar documentacion de la empresa que avala el crédito.

Opcion Elegida

Se ha tomado como decision el realizar la compra con la Opcién 3, buscando
alcanzar los flujos requeridos a mediados del primer afio y cubrir la totalidad de la

nversion.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca
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Ademas, contar con el presupuesto generado de las ventas de los primeros terrenos

del proyecto 1, nos apalanca para la compra y continuidad del negocio.

5.4. Modelo de Negocio Propuesto

5.4.1. Estrategia General

Subdivision del terreno y urbanizacion basica para su posterior comercializacién en
lotes, con el apalancamiento de la negociacion de pago diferido del terreno con el

propietario.

5.4.1.1. Ejecucion Inicial

El proyecto utilizara $50,000 como enganche del terreno y negociara un crédito
directo de $150,000 con el vendedor a 8 cuotas, 5% anual, con 6 meses de gracia. Se
iniciard la subdivision y se comercializaran anticipadamente 3 lotes a $35,000 cada uno

($105,000 estimados), financiando asi la primera etapa de urbanizacion.

5.4.1.2. Progresion del Proyecto

A medida que los primeros lotes se entregan, la venta del resto continuara a precios
incrementales, buscando aumentar el margen de utilidad. Se prevé que los ingresos
generados sean reinvertidos para completar la urbanizacion del proyecto y cubrir el servicio

de la deuda adquirida, asegurando la sostenibilidad financiera.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca
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5.4.1.3. Ampliacion de inversion Terreno 2

CAMPUS

Para adquirir el terreno 2, se usaran $100,000 de ventas del terreno 1 y se solicitara

un crédito PYMES de $200,000 al 10.18%. Se iniciara la subdivision y la preventa de

terrenos del proyecto 2 para apalancar su ejecucion, financiando asi su primera etapa de

urbanizacion y asegurando la continuidad del crecimiento.

5.5. Plan de Financiamiento

5.5.1. Financiacion Gastos Operativos

Crédito a corto plazo de $25.000,00 para la constitucion y tramites iniciales de la

compaiiia, este crédito se ha concedido a 12 meses con un interés del 10.18%, con pagos

iguales mensuales.

Numero de pagos (mensuales):

Monto del crédito:

Tasa de interés (anual):

Pago (mensual):

$25.000,00
10,18%

12
$2.199,99

1 $2.199,99
$2.199,99
$2.199,99
$2.199,99
$2.199,99
$2.199,99
$2.199,99

N N B W N

$1.987,91
$2.004,77
$2.021,78
$2.038,93
$2.056,23
$2.073,67
$2.091,26

Pago

Interés
$212,08
$195,22
$178,21
$161,06
$143,76
$126,32
$108,73

Tabla 21:Financiacion de gastos operativos

Capital
amortizado
$1.987,91
$3.992,68
$6.014,46
$8.053,39
$10.109,61
$12.183,28
$14.274,55

Capital
pendiente
$23.012,09
$21.007,32
$18.985,54
$16.946,61
$14.890,39
$12.816,72
$10.725,45

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca
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8 $2.199,99 $2.109,00 $90,99 $16.383,55 $8.616,45
9 $2.199,99 $2.126,89 $73,10 $18.510,44 $6.489,56
10 $2.199,99 $2.144,94 $55,05 $20.655,38 $4.344,62
11 $2.199,99 $2.163,13 $36,86 $22.818,52 $2.181,48
12 $2.199,99 $2.181,48 $18,51 $25.000,00 $0,00

Tabla 22: Amortizacion gastos operativos

5.5.2. Financiacion Proyecto 1 - TERRENO 1

e Monto para financiar: $150,000

e Aportacion inicial (capital propio): $50,000

e Modalidad de financiamiento: Crédito directo con el propietario
e Tasa de interés anual: 5%

e Sistema de amortizacion: Francés (cuotas iguales)

e Condiciones: 6 meses de gracia, con intereses pagaderos en el mes 7 del crédito +

8 cuotas mensuales iguales

e Ventaja del sistema Francés: Permite pagos anticipados sin penalizaciones por

intereses adicionales.

5.5.3. Financiacion Proyecto 2 - TERRENO 2
e Monto para financiar: $300,000
e Aportacion inicial (capital propio 2do pago): $50,000

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca
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e Modalidad de financiamiento: Crédito productivo PYMES
e Tasa de interés anual: 10.18%

e Sistema de amortizacion: Francés (cuotas iguales)

e Condiciones: 24 meses

e Ventaja del sistema Francés: Permite pagos anticipados sin penalizaciones por

intereses adicionales.

