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RESUMEN

El presente proyecto busca por medio de la investigacion de mercado el evidenciar
gue existe una demanda constante y creciente de los servicios de administracion de
bienes inmuebles para los conjuntos residenciales en las parroquias de Calderén y
Llano Grande, determinando la capacidad operativa del proyecto, identificando los
recursos necesarios para la implementacion y la disponibilidad de los mismos. Se
determina una locacién idénea para el desarrollo del proyecto y se establecen los
procesos operativos necesarios para la prestacion del servicio. Dentro de la
planeacion estratégica se presenta la estructura organizacional para el proyecto
ademas de los procesos que interactiian con la activ idad de la empresa. El analisis
del estudio técnico y financiero facilita el evidenciar o no la viabilidad econémica
desde la perspectiva de diversos criterios de evaluacién. La evaluacién financiera
del proyecto determino un VAN, TIR y el indicador de sensibilidad como favorables
para iniciar la puesta en marcha, asi como una de sus fortalezas es que la inversién
requerida para el mismo se financiara en su totalid ad con capital propio, evitando
costos financieros. Si bien es cierto el servicio inicial corresponde a la administracion
de bienes inmuebles, se recomienda la diversificacién del portafolio de productos,
considerando que existe un mercado cada vez mas dem andante y creciente y sobre

todo porque el nuevo estilo de vida asi lo exige.

Una vez analizadas todas las variables del proyecto de implementacién de
administracién de bienes inmuebles se logra determinar que es factible el desarrollo

del mismo desde el punto de vista econémico asi como financiero.
PALABRAS CLAVE:

e PLANEACION ESTRATEGICA

e CAPITAL PROPIO

e VAN

e TR

e ADMINISTRACION DE BIENES INMUEBLES.
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SUMMARY

This project seeks through market research show that there is a constant and
growing demand for the services of property management for residential complexes
in the parishes of Calder6n and Llano Grande, determining the operational capacity
of the project, identifying resources required for implementation and the availability
of the same. an ideal location for the project is determined and the necessary
operational processes for service delivery are established. Strategic planning within
the organizational structure for the project in addition to the processes that interact
with the activity of the company is presented. The analysis of the technical and
financial study provides the evidence or economic viability from the perspective of
various evaluation criteria. The financial evaluation of the project determined NPV,
IRR and sensitivity indicator as favorable to start the implementation as well as one
of its strengths is that the investment required for the same will be financed entirely
with own capital, avoiding financial costs . While the initial service is for the real
estate management, diversification of the product portfolio is recommended,
considering that there is an increasingly demanding and growing market, especially

as the new lifestyle demands it.

Once all variables in the project to implement real estate management is able to
determine that its development from the standpoint of economic and financial

feasible analyzed.

KEYWORDS:

« STRATEGIC PLANNING
« EQUITY

« VAN

- TIR

. REAL ESTATE
MANAGEMENT.



CAPITULO 1
ESTUDIO DE MERCADO.

1.1 Planteamiento del problema

La necesidad de un sistema de sistema de administracion de bienes inmuebles nace
como parte de la modernizacion de la arquitectura e n las ciudades mas importantes del
Ecuador, dando una revision breve a la evolucion de la vivienda en nuestro pais, se
encuentra la primera etapa, en el periodo comprendido entre 1950 y 1980 en donde la
aspiracion del mercado era poseer una casa individu al que lo que hace es exteriorizar un
sentido de pertenencia e identidad, en aquel entonces el imaginario colectivo no concibe

la idea de vivir en un condominio o en un departamento.

Luego, en una segunda etapa que se inicia a partir de los afios 80 y continua hasta los
90, con el desarrollo de la arquitectura moderna comienza la insercion de edificios de
altura y la oferta de vivienda cuyo target son la clase media y alta, impulsando con el
financiamiento de la banca privada y el encarecimiento de la vivienda aislada por la
escasez y alto valor del suelo urbano, se inicia un nuevo concepto que poco a poco se va
incorporando: la vida EN COMUNIDAD, que va transformando la imagen urbana pero
sobretodo implementado entre en el mercado de vivienda los condominios, los edificios
de departamentos, y las urbanizaciones cerradas, un factor importante para despegar
este tipo de productos es sin duda la crisis econdm ica ocurrida a finales de los afios
noventa que afectd a varios sectores, y entre esos la construccion, ya que las consecuencias
de ésta crisis fueron tasas de interés bancario elevadas y una exagerada variacion en el

costo del suelo urbano y un alto indice de pobreza.

Una marcada tercera etapa del mercado inmobiliario se puede determinar a partir de la
dolarizacién de la economia del Ecuador, que sum ada a un alto volumen de divisas

generadas por los migrantes y la desconfianza de invertir en la banca privada, el interés



de los poseedores del dinero se centra en adquirir bienes inmuebles como una manera de
no perder sus recursos, entonces el crecimiento de la produccion de la vivienda
organizada en conjuntos, condominios y edificios se multiplique incluso desarrollando

nuevas tecnologias constructivas para satisfacer la demanda creciente.

Bajo el concepto de vida en comunidad y con la implementacion de nuevos conceptos de
la organizacion urbana de la vivienda, nace la necesidad de la administracion de los bienes
inmuebles, que facilite el disefio, socializacion y aplicacion de normas de administracion
legalmente estructuradas y respaldad as que incluyen aspectos de convivencia, servicios y

mantenimiento de la estructura fisica de los inmuebles.

Es evidente que la falta de estas normas en una relacion de comunidad acarrea
escenarios como mal uso de los espacios comunales, deterioro por falta de mantenimiento
de los sistemas eléctricos, hidricos, comunicaciones, y otros que por la naturaleza del

bien, éste posea.

La gestion de la empresa de servicios de administra cién y mantenimiento de bienes
inmuebles para conjuntos residenciales consta de 4 pilares fundamentales: 1) Gestion
econdmica de los inmuebles, 2) gestion administrati va de los inmuebles, 3) gestion

técnico legal y 4) gestion comunitaria y social.

El servicio de administraciéon y mantenimiento de bi enes inmuebles no es tnicamente
una oferta de servicios para grandes conjuntos residenciales, sino que también se puede
adecuar al numero de viviendas que requieran el servicio con el disefio de soluciones de

administracion y/o mantenimiento a la medida del cl iente.

Las parroquias de Calderdon y Llano Grande, ubicadas al norte de la ciudad de Quito,
son desde hace cinco afos, las que mas crecimientodemografico han tenido debido a un
costo del suelo urbano relativamente bajo, caracteristica que convierte a estos sectores en

zona atractiva para la inversion de proyectos de vi vienda que expanden la ciudad.



Con el criterio de que los conjuntos residenciales ubicados en las parroquias de
Calderon y Llano Grande puedan acceder a los servic ios diversos que ofrece una empresa
de administracion y mantenimiento de bienes inmuebl es se ha considerado la necesidad de
realizar un estudio de mercado que permita identificar la demanda insatisfecha de este
servicio dentro de los conjuntos residenciales. Este estudio permitird identificar si es
factible o no la creacion de la empresa de servicio s de administracion y mantenimiento de

bienes inmuebles en la zona descrita.

En la realizacion de éste estudio se identifico y | evantd la informacion de los
conjuntos residenciales establecidos en las parroquias de Calderon y Llano Grande y se
realizd la consulta sobre las necesidades de contratar el servicio de administracion y
mantenimiento de bienes inmuebles, orientado a garantizar la buena convivencia de sus
residentes, revalorizar permanentemente la plusvalia del conjunto y mantener una
personeria juridica y legalmente establecida. Como parte del acercamiento a estos
conjuntos se expuso los beneficios de implementar las normativas de la administracion del

conjunto y también se dio a conocer los costos de los servicios.
Una vez finalizado el estudio de mercado, se obtiene los resultados que arroje el
mismo sobre la factibilidad de la creacion de una e mpresa que oferte el servicio de

administracion de bienes inmuebles y mantenimiento para los conjuntos residenciales

ubicados en las parroquias de Calderén y Llano Gran de.

1.2 Objetivos de la investigacion.

1.2.1 Objetivo General

Realizar un estudio de mercado para definir la viabilidad financiera y econémica para

la implementacion de una empresa de servicios de ad ministraciéon y mantenimiento de



bienes inmuebles, para los conjuntos residenciales de las parroquias de Calderon y Llano

Grande.

1.2.2

Objetivos especificos.

Definir la herramienta de investigacion que identif ique el mercado actual en las
parroquias de Calderén y Llano grande para el servi cio de administracion y
mantenimiento de bienes inmuebles en conjuntos residenciales.

Determinar el tamafio de la demanda para el servicio de administracion y
mantenimiento de bienes inmuebles

Identificar las necesidades de los potenciales clientes para el servicio de
administracion y mantenimiento de bienes inmuebles.

Establecer las razones por las cuales los conjuntos residenciales no han contratado
el servicio de administracion y mantenimiento de bi enes inmuebles.

Identificar la competencia en esta zona.

1.3 Hipotesis.

La investigacion de mercado facilita identificar el mercado insatisfecho para el

producto servicios de administracion y mantenimient o de bienes inmuebles.

También permite conocer la posibilidad de implementar una empresa que oferte

servicios de administracion y mantenimiento de bien es inmuebles para los conjuntos

residenciales de las parroquias de Calderon y Llan o Grande.



1.4 Marco Teorico.

La necesidad de contratar a una empresa especializada en la administracion y
mantenimiento de bienes inmuebles, nace ante la falta del factor tiempo y experiencia de
los duefios de propiedades, por lo que contratan administradores para que manejen sus
propiedades en el dia a dia, y ademas realizan unaserie de servicios para los duefios de
propiedades, que no tienen el tiempo ni las habilidades para administrar una propiedad

efectivamente.

La administracion de bienes inmuebles ofrece la opc i6n del Manejo financiero, en el
cual el administrador puede manejar la gestion fin anciera de las propiedades para sus
clientes, podra cobrar los alquileres de los inquilinos personalmente o los pagos pueden
ser enviados a la oficina de éste, asi también gestionan los pagos para el duefio de la
propiedad, tales como hipotecas, impuestos, servicios publicos, seguros y gastos de
mantenimiento, reportando periddicamente al duefio de la propiedad sobre el estado de los

pagos de alquiler y los costos generados del mismo.

También tiene la capacidad de gestionar los Alquileres de los inmuebles,
administrador de bienes inmuebles, podra manejar osl nuevos alquileres a través de la
publicacion de las propiedades, analizar a los pot enciales inquilinos y manejar los
contratos de alquiler para los nuevos inquilinos, asi como también hacen un seguimiento
de los contratos por vencer, manejan los desalojos y las quejas de los inquilinos. El
administrador de bienes inmuebles debera estar familiarizado con las leyes de
arrendamiento de los propietarios que regulan la renta de propiedades residenciales y

comerciales.



Asi también la empresa de servicios de administracion y mantenimiento de bienes
inmuebles puede realizar la gestion de servicios, contratando los servicios para la
propiedad tales como cuidado del jardin, control de plagas, servicios de limpieza,
recoleccion de basura y seguridad. Los administrado res también supervisan el trabajo de
los proveedores para asegurar que la propiedad se mantenga en buen estado.

Las reparaciones también son parte de la gestion del administrador de bienes
inmuebles, ya que se encarga de contratar el servicio de adecuaciones y arreglos de obra
civil para las viviendas, electricistas, plomeros, contratistas de construccion para
solventar los daios causados por el normal uso de la propiedad cuando sean necesarios.

La legalizacion del conjunto residencial ante el SRI, levantamiento, socializacion y
protocolizaciéon del Reglamento Interno, legalizacid6 n en notaria publica de
nombramientos, y su respectiva legitimacion, también es parte primordial de los servicios
de la empresa de servicios de administracion y serv icios de bienes inmuebles.

Importante indicar que el administrador de gestion de bienes inmuebles debe
consultar al duefio antes de efectuar reparaciones en la propiedad para determinar el

presupuesto y las reparaciones necesarias.

La persona que designa la asamblea general de copropietarios en los términos de la ley

de propiedad en horizontal y el reglamento interno de copropiedad.

Su designacion o nombramiento se da por el voto de la mayoria que represente el
cincuenta y uno por ciento del valor del condominio, y puede ser removido cuando la
misma asamblea general de copropietarios lo estime conveniente. La asamblea general las

remuneraciones ordinarias y extraordinarias del administrador, asi como su forma de

pago.

Cuando la asamblea general de copropietarios decida contratar servicios profesionales

externos, la junta directiva debe celebrar el contrato correspondiente conforme a la ley



aplicable, el cual no debe exceder de un afio, pudiendo ser renovado mientras en asamblea

no se determine lo contrario.

Las medidas que adopte y las disposiciones que emita el administrador dentro de sus
funciones y con base en la ley de propiedad horizontal y el reglamento interno del

Condominio, son obligatorias para todos los condémi nos.

La contratacion del servicio de administracion de b ienes inmuebles debe:
e Resolver las diversas problematicas que genera la onvivencia dentro la
Comunidad de Copropietarios.
e Generar AHORRO con acciones preventivas tales como las revisiones
periddicas que posibilitan pequefas reparaciones antes de llegar a importantes

deterioros.

e Brindar SEGURIDAD al tener un control sistematico del estado actual de las
instalaciones, elementos estructurales y dreas comunales del conjunto

residencial.

e Conseguir CALIDAD de VIDA, con el cumplimiento de los acuerdos entre
copropietarios y el cumplimiento sin excepcion del reglamento interno, lo que
genera relaciones cordiales dentro de la comunidad.

e Mejorar el control de ingresos y egresos, por medio de una eficiente gestion de
cobro de las alicuotas mensuales, asi como procesos de compra transparentes

de servicios o bienes para el conjunto residencial.



1.4.1 Introduccion.

La investigacion de mercados es un proceso en el ¢ ual:

a) serecolecta

b) se procesa

c) yanaliza

La informacion que se obtiene respecto a los temas relacionados con los clientes,
competidores y el comportamiento del mercado.

Ademas la investigacion de mercados facilita y sustenta la creacion del plan
estratégico de la empresa, afina y alista el proceso de lanzamiento de un producto o

facilitar el desarrollo de los productos lanzados dependiendo del ciclo de vida.

Con la investigacion de mercados, las organizacione s pueden obtener valiosa
informacion para aprender mas sobre la cartera de clientes vigente y los potenciales

mercados a penetrar y ademads identificar como se comporta un producto en especial.

El propoésito de la investigacion de mercados es ayu dar a las organizaciones en la
toma de las mejores decisiones sobre el desarrollo y la mercadotecnia de los diferentes
productos. La investigacion de mercados representa la voz del consumidor al interior de la

compaiiia.

1.4.2 Administracion y mantenimiento de bienes inmuebles.

El nuevo estilo de vida que se ha creado en la construccion de innumerables inmuebles
en la zona de Calderén y Llano Grande crea la neces idad de establecer los derechos y
deberes sobre los bienes y servicios comunales, ademés de mencionar la subjetividad que
se crea al momento en que uno de los propietarios se ve en la obligacion de asumir la

administracion del conjunto residencial por eleccio n en asamblea general.

Sin duda, factores como falta o indisponibilidad de tiempo para las diversas

necesidades que el conjunto demanda a corto y mediano plazo desembocan en labores



ineficientes de la administracion del bien, y sobre todo puede generarse cualquier

situacion que cause friccion entre los copropietari os.

La administracion de un bien inmueble exige gran s entido de responsabilidad, dado
que la sociedad actual es compleja y consecuentemente su actividad econdémica también,
por lo que se requiere de un conocimiento especializado en la administracion de
inmuebles propios asi como en renta y ejercer su actividad podria pensarse en su
momento que es muy facil; sin embargo y de manera muy profesionales todo lo contrario

ya que en su control incurren diversas aristas que son necesarias citar:

1. Planeacion:

a. Rentabilidad de su inversion
b. Proteccion de su patrimonio
c. Prestigio de ser propietario

d. Arriendo Temporal

2. Plusvalia:

a. Determinar la superficie rentable y su calidad y calcular entonces su precio en
mercado.

b. Crear una estrategia de comercializacién ante lo s medios publicitarios con las
cuales cuenta esta empresa, asi como los que sean necesarios para su Optimo
arrendamiento.

c. Investigar y calificar al inquilino mediante las solicitudes de arrendamiento que se
procesan en esta empresa a fin de contar con la garantia moral y econémica de los futuros.

Y que cumplan los requisitos que se anteponen en una la Garantia.

3. Contratacion de servicios.-
a. Mediante los contratos con los prestatarios de servicios con que cuenta esta empresa,
el cual se prevé cualquier posible conflicto, contando con las clausulas de proteccion en la

prestacion del servicio.
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b. Verificar que los firmantes se identifiquen plenamente a modo de evitar

suplantaciones.

4. Cobro de alicuotas:

a. Cobranza Ordinaria; se realizan periddicamente d e manera personalizada ante el
propietario, recibiéndolo en el area y horario destinado para esta gestion de pago de
alicuotas dentro del conjunto.

b. Cobranzas extraordinarias, se envian recordatorios por escrito al copropietario.

c.En las cobranzas de tipo judicial y de requerirse se emplean los instrumentos

legales ante el propietario bajo las condiciones del reglamento vigente.

5. Conservacion:
a. Mantenimiento Correctivo, se cuenta con un personal calificado para atender y

proporcionar eficazmente un servicio de mantenimiento.

6. Control de los Ingresos y los Egresos:

a. De requerirse un control absoluto de los ejercicios

1. Impuestos, derechos y cualquier otro pago de caracter fiscal

. Control de los servicios de electricidad, teléfono, gas, agua etc.

. Hipotecas y Seguros

. Conservacion y mantenimiento, igualas por servic i0 y compra de materiales
. Promocion, anuncios y rotulos.

. Gastos administrativos, papeleria, investigaciones, correo.

. Sueldos del personal y honorarios profesionales por conserjeria, jardineria, y otros.

0 N N B W

. En el ambito de Asesoria Profesional:
a. Organizacion administrativa en rentas

b. Procedimientos juridicos y legales
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CAPITULO IT
INVESTIGACION DE MERCADO.

2. Investigacion de Mercado

2.1 Necesidad de la investigacion de mercado.

El motivo primordial para realizar una investigaci6 n de mercado es porque
requerimos conocer de una manera mas detallada y especifica la necesidad de
implementar el servicio de administraciéon y mantenimiento de bi enes inmuebles en los
conjuntos residenciales ubicados geograficamente en la parroquia de Calderon y Llano
Grande, para lo cual se requiere de la recopilacion de informaci 6n primaria y secundaria

recolectada de la siguiente manera:

Informacion primaria.- se la obtendra de encuestas y entrevistas con losintegrantes
de la directiva elegida de los conjuntos residenciales ubicados en las parroquias de

Calder6n y Llano Grande.

Informacion secundaria.- se la obtendra de entidades como el Instituto Nacional de

Estadisticas y Censos a través de su paginawww.ecuadorencifras.gob.ec, Camara de la

construccion de Quito y Ministerio de Desarrollo Ur bano y Vivienda.

2.2 Diseiio de la investigacion de mercado.

La metodologia de la investigacion de mercado que s e utilizard es en base a la
investigacion Exploratoria ya que el tema de estud io no es muy conocido y tiene poco
analisis del mismo, entonces se considera adecuadoel uso de la investigacion exploratoria
ya que por medio de ella podremos recoger la mayor cantidad de datos que serviran para

poder realizar la toma de decisiones.
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Las principales fuentes de informacion que se van a utilizar son las que se obtengan del
Instituto Nacional de Estadisticas y Censo (INEC), los datos de la Camara de construccion

de Quito.

Con la informacion que se logre agrupar se realizar & una compilaciéon de datos que
serviran para determinar las principales variablesde la demanda de nuestro servicio, y que
hara viable el determinar la identificacion del segmento de mercado, mercado meta y el

calculo del tamafio de la muestra (n).

2.2.1 Analisis del entorno del servicio de administracion y

mantenimiento de bienes inmuebles en el Ecuador.

La constitucion ecuatoriana contempla al reglamento de la propiedad horizontal
desde que la funcion ejecutiva lo expidio por decre to en ley de emergencia #08 el 1 de
marzo de 1960 en la presidencia del Dr. Jos¢ MariaVelasco Ibarra, bajo el nombre de ley

de propiedad horizontal.

En base a esta normativa se aprecia la necesidad de implementacion de una estructura
organizada para la administracion de los bienes que comprendan la propiedad horizontal,
que busca precisar los derechos y obligaciones de manera legitima, clara y concisa de los
copropietarios amparados y normados bajo la figura de un reglamento interno, que debe
de haber sido aprobado y socializado en asamblea general de copropietarios del conjunto

residencial.

Entonces con apego al reglamento interno de copropiedad se obtendran normas sobre
la administracion y conservacion de los bienes comu nes, de igual forma se instruird sobre
las obligaciones econdomicas de los copropietarios d e acuerdo al porcentaje de la alicuota
especificada en las escrituras, esta obligacion eco nomica en el plazo inmediato busca y
tiene como horizonte el mantenimiento de los bienes comunales con el fin de mantener y

elevar la plusvalia del bien evitando un perjuicio en el valor de los bienes comunes.
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Por lo expuesto se puede evidenciar que la constitucion ecuatoriana norma y regula a
todos aquellos bienes que se encuentren constituidos dentro de un mismo edificio o sean
independientes pero que tengan como elemento caracteristico tener una via de salida a la
via publica directamente o por un pasaje en comun yque podran pertenecer a distintos

propietarios.

La premisa de la ley de propiedad indica que cada propietario sera duefio exclusivo de
su piso, departamento o local y comunero o copropietario de los bienes destinados al uso
comun, como areas verdes, areas de juego, salacomunal y otros espacios contemplados para

el goce comunitario.

2.3 Cinco fuerzas de Porter.

Las 5 fuerzas de Porter, es un modelo que permite analizar cualquier industria en
términos de rentabilidad, seglin su autor la rivalidad entre los competidores es el resultado

de la combinacion de cinco fuerzas o elementos

Conforme aumenta la intensidad de la competencia de una industria, disminuye el
margen de ganancia, la tasa de retorno sobre el capital invertido, hasta llegar al margen de
competencia perfecta. En este margen las empresas no tienen incentivos para seguir
produciendo en el largo plazo. La intensidad de la competencia depende de las 5 fuerzas

de la industria.