Fondos del Proyecto Valores Observaciones
Fondos propios (E) $100.000,00 Aporte de Socios
Fondos ajenos- PRESTAMO 1 $25.000,00 Crédito corto plazo (t=10.18%)
Fondos ajenos —PRESTAMO 2 $150.000,00 Crédito largo plazo (t=5%)
Fondos ajenos - PRESTAMO 3 $200.000,00  Crédito corto plazo (t=10.18%)
Total Deuda (D) $375.000,00

Tabla 23: Detalle de financiamiento de los proyectos

5.5.4. Flujo de caja proyectado

El flujo necesario para cumplir con las obligaciones financieras, asi como para
cubrir los costos iniciales de urbanizacion, serd generado principalmente a corto plazo
mediante la preventa de lotes. Esta estrategia se complementara con un contrato de
factoring sobre las ventas, lo que permitira anticipar liquidez. La comision de la entidad

financiera sera cubierta con el interés generado por los propios créditos.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca
digital de UIDE y EIG. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a ambas Instituciones, a los
directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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La venta de los tres primeros lotes a precio promocional permitira obtener liquidez
inmediata para ejecutar las primeras obras de infraestructura, lo cual contribuira a aumentar

el valor percibido de los lotes restantes y dinamizard el proceso de comercializacion.

Concepto Ao 0 Ao 1 Afio 2 Afo 3
Saldo 0,00 47.000,00 17.025,70 71.285,00
Capital Social 100.000,00 0,00 0,00 0,00
Préstamo 1 25.000,00 0,00 0,00 0,00
Préstamo 2 150.000,00 0,00 0,00 0,00
Préstamo 3 200.000,00 0,00 0,00 0,00
Ventas 0,00 485.000,00  291.000,00 194.000,00

Total Ingresos 475.000,00 532.000,00 308.025,70 265.285,00
Costos del
Proyecto -428.000,00  -200.000,00  -50.000,00
Gastos Operativos -38.260,00 -22.956,00 -15.304,00
Gastos Financieros -255.716,81  -149.153,85 0,00
Gastos Impuestos -20.997,48 -14.630,85 -10.774,00
Total Egresos -428.000,00 -514.974,30  -236.740,71 -26.078,00
Flujo Neto de Caja 47.000,00 17.025,70 71.285,00 239.207,00

Tabla 24: Flujo de Caja

Este proyecto representa una oportunidad viable y rentable para el inicio de
operaciones de ARKA INMOBILIARIA CIA. LTDA. A través de una estrategia de
apalancamiento con el propietario del terreno y la correcta ejecucion del plan de preventa
y urbanizacion, respaldado por un contrato de factoring a corto plazo, se busca asegurar un
flujo de caja solido que permita cumplir con las obligaciones financieras y generar

utilidades sostenibles para la compaiia.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca
digital de UIDE y EIG. La distribucién y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a ambas Instituciones, a los
directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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5.6. Financiacion a largo plazo

El apalancamiento financiero mediante recursos ajenos se convierte en una
herramienta clave para acceder a capital externo que permita financiar desde la adquisicion

de activos estratégicos hasta la ejecucion de proyectos de desarrollo.

La correcta eleccion del instrumento de financiacién, como el factoring para
anticipar ingresos provenientes de cuentas por cobrar, constituye una decision estratégica.
Este mecanismo permite convertir ventas a crédito en liquidez inmediata, lo cual es
especialmente 1til en fases tempranas del proyecto o en ciclos operativos intensivos en
capital. Su uso debe considerar factores como el costo financiero asociado, la estabilidad
de la cartera de clientes, y la capacidad del factoring para sostener el flujo de tesoreria

operativo sin comprometer la rentabilidad global del negocio.