Cada una de las fuerzas se puede analizar desde el punto de vista varios factores asi:

Poder de negociacion de los clientes.

e Concentracion de compradores respecto a la concentr acion de compaiiias,
e Grado de dependencia de los canales de distribucion .

e Posibilidad de negociacion, especialmente en indust rias con muchos costes fijos.
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e Volumen comprador.

e Costes o facilidades del cliente de cambiar de empresa.

e Disponibilidad de informacién para el comprador.

e C(Capacidad de integrarse hacia atras.

e Existencia de sustitutivos.

e Sensibilidad del comprador al precio.

e Ventaja diferencial (exclusividad) del producto.

e Analisis RFM del cliente (Compra Recientemente, Frecuentemente, Margen de
Ingresos que deja).

Poder de negociacion de los proveedores.

Facilidades o costes para el cambio de proveedor.
Grado de diferenciacion de los productos del provee dor.
Presencia de productos sustitutivos.
Concentracion de los proveedores.
Solidaridad de los empleados (ejemplo: sindicatos).
Amenaza de integracion vertical hacia adelante de 1 os proveedores.
Amenaza de integracion vertical hacia atras de los competidores.

Coste de los productos del proveedor en relacion co n el coste del producto final.
Amenaza de nuevos entrantes.

Existencia de barreras de entrada.
Economias de escala.
Diferencias de producto en propiedad.
Valor de la marca.

Costes de cambio.
Requerimientos de capital.
Acceso a la distribucion.

Ventajas absolutas en coste.

Ventajas en la curva de aprendizaje.
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Represalias esperadas.
Acceso a canales de distribucion.

Mejoras en la tecnologia.

Amenaza de productos sustitutivos.

Propension del comprador a sustituir.
Precios relativos de los productos sustitutos.
Coste o facilidad de cambio del comprador.
Nivel percibido de diferenciacion de producto.

Disponibilidad de sustitutos cercanos.

Rivalidad entre los competidores.

Poder de los compradores.
Poder de los proveedores.
Amenaza de nuevos competidores.
Amenaza de productos sustitutivos.
Crecimiento industrial.

Barreras de salida.

Diversidad de competidores.
Complejidad informacional y asimetria.
Valor de la marca.

Cuota de coste fijo por valor afiadido.

Estudie el ambiente externo en especial el ambiente industrial.

Detecte una industria con alto potencial para los rendimientos superiores al
promedio.

Identifique la estrategia que requiere la industria atractiva para obtener RSP
(rendimientos superiores al promedio).

Desarrolle o adquiera los activos y habilidades necesarios para poner en practica la
estrategia.
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CAPITULO III
ANALISIS DE LAS FUERZAS COMPETITIVAS.

3.1 Analisis de fuerzas competitivas.

3.1.1 Oferta interna

De acuerdo al analisis de los datos estadisticos desitio web de la superintendencia de
compaiiias, y el portal del INEC, Ecuador en cifras, hasta el afo 2014 en el Ecuador,
provincia de Pichincha, canton Quito, se encuentran registradas oficialmente 16 empresas
que realizan actividades de “Administracion de bien es inmuebles a cambio de una

retribucion o por contrato”.

Sin duda es importante comentar que dentro del mercado existen personas naturales
que realizan estas actividades por contratacion dir ecta con los conjuntos residenciales,

bajo la figura de prestacion de servicios profesio nales.

Ademas, dentro de los conjuntos residenciales con le objeto de evitar incurrir en los
gastos de contratacion de un tercero para este tipo de servicio, son los miembros de la
directiva electa quienes asumen los roles de administracion de los bienes inmuebles, es

decir del conjunto residencial.

El catidlogo de los servicios que habitualmente lasempresas de administracion y

mantenimiento de bienes inmuebles ofrecen se detalla a continuacion:

Gestion econdmica de los bienes, como balances.
Gestion administrativa de los bienes, como contrata ciones de mantenimiento.
Gestion técnico-legal de los bienes, como formulacion de reglamentos.
Gestion social de los bienes, como comunicaciones y canales de informacion a los

copropietarios.
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Bajo la premisa que la ubicacion fisica de la empre sa de servicios de administracion
y mantenimiento de bienes inmuebles, sera en la parroquia de Calderén, especificamente
en la parroquia Llano Grande, se analiza y define que no existen actividades relacionadas,

segun el detalle de registros de la superintendencia de compafiias.

En el analisis de la competencia se va a utilizar le modelo de 5 fuerzas de Porter. La
evaluacion se llevara a cabo evaluando las 5 fuerza s competitivas que se interaccionan en

el entorno empresarial y son:

- Amenaza de entrada de nueva competencia.
- Poder de negociacion con los proveedores
- Poder de negociacion con los clientes.

- Amenaza de nuevos productos o productos sustitutos.

3.1.1.1 Amenaza de nuevos competidores.

La parroquia de Calderén y Llano Grande se ha conve rtido en los tltimos 5 afios en
una ubicacion apetecida para la inversion de proyec tos inmobiliarios, esto se debe a que
aun existen cientos de hectareas con clasificacionde suelo urbano que en su 80% son

catalogados para uso residencial.

Ademas se debe considerar como un factor de decision el crecimiento constante de
proyectos de vivienda en las parroquias de Calderén y Llano Grande, y la ubicacion de la
empresa, ya que la distancia entre Quito y estas, si bien es de 15 kildmetros, el
congestionamiento vehicular hace menos atractivo el mercado para otras empresas

ubicadas en Quito, ya que incrementaria sus costos operativos.

3.1.1.2 Amenaza de ingreso de productos sustitutos.
No existe un producto sustituto en el mercado para la contratacion de un servicio de
administracion y mantenimiento de bienes inmuebles. La amenaza que se puede

identificar para este servicio es que las personas que se encuentran conformando la



19

directiva del conjunto habitacional desarrollen un proceso integral de administracion y
mantenimiento de bienes inmuebles.

Para evitar esta amenaza, en el proceso de oferta del servicio a los potenciales clientes
de los conjuntos habitacionales se debe reforzar por sobre todas las gestiones que realizara
la empresa, el aspecto de OBJETIVIDAD con el que se realizaran todos los proceso y
sobre todo la TRANSPARENCIA en la gestion econdmica del servicio de administracion y

mantenimiento de bienes inmuebles.

3.1.1.3 Poder de negociacion con los proveedores.

Los proveedores que se requieren para la realizacion de este servicio deben
contar con personal calificado y experiencia. Este es un aspecto favorable para la empresa,
por cuanto al encontrarse ubicados en la zona geografica en que se oferta el servicio, tiene
la opcion de contratar mano de obra calificada de g ente de los alrededores, lo que permite
una disminucion de los costos operativos.

En base a la curva de crecimiento que tenga la empresa y la segmentacion de la
demanda de los servicios, se podra formar y capacitar su propio personal para las

diferentes necesidades de los clientes.

3.1.1.4 Poder de negociacion con los compradores.

La oferta creciente y permanente de planes de vivienda, es una oportunidad para el
desarrollo de la empresa. A la vez la escasa informacion que poseen los conjuntos
habitacionales sobre la importancia y beneficios de la contratacion de un servicio de
administracion y mantenimiento de inmuebles son fac tores negativos.

Para contrarrestar esta debilidad de efectivamente, es necesario como parte del
proceso de oferta e introduccion del servicio el in iciar una campafia de informacion
agresiva. La campafa de informacién se la puede trabajar de la mano con los

constructores y ofertantes de los proyectos inmobiliarios.
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3.1.1.5 Rivalidad entre competidores.

Realizado el analisis de ubicacion de empresas que ofrecen estos servicios, se puede
evidenciar que no existe una rivalidad directa.

Un aspecto favorable que es importante mencionar es que la propuesta de una empresa
de servicios de administracion y mantenimiento de b ienes inmuebles serd la primera en
registrarse en la zona de Calderén y Llano Grande, y se encontrara con una ubicacion
geografica local.

De esta manera se busca obtener la confianza de los conjuntos habitacionales y

establecer una relacion comercial fortalecida en ba se a la fidelidad.

3.2 Evaluacion del perfil competitivo.

De acuerdo al producto de la investigacion y andlisis de la base de datos de la
superintendencia de compaiiias, no se dispone de registros que respalden la evidencia de
empresas cuyo giro comercial sea la administracion y mantenimiento de bienes inmuebles,
que representen una competencia directa en la parroquia Calderén ni en la parroquia Llano
Grande, todas las empresas que comprenden la clasificacion L682003,
ADMINISTRACION DE BIENES INMUEBLES A CAMBIO DE UNA RETRIBUCION
O POR CONTRATO se encuentran afincadas en la ciudad de Quito, en virtud de esta
informacion se procede a realizar el analisis de las empresas de servicios de administracion

y mantenimiento de bienes inmuebles mas reconocidos en la ciudad de Quito:

Cuadro 3.1
Informacion de dos empresas de administracion de bi enes inmuebles.
NOMBRE UBICACION
RAZON SOOAL DIRECCION ACTIVIDAD
COMERCIAL GEOG RAFICA
: : 1682003, ADMINISTRACION DE BIENES INMUEBLES
SERVIAC SERIAC  DIEeOE ‘2";:;‘::8 T °”"°S'z:;"c" A CAMBIO DE UNA RETRIBUCION O POR
e CONTRATO.
1682003, ADMINISTRACION DE BIENES INMUEBLES
: GRUPO 1LOSCOMKIOSOE4573  QUITO/PICHINCHA
GRUPO EFECTIVO R o pusment A CAMBIO DE UNA RETRIBUCION O POR

CONTRATO.
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Grupo Efectivo.

Es una corporacion multidisciplinaria constituida e n Agosto del afio 2008, ofrece los
servicios de administracion de condominios, conjunt os habitacionales, locales
comerciales, oficinas, en areas de actuacion de 3 enfoques, como son la administracion
inmobiliaria, la gestion de patrimonios y la asesor ia contable y juridica.

Su oferta de producto es un sistema que reemplaza al administrador local de la
directiva del conjunto habitacional, por un representante legal de la propiedad y

copropiedad, con facultad de ejecucion, supervivenc ia, representacion y recaudo.

SERVIAC, soluciones para condominios.

Es una empresa joven que ofrece los servicios de administracion y mantenimiento de
edificios y conjuntos residenciales en la ciudad de Quito y en los valles de Cumbaya y los
Chillos.

Ademas ofrece los servicios de gestion inmobiliaria, es decir la comercializacion de
bienes raices para le venta y compra de los mismos. Cuenta con una sucursal en Tonsupa,

su oferta de servicio se caracteriza por un uso intensivo de las tecnologias disponibles.

3.3 Matriz del perfil competitivo.

Para definir la matriz de perfil competitivo se va a considerar a los dos potenciales
competidores que ofrecen servicios de administraci6 n y mantenimiento de bienes
inmuebles dentro de la ciudad de Quito y Valles, correspondiente a la informacion del
cuadro 3.1, y comparar contra los factores positivos de la empresa del proyecto de

investigacion de mercado que es G.I.
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Cuadro 3.2
Matriz de Perfil Competitivo.
Grupo Efectivo SERVIAC Gestion Inmobiliaria
FACTOR T T
CLAVE DE | I
EXITO PESO [Calificacion [Ponderacion Calificacién Ponde racion Calificacion |Ponderaci(’)n
Probabilidad I 1 1
de la inversion 1 3 | 3B |3 4 7
] I 0 I
I I I
Competitividad 1 i ! ah ! 4 i g
I 1 i
Calidad del ! l !
Servicio 2 ] : 8 K : 8 o :8
] I I
. I I I
Dependencia 1 1 1
de los I I I
proveedores 1 P : 2p : 2 il :1
] I I
I I I
Aceptacion de 1 1 1
los clientes 1 3 : 3B : 3 § :3
I I I
] I I
Ubicacién ! ! !
Geografica. 2 P 1 4 p 1 4 o 18
| 0 i 0 0
Tecnologia. 1 7\ l 4 A l 4 4 :4
! 0 o o
Experiencia. 2 2 1 8 U 1 8 1 12
| 0 I 0 0
Cantidad de : : :
Servicios. 2 4 ! 8 B ! 6 ¢ I6
TOTAL 13 44 42 40
Puntaje.

Fortaleza importante: 4
Fortaleza menor 13
Debilidad Menor 12
Debilidad Grave 1

En la matriz se puede observar de acuerdo a la ponderacion del puntaje que la empresa
GE, utiliza muy buenas estrategias en el mercado para los servicios de administracion de
bienes inmuebles, obtiene el mayor puntaje. La empresa SERVIAC, tiene un puntaje que
le permite una fuerte presencia en el mercado de servicios en la ciudad de Quito y Valles.
La ventaja competitiva de la nueva empresa es la ubicacion geografica en donde se

encuentra desarrollando su actividad y ser la pionera en ofertar el servicio de
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administracion y mantenimiento de bienes inmobiliar ios en el mercado de las parroquias

de Calderén y Llano Grande.

3.4 Canal de distribucion.

El servicio que ofrece Gestion Inmobiliaria a los ¢ onjuntos habitacionales, tendra las
siguientes caracteristicas:

Servicio personalizado.- Se identificardn las necesidades individuales de adac
cliente, con el objeto de analizar y proponer servicios a la medida de cada uno de los
conjuntos habitacionales para la implementacion del servicio de administracion de bienes
inmuebles propuesto.

Servicios de valor agregado.- Dentro de la entrega de los productos finales a la
administraciéon de cada conjunto se proveerd de horas de socializacion de reglamentos
internos, ademds de accesos via sitio web de los reportes de gasto e ingreso de cada

conjunto desde el portal de Gestion Inmobiliaria (G I).
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CAPITULO IV
ANALISIS DE LA DEMANDA.

4.1 Demanda Interna

Segun la revision de los datos del censo econdémico del ano 2010 realizado por el
INEC en la ciudad de Quito, se encuentran registrados 32 tipos de vivienda tipo colectiva
que segun el glosario de la estadistica nos indica corresponde a un espacio de vivienda
estructuralmente separado e independiente, que se destina a alojar un conjunto de
personas, generalmente sin vinculo familiar, pero que hacen vida en comun, dentro de los
cuales encontramos edificios de apartamentos y conjuntos habitacionales residenciales.
Tabla 4.1

Demanda potencial interna.
Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y censos 2010.

PARROQUIA CALDERON

Tipo de la vivienda Casos
Casa/Villa 37.558,00
Departamento en casa o edificio 8.736,00
Cuarto(s) en casa de inquilinato 2.468,00
Mediagua 3.410,00
Rancho 40,00
Covacha 126,00
Choza 21,00
Otra vivienda particular 262,00
Hotel, pensién, residencial u hostal 27,00
Cuartel Militar o de Policia/Bomberos 1,00
Centro de acogida y proteccion para nifios y nifias,mujeres e indigentes 1,00
Hospital, clinica, etc. 1,00
Convento o institucion religiosa 4,00
Otra vivienda colectiva 25,00
Total 52.680,00

PARROQUIA LLANO GRANDE
Tipo de la vivienda Casos
Casa/Villa 2463
Departamento en casa o edificio 272
Cuarto(s) en casa de inquilinato 86
Mediagua 535
Rancho 4
Covacha 18
Choza 3
Otra vivienda particular 4
Otra vivienda colectiva 8

Total 3388
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En el cuadro se puede observar que los tipos de vivienda segun la clasificacion en su
mayoria son de tipo casa/villa individuales, cuartos de arriendo, y edificaciones
informales conocidas como mediaguas.

Sin embargo se puede apreciar que existe un mercado potencial segin la estadistica

del 2010 de 32 conjuntos residenciales.

4.2 Procedimiento de recoleccion de datos.

Para la recoleccion de datos primarios se revisd la informacion disponible del VII

censo de poblacion y VI de vivienda realizado en el ano 2010.

Para la recoleccion de datos de campo se disefiara una encuesta que constard de 10
preguntas orientadas a las directivas de los conjuntos habitacionales, las cuales al ser
contestadas, responderan a las necesidades de informacion de esta investigacion de

mercado.

4.3 Diseiio de 1a muestra.

El mercado objetivo o meta al cual se dirige la investigacion corresponde a todos los
conjuntos residenciales que se encuentran ubicados en las parroquias de Calderon y Llano
Grande, ya que se busca satisfacer las necesidades de todo el mercado de conjuntos
habitacionales ubicados en ésta localidad.

La determinacion del tamafio de la muestra tendra una base de un total de 32 conjuntos

habitacionales, se aplicara un nivel de confianza del 95% y un margen de error del 5%.

1==

Descripcion de los elementos de la formula de la mu estra estadistica.
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— Término .
Estadistico pescripeion

N Poblacién total o universo

n Muestra estadistica

K2 constante que depende del nivel de confianza que asignemos

P Proporcién de individuos que poseen la caracteristica

de estudio.
q Proporcion de individuos que NO poseen la caracteristica de
estudio. (1-p)
&2 Error muestral deseado

Valores para la formula de la muestra estadistica

Término
Valores

Estadistico

N 32
n ?
k2 1,96
p 0,5
q 0,5 Valor de k 1,15 /1,28 | 1,44 1165|196 |224 |258
2 Nivel de confianza | 75% | 80% | 85% | 90% | 95% | 97.5% | 99%
e 0,05%

32 196 0505

005 32-1 4196 0505

0077+ 09604

3073

10379

El tamaio de la muestra obtenido es de 29 conjuntos habitacionales.

4.4 Recopilacion de datos .

La metodologia utilizada para la recoleccion de dat os se detalla a continuacion:
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- Aplicacion de un total de 29 encuestas realizadas de manera directa al presidente de

la directiva de los conjuntos residenciales ubicados en las parroquias de Calderon y Llano

Grande.

- Las encuestas se aplicaron entre Enero y Febrero del 2015.

- Se adjunta el listado de los conjuntos en los cuales se realizo la encuesta.

Tabla 4.2
Base de datos de conjuntos residenciales de las parroquias objeto de estudio.
No. NOMBRE DE CONJUNTOS DIRECCION PARROQUIA
1 CONJUNTO RESIDENCIAL LOS YUCOS Garcia Moreno y pasaje Orquideas Llano Grande
2 CONJUNTO RESIDENCIAL FEREZ Garcia Moreno y pasaje Orquideas Llano Grande
3 CONJUNTO RESIDENCIAL ALCANTARA Jorge Carvajal y Sau | Quezada. Calderon
4 CONJUNTO RESIDENCIAL MARIANITAS II-11l Calle Maria Godoy y Progreso. Calderén
5 CONJUNTO RESIDENCIAL MONTECARLO | Progreso y Pasaje 3 Calderdn
6  CONJUNTO RESIDENCIAL MONTECARLO I Garcia Moreno y Atahualpa Llano Grande
7  CONJUNTO PARAISO DEL NORTE Bonanza y Landazuri Calderén
8  CONUNTO LA ESPERANZA Giovanni Calles y Efrain Armas. Calderon
9  CONJUNTO RESIDENCIAL MARIANITAS | Calle Uni6n y Vicente Rocafuerte Calderon
10 CONJUNTO ALDEA VERDE Garcia Moreno y Av. Carapungo Llano Grande
11 RESIDENCIAS LA ALCUDIA Calixto Muzo y Astudillo Llano Grande
12 CIUDAD ALEGRIA Calle Guayas y Esmeraldas Llano Grande
13 CONJUNTO VILLA ARENA Calle Arenal y los Cipreses Calderén
14 CONJUNTO CASALES DE BUENAVENTURA Calle Arenal y los Eucaliptos Calderén
15 CONJUNTO EL PIONERO Giovanni Calles y Jaime Roldés Aguilera Calderén
16 CONJUNTO BOSQUES DE CALDERON I Giovanni Calles y Duchicela Calderén
17 VILLAS VILCABAMBA 1 Quitus y Vancouver Calderén
18 CONJUNTO EL LIMONAR Calle de los Fundadores y Saul Quezada Calderén
19 CONJUNTO GARDENS CLUB Elias Godoy y Pasaje Humberto Puga Calderén
20 CONJUNTO SANTA MARIANITA Calle Virgen de Monserrat y Vicente Rocafuerte Calderon
21 CONUNTO SENDERO DEL QUINDE Calle el Quinde y de Los Flamencos Calderén
22 CASALES LA VICTORIA 9 de Agosto y Av. Carapungo Calderén
23 CONJUNTO JARDINES DE CALDERON Ricardo Calderén y M aria Godoy Calderén
24 PORTAL CAROLINA 2 Bonanza y Manuel Aguilar Calderdn
25 CONJUNTO VIRGEN DE CALDERON Pasaje José Orbea y Av . Carapungo Llano Grande
26 CONJUNTO HABITACIONAL RINCON DE SANTA ROSA Calle S an Carlos y Alba Calderén Llano Grande
27 CONUNTO EL CARMEN | Calle 23 de Abril y 25 de Noviembre Llano Grande
28 CONJUNTO BONANZA I-1I Avenida Carapungo y Calixto Muzo Llano Grande
29 ALCAZAR DE SAN JOSE Avenida Duchicela y Calle San Jose Calderén
4.5 Diseiio del cuestionario.
La encuesta busca la informacién de las siguientes variables de los conjuntos
habitacionales:

- Grado de conocimiento del servicio de administracion y mantenimiento de bienes

inmuebles.
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- Intencién de contratacion del servicio de adminis tracion y mantenimiento de bienes
inmuebles.
- Realidad socio economica de los conjuntos residen ciales en las parroquias de

Calderon y Llano Grande.

4.6 Presentacion del cuestionario.

Se realizaron 10 preguntas de que se las estructuré de manera de que cumplan con los

siguientes requisitos:

Fluidez en dar respuestas de la encuesta.
Claridad en las preguntas, uso de términos generales.
Comprension de las preguntas
Mitigar el riesgo de sesgos u orientaciones en las respuestas.

Exactitud y consistencia en las respuestas.

4.7 Diagrama de la encuesta.

El diagrama de la encuesta se encuentra dentro del anexo 2 de este documento en el
cual se aprecia la estructura de composicion de la encuesta, un breve y conciso resumen
del objetivo de la aplicabilidad de la misma y la estructura de la conformacion por cada

pregunta.

4.8 Analisis de Datos.

Resultado pregunta 1 de la encuesta.

JEn su conjunto han oido hablar acerca de las empresas de administracion y
mantenimiento de conjuntos residenciales?
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Ha oide hablar de empresas de administracion de inmuebles

Porr:entaje Parcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulada
Validos Sl 186 55,2 55,2 552
No 13 443 448 1000
Total 28 100,0 100,0

Ha oido hablar de empresas de administracion de inmuebles

s
o

Figura 4.1 Resultado de la encuesta, pregunta #1.