Adicionalmente, se elaborard un cuadro de amortizacion para el préstamo requerido,
detallando el método aplicado y la férmula de calculo de la cuota periddica. Este analisis
considerard que el plazo de financiacion no exceda la vida util del activo para la
organizacion y que la inversion genere suficiente tesoreria incremental para cubrir su

amortizacion sin comprometer la liquidez operativa de la empresa.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca
digital de UIDE y EIG. La distribucién y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a ambas Instituciones, a los
directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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5.6.1. Detalle de las operaciones de compra y venta de terrenos

5.6.1.1. Tabla de Amortizacion de Compra del Terreno 1

Monto del crédito: $150.000,00
Tasa de interés (anual): 5,00%
Numero de pagos (mensuales): 8
Pago (mensual): $19.103,27

6 Meses de gracia

Interés por 6 meses de gracia $3.750,00

Tabla 25:Plan de amortizacion compra del terreno 1

VALOR Pago Pago Capital Capital
Plazo CUOTA Capital Interés amortizado pendiente

1 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $150.000,00
2 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $150.000,00
3 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $150.000,00
4 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $150.000,00
5 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $150.000,00
6 $0,00 $0,00 $3.750 $0,00 $150.000,00
7 $19.103,27  $18.478,27 $625,00 $18.478,27 $131.521,73
8 $19.103,27  $18.555,26 $548,01 $37.033,53 $112.966,47
9 $19.103,27  $18.632,57 $470,69 $55.666,10 $94.333,90
10 $19.103,27  $18.710,21 $393,06 $74.376,31 $75.623,69
11 $19.103,27  $18.788,17 $315,10 $93.164,48 $56.835,52
12 $19.103,27  $18.866,45 $236,81 $112.030,94 $37.969,06
13 $19.103,27  $18.945,06 $158,20 $130.976,00 $19.024,00
14 $19.103,27  $19.024,00 $79,27 $150.000,00 $0,00

Tabla 26: Detalles de la amortizacion del terreno 1
La compra de este terreno es con el apalancamiento con crédito directo del vendedor
del terreno, que se pagard los intereses correspondientes a los 6 primeros meses

conjuntamente con la cuota 7.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca
digital de UIDE y EIG. La distribucién y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a ambas Instituciones, a los
directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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5.6.1.2. Tabla de Amortizacion de Venta del Terreno 1 financiado a través de
factoring
Para la financiacion de los terrenos de venta, se ha considerado negociarlos a 6
meses, aun cuando puede ser ampliado este plazo con la financiera; que con alianza
tenemos la aprobacion de los créditos para los clientes, ademas hemos generado un contrato

de factoring para contar con liquidez anticipada.

Monto del crédito: $40.000,00

Tasa de interés (anual): 9,35%
Numero de pagos (mensuales): 6
Pago (mensual): $6.849,65

Tabla 27:Plan de amortizacion venta de terrenos

Capital Capital
pendiente
1 $6.849,65 $6.537,98 $311,67 $6.537,98 $33.462,02
2 $6.849,65 $6.588,92 $260,72 $13.126,90 $26.873,10
3 $6.849,65 $6.640,26 $209,39 $19.767,17 $20.232,83
4 $6.849,65 $6.692,00 $157,65 $26.459,17 $13.540,83
5 $6.849,65 $6.744,14 $105,51 $33.203,31 $6.796,69
6  $6.849,65 $6.796,69 $52,96 $40.000,00 $0,00

Tabla 28: Detalles de amortizacion venta de terreno

FUENTE: Banco Central del Ecuador (BCE). (s.f.). Tasas de interés activas

referenciales. https://contenido.bce.fin.ec

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca
digital de UIDE y EIG. La distribucién y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a ambas Instituciones, a los
directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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5.6.1.3. Tabla de Amortizacion de Compra del Terreno 2

Monto del crédito: $200.000,00

Tasa de interés (anual): 10,18%
Numero de pagos (mensuales): 24
Pago (mensual): $9.245,61