De la figura 4.1 se puede constatar que el 55,17% de los conjuntos encuestados si
conocen acerca de las empresas de administracion y mantenimiento de bienes inmuebles.
Esto demuestra que no hay mucha informacion acerca de las bondades de las empresas
que ofrecen estos servicios y que se puede iniciar una campafia de informaciéon de los
servicios y beneficios que se pueden obtener al contratar una empresa de administracion y

mantenimiento de inmuebles.

Resultado de la pregunta 2 de la encuesta.

.Conoce los beneficios de utilizar los servicios de las empresas de
administracion y mantenimiento de conjuntos residenciales?
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Conoce los beneficios de estas empresas

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Si 12 41,4 414 414
No 17 58,6 58,6 100,0
Total 29 100,0 100,0

58,62%

Figura 4.2 Resultado de la encuesta, pregunta #2.

De la figura 4.2 se aprecia que el conocimiento de los beneficios que una empresa de
servicios de administracion y mantenimiento de bien es inmuebles ofrece es bastante
limitado, apenas el 41.38% de los conjuntos residenciales encuestados los conocen. Se

demuestra que existe una falta de informacion de es tos servicios en la zona de Calderon y

Llano Grande.

Conoce los beneficios de estas empresas

Resultado de la pregunta 3 de la encuesta

JEstaria interesado en contratar una empresa de administracion y

mantenimiento de conjuntos residenciales?
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Esta interesado en contratar una empresa

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  Si, definitivamente 11 37,9 37.8 37,9
Si, pero después de un 9 31,0 31,0 69,0
tiempo.
No, pero lo pensaria 2 6,9 6,9 75,9
No, no lo contrataria 7 24 1 241 100,0
Total 29 100,0 100,0

Esta interesado en contratar una empresa

W si, definitivamente

-Si, pero despues de
un tiempo.

No, pero lo pensaria

No, ho lo contrataria

Figura 4.3 Resultado de la encuesta, pregunta #3.

De la figura 4.3 se evidencia que el 37.93% de los conjuntos encuestados aceptarian
contratar los servicios administracion y mantenimie nto de los bienes. Por otro lado un
24% esta con la certeza de no contratar los servicios, sin embargo existe un 31.03% que lo
contrataria después de un tiempo, es esa muestraque se debe trabajar para llevarlo a la

intencion de compra de los servicios.
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Resultado de la pregunta 4 de la encuesta.

JPor qué no contrataria una empresa de administracion y mantenimiento de
conjuntos residenciales?

Por que NO contrataria una empresa

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  Precio Alto 15 51,7 51,7 51,7
No es hecesario 10 34,5 34,5 86,2
Es de dificil control 2 6,9 6,9 93,1
Otros 2 6,9 6,9 100,0
Total 29 100,0 100,0

Por gue NO contrataria una empresa

W Precio Alto

.No &8s hecesario
[CIEs de dificil control
M otros

Figura 4.4 Resultado de la encuesta, pregunta #4.

De la figura 4.4 se evidencia que uno de los factores que afecta a la intencion de
compra de los servicios que ofrece la empresa es el precio considerado alto ya que un

51.72% cree que no contrataria a la empresa si el precio fuese excesivo.
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Asi mismo un 34.48% de los conjuntos creen que no es necesario contratar a la
empresa, y un 6.9% cree que es de dificil control el contratar una empresa externa para la
administracion del conjunto, y un 6.9% tiene otras razones por las que no contrataria a la

empresa.

Resultado de la pregunta 5 de la encuesta.

JContrataria la empresa de administracion y manteni miento de conjuntos
residenciales si el precio del servicio fuera menor?

Contrataria si el precio fuera menor

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  Muyprobablemente 11 37,9 37,9 37,8
Probablemente 13 448 44 8 82,8
Poco probable 3 10,3 10,3 93,1
No es probable. 2 6,9 6,9 100,0
Total 29 100,0 100,0

Contrataria si el precio fuera menor

| Muy probablemente
[ Probablemente
OPoco probable
MNo es probable.

Figura 4.5 Resultado de la encuesta, pregunta #5.

De la figura 4.5 en la pregunta si se contrataria condicionando al precio del servicio

ofertado para la contratacion se puede apreciar mu y probablemente revisen su intencion
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de compra si hubiera algin tipo de rebaja en el servicio de administracion y
mantenimiento de bienes inmuebles.

El 37.93% de los conjuntos encuestados condicionan su intenciéon de compra a
favorable si el precio baja, y de igual forma el 44.83% considera como probable la opcion

de contratar si el precio no es oneroso del servicio que ofrece la empresa.

Resultado de la pregunta 6 de la encuesta.

JContrataria la empresa de administracion y manteni miento de conjuntos
residenciales si tuviera un total conocimiento y a fondo de sus beneficios?

Contrataria si conociera mas de los servicos

Figura 4.6 Resultado de la encuesta, pregunta #6.

OPoco probable.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  Muyprobablemente 16 55,2 55,2 55,2
Probablemente 9 31,0 31,0 86,2
Poco probable. 4 13,8 13,8 100,0
Total 29 100,0 100,0
Contrataria si conociera mas de los servicos
Il Muy probablemente
M Probablemente
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De la figura 4.6 se puede apreciar que la intencion de contratacion es favorable en mas
de la mitad de los encuestados, el 55.17% de los conjuntos estan de acuerdo en que si se
conoceria de una manera mas detallada los servicios que ofrece la empresa, es muy
probablemente que se contrate.

El 31.03% de los encuestados afirma que probablemente contrataran los servicios si
se hace una socializacion con mas detalles de la oferta del servicio. Apenas el 13.79% no

confirma su intencion de compra del servicio.

Resultado de la pregunta 7 de la encuesta.

.Qué aspectos le atraen de las empresas de administracion y mantenimiento de
conjuntos residenciales?

Que le atrae de estas empresas

Porcentaje Porcentaje
Frecuesncia | Porcentaje valido acumulado
Validos  Objetividad en las 11 37,9 379 378
decisiones
Mejora los tiempos de [ 20,7 20,7 58,8
respuesta en
reparaciones.
Mantiene la plusvalia del 10 345 345 93,1
conjunto.
No me atrae hada. 2 6,9 8,9 100,0
Total 29 100,0 100,0

Que le atrae de estas empresas

Objetividad en las
decisiones
Mejora los tiempos
de respuesta en
reparaciohes.
Mantiene la plusvalia
del conjuntp.

B NGc me atras hada.

34,48%

Figura 4.7 Resultado de la encuesta, pregunta #7.
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De la figura 4.7 se puede apreciar que los aspectos que mas atraen de la empresa
ofertante del servicio de administracion y mantenim iento de es la objetividad con que se
toman las decisiones en relaciéon a la administracié n de los conjuntos, un no menos
importante 34,48 considera atractivo el hecho que la plusvalia del bien se mantiene y no
decae, es importante ya que los servicios de la empresa se encaminan a fortalecer las
acciones que permitan que el inmueble no sufra deterioro, luego con un 20,69% se
considera como factor importante también la celeridad que se le da a los temas de
reparaciones si se presentara algin dafio en las instalaciones, finalmente con un 6% de
apatia para los conjuntos que indican que no les atrae nada del abanico de productos que

ofrece la compaiiia.

Resultado de la pregunta 8 de la encuesta.

JContrataria la empresa de administracion y manteni miento de conjuntos
residenciales si la informacién financiera, adminis trativa y de obras estaria
disponible en internet?

Informacion detallada de la gestion.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  Muyprobablemente 9 31,0 31,0 31,0
Probablemente 12 414 41,4 724
Poco probable. 6 20,7 20,7 93,1
No es probable. 2 6,9 6,9 100,0
Total 29 100,0 100,0
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Informacion detallada de la gestion.

-Muy probablemente
[l Probablemente
OPoto probabls.
N es probable.

Figura 4.8 Resultado de la encuesta, pregunta #8.

De la figura 4.8 se aprecia que el 44.83% muy probablemente de todos los conjuntos
encuestados indica que si contrataria los servicios de la empresa si la informacion de
importancia se encuentra en todo momento disponible y es auditable por parte de los
contratantes, es muy probable que se contrate a la empresa si se ofrece esta opcion de
acceso a la informacion. El 48.28% considera esta o pcion de acceso a la informacion

como positiva y lo califica como probablemente para la intencion de contratacion.

Unicamente el 6.9% considera este plus del servicio como no importante para adquirir

los servicios a la empresa.
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Resultado de la pregunta 9 de la encuesta.

.Considera mas eficiente el servicio de administracion y mantenimiento de
conjuntos si lo realiza una empresa externa?

Servicio brindado por un externo

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  Muyeficients 8 27,6 276 276
Eficiente 11 37,9 37,8 65,5
Ni mas hi menos 38 27,6 27,6 93,1
eficiente.
No lo sé. 2 5,9 6,9 100,0
Total 29 100,0 100,0
Servicio brindado por un externo
W Muy sficiente
M Eficiente

Ni més ni menos

eficiente.
HiNo Io sé.

Figura 4.9 Resultado de la encuesta, pregunta #9.

Se preguntd a los conjuntos si consideran que el se rvicio de administracion de los

conjuntos brindado por un externo lo consideran maseficiente que al ser realizado por los

miembros de la directiva, entonces de la figura 1.9 se aprecia que el 27,59% de los

encuestados consideran que sin duda es muy eficiente el servicio, el 37,93 considera una
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notable mejora calificando de eficiente a la gestié n que realice una empresa especializada
en administracion de bienes y servicios; un 27.59% considera que la gestion de
administracion no seria ni mas, ni menos eficiente si se realizaria por una empresa o por la
gente de la directiva, y finalmente un 6.9% no sabe si serd o no eficiente el subrogar esta

gestion de administracion.

Resultado de la pregunta 10 de la encuesta.

.Como preferiria recibir informacién sobre el servi cio de administracion y
mantenimiento de bienes inmuebles en Calder6on y Lla no Grande?

Como informarse de los servicios

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  Folletos ytripticos. 5 17,2 17,2 17,2
Correo electronico 3 10,3 10,3 27,6
Charla gratuita. 21 72,4 724 100,0
Total 29 100,0 1000

Comao informarse de los servicios

W Folletos y tripticos.
W Correo electranico

Ccharla gratuita.

Figura 4.10 Resultado de la encuesta, pregunta #10.
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Se pregunto a los conjuntos como les gustaria que s e socialice la oferta de servicios y
un preponderante 72,41% indic6é que les gustaria se haga una visita a cada uno de sus
conjuntos y se realice una charla gratuita explicativa de las ventajas de realizar la
contratacion de una empresa de administracion y man tenimiento de bienes inmuebles, un
17,24% de los encuestados consideran que basta con que se entregue informacioén en un
triptico o documento para informarse de los servicios de la empresa, y finalmente un
10,34% considera que basta con un correo electronic o con la informacion de la empresa

para conocer los servicios disponibles.

Relacion entre las preguntas 2 'y 3

Tabla 4.3
Tabla de contingencia entre la pregunta 2 y 3.

Tabla de contingencia Esta interesado en contratar una empresa * Conoce los beneficios de estas

empresas
% del total
Canace los beneficios de estas
empresas
Si No Total

Esta interesada en Si, definitivamente 17,2% 20,7% 37.9%
contratar uha empresa Si, pero despusés de un 10,3% 20,7% 31,0%

tiempo.

No, pero lo pensaria 3,4% 3.4% 6,9%

No, no lo contrataria 10,3% 13,8% 24 1%
Total 41,4%, 58,6% 100,0%

En la tabla anexa se puede observar que no existe una relacion directa, es decir las
variables que componen las preguntas son independientes. Esto indica que no existe una
relacion directa entre los presidentes que conocen los beneficios de éstas empresas y el
interés de contratar los servicios que ofrecen, a pesar de esta relacion, el conocer acerca de
los servicios si aumenta el interés de contratar el servicio de administracion y

mantenimiento de bienes inmuebles.



41

Relacion entre las preguntas 1y 3

Tabla 4.4

Tabla de contingencia para las preguntas 1 y 3.

Tabla de contingencia Ha oido hablar de empresas de administracion de inmuebles * Esta interesado en
contratar uha empresa

% del total
Esta interesado en contratar una empresa
S, Si, pero
definitivament después de No, pero lo No,nolo

e un tiempa. pensaria contrataria Total
Ha oido hablar de si 17,2% 17,2% 3,4% 17,2% 55,2%
empresas de
administracion de No 20,7% 13,8% 3.4% 6,9% 44 8%
inmuebles
Total 37,.9% 31,0% B,9% 241% 100,0%

De los resultados obtenidos en esta tabla de contingencia se puede apreciar que no

existe una relacion directa entre haber oido hablar de las empresas de administracion y

mantenimiento de bienes inmuebles y el interés demostrado en la contratacion, por lo cual

no existe relacion entre estas dos variables.

Relacion entre las preguntas 7y 9.

Tabla 4.5

Tabla de contingencia para las preguntas 7 y 9.

Tabla de contingencia Que le atrae de estas empresas * Servicio brindado por un externo

% del total
Senvicio brindado por un externo
Ni mas ni
menoas
Muy eficiente | Eficiente eficiente. Nola sé. Total

Que le atrae de estas Objetividad en las 20.7% 17.2% 37.9%
empresas decisiones

Mejora los tiempos de 10.3% 10,3% 207%

respussta en

reparaciones.

Mantiene la plusvalia del 5,9% 10,3% 17.2% 34.5%

conjunto.

No me atrae nada. B,9% 9,9%
Tatal 27,6% 37,9% 27 6% B,9% 100,0%

Al analizar esta tabla 4.5 se puede observar que:
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A 11 de los 29 conjuntos encuestados les atrae la objetividad de las decisiones que

toma una empresa externa en cuanto a la administracion de bienes, de igual forma se

aprecia que a los conjuntos les es atractivo que la administracion de una empresa externa

mantiene la plusvalia del conjunto.

Se debe reforzar en las charlas introductorias que es una ventaja tener tiempos de

respuesta en reparaciones casi inmediatos, ya que es una variable que no les es atractiva a

los conjuntos.

Relacion entre las preguntas 5y 6.

Tabla 4.6
Tabla de contingencia para las preguntas 5 y 6.

Tabla de contingencia Contrataria si el precio fuera menor * Contrataria si conociera mas de los servicos

% del total
Contrataria si conociera mas de los senicos
Muy Poco
probablemente Probablemente probable. Total
Contrataria si el precio Muy probablemente 37,9% 37.9%
TuepimE e Probablemente 17,2% 27,6% 44,8%
Poco probable 3.4% 6,89% 10,3%
No es probable. B,9% 6,8%
Tatal 55,2% 31,0% 13,8% 100,0%

Observando los resultados de la contingencia entre las preguntas 5 y 6 se puede

observar que 11 de los 29 conjuntos tienen la intencién de compra del servicio mas alta

considerando como un factor importante el costo del precio del servicio.

De igual forma, si no conocerian bien a detalle la oferta de servicio por parte de la

empresa es poco o no es probable que se contrate.
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Relacion entre las preguntas 4y 9.

Tabla 4.7
Tabla de contingencia para las preguntas 4 y 9.

Tabla de contingencia Por qué NO contrataria una empresa * Servicio brindado por un externo

% del total
Senicio brindado por un externo
Ni mas ni
mehos
Muy eficiente | Eficiente sficiente. No lo sé&. Total

Por qué NO contrataria Precio Alto 10,3% 27.6% 13,8% 51,7%
Hhasnprese No es necssario 13,8% 10,3% 10,3% 34,5%

Es de dificil control 3.4% 3.4% 5,9%

Otros 6,9% 5,9%
Total 27,8% 37.9% 27 .6% B6,9% 100,0%

En el andlisis de esta tabla 4.6; 15 conjuntos no ontratarianc los servicios de la
empresa por el factor precio alto, ya que haria suponer que un servicio de un proveedor
externo de administracion y mantenimiento de conjun tos residenciales que sea eficiente o

muy eficiente, tendria un costo bastante elevado.

Con la informacion de esta tabla se observa que por una perspectiva errada se cree
que es de dificil control, la contrataciéon de un se rvicio de administracion de bienes
inmuebles, por lo que se debe realizar una campafia permita conocer y entender el proceso

de contratacion y cumplimiento del servicio de la e mpresa.
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Relacion entre las preguntas 8 y 9

Tabla 4.8
Tabla de contingencia para las preguntas 8 y 9.

Tabla de contingencia Informacion detallada de la gestion. * Servicio brindado por un externo

% del total
Senvicio brindado por un externo
Ni mas ni
menos
Muy eficiente | Eficiente eficiente. No lp sé. Total

Informacion detallada de Muy probablemente 10,3% 13,8% 5,9% 31,0%
l5:gastan. Probablemente 103%  10,3% 20,7% 41,49

Poco probable. 6,9% 13,8% 20,7%

No es probable. B,9% 6,9%
Total 27,6% 37,9% 27,6% B,9% 100,0%

En el andlisis de esta tabla, 13 conjuntos muy probablemente si contratarian los
servicios de la empresa por el plus de la informacion detallada de la gestion que entreguen
a los conjuntos, ya que consideran los encuestados que es un factor diferenciador que hace
muy eficiente la gestion de la empresa. Asi mismo 1 4 conjuntos probablemente
contratarian porque la entrega de esta informacion califica de eficiente el servicio que
brinde la empresa. Sin duda la variable de transparencia es muy valorada para los

encuestados.

Relacion entre las preguntas 8 y 10

Tabla 4.9
Tabla de contingencia para las preguntas 8 y 10.

Tabla de contingencia Informacion detallada de la gestion. * Como informarse de los servicios

% del total
Como informarse de los senvicios
Folletos y Correo Charla
tripticos. electronico gratuita. Total
Informacion detalladade  Muyprobablemente 8,9% 24,1% 31,0%
la gestion. Probablem ente 13,8% 34% 241%  414%
Poco probable. 20,7% 20,7%
No es probable. 34% 34% 6,9%
Total 17.2% 10,3% 724% 100,0%
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En el analisis de esta tabla 4.9, se puede apreciarque es fundamental el manejo
adecuado de la informacion y la forma de entrega a los conjuntos encuestados, 12
potenciales clientes encaminan su intencion de comp ra a probablemente si la empresa
llega con su oferta de producto mediante charlas gratuitas a cada conjunto, de igual forma
9 encuestados responden que muy probablemente contratarian el servicio si la

informacion fuese mucho més personalizada como lo es con las encuestas.
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CAPITULO V
ANALISIS ESTRATEGICO DE LA INFORMACION

5.1 Analisis de la demanda.

En base a los resultados de las encuesta aplicada a los 29 conjuntos, se puede
evidenciar que el mercado objetivo no conocen o han escuchado poco acerca de la gestion
de administracion y mantenimiento de bienes inmuebl es,

También es importante citar que los encuestados no conocen los beneficios que
podran gozar si se contrata un servicio de éstas car cteristica y que se implemente una

administracion de bienes.

5.2 Analisis de mercado.

El servicio de administracion y mantenimiento de b ienes inmuebles que la empresa
ofrece se encuentran vinculado al mercado de servicios profesionales, asesorias y
consultoria.

En la localidad geogréafica en donde se quiere penetrar, que son las localidades de
Calderon y Llano Grande, seran los precursores, ya que no se evidencia que se encuentre

en el mercado una competencia directa en estas parroquias.

5.3 Plan de mercadeo.

El plan de mercadeo corresponde al disefio de la mezcla, es decir a la combinacion de
caracteristicas de un producto, a la manera en que se distribuira, a la forma en que se
promovera el producto, y a su precio.

En esta fase de estudio se considera como base de analisis los resultados obtenidos de
la investigacion de mercado, concretamente enfocand o estos cuatro elementos:

1) Producto

2) Precio

3) Plaza o distribucion y

4) Promocion.
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A que satisfagan las necesidades del mercado y al mismo tiempo cumplan los

objetivos de la empresa

5.4 Factores que afectan la demanda

El Crecimiento Economico.

En el Ecuador el ultimo trimestre del afio 2014 seregistré un crecimiento del 3,5%
del producto interno bruto, lo que se podria considerar un decrecimiento en relacion al
4,2% registrado en el ultimo trimestre del 2013, por este motivo se puede intuir que las
empresas productoras de bienes y servicios internos sientan la necesidad de ser mas
productivas y eficientes, y a la vez buscar ampliar el crecimiento de estructuras
generadoras de ingresos. En este caso de estudio, el crear una empresa que oferte
herramientas de gestion, como la administracién y m antenimiento de bienes inmuebles, sin
duda colabora a que los conjuntos residenciales y sus propietarios se vuelvan mas
eficientes en el manejo de sus patrimonios, lo que provoca un crecimiento ordenado de la

economia de diversos actores en la creacion de este servicio.

Factores Reguladores legales y de control.

Desde la ultima reforma de la ley de propiedad horizontal con fecha 27 de Noviembre
del 2011, en el articulo 5 se puede citar textualmente:

“Art. 5.- (Reformado por el Art. 4 de la Ley s/n, R .O. 543S, 271X2011). Cada
propietario debera contribuir a las expensas necesarias a la administracion, conservacion y
reparacion de los bienes comunes, asi como al pag o de la prima de seguro, en proporcion
al valor de su piso, departamento o local, sin perjuicio de las estipulaciones expresas de
las partes....Las cuotas de impuestos o tasas deberan ser cobrados a cada propietario
como si se tratase de predios aislados...Se denominan bien es comunes individuales todos
aquellos cuyo uso y goce corresponden limitadamente a los copropietarios de cada bloque,

torre o conjunto en particular, entre ellos: los accesos al bloque, torre o conjunto, las
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escaleras y ascensores que son utilizados por los copropietarios o usuarios de cada bloque,
torre o conjunto, asi como las instalaciones de los servicios publicos que son compartidos
por dichos copropietarios...”

Por lo citado queda explicitamente que se requiere de una responsabilidad en
contribuciéon econdémica asi como de responsabilidade s, derechos y obligaciones a
cumplirse por parte de los copropietarios dentro de una solucion habitacional en
comunidad, como lo es un conjunto residencial, edificio de apartamentos entre otros; lo
que hace suponer y con bases que la demanda de nuevas organizaciones estructuradas
legalmente seran necesarias para la regulacion y aplicacion de la ley de propiedad

horizontal.

Desarrollo creciente de soluciones habitacionales en las parroquias de

Calderon y Llano Grande.

En general se observa un dindmico y creciente mercado inmobiliario en Quito, la
DEMANDA cada vez es mas alta; puede deberse a factores como:
R El fécil acceso a los créditos hipotecarios ofertados por las instituciones

financieras privadas y en especial por el BIESS;

R Al desarrollo de nuevos e importantes proyectos inmobiliarios en zonas rurales y
en crecimiento al norte de Quito.
R Al apoyo del Estado para la adquisicion de vivienda a los niveles medios.

De un estudio realizado por la encuestadora Marketwatch de Ecuador, se puede
obtener que segun esta empresa, los datos de proyectos y unidades habitacionales
construidas por cada sector al afio 2013, seria por ubicacion geografica de zonas aledanas a

Quito:

Valle de los chillos con 104 proyectos que representan 3.538 nuevas unidades

habitacionales.
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Cumbaya con 50 proyectos que representan 912 nuevas unidades habitacionales.
Calderdn con 67 proyectos que representan 2,986 nu evas unidades habitacionales.
Centro norte con 146 proyectos que representan 5,669 nuevas unidades
habitacionales.

Quito Sur con 53 proyectos que representan 6,558 nuevas unidades habitacionales.

Proyectos y unidades habitacionales
Periodo 2013.
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Valle de los Chillos Cumbaya Calderén Centro Norte Quito Sur
mmm mmProyectos mmm mmUnidades Habitacionales
= === Lineal (Proyectos) = === Lineal (Unidades Habitacionales)

Figura 5.1 Proyectos y unidades habitacionales.
Elaborado por: Francisco Pulupa

5.5 Demanda actual del servicio de administracion y mantenimiento de
bienes inmuebles.

De los datos obtenidos y realizado un andlisis delas encuestas se obtiene que la
intencion de contratacion de los servicios de una e mpresa que ofrece administracion y
mantenimiento de bienes inmuebles, es del 37,93%; que se concreta en un mercado meta
de 11 conjuntos habitacionales; a los cuales se puede ofrecer un catalogo completo de los

servicios que dispone la empresa.
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Cuadro 5.1

Poblacion de conjuntos habitacionales en las parroq uias de Calderén y Llano Grande, segln el ultimo censo
de vivienda VI.

Conjuntos habitacionales Cantidad de conjuntos habitacionales.

Conjuntos habitacionales ubicados en las
parroquias de Calerén y Llano Grande 32

Cuadro 5.2
Poblacion de conjuntos habitacionales dispuestos a contratar los servicios.

Conjuntos dispuestos a implementar el

Porcentaj
Respuestas pregunta 3 Conjuntojse Poblacioén total de conjuntos  Servicio de administracion y mantenimiento
de conjuntos residenciales
Sl 37,93% 11
INDECISION 37,93% 29 11
NO 24,14% 7
TOTALES 100,00% 29

5.6 Proyeccion de la demanda .

De acuerdo a la informacion revisada del banco Cent ral del Ecuador, se conoce que

el crecimiento interanual del ultimo trimestre del afio 2014 fue del 3,5%.

Considerando este porcentaje como el dato para el crecimiento de la economia en
general y un valor referencial para definir el incremento de los conjuntos habitacionales
interanualmente, se presenta el siguiente cuadro de demanda del servicio, basado en la
cantidad nueva de soluciones habitacionales que conformen el mercado objetivo.

Cuadro 5.3

Crecimiento de la demanda de los conjuntos habitacionales dispuestos a contratar los servicios.
Fuente: Porcentaje PIB interanual Banco Central del Ecuador.

Demanda de los

A conjuntos
2013 38
2014 40
2015 42
2016 44
2017 46

2018 49
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Crecimiento del niimero de conjuntos
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Figura 5.2 Crecimiento del nimero de conjuntos habitacionales domiciliados en las parroquias Calderon y
Llano Grande.
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CAPITULO VI
ANALISIS DE LA OFERTA

6.1 Analisis de la oferta.

De acuerdo a la categorizacion que realiza el SRI a todas las personas con registro
unico de contribuyente, la empresa que ofrece servicios de administracion y
mantenimiento de bienes inmuebles se encuentra dentro de la clasificacion CIIU, (Cddigo
Industrial Internacional Uniforme) 7020.00 que corresponde a “Actividades de compra-
venta, alquiler, Administracion y tasacion de bien es inmuebles a cambio de una

retribucion o por contrato”

6.2 Factores que afectan la oferta.

Inclusion en el mercado de nuevos competidores.

Actualmente en las parroquias de Llano Grande y Calderon que corresponden al
mercado objetivo, NO se encuentran empresas que oferten el servicio de administracion y
mantenimiento de bienes inmuebles, sin embargo se encuentran registradas legalmente 22
empresas que se dedican a la provision de servicios de administracion de inmuebles, y
funcionan 21 en la ciudad de Quito y una en Cumbay4, para las cuales el servicio no es un
producto nuevo; pero el mercado de las parroquias de Calderén y Llano Grande si lo son,

y aun no han incursionado en las mismas con sus ofertas de productos.

La distancia desde la ciudad de Quito hasta Calder6 n es de 15 kilometros, pero por la
congestion vehicular, realizar este traslado toma a proximadamente 1 hora o mas si es en
hora pico; por lo que al encontrarse la empresa en la zona de Llano Grande genera una
ventaja competitiva ya que es la Uinica que se encuentra directamente en la ubicacion
geografica del mercado y puede atender con prontitud y casi de inmediato las necesidades

de los clientes.
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Servicios sustitutivos.

No existe un servicio sustituto para la administraciéon y mantenimiento de bienes
inmuebles, sin embargo es importante considerar que por normativa, dentro de la Ley de
propiedad horizontal en el Art. 12 indica que: de acuerdo al reglamento interno es
necesario el elegir un administrador para el mantenimiento del inmueble, y en un 99%
esta persona no tiene las habilidades y experiencia necesaria para realizar las gestiones de
administracion de manea eficaz y eficiente, asi co mo el manejo adecuado de las

contrataciones.

6.3 Oferta actual del servicio de administracion y mantenimiento de
bienes inmuebles.

De los datos revisados en el registro del SRI y de la Superintendencia de compaiiias,
no se encuentran establecidas empresas que ofrezcan estos servicios en las parroquias de
Calder6n y Llano Grande.

Complementando esta informacion se puede confirmar que de las encuestas realizadas
a los conjuntos escogidos, ninguno dispone de un contrato con alguna empresa de
administracion de bienes inmuebles, y que muchos in cluso no han escuchado que existia

este tipo de servicios, y otros piensan que de existir este servicio seria demasiado costoso.

6.4 Proyeccion de la oferta.

De acuerdo al anélisis de la proyeccion de crecimiento de los conjuntos residenciales
en los proximos afios en las parroquias de Calderén y Llano Grande hace suponer se
convertiran en un mercado atractivo para las empresas que ofrecen el servicio de
administraciéon y mantenimiento de bienes inmuebles.

No se conoce un dato estadistico anual acerca del crecimiento en nimero de los
conjuntos residenciales que contraten el servicio de administracion de bienes inmuebles en

las parroquias objeto de estudio.
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Segun la administracion zonal de Calderon se estima que para el afio 2018 al menos
46 conjuntos residenciales hayan contratado el servicio de administracion y

mantenimiento de bienes inmuebles en las parroquias de Calderén y Llano Grande.

Tabla 6.1
Proyeccion de la oferta del servicio a los conjunto s.
Oferta a

ARo Conjuntos
2012 21
2013 25
2014 30
2015 34
2016 38
2017 42
2018 46

En base a la estimacion de la oferta del servicio a 46 conjuntos en el afio 2018, se ha
establecido la proyeccion del crecimiento de la ofe rta a los conjuntos residenciales de las

parroquias de Calderén y Llano Grande, la misma que se presenta en la figura 6.1.

Oferta a Conjuntos

2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

Figura 6.1
Crecimiento de la oferta a conjuntos en Calderon y Llano Grande.
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6.5 Determinacion de la Demanda Insatisfecha

La tabla en adjunto detalla el calculo proyectado de la demanda anual insatisfecha.

Tabla 6.2
Proyeccion de la demanda insatisfecha.
Demanda de los Oferta a Demanda
ARo  conjuntos Conjuntos Insatisfecha
2013 38 25 13
2014 40 30 10
2015 42 34 8
2016 44 38 6
2017 46 42 4
2018 49 46 3

6.6 Plan de Mercadeo y Comercializacion

Corresponde a todas las actividades que se realizan dentro de una organizacion, cuyo
horizonte es un sistema total de actividades empresariales, considerando una
planificacion, fijacion de precios, promocion y d istribucion de productos y servicios que

satisfacen necesidades del mercado meta que corresponde a la muestra correspondiente.

Por lo general la comercializacion tiene la finalid ad de ejecutar una relacion de
intercambios entre las partes que intervienen la sociedad mediante el desarrollo,
valoracion distribucion, promocion de bienes y serv icios donde los individuos desean

satisfacer una necesidad determinada

6.7 Producto

El proyecto plantea la oferta a sus clientes en este caso los conjuntos residenciales
ubicados en Calderén y Llano Grande, el servicio de administracion y mantenimiento de
sus bienes inmuebles, conforme lo mande la ley de propiedad horizontal y el reglamento
respectivo.

A continuacion se detallan las caracteristicas del servicio que se ofrece:
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Administracion y mantenimiento e bienes inmuebles.

Es un servicio que confiere un gran sentido de responsabilidad, ya que actualmente la
sociedad es compleja y en consecuencia sus multiples actividades también lo son, por lo
que para ofrecer este producto es necesario un conocimiento especializado en la parte
técnica, legal y demas que son necesarios para la roteccionp del patrimonio de los clientes
mediante mantenimientos correctivos por parte de personal calificado, asi mismo el
adecuado control de los gastos administrativos, el sueldo del personal y otras actividades

que demandan control y seguimiento permanente.

La contratacion del servicio de administracion y ma ntenimiento de bienes inmuebles

se realiza segun las siguientes fases:

R Visita técnica de diagnostico para recopilar datos y necesidades del
conjunto residencial.
N Evaluacion y preparacion de propuesta inicial a la directiva.

N Aceptacion o modificacion de la propuesta por parte de la directiva.

A

Firma del contrato con los alcances del servicio y las especificaciones

adicionales necesarias.

A

Inicio de operaciones.

2

Rendicion de resultados de la gestion.

Al

Fin de operaciones.

En cada una de las etapas se desarrollaran las actividades a continuacion descritas:

Visita técnica de diagnostico para recopilar datos y necesidades del conjunto
residencial.

En la visita inicial se va a recopilar la siguiente informacion:

e Estado actual de la normativa legal del conjunto.

e Numero de viviendas que lo conforman y su estado general.
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e Documentacion legal de la constitucion del mismo.

Evaluacion y preparacion de propuesta inicial a la directiva.

En esta etapa de acuerdo al diagnostico inicial se estructura la propuesta de servicios
identificados que se requieren implementar en el conjunto habitacional.

e Listado de servicios y costos.

e Tiempos de gestion.

e Mapeo de procesos y responsabilidades

e Acciones correctivas.

e Evaluacion de las acciones.

Aceptacion o modificacion de la propuesta por parte de la directiva.

En esta fase se revisa la propuesta de servicio en una reunion de retroalimentacion
en conjunto con la directiva.

e Revision de los servicios de la propuesta.

e Ajustes a los servicios ofertados.

e Aceptacion/rechazo de la propuesta.

e Definicion de la fecha de inicio del contrato de s ervicios.

Firma del contrato con los alcances del servicio y las especificaciones adicionales
necesarias.
En esta fase se realiza la parte formal de la contratacion del servicio por medio de un

contrato legal entre la empresa y la maxima autoridad de la directiva del conjunto.

Inicio de operaciones.
En esta fase se comienzan a ejecutar los servicios contratados por parte del conjunto,

ya sea en los aspectos de administracion o mantenim iento.
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Rendicion de resultados de la gestion.
En esta fase se realiza una evaluacion completa y d etallada del avance de gestion de

los servicios contratados y los resultados de las acciones emprendidas.

Fin de operaciones.

En esta fase se establece la culminacion de las act ividades contratadas por parte del
conjunto, ya sea por obras especificas o al finalizar el periodo de la directiva por la
administracion general del bien inmueble, y se inic ia el proceso de elecciones a nueva
directiva. Las operaciones del contrato terminan con la entrega de cuentas a satisfaccion a

la directiva entrante.

6.8 Precio

La definicion del precio es en base del servicio co ntratado por parte del conjunto, sera
en funcion del tipo de producto que necesita, o el valor de un fee management mensual por

la administracion total e integral del mismo.

6.9 Definicion de actividades a realizar en el del servicio de

administracion y mantenimiento de bienes inmuebles .

e Visita técnica de diagnostico para recopilar datos y necesidades del conjunto
residencial, como son Obtencion y tramite del RUC, Apertura cuenta corri
ente validacion de acuerdos preferentes con empres as de servicios y profesionales,
o Evaluacion y preparacion de propuesta inicial a la directiva.
e Aceptacion o modificacion de la propuesta por parte de la directiva.
o Firma del contrato con los alcances del servicio y las especificaciones adicionales
necesarias.
e Inicio de operaciones.
e Rendicion de resultados de la gestion.

e Fin de operaciones.
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Tabla 6.3
Dias necesarios para realizar el servicio central de administracion de bienes inmuebles.
ACTIVIDAD DIAS PARA REALIZARSE.
Visita técnica de diagndstico para recopilar
datos y necesidades del conjunto residencial. 1
Evaluacion y preparacion de propuesta inicial

a la directiva. 3
Aceptacion o modificacién de la propuesta
por parte de la directiva. 2

Firma del contrato con los alcances del
servicio y las especificaciones adicionales

necesarias. 1
Inicio de operaciones. 1
Rendicion de resultados de la gestion. 365
Fin de operaciones. 3

TOTAL 376

Al analizar la tabla 6.3, se concluye que son necesarios 376 dias para que la empresa
intervenga en su actividad central que es la administracion integral del conjunto

habitacional, es decir durante todo el periodo que se encuentre la directiva.

La unidad expresada como dias para realizarse, corresponden al trabajo del equipo de
la empresa, desde la fase de evaluacion realizada p or un experto en la administracion de
bienes, hasta los ajustes de costos y personalizacion de productos seguin la necesidad del
conjunto residencial, no son dias de 8 horas por cuanto el servicio es de administracion y

control de tareas que se designan en cumplimiento.

6.9.1 Definicion de los costos operativos de implem entacion.

Para cuantificar los costos de la operacion se debe n definir todos los rubros que se
asocian al servicio de administracion y mantenimien to, en este caso se va considerar
aquellos que componen la administracion integral, e s decir la composicion del
management fee mensual.

- Costo de la administracion.

- Costos de logistica, considerando movilizacion y al imentacion.
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6.9.1.1 Costo del personal.

El costo del personal se lo va a cuantificar por pago mensual, es decir un sueldo

mensual establecido por la prestacion de servicios de administracion.

Dentro del mercado de los servicios de asesoria y administraciéon un profesional con
experiencia Senior basado en una remuneraciéon mensu al de USD $900, el costo por hora
resulta de USD $4. Por lo tanto ese es el valor de la hora como referente para la

proyeccion del costo del personal.

Tabla 6.4

Costo del personal de administracion.

Costo hora e Costo dia del Dias de administrador Costo del

administrador administracion administrador en servicio administrador
diaria

4 4 16 8 128,00

6.9.1.2 Costo de la logistica.

El costo de la logistica operativa se la puede definir dentro de dos grandes rubros, la

movilizacion y de la alimentacion del personal de a dministradores.

El mercado meta se encuentra en las parroquias de Calderén y Llano Grande, por lo
cual en el proceso de contratacion se asignara un rubro mensual de USD 40 dolares por
concepto de movilizacion que corresponderia a un va lor de USD 5 dolares por cada
visita, por concepto de combustible.

En el costo de alimentacion, el valor de un menu diario es de USD 3 doélares, por lo

cual se cancelaria un valor mensual de USD 24 doélar es diarios por 8 dias habiles/mes.

Tabla 6.5

Costo de la logistica/mes.

Cost.c? L » Costo de alimentacion/mes Cantild.ad EE Costo mensual logistica
Movilizacién/mes administradores

40 24 1 64,00
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6.9.3 Determinacion del precio de Implementacion

Los costos establecidos para la implementacion del servicio de administracion y
mantenimiento de bienes inmuebles por cada cliente se encuentra compuesto por el valor
del costo del personal detallado en el cuadro 6.4 sumado al valor del costo de la logistica
detallado en el cuadro 6.5, ademads, se considera dentro del precio del servicio una
ganancia del 60%, en el cuadro siguiente se puede apreciar la informacion de la

composicion del precio del servicio.

Tabla 6.6

Definicion de precio de la administracion del inmue ble.
Iltem Precio

Costo del personal 128,00

Costo de la logistica 64,00

Subtotal 192,00

Ganacia 60% 115,2

PRECIO DEL SERVICIO 307,20

Entonces considerando el analisis precedente se establece un precio de servicio de
administracion de bienes inmuebles por USD $307,20; por cada conjunto residencial que

se atienda, este rubro corresponde al FEE MANAGEMENT por cada mes.

6.9.4 Promocion.

La realizacion de la promocion del servicio de admi nistraciéon y mantenimiento de
bienes se prevé realizar un convenio con las constructoras de los conjuntos en
construccion que faciliten la penetracion de los se rvicios en el mercado de nuevas
viviendas y en construccion.

También como estrategia de mercado se ofreceran charlas gratuitas de capacitacion en
cuanto a las normas legales y estatutarias que son basicas dentro de las viviendas de tipo

colectivas, ya que deben sustentar su razon de ser en la ley de propiedad horizontal
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y aplicar el reglamento para esta ley de forma adecuada y consistente, los temas de las

charlas son:

K Legalizacion de un conjunto en 5 pasos: documentaci On, notarizacion,
socializacion y mantencion.

K Beneficios de los servicios que brindan las empresas de administracion de bienes
inmuebles.

R Plusvalia de los bienes.

Estas charlas se deben realizar en la mafiana de un fin de semana dentro de un
contexto de camaraderia y que sirva para obtener informacion adicional de la estructura

informal de un conjunto habitacional.

6.9.5 Plaza.

El estudio concentra su andlisis en las parroquias de Calderon y Llano Grande,
ubicadas al norte de la ciudad de Quito, se ha considerado €sta zona porque se presenta
desde el ano 2010 un crecimiento comercial importante, y sobre todo una oferta
solidamente creciente de viviendas de tipo colectiv o, es decir conjuntos habitacionales y
otros con propiedad horizontal.

Otro factor importante corresponde a que no hay presencia de empresas con actividad
igual a la oferta de servicio como lo es la administracion de bienes inmuebles en estos
lugares, lo que resulta atractivo para la penetracion en el mercado.

También es importante recordar que el servicio de administracion y mantenimiento de
bienes inmuebles es relativamente nuevo dentro del mercado de servicios en la ciudad de

Quito y mas aun en sus alrededores.
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CAPITULO VII
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

7.1 CONCLUSIONES

® Las condiciones de administracion por parte de las directivas en los conjuntos no
son las mas adecuadas, ya que se determina que el 7,93% de los encuestados se
sienten atraidos por el atributo de objetividad en las decisiones al contratar una

empresa externa que administre el conjunto residencial.

® De los resultados de la empresa se puede determinar también que existe interés por
la contratacion del servicio de administracion de b ienes en un 68,96% global, y
apenas un 24% no lo contrataria, en consecuencia se aprecia una aceptacion general

a la propuesta del servicio.

e [a investigacion de mercado estd enfocada a darle solucion a un problema real del
medio, en el cual la falta de una administracion ad ecuada en los conjuntos
residenciales provoca desde pérdida de la plusvalia del bien hasta un clima de
convivencia pésimo por falta de normas, reglamentos, control de ingresos y
egresos y otros, no son aplicados adecuadamente y bajo el criterio de justo a

tiempo.

e El incremento de conjuntos habitacionales en estas parroquias al norte de Quito de
una manera exponencial en los Ultimos afios, aseguraque exista una demanda
constante de este tipo de servicio una vez las condiciones de la poblacion
econdmicamente activa ahora considera la participac i6n en el mercado laboral
tanto de la mujer como del hombre, lo que hace suponer que en la mayoria de
ocasiones no existiria tiempo para asumir las gestiones de administraciéon de un

conjunto residencial por pare de sus condéminos.
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® Es posible disefiar un modelo de negocio basado en los servicios de administracion
de bienes inmuebles para cubrir la demanda del servicio en las parroquias de
Calderon y Llano Grande. Lo que es favorable ya que todo va en beneficio de los
bienes del conjunto y de sus habitantes, considerando la inyeccion de capital en la
economia de estas parroquias, ya que la mano de obra para subcontratar se buscara

con prioridad en las zonas cercanas .