Tabla 29: Plan de amortizacion compra del terreno 2

Valor Capital Capital

Plazo Cuota Interés amortizado pendiente
1 $9.245,61 $7.548,94 $1.696,67 $7.548,94 $192.451,06
$9.245,61 $7.612,98 $1.632,63 $15.161,93 $184.838,07
3 $9.245.61  $7.677,57  $1.568,04  $22.839.49 $177.160,51
4 $9.245,61 $7.742,70 $1.502,91 $30.582,19 $169.417,81
5 $9.245,61 $7.808,38 $1.437,23 $38.390,57 $161.609,43
6 $9.245,61 $7.874,62 $1.370,99 $46.265,20 $153.734,80
7 $9.245,61 $7.941,43 $1.304,18 $54.206,62 $145.793,38
8 $9.245,61 $8.008,80 $1.236,81 $62.215,42 $137.784,58
9 $9.245,61 $8.076,74 $1.168,87 $70.292,16 $129.707,84
10 $9.245,61 $8.145,25 $1.100,35 $78.437,41 $121.562,59
11 $9.245,61 $8.214,35 $1.031,26 $86.651,77 $113.348,23
12 $9.245,61 $8.284,04 $961,57 $94.935,80 $105.064,20
13 $9.245.61 $8.354,32 $891,29 $103.290,12 $96.709,88
14 $9.245,61  $8.425,19  $820,42 $111.715,31 $88.284,69
15 $9.245.61 $8.496,66 $748,95 $120.211,97 $79.788,03
16 $9.245,61 $8.568,74 $676,87 $128.780,71 $71.219,29
17 $9.245.61 $8.641,43 $604,18 $137.422,14 $62.577,86
18 $9.245,61 $8.714,74 $530,87 $146.136,88 $53.863,12
19 $9.245,61 $8.788,67 $456,94 $154.925,56 $45.074,44
20 $9.245,61 $8.863,23 $382,38 $163.788,78 $36.211,22
21 $9.24561  $8.938,42  $307,19 $172.727,20 $27.272,80
22 $9.245,61 $9.014,25 $231,36 $181.741,45 $18.258,55

23 $9.245.61 $9.090,72 $154,89 $190.832,16 $9.167,84

24 $9.245.61  $9.167,84 $77,77 $200.000,00 $0,00

Tabla 30: Detalles de la amortizacion del terreno 2

CAMPUS

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca
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5.6.2. Estado de Resultados Proyectado

Concepto ANO 1 ANO 2 ANO 3 Total Acumulado
Ventas 485.000,00 291.000,00 194.000,00 970.000,00
(-) Costo Proyecto 339.000,00 203.400,00 135.600,00 678.000,00
= Utilidad Bruta 146.000,00 87.600,00 58.400,00 292.000,00
(-) Gastos 38.260,00 22.956,00 15.304,00 76.520,00
Operativos
“-) De!)rec‘l,acmn y 0.00
amortizacion
= Utilidad 107.740,00 64.644.00 43.096,00 215.480,00
Operativa
() Gastos 23.750,07 6.120,59 29.870,67
Financieros
= Utilidad antes de
Impuestos (UAT) 83.989,93 58.523,41 43.096,00 185.609,33
(-) Impuestos 20.997.48 14.630,85 10.774,00 46.402,33
= Utilidad después
de Impuestos (UDI) 62.992,44 43.892,55 32.322,00 139.207,00
GO+GF+GP 401.010,07 232.476,59 150.904,00 784.390,67

Tabla 31: Resultados
Como se demuestra en el cuadro de Estado de Resultado proyectado para los tres
afios y se ha terminado de pagar el valor completo de los terrenos, el Beneficio neto antes

de impuestos asciende a $139.207,00, lo que corresponde a un Capital social de $100.000.

El ROE del proyecto es de:

Beneficio Neto
ROE =

Patrimonio Neto

e ROE =139.207,00 USD / 100,000 USD = 139.21%

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca
digital de UIDE y EIG. La distribucién y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a ambas Instituciones, a los
directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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Un ROE de 1.3921 indica que, por cada ddlar invertido por los socios, la empresa

ha generado 1.3921 doélares de beneficio neto, es decir, una rentabilidad del 139.21%

5.7. Plan de inversiones

La propuesta es desarrollar un proyecto inmobiliario que implica la adquisicion y
urbanizacion de terrenos, seguido de la comercializacion de las unidades resultantes. La
tabla detalla los costos asociados a las diferentes fases del proyecto, desde la compra de

terrenos hasta los gastos operativos y de administracion.

5.7.1. Necesidades de Fondos y Estructura de la Inversion
Se requiere financiacion inicial para cubrir los costos y desarrollo del proyecto. Los

rubros mas significativos que requieren inversion externa son:

Concepto Estimado USD G. Proyecto  G. Operativo
Compra Terreno 1 $200.000,00 $200.000,00
Compra Terreno 2 $300.000,00 $300.000,00
Proyecto arquitectonico y subdivision $20.000,00 $20.000,00
Licencias, notarios, gestoria legal $6.000,00 $6.000,00
Urbanizacion completa (calles,
banquetas, drenaje) $150.000,00 $150.000,00
Publicidad y venta $5.000,00 $5.000,00
Imprevistos $1.000,00 $1.000,00
Alquiler de oficina $18.000,00 $18.000,00
Material de oficina $2.000,00 $2.000,00
Servicios basicos $2.520,00 $2.520,00
Sueldos y Salarios $50.000,00 $50.000,00