® De acuerdo a la investigacion se define que las em presas que ofrecen el servicio
de administracion y mantenimiento de bienes inmuebl es se encuentran
principalmente dentro de la ciudad de Quito y Valle de los Chillos; por lo que al
implementar el proyecto en estas parroquias de Calderén y Llano Grande, se
consideraria como Unica en el mercado y la primera opcion de contratacion para el

servicio.

e [os potenciales clientes a través de la encuesta demuestran su interés en conocer
mas acerca del portafolio de servicios, lo cual serefleja en la existencia de una
correlacion entre el interés de contratar y que el cliente conozca los beneficios del
servicio, lo que en un alto porcentaje del 40% la encuesta nos dice que el

definitivamente si contrataria el servicio.
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7.2 RECOMENDACIONES

e Continuar con el estudio técnico y financiero del proyecto, en vista de que los
resultados de mercado justifican dicha investigacion.

e Al no identificarse sustitutos importantes para el servicio, y considerando que tal
vez el unico es el servicio que pueden proporcionar los propios condominos,
quienes suelen ser responsables de realizar las tareas de administracion de sus
edificios o conjuntos habitacionales. Dichas tareas por lo general son impuestas
por el resto de condominos como fruto de las politi cas internas de cada conjunto y
edificio habitacional. Ahora bien, existe esta opcion para los conddominos, sin
embargo ellos estan conscientes de que no es la masadecuada puesto que da lugar
a la generacion de conflictos de intereses, inconfo rmidad con el servicio y
dificultad para hacer reclamos, pérdida de interéspor parte del administrador

encargado, imposibilidad de mantener las cobranzas al dia, entre otros.

e Existen pocas empresas legalmente constituidas que brindan este servicio
actualmente, en su gran mayoria son personas naturales las que se dedican a este
negocio, si no es un integrante propio de la directiva del conjunto o edificio, cuya

gestion y preparacion no es adecuada para este nego cio.

e Establecer una estrategia competitiva, que supone una accion ofensiva y otra
defensiva en el momento oportuno, con el objeto de mantener una posicion
defendible, frente a las cinco fuerzas competitivas, tratando de obtener resultados

iguales o superiores a la competencia
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RESUMEN

El presente proyecto busca por medio de la investigacion de mercado el evidenciar
gue existe una demanda constante y creciente de los servicios de administracion de
bienes inmuebles para los conjuntos residenciales en las parroquias de Calderén y
Llano Grande, determinando la capacidad operativa del proyecto, identificando los
recursos necesarios para la implementacion y la disponibilidad de los mismos. Se
determina una locacién idénea para el desarrollo del proyecto y se establecen los
procesos operativos necesarios para la prestacion del servicio. Dentro de la
planeacion estratégica se presenta la estructura organizacional para el proyecto
ademas de los procesos que interactiian con la activ idad de la empresa. El analisis
del estudio técnico y financiero facilita el evidenciar o no la viabilidad econémica
desde la perspectiva de diversos criterios de evaluaciéon. La evaluacién financiera
del proyecto determino un VAN, TIR y el indicador de sensibilidad como favorables
para iniciar la puesta en marcha, asi como una de sus fortalezas es que la inversién
requerida para el mismo se financiara en su totalid ad con capital propio, evitando
costos financieros. Si bien es cierto el servicio inicial corresponde a la administracion
de bienes inmuebles, se recomienda la diversificacién del portafolio de productos,
considerando que existe un mercado cada vez mas dem andante y creciente y sobre

todo porque el nuevo estilo de vida asi lo exige.

Una vez analizadas todas las variables del proyecto de implementacién de
administracién de bienes inmuebles se logra determinar que es factible el desarrollo

del mismo desde el punto de vista econdmico asi como financiero.
PALABRAS CLAVE:

e PLANEACION ESTRATEGICA

e CAPITAL PROPIO

e VAN

e TR

e ADMINISTRACION DE BIENES INMUEBLES.
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SUMMARY

This project seeks through market research show that there is a constant and
growing demand for the services of property management for residential complexes
in the parishes of Calder6n and Llano Grande, determining the operational capacity
of the project, identifying resources required for implementation and the availability
of the same. an ideal location for the project is determined and the necessary
operational processes for service delivery are established. Strategic planning within
the organizational structure for the project in addition to the processes that interact
with the activity of the company is presented. The analysis of the technical and
financial study provides the evidence or economic viability from the perspective of
various evaluation criteria. The financial evaluation of the project determined NPV,
IRR and sensitivity indicator as favorable to start the implementation as well as one
of its strengths is that the investment required for the same will be financed entirely
with own capital, avoiding financial costs . While the initial service is for the real
estate management, diversification of the product portfolio is recommended,
considering that there is an increasingly demanding and growing market, especially

as the new lifestyle demands it.

Once all variables in the project to implement real estate management is able to
determine that its development from the standpoint of economic and financial

feasible analyzed.

KEYWORDS:

« STRATEGIC PLANNING
« EQUITY

« VAN

- TIR

* REAL ESTATE MANAGEMENT.



CAPITULO 1
ESTUDIO TECNICO

1.1 Tamaifio del proyecto.

Es importante definir el tamafio del proyecto, ya que en base a éste
dimensionamiento se realizard las proyecciones delnivel de inversion y costos que se
calculen.

Igualmente la decision que se tome sobre el tamafio del proyecto influira

directamente sobre la estimacion de ingresos por ve ntas.

1.2 Factores determinantes del proyecto.

Los factores determinantes del proyecto son aquellos que se

INTERRELACIONAN y que afectan a la capacidad del mismo.

1.3 El mercado.

La definicion del tamafio del mercado es uno de los aspectos mas importantes ya
que es directamente proporcional con la determinacién del tamafio del proyecto. El

analisis se establece en el estudio del mercado.

Del estudio de mercado se obtiene los datos de un mercado de 32 conjuntos
habitacionales de las cuales 12 conjuntos estan dispuestos a contratar e implementar

un sistema de administracion y mantenimiento de bie nes inmuebles.

1.4 Disponibilidad de los recursos financieros.
Los recursos financieros que se dispondran para cubrir las necesidades del
proyecto provienen de una sola fuente:

N Capital propio.



1.5 Disponibilidad del recurso humano.

El recurso humano requerido para este proyecto debe cumplir ciertos
requerimientos puntuales y cumplir horas de experiencia en relacion a la

administracidon de bienes inmuebles.

Un perfil competente para las necesidades de la empresa es:

e Educacion Formal: poseer titulo de tercer nivel en Ingenieria Comercial,
Administracion de empresas, Economia o Ingenieria C ivil.

e Educacion complementaria: Cursos de negociacion de conflictos, atencion al
cliente, Administracion de bienes inmobiliarios, ma nejo de Office.

e Experiencia laboral: minimo 2 afos administrando pequefias o medianas

empresas.

En la zona de Calderon y Llano grande existen profe sionales que cumplen
adecuadamente estos requerimientos mencionados, por lo que realizar un
reclutamiento de personal apto para el cargo, no representa un obstaculo para avanzar

con el proyecto.

1.6 Disponibilidad de la tecnologia.

El proyecto no exige implementos de dificil disponibilidad. Lo requerido en
equipos corresponde basicamente a teléfono movil con navegacion de datos

(internet), un computador portatil, y una cdmara de fotos de 15megapixeles.

Esta es la tecnologia bésica para realizar la prestacion del servicio de
administraciéon de bienes inmuebles, que nos permiti ra el relevamiento de la
informacion necesaria e indispensable, de una maner a digital.

La disponibilidad de estas herramientas es un recurso no condicionante para la

prestacion del servicio.



1.7 Disponibilidad de Insumos.
Los insumos requeridos para el desenvolvimiento del proyecto son béasicamente
insumos de oficina, entre los que se debe disponer estan:
Cuadernos
Libretas
Esferograficos.
Marcadores
Resaltadores.
Papel bond.
Toner para
impresora. Lapices.
Es importante también indicar que la falta de estosinsumos no es condicionante

para la prestacion del servicio.

1.8 Capacidad de Produccion.

La capacidad de produccion de un proyecto se consid era al maximo nivel de
actividad que se puede alcanzar en una estructura productiva vigente, desde el punto
de vista de gestion administrativa y empresarial, ¢ orresponde a la determinacion de
cuanto permite generar de productos finalizados, considerando el adecuado uso de los

recursos de la organizacion en condiciones Optimas reales de operacion.

Para el proyecto se dispondra de la siguiente estructura de recursos colaborativos

para la realizacion del servicio:
e Gerente administrativo y financiero, en cantidad de 1 (uno).
e Administrador Experto de bienes inmuebles, en cantidad de 1 (uno).

e Administrador de bienes inmuebles, en cantidad de 2 (dos).

Cada uno de los recursos dispone de 240 dias efectivos para trabajar, sin considerar
los domingos, pero si tomando en cuenta los dias sabados que suman 96 al aiio en los que

se pueden presentar emergencias y otros temas puntuales, se excluye dias festivos



y vacaciones por ley. Considerando 4 recursos existentes se puede cuantificar de un

total de 1.344(4x336) dias laborables de 8 horas hébiles cada uno.

Para el paso de implementacion del proceso de admin istracion de bienes es

necesario considerar factores, entre los cuales se puede citar los siguientes:

- Tamaio del conjunto residencial.

- Grado de conformacion de la personeria juridica del conjunto residencial.

- Cantidad de conjuntos residenciales contratados.

- Contratacion de servicios de valor agregado adicion al al fee management de

administracion.

Cuantificando los dias que se requieren para la prestacion del servicio en

promedio son 30 dias/asesor, segiin se detalla a continuacion:

Cuadro 1.1.
Cantidad de dias requeridos para la implementacion del servicio.
DIAS PARA
ACTIVIDAD
REALIZARSE.

Levantamiento de documentacién regulatoria. 0,5
Implementacion de herramientas de control. 0,25
Socializacion del proceso, capacitacion acerca
de la aplicacién del reglamento interno y otras 0,5
normativas.
Regularizacion de contratos con terceros y 05
otros documentos habilitantes. '
Planificacion del trabajo quincenal 1
Comprobacion de las tareas planificadas 1
Cobro de alicuotas 1
Gestion de cobranza alicuotas vencidas 0,25
Reclamos y sugerencias. 0,25
Rendiciéon de cuentas 0,25
Emergencias 0,5

TOTAL 6

Con esta informacion se obtiene la capacidad operat iva del proyecto, para esta

cuantificacion se utiliza la ecuacion en adjunto:
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Considerando estos resultados se puede determinar que se dispone de 19 servicios
por mes, es decir que se puede satisfacer la necesidad de administrar 19 conjuntos por

mes eficientemente, o 228 servicios de administracion de bienes inmuebles por afio.
1.9 Tamaio Optimo.

Para definir el tamafio Optimo del proyecto, se debe buscar el resultado
econdmico favorable para el mismo.

El tamafio 6ptimo del proyecto sera aquel que maximice el valor actual neto o valor
presente neto de un determinado numero de flujos de caja futuros originados por una
inversion; aclarando que es el enfoque del inve rsionista quien propone esta prueba.

También un tamano es considerado Optimo cuando es factible su operacion

normal con menores costos 0 una maxima rentabilidad economica.

Para este caso de estudio, y poder determinar el tamafio 6ptimo de la empresa, se
tomara en cuenta la maximizacion de la utilidad bruta generada por la cantidad de
conjuntos que hayan contratado el servicio de administraciéon y mantenimiento de

bienes inmuebles en el sector de Calderon y Llano G rande.

En adjunto se definen los siguientes datos informativos para el analisis.



Cuadro 1.2
Determinacion del tamaiio 6ptimo .
Item Nomenclatura Valor
Conjuntos que contratan el servicio en un afio calendario X Entre [0;228]
Costo Total CT (115,20*X) + 43.020+6.624
Precio de venta del servicio de administracién y mantenimiento. PV 307,2
Ingresos Totales IT 307,20 * X
Utilidad Bruta uB IT-CT

Del andlisis realizado se concluye que el tamafio que llega a maximizar el valor
actual neto es aquel que define la capacidad de produccion, en este caso los 228
servicios de administracion y mantenimiento de bien es inmuebles, que se deben

realizar durante todo el afio calendario.

1.10 Localizacion del proyecto.

El punto de localizacion de proyecto trata acerca d el lugar fisico en donde se
realizaran las actividades comerciales de la empresa.
Para definir la ubicacion geografica de la empresa se realizara un andlisis macro de

localizacion asi como un analisis micro de localizacion.

1.10.1 Macro Localizacion.

En el analisis de macro localizacion se identificaran aquellos factores que influyan
de una manera directa en la optimizacion de los cos tos operacionales, es decir buscar

los costos mas bajos posibles.

El estudio de la creacion de una empresa de prestac i6n de servicios de
administracién y mantenimiento de bienes inmuebles se lo realiz6 en las parroquias
de Calderon y Llano Grande, ya que se identifico la no presencia de este tipo de
servicio en la zona; y por el contrario se trata de una zona de alto crecimiento en

oferta de soluciones habitacionales.



Por lo expuesto anteriormente se establece la ubicacion de las oficinas de la
empresa en la parroquia de Calderdn con preferencia en el sector comercial y de facil
acceso de la ciudad. Se requerird alquilar una oficina para darle un domicilio

establecido a la empresa de administracion de biene s inmuebles.

1.10.1.1 Justificacion.

Las parroquias de Calderén y Llano Grande se encuen tran dentro de la
distribucion politica del Canton Quito, capital del Ecuador. La poblacion de Calderon
es de 85.000 habitantes y de Llano Grande 18.000 habitantes. Son conocidas por su
cultura comercial de los articulos de mazapén, y de ser paroquias con una creciente

demanda de bienes y servicios y por su crecimiento demografico constante.

En estas parroquias se desarrollan tanto la produccion de bienes de consumo
(elaboracion de muebles, artesanias) asi como pres tacion de servicios (transporte de

pasajeros y carga; unidades educativas a nivel de escuelas y colegios.)
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Figura 1.1 Mapa de Macro localizacion de la empresa de administracion de bienes
inmuebles Fuente: Imagenes 2015 Google Maps.
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Figura 1.2 Mapa de Macro localizacion de la empresa de administracion de bienes
inmuebles Fuente: Imagenes 2015 Google Maps.

1.10.2 Micro localizacion.

Para realizar el anélisis de la micro localizacion de la empresa, se debe plantear la
ubicacion especifica en donde se establecera el proyecto. En este analisis se define la

ubicacion exacta y precisa de la direccidon en que s e establezca el proyecto.

1.11 Criterios de seleccion de alternativas.
e (ercania al mercado objetivo.

El proyecto se encuentra localizado en la Parroquia de Calderén, por lo que se

considera dentro del perimetro central de la actividad comercial de la poblacion.

e Estructura impositiva legal.

Es considerada como estructura impositiva y legal a todas aquellas regulaciones

y obligaciones a las cuales una empresa esta sujeta.

En la Republica del Ecuador la base legal a la cual una empresa debe regirse es:



Normativa laboral
La normativa legal laboral que una empresa debe cumplir se encuentra detallada
en el Codigo de Trabajo, Registro Oficial 167 del 1 7 de diciembre del 2005, en el

cual se obliga al empleador a:

- Celebrar un contrato de trabajo con el empleado

- Inscribir el contrato de trabajo en el Ministerio de Relaciones Laborales

- Afiliar al trabajador al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social a partir del
primer dia de trabajo.

- Entregar un sueldo bésico correspondiente al salario basico unificado del afio en
curso

- Contribuir con el 11,15% del pago del empleado por seguridad social.

- Pagar horas extras y suplementarias

- Pagar décimo cuarto y décimo tercer sueldo.

- A partir del segundo afio de trabajo pagar los fondos de reserva al empleado.

Ley de Propiedad Horizontal.

La ley de propiedad horizontal, Registro Oficial 543-S del 27 de Noviembre de
2011, tiene como objetivo establecer el marco juridico de las reglas aplicadas a los
espacios construidos como diversos pisos de un edificio, los departamentos o locales
en los que se divida cada piso, los departamentos o locales de las casas de un solo piso,
asi como las casas o villas de los conjuntos residenciales, cuando sean independientes
y tengan salida a una via u otro espacio publico directamente o a un espacio
condominial conectado y accesible desde un espacio publico, podran pertenecer a

distintos propietarios.

Entre sus articulos mas importantes se pueden citar:

Art. 4.- El derecho de cada propietario sobre el valor de los bienes comunes sera

proporcional al valor del piso, departamento o local de su dominio. Los derechos de

cada propietario en los bienes comunes, son inseparables del dominio, uso y goce de
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su respectivo departamento, piso o local. En la transferencia, gravamen o embargo de
un departamento, piso o local se entenderan comprendidos esos derechos y no podran
efectuarse estos mismos actos con relacion a ellos, separadamente del piso,

departamento o local a que acceden.

Art. 5.- (Reformado por el Art. 4 de la Ley s/n, R.O. 543S,271X2011).

Cada propietario debera contribuir a las expensas necesarias a la administracion,
conservacion y reparacion de los bienes comunes, as i como al pago de la prima de
seguro, en proporcion al valor de su piso, departam ento o local, sin perjuicio de las
estipulaciones expresas de las partes.

El duefio o duefios del piso bajo, no siendo conddéminos y los del subsuelo,
cuando tampoco lo sean, quedan exceptuados de contribuir al mantenimiento y
reparacion de escaleras y ascensores.

Las cuotas de impuestos o tasas deberan ser cobradas a cada propietario como si

se tratase de predios aislados.

En el inmueble constituido en condominio o declarado en propiedad horizontal,
que esté conformado por més de un bloque, torre o onjunto,c destinado a vivienda o
para comercio, para los fines de la liquidacion y p ago de las expensas, los bienes
comunes se dividirdn en bienes comunes generales ybienes comunes individuales.
Para este efecto, se estableceran cuadros de alicuotas individuales por cada bloque,
torre o conjunto destinado a vivienda y para aquellos cuyo fin sea el comercio, y
simultdneamente se precisara la incidencia porcentual que cada bloque, torre o
conjunto tiene sobre el total del inmueble constituido en condominio o declarado bajo

el régimen de propiedad horizontal.

Se denominan bienes comunes generales todos aquellos que sirven a todos los
copropietarios y permiten usar y gozar los bienes exclusivos. Se denominan bienes
comunes individuales todos aquellos cuyo uso y goce corresponden limitadamente a
los copropietarios de cada bloque, torre o conjunto en particular, entre ellos: los
accesos al bloque, torre o conjunto, las escaleras y ascensores que son utilizados por

los copropietarios o usuarios de cada bloque, torre o conjunto, asi como las
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instalaciones de los servicios publicos que son compartidos por dichos copropietarios
y usuarios y los demds bienes que sean declarados omoc tales en la respectiva

Declaratoria de Propiedad Horizontal.

Art. 6.- Cada propietario podra servirse de los bienes comunes, siempre que los

utilice segun su destino ordinario y no perturbe el uso legitimo de los demas.

Art. 7.- (Reformado por el Art. 5 de la Ley s/n, R.O. 54385, 271X2011).

Cada propietario usard su piso, departamento o loca en la forma prevista en el
Reglamento de Copropiedad y, en consecuencia, no podra hacerlo servir a otros
objetos que los establecidos en dicho Reglamento, o a falta de éste a los que el edificio
esté destinado o que deban presumirse de su naturaleza. No podré ejecutar acto alguno
que comprometa la seguridad, solidez y salubridad del edificio. Tales restricciones
regiran, igualmente, respecto del arrendatario y demas personas a quienes el

propietario conceda el uso o el goce de su piso, departamento o local.

Ninguno de los copropietarios puede hacer obras que signifiquen modificaciones
de la estructura resistente, ni hacer aumentos de edificacion en ningln sentido, ni
horizontal ni vertical. Para realizar esta clase de obras se necesita la aprobacion del

75% de los copropietarios.

Para realizar modificaciones en la fachada, siempre que no implique cambios o

afectacion a la estructura, se requerira de la aprobacion del 60% de los copropietarios.

En todos los casos anteriores, la asamblea de copropietarios debera conocer un
informe técnico de la propuesta de modificacion o aumento antes de pronunciarse, y
para la realizacion de las obras debera obtenerse la autorizacion de la respectiva
Municipalidad. Si se procede sin esa autorizacion, la responsabilidad recaera en los

condominos que hubieren autorizado la reforma.

El juez, a peticion del administrador del edificio o de cualquier copropietario, podra

aplicar al infractor una multa de dos 85/100(2,85) dolares de los Estados Unidos
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de América a dos cientos ochenta y cinco 06/100 (285,06) dolares de los Estados
Unidos de América, sin perjuicio de las indemnizaciones a que diere lugar y podra
ordenar la cesacion de los actos previstos y prohib idos anteriormente, asi como

disponer, a su juicio, la reposicion de las cosas a su estado primitivo.

Normativa Fiscal
La normativa fiscal que una empresa debe cumplir se encuentra detallada en la

Ley de régimen tributario interno, Registro Oficial463 del 17 de noviembre del 2004.

- Pagar los tributos que le afecten.

- Repercutir a los clientes los impuestos indirectos que le afecten

- Hacer periddicamente las liquidaciones correspond ientes con el Servicio de
Rentas Internas

- Llevar y legalizar libros de registro obligatorio para cada impuesto, en funcion
al régimen que esta acogido y de las caracteristicas juridicas de cada empresa, estos
deberan incluir (dependiendo del caso): o Impuestoal Valor Agregado de facturas

emitidas y recibidas o Registro de ingresos y egresos.

Normativa Mercantil
La normativa mercantil que una empresa debe cumplir se encuentra detallada en
el Coédigo de la Produccion, Comercio e Inversiones, RO 351 del 29 de diciembre del

2010, en el cual se obliga a las empresas a:

- Seguir el Plan General de Contabilidad

- Llevar una contabilidad ordenada y adecuada que permita el seguimiento
cronologico de sus operaciones.

- Elaborar periédicamente balances e inventarios.

- Llevar y legalizar los libros contables obligatorios establecidos por el Codigo
de Comercio o Libro diario o Libro de inventario o Libro de cuentas anuales, el cual
debe incluir Balance General, Estado de pérdidas y ganancias y la Memoria. O Libro

de actas para sociedades sujetas al Impuesto sobre sociedades.
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-Llevar y legalizar los libros requeridos por las normas reguladoras de las
diversas formas juridicas de sociedades.

- En caso de sociedades, publicitar las Cuentas Anuales mediante depdsitos en el
registro mercantil.

- Auditar las cuentas anuales, solo si la empresa esta obligada

- Conservar los libros y documentos habilitantes por un periodo de seis afos.

- Disponibilidad de servicios basicos

e Factores ambientales

El proyecto no tiene afectacion sobre aspectos ambi entales significativos ya que
se trata de una operacion de oficina. Estas operaci ones estan reguladas por la
Constitucion de la Republica del Ecuador en el art 14: “Se reconoce el derecho de la
poblacion a vivir en un ambiente sano y ecoldgicame nte equilibrado, que garantice la

sostenibilidad y el buen vivir, sumakkawsay”

Los servicios basicos que el proyecto necesita son:Agua, energia eléctrica,

internet fijo, internet movil, telefonia fija, tele fonia celular.

Estos servicios basicos se encuentran disponibles ne las parroquias de Calderon

y Llano grande y los ofrecen empresas publicas y privadas especializadas.

- Posibilidad de eliminacion de desechos
Los desechos que se generarian de la realizacion de 1 servicio son desechos de

tipo comun.

1.12 MATRIZ LOCACIONAL.

La definicion de la matriz locacional, se la realiz a por medio de un método

cuantitativo que permite la determinacion de la mic rolocalizacion de un proyecto.
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La potencial ubicacion del proyecto se definird de las siguientes alternativas,
tomando en cuenta que todas estas locaciones se ubican en la zona comercial y de

potencial desarrollo en el centro de Calderon.
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Figura 1.3 Mapa de alternativas para las ubicaciones del proyecto.
Fuente: Iméagenes 2015 Google Maps.

Cuadro 1.3
Caracteristicas de las potenciales locaciones de ubicacion del proyecto.
Opcion Direccion Costo en USD Areaenm?
A Calle 9 de Agosto y Punin 350 35
B Giovanni Calles e independencia. 310 30
C Calle Atahualpa y Unién 320 32

1.12.1 Seleccion de la Alternativa Optima.

Para la seleccion de la alternativa 6ptima del proy ecto se empleard el método
cuantitativo por evaluacion de puntaje. En esta met odologia se ponderan varios
criterios con respecto a cada una de las opciones detalladas en el cuadro 1.3;
dependiendo del peso que se asigne al grado de importancia de cada elemento. La

mejor opcion elegida sera aquella que logre sumar mas puntaje.
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Cuadro 1.4
Resultados de la seleccion alternativa 6ptima media nte el método cuantitativo.
OPCIONES y PUNTAJE
Elemento a evaluar. Peso A Puntaje B Puntaje C Puntaje
Costo del M? 01 8 08 10 1 10 1
Transporte 02 9 1,8 8 16 9 1,8
Comunicacion 02 8 1,6 7 14 9 1,8
Cercania al mercado objetivo. 035 10 35 7 245 9 3,15
Factores ambientales 0,05 10 05 10 05 8 04
Estructura impositiva/legal. 0,05 10 05 10 05 10 05
Disponibilidad de servicios basicos. 0,05 10 0,5 10 05 10 05
L [ 9,20 | [ 795 | p15s |

De la ponderacion realizada se define que la altern ativa 6ptima para la ubicacion
del proyecto es en este caso por mayor acumulacion de puntaje, la opciéon A que es

aquella que se encuentra ubicada en las calles 9 de Agosto y Punin; se aplico el

método cuantitativo.

1.12.2 Plano de la microlocalizacion.

En la figura se puede apreciar con detalle la microlocalizacion del proyecto, se
identifica que su ubicacion es en la zona de Calder 6n exactamente en las calles Punin
y 9 de Agosto, en donde hace poco se ha edificado el mayor y Uinico centro comercial
de Calderodn, el Plaza Real Calderon, que se prevé t endra concurrencia de mas de 70

mil visitantes semanales, por lo que es un factor que facilita la penetracion del servicio

en el mercado.
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Figura 1.4 Mapa de microlocalizacion del proyecto.
Fuente: Imagenes 2015 Google Maps.
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1.13 Ingenieria del Proyecto.

El analisis de la ingenieria del proyecto esta orientado a optimizar los recursos

disponibles para la prestacion del servicio de admi nistracion y mantenimiento de

bienes inmuebles en las parroquias de Calderén y L1 ano Grande.

1.13.1 Cadena de Valor.

Se conoce a la cadena de valor al conjunto de actividades que desarrolla una

empresa con el fin de agregar valor al servicio o servicios que presta.

El conocimiento de la cadena de valor de la empresa permite conocer las posibles

ventajas o desventajas competitivas que tendra en le mercado de la industria a la que

pertenece.

Una cadena de valor esté4 constituida por tres elementos basicos:

Las Actividades Primarias.- Son aquellas actividades que tienen que ver con
el desarrollo del producto, su produccion, las de logi stica y comercializacion
y los servicios de post-venta.

Las Actividades de Soporte a las actividades primarias.- Son las actividades
que se refieren a la administracion de los recursos humanos, las de compras
de bienes y servicios, las de desarrollo tecnolégico ( telecomunicaciones,
automatizacion, desarrollo de procesos e ingenieria , investigacion),

Las Actividades de infraestructura empresarial (finanzas, contabilidad,

gerencia de la calidad, relaciones publicas, asesoria legal, gerencia general).

También dentro de la cadena de valor, también conocido como sistema de valor,

es importante considerar los actores con los que hay fluida interaccion:

Los proveedores.- Crean y aportan los abastecimientos esenciales a la propia

cadena de valor de la empresa.

La distribucion.- facilitan la entrega de los produ ctos de la empresa al

usuario final o al cliente.

Los Compradores.- Son la fuente de diferenciacion p or excelencia, puesto

que en ellas la funcién del producto determina las nece sidades del cliente.
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Figura 1.5 Mapa de cadena de valor del proyecto.

De la figura, se puede observar que la cadena de valor para el proyecto consta de

tres procesos facilmente identificables:

1. Gestion comercial, cuya responsabilidad es recopila r todos los requerimientos
de los clientes, identificar las necesidades, y mapear con el portafolio de
servicios para identificar la oferta que se debe presentar.

2. La contratacion y administraciéon de terceros, se re fiere al proceso que
determina la cantidad de recursos externos necesarios, para la implementacion
del servicio de administracién y mantenimiento de bienes inmuebl es en los
conjuntos residenciales. La gestion de contratacion y adminis tracion de terceros
se dimensiona en base al resultado de la informacién d el proceso de Gestion
comercial y Ventas.

3. Asesoria e implementacion del servicio, es el musculo ejecutor del proyecto. Su
funcién es el de transformar la necesidad del clien te en un servicio estructurado

y acorde a sus requerimientos.
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1.13.2 Proceso de Realizacion del Servicio

El proceso de realizacion del servicio es el conjun to de actividades necesarias y
requeridas para transformar el requerimiento del cliente o su necesidad, en un

servicio que permita llegar a satisfacer al cliente.

Para obtener un esquema del proceso de realizacion del servicio se puede

apreciar el esquema en adjunto que lo define:

Necesidad
insatisfecha del
cliente.

Satisfaccion del

cliente

Figura 1.6 Esquema de realizacion del servicio.
Elaborado por: Francisco Pulupa.

La realizacion del servicio del proyecto se inicia cada vez que un cliente tiene
una necesidad. Esta necesidad radica en la urgencia de disponer de una herramienta
de administracion que facilite la gestion, sostenibili dad y mejora de su conjunto

habitacional.

Esta herramienta es el servicio de administracion y mantenimiento de bienes

inmuebles.

El servicio proporciona lineamientos sustentados en la ley de propiedad
horizontal y administracion de bienes que permiten transformar todos los
requerimientos en productos o servicios siempre personalizados que se enfocan a

conseguir la satisfaccion del cliente.
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1.13.2.1 Diagrama de flujo del servicio.

Figura 1.7 Diagrama de flujo del servicio de administracion y mantenimiento de bienes
inmuebles. Elaborado por: Francisco Pulupa.

1.13.3 Requerimiento de Talento Humano.

El talento humano es uno de los recursos indispensables para la realizacion del
proyecto, y con un peso mayor en este caso y que se trata de la prestacion de un
servicio especializado como es la valoracion de cada uno de los casos para la previa

implementacion de la administracion de bienes inmue bles.
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El requerimiento del talento humano debe ser especifico y debe cumplir
estrictamente con los parametros de competencia y xperiencia necesaria para la
prestacion de manera exitosa del servicio. Estos pa rametros se definen con

anterioridad en el analisis de disponibilidad del recurso humano.

Es importante mencionar que para el correcto desempeiio en la prestacion del
servicio y su funcionamiento adecuado, se requiere de un equipo de profesionales cuya
responsabilidad sea la negociacion y contratacion d e servicios subrogados, como el caso
de plomeria, servicios menores de obra civil, para el correcto mantenimiento de los

bienes. Entonces el distributivo del personal se conformaria de la siguiente manera:

Cuadro 1.5

Requerimiento del personal para el proceso.

Proceso Personal Requerido Denominacion del cargo
Direccién 1 Gerente General

Asesoria y administracion 2 Administrador Senior

Gestion comercial y Ventas 1 Administrador Junior
Contrataciones de terceros 1 Comprador

Tecnologia IT 1 Administrador de Sistemas.
Recurso humanos 1 Jefe de Recursos humanos.
Tesoreria y finanzas 1 Contador

Como se puede apreciar en el detalle previo, se requieren 8 personas para el
funcionamiento del servicio de implementacion del s ervicio de administracion y
mantenimiento de bienes inmuebles.

Es de importancia mencionar que el despliegue del proyecto en un inicio se limita
a una restriccion de recursos econdémicos por lo que como estrategia de puesta en
marcha, las funciones de cada proceso serdn distribuidas entre los cargos basicos y

esenciales.

De esta manera se obtiene una reparticion de funcio nes de acuerdo a la realidad
de la empresa.
Entonces el requerimiento de personal basico del proyecto se define en el

siguiente cuadro:
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Cuadro 1.6

Requerimiento basicode personal para el proceso.

Proceso Personal Requerido Denominacioén del cargo
Direccion

- . Gerente General
Gestion comercial y Ventas

Asesoria y administracion Administrador Senior
Contrataciones de terceros 2
Tecnologia IT Administrador Junior

De lo expuesto en el cuadro precedente para el inicio de actividades de la
empresa, se requieren minimo 3 personas que podran poner en marcha el proyecto.
Esta reduccion se obtiene gracias a que se distribuyen 1 as funciones de cada proceso
en los cargos existentes de manera que no afecten la operatividad de cada uno de

ellos, y faciliten la gestion de entrega del servicio.

1.13.4 Requerimiento de equipos de computacion y de

comunicaciones.

El servicio de implementaciéon de administracion y m antenimiento de bienes
inmuebles es una actividad que se realiza en las instalaciones fisicas de los clientes,
ademas consta de un alto porcentaje de consultorialo que no demanda un equipo de
alta tecnologia y especializado. Por lo cual se establece como equipamiento
necesario a computadores portatiles y teléfonos moéviles inteligentes, que sirvan para

realizar el levantamiento de la informacion en el sitio y en i nea.

Cuadro 1.7
Equipos de computacion y teléfonos inteligentes requeridos por cargo.

Denominacion del cargo Computador Portatil TeléfonosCelulares Inteligentes

Gerente General 1 1

Administrador Senior 1 1

Administrador Junior 1 1
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Del cuadro 1.7 se evidencia la necesidad de por lo menos 3 equipos de computacion

portatil, y 3 teléfonos celulares inteligentes con dotacion de un servicio de datos para

navegacion, envio y recepcion de corr eos, y acceso a whatsapp, twitter.

Las caracteristicas de la arquitectura del equipo de computacién son:

Computador portatil, laptop.
Bateria de larga duracion extendida.
Disco duro de 500 GB.

Memoria RAM 4GB.

Paquetes de aplicaciones informaticas Windows y Microsoft office 2013.

Las caracteristicas de los equipos de telefonia celular son:

Equipo Celular con camara de fotos de minimo 13 Mexapilexes.
Capacidad de conexion a internet.
Paquete de datos e internet de minimo 2000 GB.

De preferencia con servicio 4G/LTE.

1.13.5 Requerimiento de insumos.

Los insumos requeridos para la realizacion del serv icio se encuentran descritos

en adjunto, en este caso son los basicos para oficina:

Suministro de energia eléctrica de 110 voltios.
Suministro de agua potable.
Servicio de Internet en modo de cableado WLAN y WIFL

Escritorios.

Sillones

Equipos de computacion.

1.13.6 Estimacion de las inversiones.

La inversion se refiere al uso de un capital, en al guna actividad o negocio con el

objeto de incrementar su cantidad. Es decir que consiste en detener el consumo del
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recurso en un instante en el tiempo para obtener beneficios econdmicos futuros y

distribuidos en el tiempo.
En este proyecto se realizan todos los flujos en términos constantes sin

considerar el efecto de la inflacion.

- Inversion en activos fijos.
Los activos fijos en el proyecto se refieren a la adquisicion de equipos de oficina
y muebles y enseres necesarios para la ejecucion de 1 servicio que se ofertara.

En el siguiente detalle se presentan los activos fijos necesarios para el desarrollo

del proyecto:
Cuadro 1.8
Activos fijos requeridos para el proyecto.
. . Precio
Item Categoria Cantidad o Total
Unitario

Equipos de oficina
Teléfonos celulares Unidad 4 450,00 1.800,00
Equipos de computacién Unidad 4 600,00 2.400,00
Impresora Unidad 1 300,00 300,00
Muebles y Enseres
Mesa de Reuniones Unidad 1 250,00 250,00
Escritorio de Gerencia Unidad 1 300,00 300,00

Mddulos de oficina con atencion Unidad 2 280,00 560,00
TOTAL 5.610,00

De acuerdo al detalle del cuadro 1.8 se requiere de un capital de USD $5,610
para la adquisicion de los activos fijos necesarios para el equipamiento mobiliario y
tecnoldgico del proyecto.

- Inversion en activos intangibles.

Los activos intangibles son aquellos bienes no materializables necesarios para la
prestacion del servicio tales como el conocimiento cientifico o tecnologico, el disefio
y la implementacién de nuevos procesos, sistemas, m etodologias y acciones, las
licencias o concesiones, la propiedad intelectual, los conocimientos de mercadeo y
comercializacion, los esquemas de negociacion y ofe rtas.

El servicio no requiere de este tipo de activos para la ejecucion del servicio.



24

- QGastos varios de inicio de proyecto.

Previo al inicio de actividades del proyecto se requiere el incurrir en ciertos gastos
que son aquellos necesarios para el funcionamiento del proyecto, entre los gastos se
puede encontrar: la constitucion de la empresa, ase soria para tramites legales y
administrativos, pago de impuestos y tasas. Estos gastos deben ser incluidos en los

rubros de capital de trabajo.

Cuadro 1.9
Gastos iniciales de constitucion del proyecto.
Item Categoria Cantidad Precio Unitario Total

Gastos legales notariales Total 1 200 200,00
Derecho Linea comercial CNT  Total 1 100 100,00
Pago permiso cuerpo de
bomberos Total 1 40 40,00
Patente DMQ Total 1 100 100,00
Pago Intendencia de Quito Total 1 50 50,00
Pago Sayce Total 1 25 25,00
Asesoria legal/tributaria Total 1 1000 1.000,00
Constitucién de la empresa Total 1 2000 2.000,00

TOTAL 3.215,00

De acuerdo a lo indicado en el cuadro 1.9, se requiere de un capital de inversion de

USD $3,215 para el pago de los gastos varios de constitucion de inicio del proyecto.

1.13.7 Distribucion de los equipos de oficina.

El Servicio de administraciéon y mantenimiento de bi enes inmuebles, es una
actividad que se realiza en las instalaciones del cliente, ya que es necesaria la
presencia del administrador para resolver las necesidades, inquietudes, planificacion

del trabajo, seguimiento de la gestion y otros que el cliente re quiere.

También es importante que el proyecto disponga de una locacién donde realizara
sus actividades internas y de planeacion, que a la vez sera su domicilio legal. De
acuerdo a lo establecido en el andlisis de la localizacion del proyecto, este se

establecera en las calles 9 de Agosto y Junin, esquina en una oficina con un area de

35m2.
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Figura 1.8 Esquema de la distribucion del mobiliar io de oficina.
Elaborado por: Francisco Pulupa

En el grafico se plasma el disefio de la distribucion de los equipos de oficina,

muebles y enseres que son necesarios para la realizacion del servicio del proyecto.

1.13.8 Calendario de Ejecucion del Proyecto

En el calendario de ejecucion del proyecto se detal lan actividades que deben
realizarse para la consecucion exitosa del servicio , considerando tiempos consistente
y eficientes para la realizacion de cada tarea. De esta forma se pueden establecer
secuencialmente las tareas a realizarse y tener un horizonte de tiempo establecido.

Para el proyecto de implementacion del servicio de administracion y
mantenimiento de bienes inmuebles a los conjuntos residenciales establecidos en las
parroquias de Calderon y Llano Grande, se ha defini do el siguiente esquema de

tiempo para su ejecucion:
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Cuadro 1.10
Calendario de ejecucion del proyecto.

TIEMPO EN MESES

ACTIVIDAD 123456789 10 11 12
Formulacion del proyecto
Tramites de legalizacién de la empresa.
Socializacion con clientes
Alquiler de oficina
Adquisicion de mobiliario.
Montaje de oficina.
Seleccién de personal.
Contratacion de personal

Capacitacion de personal

1.14 Aspectos Ambientales.

El desarrollo de nuevos proyectos puede generar aspectos ambientales que
requieren identificacion, ya que son elementos de 1 as actividades, productos o
servicios que realiza una organizacion y que pueden interactu ar con el medio.

Considerando la manifestacion fisica de los aspectos ambientales pueden
clasificarse en:

Consumo de materias primas y recursos naturales: agua, energia eléctrica y
combustibles.

Emisiones: sustancias gaseosas, polvo, particulas, nieblas, humos, vapores,
etc. Residuos: urbanos o asimilables a urbanos, peligrosos e inertes.

Vertidos: a cauce de rios, mar o sistema colector municipal.

Ruidos y olores: emision acustica o de olores que puedan molestar o ser
dafiinos para las personas o el medio.

Afeccion de suelos.

No so6lo se debe identificar los aspectos en los que existe un total control o
influencia, sino todos aquéllos sobre los que se dispone de cierta capacidad de

control que haga que se pueda actuar posteriormente sobre ellos.
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Asi pues, el ambito de la identificacion y evaluacion de los aspectos ambientales
tendrd un alcance a todas las actividades, productos y servicios que se puedan
controlar o sobre los que se pueda influir:

- Que se desarrollen dentro de las instalaciones de la empresa.

- Que se desarrollen en el lugar de prestacion de ser vicio de administracion y

mantenimiento de bienes inmuebles por el proveedor subcontratado.

1.14.1 Legislacion Vigente.

La legislacion Ecuatoriana contiene varios acapites relacionadas a Ia
preservacion del medio ambiente. La Constitucion de la Republica del Ecuador

indica la necesidad de preservar el medio ambiente como un lineamiento del estado.

A continuacion se describen los cuerpos legales mas relevantes a la actividad de

administracién y mantenimiento de bienes inmuebles.

Constitucion de la Republica del Ecuador
Art 14: Se reconoce el derecho de la poblacion a vi vir en un ambiente sano y
ecoldgicamente equilibrado, que garantice la sosten ibilidad y el buen wvivir,

sumakkawsay

Ley de Régimen Municipal

Art 381 al 236

El inicio de una actividad comercial o industrial en el pais requiere de una
inscripcion en el registro de la municipalidad en c¢ uya jurisdiccion se encuentra
domiciliada, junto con el pago de una patente anual en el cual se incluye el pago por
el uso de suelo y tasas de recoleccion de desechos.

Ley de Gestion

Ambiental Art 19 al 27

La licencia ambiental la deben obtener las personas que vayan a iniciar una

actividad que suponga riesgo o pueda causar impactos ambientales. Para la concesion
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y calificacion de la licencia se deberd presentar de un estudio de impacto ambiental y
planes de manejo de riesgo que contengan ademads sistemas de monitoreo y planes de

contingencia.

La actividad del proyecto que corresponde a la administracion y mantenimiento

de bienes inmuebles no requiere del tramite de unalicencia ambiental.

1.14.2 Identificacion y Descripcion de los Impactos Potenciales.

Las actividades de administracion y mantenimiento d e bienes inmuebles se las
realiza en los conjuntos contratantes e implican un impacto minimo al ambiente. Se
ha identificado los siguientes impactos ambientales en la realizacion de las

actividades del proyecto:

Cuadro 1.11
Identificacion de aspectos e impactos de tipo ambie ntal del proyecto.
ASPECTO IMPACTO
PROCESO ACTIVIDAD
AMBIENTAL AMBIENTAL
. Desabastecimiento de
. Consumo de energia
Uso de equipos recursos
eléctricos y lamparas ~ Generacion de desechos Contaminacion del
peligrosos. suelo.
Impresion de Desabastecimiento de
Consumo de papel
documentos. recursos
o Cambio de tintasy Generacion de desechos Contaminacién de
Actividades

. . toners contaminantes suelos.
Administrativas.

Uso de camara digital Generacion de desechos Contaminacion de
y celulares (baterias) contaminantes. suelos.

Consumo de productos ~ Contaminacion del agua.
Limpieza de oficinas. quimicos

Generacion de desechos

Contaminacion de

suelos.

Una vez que se han identificado los aspectos e impactos generados por la
actividad del proyecto es importante desplegar un plan de mitigacion de los
relevantes puntos de impacto ambiental.

- Desabastecimiento de recursos.
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- Contaminacion de agua y suelo.
Para estos dos puntos se pueden implementar las siguientes acciones dentro de la

oficina de la empresa:

Impulsar una campana interna de reutilizacion y reciclaje de insumos como el
papel bond, y los materiales de oficina.
Incentivar el uso racional de agua y energia eléctrica.
Utilizar los adecuados medios para el manejo de residuos por su estructura,
como son: organicos, plasticos, vidrio y residuosomunesc.
Para lograr este plan de mitigacién se requeriran capacitaciones que permitan
primero la concientizacion del inadecuado desecho d e los residuos y las iniciativas

de mejora.
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CAPITULO II.
LA EMPRESA Y SU ORGANIZACION

2.1 La Empresa

2.1.1. Nombre o0 Razon Social

La razon social de la empresa, corresponde a la ide ntificacion con la cual se dara
a conocer el proyecto en el mercado de la industria. Para este caso se han definido la

siguiente estructura:

NOMBRE COMERCIAL: GESTION INMOBILIARIA G.I.
RAZON SOCIAL: GESTION IMOBILIARIA CiA. LTDA.
MARCA:

- A = V GL

Gestion i NVIOBILIARIA

Disfrute de su hogar, tranquilo y seguro!
Nosotros hacemos el restol

FRASE IDENTIFICATIVA ORGANIZACIONAL: ;Disfrute de su hogar

tranquilo y seguro! Nosotros hacemos el resto.

El organismo rector ecuatoriano de aprobacién del n ombre de la empresa de la
Superintendencia de Compaiiias del Ecuador. Se ha generado la consulta de la
disponibilidad del nombre a este ente regulador y no existen empresas que con el

nombre Gestion Inmobiliaria registrado en el territ orio ecuatoriano.
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2.1.2.- Titularidad de Propiedad de la Empresa

En la fase inicial de la actividad de la empresa se contara con la participacion de
tres socios, por lo cual la organizacidn sera constituida como una compaiiia limitada.
La base legal de la constitucion de la compaiiia de responsabilidad limitada se

detalle en la ley de compaiiias en el articulo 92, donde se explica lo siguiente:

- La compaiia de responsabilidad limitada es la que se contrae entre tres o mas
personas, que solamente responden por las obligaciones sociales hasta el monto de sus
aportaciones individuales y hacen el comercio bajo una razon social o denominacion
objetiva, a la que se afiadira, en todo caso, las pal bras "Compafiia Limitada" o su

correspondiente abreviatura.