Total estimado $754.520,00 | $678.000,00 $76.520,00

Tabla 32: Composicion de fondos para el proyecto

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca
digital de UIDE y EIG. La distribucién y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a ambas Instituciones, a los
directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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ANO INTERES CAPITAL TOTAL
PRESTAMO 1
1 $1.399.89 $25.000,00  $26.399,89
PRESTAMO 2
1 $6.338,67 $112.030,94 $118.369,61
2 $237,47 $37.969,06  $38.206,54
PRESTAMO 3
1 $16.011,51 $94.935.80  $110.947,32
2 $5.883,12 $105.064,20  $110.947,32
Total estimado $29.870,67  $375.000,00 $404.870,67

Tabla 33: Gastos financieros anuales

VALOR
CAPITAL ANUAL
$23.750,07  $231.966,74 $255.716,81

$6.120,59  $143.033,26 $149.153,85

$0,00

Total estimado $29.870,67  $375.000,00 $404.870,67
Tabla 34: Fondos ajenos

La inversion total necesaria para el proyecto ARKA INMOBILIARIA CiA. LTDA.
asciende a $754.520,00 USD. Este monto se desglosa en $678.000,00 USD destinados a
gastos directos del proyecto inmobiliario y $76.520,00 USD para gastos operativos y

administrativos.

Actualmente, se dispone de $100.000,00 USD, que corresponden a la inversion

inicial de los socios.

Para determinar el fondo faltante, se resta el dinero disponible del total de la

inversion necesaria:

¢ Fondo Faltante = $754.520,00 USD - $100.000,00 USD

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca
digital de UIDE y EIG. La distribucién y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a ambas Instituciones, a los
directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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Fondo Faltante = $654.520,00 USD.

Por lo tanto, se necesita solicitar financiacion externa por un monto de $654.520,00
USD para cubrir la totalidad de la inversion requerida para este proyecto, cabe destacar que
una parte de esta financiacion sera gestionada a través de un crédito directo con el vendedor

del terreno y el detalle de desembolso se refleja en la tabla de flujo de tesoreria.

Consideramos que el proyecto planteado de desarrollo inmobiliario que, de acuerdo
con la estrategia comercial y el potencial de desarrollo de nuestros proyectos inmobiliarios,

se presenta la proyeccion del mix de venta de los terrenos una vez urbanizados y lotizados.

Concepto Estimado USD Terrenos Ventas
Compra Terreno 1
Venta Promocion $35.000,00 3 $105.000,00
Venta Precio Normal $40.000,00 7 $280.000,00
Compra Terreno 2
Venta Promocion $45.000,00 3 $135.000,00
Venta Precio Normal $50.000,00 9 $450.000,00
Total estimado 22 $970.000,00

Tabla 35: Flujo de ventas del Proyecto

ANO PONDERACION VALOR ANUAL
$485.000,00
$291.000,00

$194.000,00
Total estimado $970.000,00

Tabla 36. Proyeccion de ventas anuales

e Creacion de Valor Agregado Sustancial: La inversion en urbanizacion

($100.000,00) transforma terrenos brutos en lotes listos para construir, aumentando

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca
digital de UIDE y EIG. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a ambas Instituciones, a los
directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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drésticamente su valor de mercado. Los precios de venta de los lotes urbanizados
($35.000 a $50.000) son competitivos y acordes con el mercado de Quito para

terrenos en zonas con Servicios y accesos.

Mercado Potencial Sélido: En Quito, la demanda de terrenos urbanizados es
constante, tanto para construccion de viviendas unifamiliares como para pequefios
desarrollos. La ubicacion de los terrenos es clave para asegurar la rapidez en la

venta.

Gestion de Capital: Aunque se requiere una financiacion significativa de
$654.520,00 USD, el aporte de los socios de $100.000,00 USD demuestra
compromiso y ademas nos apalancamos con los proveedores (duefios de los
terrenos). Los ingresos proyectados de $970.000,00 USD permiten cubrir los costos
totales, la deuda de financiacion y apalancamiento de proveedores, dejando una

ganancia sustancial en el modelo de negocio.

5.8. Valor actual neto (VAN)

La tabla presenta el calculo del Valor Actual Neto (VAN), que es una herramienta

financiera crucial para la evaluacion de la viabilidad y rentabilidad de un proyecto de

inversion. E1 VAN nos permite medir la diferencia entre el valor actual de los flujos de caja

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca
digital de UIDE y EIG. La distribucién y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a ambas Instituciones, a los
directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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futuros que han sido generados por una inversion y el costo inicial de la inversion. Un VAN

favorable indica que el proyecto es rentable y deseable.

WACC = kd*(l—t)*(§)+ke*(£)

vV

VALOR INTERES PONDERACION PROMEDIO
25000 $0,10 $0,07 $2.545,00
150000 $0,05 $0,40 $7.500,00
200000 $0,10 $0,53 $20.360,00
375000 $1,00 $30.405,00
8,11%

Tabla 37: Tasa promedio ponderada de la deuda

Fondos del Proyecto Valores Observaciones
Fondos propios (E) $100.000,00 APORTE SOCIOS
Crédito corto plazo
Fondos ajenos- PRESTAMO 1 $25.000,00 (t=10.18%)
Crédito largo plazo
Fondos ajenos — PRESTAMO 2 $150.000,00 (t=5%)
Crédito corto plazo
Fondos ajenos - PRESTAMO 3 $200.000,00 (t=10.18%)
TOTAL Deuda (D) $375.000,00
Costo de fondos propios (Ke) 15% DIVIDENDOS
Costo de deuda antes de
impuestos (Kd) $0,08 Interés fondos ajenos
Tasa impositiva (T) 25% ESCUDO FISCAL
WACC 13,22%

Tabla 38: Elementos del WACC

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca
digital de UIDE y EIG. La distribucién y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a ambas Instituciones, a los

directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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5.8.1.1. Flujo de Caja Libre del Proyecto (FCL)

Aplicamos:
FCL=Utilidad Operativax (1 - T)

Con tasa impositiva del 25%, calculamos:

Afio 1:
FCL = utilidad afio 1 x (1 - 0.25) = l $ 62.992,44
Afio 2:
FCL = utilidad afio 2 x (1 - 0.25) = $ 43.892,55
Afio 3:
FCL = utilidad afio 3 x (1 -0.25) = $ 32.322,00

Tabla 39: Referencia de datos flujo de caja libre

5.8.1.2. VAN CON EL WACC DEL 13.22%

. FCIL, FCLo FC Ly
VAN (1 4+0.1322)1 ' (1 + 0.1322)2 ' (1 + 0.1322)% 100, 000
55.637,21 34.240,85 22.270,44 100.000,00
112.148,50 menos 100.000,00 esigual a 12.148,50

Tabla 40: Referencia datos calculo VAN
5.8.1.3. TIR (Tasa De Retorno De La Inversion)
Realizando la comparacion con el Costo de Oportunidad del Capital o el Costo
Promedio Ponderado de Capital (WACC) del proyecto. En nuestro caso, el WACC es del

13.22%.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca
digital de UIDE y EIG. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a ambas Instituciones, a los
directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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Tomando los Criterio de Decision de la TIR:

e SiTIR > WACC: La financieramente atractivo y deberia aceptarse, ya que genera

una rentabilidad superior al costo de capital.

e SiTIR <WACC: El proyecto no es atractivo y deberia rechazarse, ya que no cubre

el costo de capital.

e SiTIR = WACC: El proyecto es indiferente, solo cubre el costo de capital.

Aplicacion al Proyecto:
En este caso, la TIR del 21% es significativamente mayor que el WACC del 13.22%.

21% (TIR) > 13.22% (WACC)

(100.000,00)
62.992,44
43.892,55
32.322,00

21%
Tabla 41: Cdalculo del TIR

La TIR del 21% supera significativamente el WACC del 13.22%. Esto significa que
la tasa de retorno interna del proyecto es considerablemente mayor que la tasa de

rendimiento minima requerida por los inversores.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca
digital de UIDE y EIG. La distribucién y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a ambas Instituciones, a los
directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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5.9. Plazo de recuperacion (PayBack)
De acuerdo con las siguientes tablas presentadas a continuaciéon podremos ver el
periodo que tardard la inversion en recuperar el capital social mediante de los flujos de caja

proyectados.