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

compaiiia se constituira de conformidad con las disposiciones de la presente Seccion.

- La compafiia de responsabilidad limitada podrd tener como finalidad la
realizacion de toda clase de actos civiles o de com ercio y operaciones mercantiles,
permitidos por la Ley, excepcion hecha de operacion es de banco, seguros,

capitalizacion y ahorro.

- La compaiiia de responsabilidad limitada no podrafuncionar como tal si sus
socios exceden del numero de quince, si excediere de este maximo, debera
transformarse en otra clase de compaiia o disolverse.

- El principio de existencia de esta especie de compaiiia es la fecha de

inscripcion del contrato social en el Registro Mercantil.

- Para los efectos fiscales y tributarios las compaiias de responsabilidad limitada

son sociedades de capital.
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- El capital de la compaiiia estara formado por lasaportaciones de los socios y no
serd inferior al monto fijado por el Superintendent de Compaiiias. Estara dividido en

participaciones expresadas en la forma que sefiale el Superintendente de Compaiiias.

La empresa Gestion Inmobiliaria Cia. Ltda., estard conformada por tres socios

cuyas aportaciones econémicas se encuentran a conti nuacion detalladas:

Cuadro 2.1
Nombres de los accionista y su porcentaje de participacion.

Porcentaje de

Nombre del Accionista L
aportacion

Pulupa Quishpe Francisco Miguel 40%
Mejia Carrillo Maria Belén 35%
Reino Mifio Francisco Javier 25%

2.1.3.- Tipo de Empresa (sector, actividad)

Gestion Inmobiliaria G.I. CIA. LTDA, serd una empresa que oferte el servicio de
administracién y mantenimiento de bienes inmuebles para las parroquias de Calderon
y Llano Grande, con ubicacion fisica en el centro ¢ omercial de Calderén, en las

calles 9 de Agosto y Junin.

De acuerdo al codigo industrial Internacional Unifo rme, que es el documento
que clasifica a las actividades econdmicas dentro de areas especificas, indica que la

empresa G.I. corresponde al sector en adjunto detallado:
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Analisis sectorial de la administracion de acuerdo a sus actividades.

Caodigo de la

actividad

econémica
K
70

702
7020

7020.0

7020.00

Sector de la Actividad

Actividades Inmobiliarias.

Actividades Inmobiliarias.

ACTIVIDADES INMOBILIARIAS REALIZADAS A CAMBIO DE
UNA RETRIBUCION O POR CONTRATO..

ACTIVIDADES INMOBILIARIAS REALIZADAS A CAMBIO DE
UNA RETRIBUCION O POR CONTRATO..

ACTIVIDADES INMOBILIARIAS REALIZADAS A CAMBIO DE
UNA RETRIBUCION O POR CONTRATO..

Actividades de compra-venta, alquiler, Administracion y
tasacion de bienes inmuebles a cambio de una retribucion o por
contrata

2.2.- Base Filosofica de la Empresa.

El fundamento filoséfico o base filosoéfica de la em presa consiste en una guia a

cada uno de los integrantes de la organizacion con el tnico objetivo de hacerlos parte

de la cultura organizacional por medio de la socializacion de los principios, valores,

objetivos y estrategias establecidas por el directorio para la realizaciéon normal del

servicio.

2.2.1.- Vision

Ser lideres en el sector inmobiliario especializado en la rama de administracion y

mantenimiento de bienes inmuebles para el afio 2020. Gestion Inmobiliaria sera

reconocida como una empresa cuya gestion proporcion a tranquilidad a todos sus

clientes, con un manejo sistémico e integral en laadministracion de bienes inmuebles

con soluciones vanguardistas que generen valor agregado, sin descuidar ningtn area de

atencion, utilizando oportuna y eficientemente | as tecnologias de informacion y sobre

todo generando soluciones oportunas y supliendo necesidades de manera altamente

satisfactoria y segura.



34

2.2.2.- Mision

Ofrecer a los conjuntos residenciales un sistema de administracion integral
orientado al eficiente uso de los recursos econdomic os y humanos, en un contexto
legalmente elegible que promueva la vida en comunidad de los copropietarios de los
conjuntos bajo un ambiente de sana convivencia, respeto, buena comunicacion y que

asegure la plusvalia de sus propiedades.

2.2.3.- Estrategia Empresarial

El establecer una estrategia empresarial permite a la empresa direccionar sus
recursos y esfuerzos eficientemente hacia la penetracion en el mercado de una
manera efectiva, logrando captar nuevos clientes.

La estrategia aplicada por la empresa Gestion Inmob iliaria Cia. Ltda., se

fundamenta en tres aspectos:

N Competitividad.
Gestion Inmobiliaria, aplicard una estrategia enfocada hacia el liderazgo del
mercado sustentada en innovacion permanente del ser vicio y oferta de servicios

complementarios que sean necesarios para los conjuntos residenciales.

N Crecimiento.

Gestion Inmobiliaria, por medio de esta estrategia busca expandir su capilaridad en el
mercado, enfocandose a nuevos conjuntos residenciales que se ubiquen en la zona de
Pomasqui y la Mitad del Mundo, por encontrarse geograficamente cercanos y con una

interconexion de vias que conectan la parroquia de Calderdn con estos lugares.

N Valor Agregado.
Una fortaleza de Gestion Inmobiliaria es la diferen ciacion del servicio ofrecido.
A pesar que la administracion de bienes inmuebles se puede concentrar en la gestion

econdmica, gestion legal, gestion financiera de los conjuntos, también es importante
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que se dedique a la investigacion y determinacion d e las nuevas necesidades de los
conjuntos; y son justamente estas nuevas necesidades las que permitan ofrecer

nuevos productos que se diferencien la oferta de servicio de Gestién Inmobiliaria del

resto de empresas.

Cuadro 2.3

Estructura de la Estrategia Empresarial.
Estrategia Empresarial Gestion Inmobiliaria Cia. Ltda.

Ambito Enfoque  Objetivo Estrategia Plan de Accion
Analizar la diversas opciones
. L de servicios complementarios
Crear preferencia por el servicio - "
Competitividad Liderar el mercado basada en la oferta de servicios Ofertar SEIVIcios gue se puedan implementar
- complementarios. para mejorar la oferta del
complementarios. - ; -
servicio, orientadas a la gestion
eficiente de los recursos.
Socializar los
beneficios de la Crear alianzas con los
administracion de los  constructores.
Motivar a los conjuntos bienes inmuebles por  Programar charlas periddicas
residenciales a contratar un parte de una empresa con los conjuntos del area.
Crecimiento Mayor capilaridad  servicio de administracion y especializada.
mantenimento de bienes
inmuebles. Disefiar un plan de mercadeo
Publicidad para dara  del servicio enfocado a los
conocer ala empresa  conjuntos residenciales y
¥ SUS sevicios. constructores.
Investigar y
determinar nuevas Disefiar productos innovadores
necesidades de los que satisfagan las nuevas y
conjuntos que creceintes necesidades de los
o . requieran ser conjuntos.
Valor Agregado Diferenciacion Captar elinterés de contratacion - gagistechas.

de los conjuntos por medio de
un servicio innovador y
personalizado.

Crear un repositorio
virtual para consultar
los reportes de gasto
e ingreso,
programacion de
mantenimientos y
otros que demande la
administracion.

Disefio de una plataforma
digital ~ orientada a la
informacion y seguimiento de
los resultados de la gestion de
la administraciéndel  bien
inmueble.

En el cuadro precedente se puede observar las estrategias y acciones necesarias a

realizarse para conseguir el objetivo trazado para el éxito de la empresa.

2.2.4.- Objetivos Estratégicos.

El objetivo principal es disefiar para los clientes un sistema integral de

administraciéon y mantenimiento de bienes inmuebles que les facilite la gestion de
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control de varios aspectos del conjunto, asi como le permita un 6ptimo desarrollo de

sus actividades de mantenimiento que permitan crear plusvalia en sus bienes,

soportados en herramientas administrativas innovadoras y utiles para satisfacer sus

necesidades.

II.

III.

IV.

Perspectiva del Cliente: con la implementacion del servicio de
administracion y mantenimiento de bienes inmuebles, facilitar las tareas de la
directiva del conjunto, aumentar la calidad de vida de los condéminos, y
asegurando la plusvalia de sus propiedades, al ofrecer herramientas
administrativas innovadoras y que satisfagan los requerimientos de gestion
de sus necesidades.

Perspectiva Financiera: consiste en estructurar financieramente cada
servicio ofertado, orientado a optimizar los costos de implementacion y
maximizar el retorno de la inversion del cliente co mo de la empresa.
Perspectiva del Servicio: disefiar servicios de administracion y
mantenimiento de bienes inmuebles dentro de lo posible personalizados,
vanguardistas e innovadores enfocados a satisfacer las necesidades de
cada cliente.

Perspectiva de Crecimiento: identificar los nichos de mercado en blisqueda
de incrementar la capilaridad del servicio, ofreciendo soluciones con el
servicio de administracion y mantenimiento de biene s inmuebles.
Perspectiva postventa: Programar un oportuno y eficiente seguimiento a
los clientes y los resultados de los servicios contratados, para satisfacer

las dudas o necesidades de los clientes.
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2.2.5.- Principios y Valores.

La empresa Gestion Inmobiliaria Cia. Ltda., se rige a principios y valores que
guian la conducta de quienes la conforman, los mismos se han enfocado a mantener
una fuerte sinergia con el cliente en el aspecto de ética y responsabilidad, que
permitan la satisfaccion de las necesidades de los clientes adecuadamente.

L. CALIDAD. Oftrecer servicios de altos estandares basados en normas
técnicas y legales que permiten enteramente satisfacer a las demandas del
cliente.

II. INNOVACION. Investigacion permanente del mercado y sus necesidades
que permiten disefiar e implementar estrategias en la entrega del servicio.

I11. COMPROMISO. Responsabilidad de los resultados del servicio con
nuestros clientes en el momento de verdad, responsabilidad con nuestros
colaboradores al manejar éticamente la empresa, loque genera estabilidad.

IV.  RENTABILIDAD. Orientar todas las acciones de la empresa a la obtencion
de resultados econdmicos favorables lo que permite el crecimiento de la
empresa y diversificar y ampliar el giro del negocio de Gestion
Inmobiliaria.

V. COMUNICACION EFECTIVA. Mantener una politica de man ejo de la
informacion asertiva tanto dentro de la organizacid n entre todos sus
colaboradores, como con los clientes y proveedores que faciliten los flujos

de comunicacion.
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2.3.- Organizacion Administrativa.

La organizacion administrativa se estructura en un conjunto de estandares que le
permiten a cada miembro de la empresa conocer sus funciones, responsabilidades y su

ubicacion dentro de la institucion.

2.3.1.- Organigrama Estructural.

Un organigrama es la representacion grafica de la estructura organica de la
empresa. En el organigrama se representan los niveles jerdrquicos dentro de la
organizacion asi como las relaciones e interaccione s de cada uno de los puestos de
trabajo.

El organigrama es un modelo abstracto y sistematicoque permite obtener una
imagen uniforme de la estructura formal de una organizaciéon o empresa. Sus
principales funciones son:

Desempefiar un papel informativo.
Definir todos los elementos de autoridad jerarquicay las interacciones entre
ellos.

El organigrama que se ha escogido para el proyecto posee una estructura vertical
de tal forma que se pueda apreciar las jerarquias de los cargos que desempenar cada

responsable de las actividades.

La empresa Gestion Inmobiliaria Cia. Ltda., tiene e | siguiente organigrama.
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Gestion Inmobiliaria Cia. Ltda.

Presidente de
Directorio

Asesoria
contable

Contrato por servicios 1

Gerente
General.

Administrador
Senior.

Administrador
Junior

Figura 2.1 Organigrama Estructural de la empresa Gestion Inmobiliaria.

2.3.2.- Descripcion de funciones

Una adecuada descripcion de funciones permite a los colaboradores identificar
cuales son sus funciones y responsabilidades dentrode la organizacion.
A continuacion se presentan las funciones y el perf il requerido para cada uno de

los cargos de la empresa.
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Cuadro 2.4
Perfil de cargo. Gerente General.

NOMBRE DEL CARGO Gerente General

Actuar como representante legal de

la empresa.

Controlar el cumplimiento de politicas y
FUNCIONES estrategias definidas para el funcionamiento

adecuado de la empresa.

Elaborar Informes de desempeiio

para reporte al directorio de socios.

Evaluar la ejecucion del presupuesto

de ventas de la empresa

Educacion Formal:
Titulo de tercer nivel en administracion
de empresas o afines.

PEFIL Formacion complementaria:
Sistemas de administracion de inmuebles.
Manejo paquetes informéticos
Capacidad de negociacion.
Planificacion, seguimiento y control
de proyectos.
Experiencia:
2 afios en cargos similares
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Cuadro 2.5
Perfil de cargo. Administrador Senior.

NOMBRE DEL CARGO Administrador Senior

Cumplir con los procesos de la

admnistracion de bienes inmuebles.

Ejecutar, controlar y evaluar los resultados de
FUNCIONES

los servicios prestados.

Supervisar los servicios contratados con
terceros para la realizacion de trabajos
del cliente.

Elaborar informes de avance del servicio
y cumplimiento de hitos.

Identificar nuevas necesidades y disefiar
servicios personalizados para los clientes.

Educaciéon Formal:
Titulo de tercer nivel en administracion
de empresas o afines.

PEFIL Formacién complementaria:
Sistemas de administracion de inmuebles.
Manejo paquetes informaticos
Capacidad de negociacion.
Planificacion, seguimiento y control
de proyectos.
Experiencia:
3 afos en cargos similares
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Cuadro 2.6
Perfil de cargo. Administrador Junior.

NOMBRE DEL CARGO Administrador Junior

Cumplir con los procesos de la admnistracion

de bienes inmuebles.

Monitorear las actividades que se realizan
FUNCIONES

para el cliente.

Supervisar los servicios contratados con
terceros para la realizacion de trabajos
del cliente.

Identificar nuevas necesidades vy
analizarlas con el consultor Senior

Educacion Formal:
Titulo de tercer nivel en administracion
de empresas o afines.

PEFIL Formacién complementaria:
Sistemas de administracion de inmuebles.
Manejo paguetes informaticos
Capacidad de negociacion.
Planificacion, seguimiento y control
de proyectos.
Experiencia:
1 aflo en cargos similares
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Cuadro 2.7
Perfil de cargo. Asesor Contable.

NOMBRE DEL CARGO

Asesor contable contratado por servicios
ocasionales.

FUNCIONES

Elaboracion de presupuesto de gastos e
ingreso de cada conjunto.

Preparar contabilidad en tiempo real.
Pago oportuno de impuestos, retenciones,
tasas y arbitrios

Legalizacion en el SRI del conjunto.

PEFIL

Educacion Formal:

Titulo de tercer nivel en Contabilidad y
Auditoria. CPA autorizado.

Formacién complementaria:

Sistemas de administracion de inmuebles.
Manejo paquetes informéaticos
Reglamentos del SRI.

Gestion de pago de roles en IESS.
Experiencia:

3 afios
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CAPITULO 111
ESTUDIO FINANCIERO.

El desarrollo del estudio financiero es una estimacion proyectada de todos los
ingresos y egresos que se generara el proyecto y suanalisis para entender si el proyecto
es beneficioso econémicamente o no, y bajo qué circunstancias y caracteristicas.

El estudio financiero de un proyecto determina, en ltimo término, su aprobacion
o rechazo, el mismo mide la rentabilidad que retorna de la inversion, todo expresado

en base a medidas monetarias.

3.1. Presupuestos

El presupuesto es la estructura estimativa de los ingresos y egresos que un
proyecto o una actividad econdmica tendran en un determinado lapso de tiempo y sera

expresado en unidades monetarias.

3.1.1. Presupuesto de Inversion

El presupuesto de inversion corresponde a la determ inacion de la cuantia de las
inversiones de un proyecto, con el fin de incorporarla en la proyeccion del flujo de
caja que posteriormente posibilite su posterior evaluacion; el objetivo principal serd
obtener una ganancia.

El presupuesto de inversion se clasifica en tres gr upos, inversiones en activos

intangibles, inversiones en activos fijos y en capital de trabajo.

3.1.1.1.- Activos Fijos

Los activos fijos o activos tangibles son bienes como los edificios, terrenos,

maquinaria, equipos y otros. Estos activos estan sujetos al efecto de depreciacion.
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El presupuesto de inversion se clasifica en tres gr upos, inversiones en activos

intangibles, inversiones en activos fijos y en capital de trabajo.

Cuadro 3.1
Inversion en activos fijos.
= : Precio
ftem Categoria Cantidad Unitario Total
Equipos de oficina
Teléfonos celulares Unidad 4 450,00 1.800,00
Equipos de computacion Unidad 4 600,00 2.400,00
Impresora Unidad 1 300,00 300,00
Muebles y Enseres
Mesa de Reuniones Unidad 1 250,00 250,00
Escritorio de Gerencia Unidad 1 300,00 300,00
Modulos de oficina con atencion Unidad 2 280,00 560,00
TOTAL 5.610,00

De acuerdo a lo detallado en el cuadro 3.1 la inversion en activos fijos es de
USD $5.610.

3.1.1.2.- Activos Intangibles

Segin el andlisis realizado en el capitulo I, es requerido el considerar la
adquisicion de activos intangibles para la prestaci 6n del servicio, que corresponden a

permisos, valor del estudio, entre otros.

3.1.1.3.- Capital de Trabajo.

Se determina como capital de trabajo al “conjunto d e recursos necesarios en la
forma de activos corrientes, para la operacion norm al del proyecto durante un ciclo

productivo, para una capacidad y tamano determinados. (Sapag, 2014, p-205).

Para que un proyecto se ponga en marcha se requieren recursos que sirvan para

cubrir necesidades de insumos, mano de obra, reposicion de activos fijos, etc.
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Estos recursos deben estar disponibles a corto plazo para cubrir las necesidades
de la empresa a tiempo.

La cuantificacion del capital de trabajo se lo real iza mediante el uso de diversos
métodos. En este estudio el método a implementarsen la evaluacion de éste proyecto
es el de ciclo productivo debido a que las condiciones de la realidad de la empresa lo
permiten.

Este método permite calcular el monto de la inversion en capital de trabajo desde
el instante que se ha realizado su planificacion pa ra la prestacion del servicio de
administracion de bienes inmuebles, hasta el moment o en que se recupera el capital

invertido mediante el cobro total de la prestacion del servicio al finalizarlo.

La formula para calcular el capital de trabajo por el método indicado es:

En donde:
Ct: capital de trabajo.
NDCP: numero de dias del ciclo productivo.

COD: costo de operacion promedio diario.

El numero de dias que dura un ciclo productivo en nuestro proyecto son de 30

dias calendario aproximadamente.

Los costos totales del proyecto para un ano son USD $ 65.339,00, obtenidos de
la sumatoria de los costos fijos y variables, ademas se incluyen los costos de inicio
del proyecto.

Es importante mencionar que este calculo no considera un costo financiero, ya
que los aportes vendran de sus tres socios, tampoco considera la depreciacion ni la

amortizacion diferida.
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=$5,517,62

El valor de capital de trabajo requerido para el proyecto es de USD $ 5.517,62.
El mismo que se ha calculado a partir de la definicion de un ciclo productivo de 30

dias calendario.

3.1.2.- Cronograma de Inversiones.

El cronograma de inversiones permite a los accionistas determinar los periodos
de tiempo en los cuales deberan desembolsar los flujosiniciales.
El cronograma de inversiones que se presenta a continuacion son las que se

necesitan al inicio del proyecto, es decir en el afio 0.

Cuadro 3.2
Cronograma de Inversion.

TIEMPO EN MESES

Inversiones 15 4 3 2 1 1

Inversion fija

Equipos de oficina

Muebles y enseres

Capital de trabajo -

En el afo 0 se realizaran todas las inversiones par el proyecto, considerando los

activos fijos como los intangibles. La inversion to tal es de USD $ 10.980,33.

3.1.3.- Presupuestos de Operacion

El presupuesto de operacion estd conformado por los ingresos y egresos del
proyecto. Estos a su vez estan estructurados de acuerdo a las proyecciones de ventas
y de los gastos respectivamente, es importante mencionar que todos los valores son

estimados del proyecto.
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3.1.3.1.- Presupuestos de Ingresos.

En el presupuesto de ingresos se presenta una estimacion de las ventas que se
espera obtener de la realizacion del servicio de ad ministracion y mantenimiento de
bienes inmuebles.

Mas adelante se presentan los valores estimados par una venta de 19 servicios por
mes y un total de 228 servicios colocados y ejecutados por afio a un valor incluido

ganancia de USD $307 cada uno.

Cuadro 3.3
Presupuesto de Ingresos.

Concepto Unidad Afo 1l Ao 2 Ano 3 Ao 4 Ano 5
NUmero de servicios Unidad 228,00 228,00 228,00 228,00 228,00
Precio del servicio USD/Unidad 307,20 307,20 307,20 307,20 307,20
Total de ingresos por
venta del servicio USD 70.041,60 70.041,60 70.041,60 70.041,60 70.041,60

El presupuesto de ingresos es de USD $70.041,60 anual considerando en cuenta la
captacion del porcentaje del mercado de las parr oquias de Calderén y Llano Grande;
adicional no se ha considerado el crecimiento de captacion por nuevos clientes ni un

potencial incremento del servicio de administracion de bienes inmuebles.

3.1.3.2.- Presupuesto de Egresos.

Dentro del presupuesto de egresos constan todas las erogaciones de efectivo que
se consideran necesarias para la realizacion del se rvicio. Se consideran dentro del
presupuesto de egresos los costos fijos, los costos variables, los costos
administrativos y el costo financiero si para la implementacion del proyecto se

hubiera contratado un crédito.

- Costo Variable.
Los costos variables son aquellos costos que dependen de la prestacion del
servicio y estan relacionados con el nimero de unidades vendidas.

Para el proyecto los costos variables se obtienen del céalculo de los gastos por:
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- Alimentacion. USD $ 24 por servicio/cliente.

- Transporte de los administradores al sitio de prestacion del servicio. USD

$40 por servicio/cliente.