1 $ 62.992.44 $ 62.992,44
2 $ 43.892,55 $ 106.885,00
3 $ 32.322,00 $ 139.207,00

Tabla 42: Datos para el Payback

< .F. .F.
ANO  SALIDAS ‘ ENTRADA T.A. ACTU:LIZ ADO ACUN(I:UL ADO
0 (100.000,00) 1 (100.000,00) 100.000,00
1 62.992,44 0,883 55.637,21 44.362,79
2 43.892,55 0,780 34.240,85 10.121,94
3 32.322,00 0,689 22.270,44 12.148,50

Tabla 43: Calculo para el Payback
El Payback de 2,3 aifios (aproximadamente 2 afios, 3 meses y 16 dias) indica que
la inversion inicial de $100.000,00 se recuperara completamente en 2 afos y 3 meses,

considerando el valor temporal del dinero (es decir, con los flujos de caja descontados).

PAYBACK 2,30

ANOS 2
MESES 3
DIAS 16

Tabla 44: Playback

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca
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CAPITULO6

6. CONCLUSIONES

e Una gestion efectiva del talento humano es fundamental para el resultado
exitoso del proyecto, ya que garantiza una operacion coordinada, decisiones
agiles y una cultura organizacional s6lida. El compromiso y el complemento
del equipo son factores determinantes en la ejecucion y sostenibilidad de la

estructura de negocio.

e Mediante el anélisis de mercado y un plan estratégico bien estructurado son
fundamentales para alinear el proyecto con las necesidades reales del cliente
y las condiciones del entorno. Estos elementos permiten tomar decisiones
informadas, minimizar riesgos y orientar los recursos hacia oportunidades
concretas, garantizando la viabilidad comercial y la sostenibilidad en el

tiempo del proyecto.

e FEl analisis integral de nuestro proyecto confirma su sélida viabilidad
estratégica y operativa, presentindolo como una inversion altamente
atractiva y rentable que no solo asegura una eficiente recuperacion del
capital y un excedente econdmico favorable, sino que también gestiona
prudentemente el riesgo, consolidando una base robusta para su ejecucion

exitosa.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca
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e La creacion de ARKA Inmobiliaria Cia. Ltda. establece una empresa

innovadora y estratégicamente posicionada en el sector inmobiliario

ecuatoriano. Fundamentada en una clara mision, vision y valores, la

compaiiia se erige con el proposito de brindar una grata experiencia de

preventa y postventa, enfocandose en el bienestar y la prosperidad de

jovenes profesionales y familias de clase media alta que buscan su primer

hogar en un entorno de alta calidad, asegurando un proceso transparente y

acompanado por expertos.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca
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ANEXO 1

CANVAS Model: Inmobiliaria de desarrollo urbanistico

Asociados clave

Actividades clave

Oferta de valor

Relacion con el Cliente

Segmentos de mercado

Agencias inmobiliarias.

Entidades financieras para
créditos hipotecarios.

Empresas constructoras y
arquitectos.

Promocién y marketing.

Proceso de ventas.

Servicio postventa y atencién
alcliente.

Recursos clave

Equipo de ventas y marketing
capacitado.

Terrenos urbanizados con
aprobacién de planos.

Herramientas tecnoldgicas
para gestiéon y promocion.

Ubicacidn estratégica, proyectos
de vivienda aprobados,
financiamiento flexible, asesoria
integral, seguridad y enfoque en
innovacién y sostenibilidad. Los
elementos que lo diferencian es
la entrega de planos aprobados
para construccién de vivienda,
captando la atencidon de
profesionales jovenes y familias
de clase media, garantizando un
proceso de compra seguro y
facil, y posicionando a la
empresa como lider en el
mercado inmobiliario

0 2

Asesoria personalizada.

Servicio de atencién al cliente
24/7.

Programa de fidelizacién con
descuentos y promociones
exclusivas.

L

Canales de Distribucion

Plataformas online y redes
sociales.

Ferias inmobiliarias y eventos
locales.

Asociaciones con agentesy
agencias inmobiliarias.

Profesionales jévenes (25-45
afios) que buscan viviendas
cerca de dreas urbanas e
industriales.

Familias de clase media(3a5
miembros) que buscan un
entorno seguro y tranquilo.

Inversionistas interesados en
terrenos con proyectos
aprobados.

Estructura de costos

Costos de compra y urbanizacién de terrenos.

Gastos de marketing y publicidad.

Sueldos y salarios del equipo.

Ingresos estimados

0

Venta directa de terrenos.

Venta de proyectos inmobiliarios a empresas financieras

Servicios adicionales (asesoria legal, arquitectdnica, etc.).
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