En el proyecto para el calculo del costo variable es hace una estimacion de estos
factores que suman entre ambos, costo de logistica y alimentacién un valor de USD
$ 64 por cada servicio de administracion de bienes in muebles realizada. A

continuacion se realiza un esquema de los costos variables del proyecto.

Cuadro 3.4
Presupuesto de costos variables.

Concepto Unidad Afol ARO 2 ARo 3 Afo 4 Afo 5
Numero de servicios Unidad 228,00 228,00 228,00 228,00 228,00
Gastos de logistica USD/Unidad 64,00 64,00 64,00 64,00 64,00
Total costos VARIABLES USD 14.592,00 14.592,00 14.592,00 14.592,00 14.592,00

Considerando la proyeccion de 228 servicios anuales se obtiene un costo variable
de USD $14.592,00 anuales.

- Costo Fijo.
El costo fijo es aquel directo que depende de la operacion del proyecto sin que se
determine por el numero de unidades de servicio brindadas. En el siguiente esquema

se puede apreciar la cuantificacion de los costos f ijos del proyecto.

Cuadro 3.5
Presupuesto de costos fijos.

Concepto Unidad Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Arriendo de oficina Renta/mes 4.200,00 4.200,00 4.200,00 4.200,00 4.200,00
Pago de agua m3 84,00 84,00 84,00 84,00 84,00
Energia Eléctrica Kw/hora 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00
Linea telefénica USD/mes 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00
Internet fijo Usd/mes 264,00 264,00 264,00 264,00 264,00
Planes telefonia celular USD/mes 1.056,00 1.056,00 1.056,00 1.056,00 1.056,00
Suministros de oficina USD/mes 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
Total costos
VARIABLES USD 6.624,00 6.624,00 6.624,00 6.624,00 6.624,00

Para la operacion normal del servicio s requiere cu brir un costo fijo de USD $6.624

por cada afo.
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- Gastos Administrativos.

En los gastos administrativos se encajan los costos de la nomina requeridos para la
operacion normal de la empresa y la prestacion d el servicio de administracion y
mantenimiento de bienes inmuebles. La nomina del pe rsonal se ha establecido en
base a los salarios del mercado de administracion de bie nes, mas las respectivas

provisiones de los décimos tercero y cuarto, que son establecidos por la ley.

Cuadro 3.6
Nomina cuantificada para el proyecto.
Sueldo Décimo Décimo TOTAL
Cargo mensual Meses tercero cuarto ANUAL
Gerente General 900 12 900 354,00 12.054,00
Administrador Senior 900 12 900 354,00 12.054,00
Administrador Junior 700 12 700 354,00 9.454,00
Contador 700 12 700 354,00 9.454,00
Cuadro 3.7
Presupuesto de gastos administrativos.
Gastos administrativos Costo mes Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afho 4 Afo 5
Némina 3.585,00 43.020,00 43.020,00 43.020,00 43.020,00 43.020,00
TOTAL 43.020,00 43.020,00 43.020,00 43.020,00 43.020,00

La nomina anual del proyecto asciende a USD $43,020 por el concepto de pago

de servicios profesionales al personal de la empresa.

- Gastos Financieros.
Bajo el presupuesto de egresos el item de gastos financieros no se considera

rubro alguno, es decir que no hay contratacion de créditos con entidades financieras.

3.1.3.3.- Estructura de Financiamiento.

La estructura del financiamiento indica el origen de los recursos monetarios
necesarios para cubrir con la inversion inicial.

El proyecto cuenta con una tnica fuente de financiamiento directa que es:
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- Los recursos de los accionistas.

En el siguiente cuadro se describen las proporciones con las cuales se realizara el

financiamiento de la inversidn para el proyecto.

Cuadro 3.8
Estructura del financiamiento.

Porcentaje de Valor del

Fuente de Financiamiento . L i L
Financiamiento financiamiento

Recursos de los accionistas 100% 11.169,70
TOTAL 100% 11.169,70

Se ha determinado una estructura del 100% de aporte con recursos propios de los

accionistas.

3.1.4.- Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio es una razon en la cual se ¢ omparan los ingresos totales
con los costos asociados a la produccion del servicio d e administracion de bienes

inmuebles.

Para realiza el calculo del punto de equilibrio seva a recurrir a dos maneras de

realizacion.

Calculo aritmético del punto de equilibrio.

Para la realizacion de este calculo del punto de equilibrio se utiliza la siguiente

ecuacion.

Ecuacion 3.1 Calculo del punto de equilibrio.
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El detalle de los términos en adjunto:

Pe : Punto de Equilibrio. (Por determinar)
Cft: Costos fijos totales.

P : Precio Unitario.

Cvu: Costos variables unitarios.

Cuadro 3.9
Costos fijos totales del Proyecto CfT.
Costos fijos Afio 1
Costos indirectos del servicio 6.624,00
Gastos Administrativos 43.020,00
Gastos financieros 0
Depreciacion 1.011,00
TOTAL 50.655,00
Cuadro 3.10
Costos Variables del proyecto Cvu.
Costos Variables Ano 1
Costos variables del servicio  14.592,00
TOTAL 14.592.00

Una vez que se han identificado los costos fijos totales del proyecto que
ascienden a USD $50.655 y los costos variables para el servicio de administracion y
mantenimiento de bienes inmuebles considerando una cantidad de 228 servicios al
afio que suma USD $14.592,00; se realiza un reemplazo de los valores en la ecuacion

3.1 descrita anteriormente.

50.655

307,20 — 64

= 50.655
243,20
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= 208,28
=~ 208

El resultado del calculo matematico arroja que elesultador del punto de equilibrio
necesita de por lo menos 208 servicios contratados por afio para que el proyecto no

genere pérdidas ni tampoco se obtengan ganancias.

- Célculo grafico del punto de equilibrio.

Se procede a graficar las funciones de:
L.- Costos totales: f nimero de unidades.
I1.- Costos fijos: f nimero de unidades.

II1.- Ingresos por venta: f nimero de unidades.

Estas funciones se grafican en un diagrama de ejes X y Y, en donde se
encontrara:
Eje X: unidades de Venta.
Eje Y: Valores en USD.

Cuadro 3.11
Datos para el calculo grafico del punto de equilibrio.
Precio Vta. Unit Cantidad Ingreso TotalCostos fijos Cost. Variable Unit Costo Var. Total Costo total

307,20 0 - 50.655,00 64,00 - 50.655,00
307,20 100 30.720,00 50.655,00 64,00 6.400,00 57.055,00
307,20 208 63.897,60 50.655,00 64,00 13.312,00 63.967,00
307,20 300 92.160,00 50.655,00 64,00 19.200,00 69.855,00

307,20 400 122.880,00 50.655,00 64,00 25.600,00 76.255,00
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PUNTO DE EQUILIBRIO
140.000,00

120.000,00
100.000,00
208; 63.967,00

80.000,00

60.000,00

Valores Monetarios

40.000,00

20.000,00

200 250 300 350 400 450
Cantidad de Servicios

—eo—Ingreso Total —s— Costos fijos —»—Costo Var. Total Costo total

Figura 3.1 Representacion grafica del punto de equilibrio.

El punto de equilibrio concuerda con el analisis matematico. En consecuencia se
ratifica que se requieren de al menos 208 contrataciones anuales del servicio de
administraciéon y mantenimiento de bienes inmuebles para encontrarse en el punto de

equilibrio.

3.2.- Estados Financieros Proforma

El estado financiero refleja los resultados netos es decir la utilidad o pérdida del

proyecto en un periodo especifico.

3.2.1.- Estado de Resultados (Pérdidas y Ganancias)

El estado de resultados que refleja las pérdidas yganancias es un estado
financiero por el cual se muestran los resultados obtenidos en el ejercicio del periodo

determinado.
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El beneficio del estado de pérdidas y ganancias esque los resultados se muestran
en una forma ordenada y detallada. En este estado de resultados se incluyen los
ingresos y egresos del ejercicio en el cual se presta el servicio de administracion y
mantenimiento de bienes inmuebles, los impuestos a pagarse al estado que es el

impuesto a la renta y la participacion a utilidades que deben pagarse al empleado.

Cuadro 3.12

Estado de Resultados (pérdidas y ganancias).

Concepto Ingresos Ao 1 Afo 2 Afno 3 Afo 4 Afo 5
Total Ingresos por venta

del servicio 76.800,00 76.800,00 76.800,00 76.800,00 76.800,00
Venta de Activos fijos 555,00
TOTAL INGRESOS. 76.800,00 76.800,00 76.800,00 76.800,00 77.355,00
Egresos

Costos Variables 14.080,00 14.080,00 14.080,00 14.080,00 14.080,00
Costos fijos 6.624,00 6.624,00 6.624,00 6.624,00 6.624,00

Gastos administrativos 43.020,00 43.020,00 43.020,00 43.020,00 43.020,00
Gastos financieros - - - - -
Depreciacion de bienes

tangibles 1.011,00 1.011,00 1.011,00 1.011,00 1.011,00
TOTAL EGRESOS 64.735,00 64.735,00 64.735,00 64.735,00 64.735,00
Utilidad Bruta 12.065,00 12.065,00 12.065,00 12.065,00 12.620,00
Participacion de

trabajadores 15% 1.809,75 1.809,75 1.809,75 1.809,75 1.893,00

Utilidad luego de
participacion a

trabajadores 10.255,25 10.255,25 10.255,25 10.255,25 10.727,00
Impuesto 22% 2.256,16 2.256,16 2.256,16 2.256,16 2.359,94
UTILIDAD NETA 7.999,10 7.999,10 7.999,10 7.999,10 8.367,06

El estado de resultados del proyecto indica que en los 5 periodos contables se
obtiene una utilidad neta positiva mayor a USD $7.000,00; lo que indica que el

proyecto es rentable todos los afios.

3.2.2.- Flujos Netos de Fondos

Son los flujos de entradas y salidas de caja o efectivo, en un periodo determinado
correspondientes a una actividad contable realizada por una empresa o proyecto, con

lo que se busca determinar los siguientes aspectos:

Determinar problemas de liquidez, que permite anticipar los saldos de dinero.



56

Analizar la viabilidad o no de un proyecto de inversion.

Medir la rentabilidad o crecimiento econdmico del n egocio.

3.2.2.1.- Del Proyecto (con financiamiento cero)

Cuadro 3.13

Flujo neto de fondos.

Concepto Ingresos Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 ARo
Total Ingresos por venta del

servicio 76.800,00 76.800,00 76.800,00  76.800,00 76.800,00
Venta de Activos fijos 555,00
TOTAL INGRESOS. 76.800,00 76.800,00 76.800,00 76.800,00  77.355,00
Egresos

Costos Variables 14.080,00  14.080,00 14.080,00 14.080,00 14.080,00
Costos fijos 6.624,00 6.624,00 6.624,00 6.624,00 6.624,00
Gastos administrativos 43.020,00  43.020,00 43.020,00  43.020,00  43.020,00

Gastos financieros - - - - R
Depreciacion de bienes

tangibles 1.011,00 1.011,00 1.011,00 1.011,00 1.011,00

TOTAL EGRESOS 64.735,00 64.735,00 64.735,00 64.735,00 64.735,00

Utilidad Bruta 12.065,00 12.065,00 12.065,00 12.065,00 12.620,00

Participacién de trabajadores

15% 1.809,75 1.809,75 1.809,75 1.809,75 1.893,00

Utilidad luego de participacion a

trabajadores 10.255,25  10.255,25 10.255,25  10.255,25  10.727,00

Impuesto 22% 2.256,16 2.256,16 2.256,16 2.256,16 2.359,94

UTILIDAD NETA 7.999,10 7.999,10 7.999,10 7.999,10 8.367,06

Depreciacion de bienes

tangibles 1.011,00 1.011,00 1.011,00 1.011,00 1.011,00
INVERSION INICIAL

Activos fijos depreciables (5.610,00)

Préstamo 0

Capital Préstamo 0 0 0 0

Capital de trabajo (5.559,70)

TOTAL FLUJO DE EFECTIVO (11.169,70) 9.010,10 9.010,10 9.010,10 9.010,10 9.378,06

El flujo neto de fondos para el proyecto no considera capital de préstamo

unicamente esta conformado por capital aportado porlos inversionistas.

Se aprecia que los valores son positivos, lo que hace suponer que el proyecto es

rentable.
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3.3.- Evaluacion Financiera.

“La evaluacion financiera permite comparar los bene ficios proyectados
asociados a una decision de inversion con su correspondiente flujo de desembolsos

proyectados” (Sapag, 2008, p-176)

3.3.1.- Determinacion de la Tasa de Descuento.

Es una medida financiera que se aplica para determinar el valor actual de un
pago futuro.

La tasa de descuento se diferencia de la tasa de interés, en que la tasa de
descuento se aplica a una cantidad original para obtener el incremento que sumado a
ella mismo resulta la cantidad final, mientras que el descuento se resta de una

cantidad esperada para obtener una cantidad en el presente.

Para la evaluacion del proyecto se calcula la Tasa Minima Aceptable de
Rentabilidad denominada TMAR, esta tasa indica la rentabilidad minima exigida por
el accionista para invertir sus recursos en el proyecto. La tasa TMAR representa

ademas un costo de oportunidad para el inversionista.

3.3.1.1.- Del Proyecto (sin financiamiento)

Para determinar la TMAR del proyecto SIN FINANCIAMIENTO, se considera:

El porcentaje de la tasa Pasiva.
El valor porcentual de Ia

inflacion. El Riesgo pais.
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Cuadro 3.14

Calculo de la Tasa Minima Aceptable de Rentabilidad (TMAR) sin
financiamiento. Fuente: Banco Central del Ecuador-Indicadores Econd micos.

Tipo de tasa Fuente y Fecha Valor
Tasa pasiva Banco Central del Ecuador, Marzo 2015 5,51%
Inflacion Banco Central del Ecuador, Acumulada afio 2015 3,76%
Riesgo pais Banco Central del Ecuador, Marzo 2015 7,01%
TMAR 16,28%

Seglin los resultados obtenidos en el cuadro adjunto, el valor minimo aceptado

por el inversionista como rentabilidad del proyecto es del 16,28%.

El resultado que genera el andlisis del cuadro 3.15, indica que considerando una
estructura de financiamiento del 40% por parte de una institucion financiera y un

60% aporte del accionista, la tasa minima requerida es del 15,83%.

3.3.2.- Criterios de Evaluacion.

Para el proceso de evaluacion del proyecto se reali za considerando los
indicadores financieros. El calculo considera los valores que structurane los flujos de

caja proyectados.

3.3.2.1.- Valor Actual Neto (VAN).

El valor actual neto o VAN, es aquel que nos permite actualizar los flujos de

fondos futuros de un proyecto.

Para el proceso de calculo se utiliza la siguienteecuacion:

a+)
Ecuacion 3.1 Calculo del valor Actual Neto sin financiamiento.



59

Factor de actualizacion.

a+
Ecuacion 3.2 Calculo del factor de actualizacion.

El criterio de aceptacion del proyecto se fundament a en determinar si los valores

calculados en el VAN son mayor que CERO, caso contrario el proyecto se debe

rechazar.

Cuadro 3.15

Calculo del valor Actual Neto sin financiamiento.

Afos Flujo Neto FESe] d_e .. Flujo Actual

Actualizacion

0 (11.169,70) 1,00 (11.169,70)

1 9.010,10 0,86 7.748,62

2 9.010,10 0,74 6.663,76

3 9.010,10 0,64 5.730,79

4 9.010,10 0,55 4.928,44

5 9.378,00 0,47 4.411,49
VAN 18.313,41

3.3.2.2.- Tasa Interna de Retorno

La tasa interna de retorno es aquella que al ser aplicada hace que el Valor Actual
Neto sea igual a cero. Se considera una inversion f avorable si el valor de la tasa es

mayor a la exigida tanto por el inversor asi como por el costo de capital. (TMAR)

Matematicamente la tasa interna de retorno se calcula segun el siguiente esquema:

I
o
I

a+)

Ecuacién 3.3 Calculo de la Tasa Interna de Retorno.
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De acuerdo a la ecuacion indicada, se establece que con el valor que se obtenga

como resultado un VAN igual a CERO 0, se denomina TIR.

La tasa interna de rentabilidad (TIR) de un proyecto de inversion es la tasa de
descuento que es el rendimiento del proyecto calculado en el tiempo de vida util del

mismo. Para el calculo del TIR se utilizo el siguiente método:

e Encontrar una tasa menor a la TMAR es decir menor al 16,28%.
e Requerir una tasa mayor a la TMAR es decir mayor al 16,28%

e (Con estos datos se aplica la formula para determina r el factor de actualizacion

tanto de la tasa menor como de la tasa mayor a utilizarse y para cada afio.

Las tasas encontradas para el Proyecto de GI fueron:

e Para el factor de actualizacion menor se utilizara una tasa de 16,10%.

e Para el factor de actualizacion mayor se utilizara una tasa de 26%.

Cuadro 3.16
Calculo de la Tasa Interna de Retorno sin financiamiento.

Afos Flujo Neto Factor de Actualizacion Flujo Actual Factor de Actualizacion Flujo Actual

Menor: 16,10% Menor Mayor: 26 Mayor

0 11.169,70 1,00 11.169,70 1,00 11.169,70

1 9.010,10 0,86 7.760,64 0,79 7.150,87

2 9.010,10 0,74 6.684,44 0,63 5.675,30

3 9.010,10 0,64 5.757,49 0,50 4.504,20

4 9.010,10 0,55 4.959,08 0,40 3.574,76

5 9.378,00 0,47 4.445,79 0,31 2.952,96
VAN 40.777,13 VAN 35.027,80

=+

Ecuacion 3.4 Ecuacion de la TIR.

40.777,13

=16,10+9,9

40.777,13 — 35.027,80

40,777,13
=16,10+9,9

5.574,92
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=16,10+99 (7,0
= 16,10 +
=86, 32

La TIR del proyecto sin financiamiento es mayor a la TMAR, entonces se puede

definir que el proyecto es rentable.

3.3.2.3.- Periodo de Recuperacion de la Inversion.

También conocido como payback es uno de los criterios tradicionales de
evaluacion que busca identificar y determinar el nimero de periodos necesarios para
recuperar la inversion inicial.

Se presenta a continuacion el andlisis que permite conocer los periodos de

recuperacion del proyecto.

Cuadro 3.17
Calculo del periodo de recuperacion del proyecto sin financiamiento.
Factor de Flujos
Anos Flujo Neto Actualizacion Flujo Actual acumulados
0 (11.169,70) 1,00 (11.169,70)
1 9.010,10 0,86 7.748,62 7.748,62
2 9.010,10 0,74 6.663,76 14.412,39
3 9.010,10 0,64 5.730,79 20.143,18
4 9.010,10 0,55 4.928,44 25.071,62
5 9.378,00 0,47 4.411,49 29.483,11

Se puede observar que la recuperacion del capital d e trabajo se lo hara en el
segundo afio de operacion del proyecto.
Si se considera un factor de precision para el célculo de los meses de

recuperacion se utilizara la siguiente formula:
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— (6 )— [ (—1)]
= 12.
50
Ecuacion 3.5 Ecuacion para determinar los meses de recuperacion de la inversion.

= —(=11.169,70) — 14.412,39 12

14.412,39

=285

La recuperacion de la inversion del proyecto se rea liza en 2,8 meses, después del

primer afio de ejecucion del proyecto.

3.3.2.4.- Relacion Beneficio / Costo.

El anélisis de la relacion beneficio/costo indica una razén entre los flujos de
ingresos versus los egresos generados en un proyecto de inversion. Al ser la razon

mayor a 1 indica que habra mayor cantidad de ingresos que de egresos.

El calculo de la relacion beneficio/costo se la realiza en base a la siguiente

ecuacion:

0 = =

Ecuacion 3.5 Ecuacion para determinar los meses de  recuperacion de la inversion.
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Cuadro 3.18
Calculo del indicador de relacion Costo-Beneficio del proyecto sin financiamiento.

Concepto Afio0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 ARo 5 Total
TOTAL INGRESOS - 66.149,87 56.976,63 49.075,48 42.270,01 36.671,38 251.143,38
TOTAL EGRESOS(11.169,70) 55.757,97 48.025,81 41.365,90 35.629,54 30.688,67 200.298,19

1,25

La relacion costo beneficio del proyecto SIN FINANC TAMIENTO es de 1,25;
lo que indica que por cada dolar que se invierte en el proyecto, se obtiene una

ganancia de USD $1,25.

3.3.2.5.- Analisis de Sensibilidad

Para realizar el analisis de la sensibilidad se considera como referencias una

variacion de los Ingresos y los costos variables.

Estos dos factores son los mas sensibles del proyecto y requieren un analisis mas

cauteloso que permita evaluar el impacto de las variables modificadas.

Se detalla a continuacidn los escenarios para las v ariables indicadas:

Cuadro 3.19
Descripcion de las variables con incremento y dismi nucién para el analisis de sensibilidad.
VARIABLES VAN TIR Resultado
Proyecto 18.313,41 86,32% Viable
Incremento Costos 0 :
Variables 25% 9.341,33 39,39% Viable
DImaGOnBEA0: 41:360,02) -8207,91 No Viable

de venta 10%
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Flujo de Caja del proyecto sin financiamiento considerando disminucion del precio.

Concepto Ingresos
Total Ingresos por venta del
servicio

Venta de Activos fijos

TOTAL INGRESOS.
Egresos

Costos Variables
Costos fijos
Gastos administrativos

Gastos financieros
Depreciacion de bienes
tangibles
TOTAL EGRESOS
Utilidad Bruta
Participacion de trabajadores
15%
Utilidad luego de participacién a
trabajadores
Impuesto 22%
UTILIDAD NETA
Depreciacion de bienes
tangibles

INVERSION INICIAL
Activos fijos depreciables
Préstamo
Capital Préstamo
Capital de trabajo

TOTAL FLUJO DE EFECTIVO

VAN: -11,369.02

Afo 0

(5.610,00)

(5.559,70)

(11.169,70) (114,48)

Aol Ano?2

63.037,44 63.037,44 63.037,44 63.037,44

63.037,44 63.037,44

14.080,00 14.080,00
6.624,00 6.624,00
43.020,00 43.020,00

1.011,00 1.011,00

64.735,00 64.735,00
(1.697,56) (1.697,56)
(254,63)  (254,63)

(1.442,93) (1.442,93)
r 1 4
(317,44) (317,44)
(1.125,48) (1.125,48)

1.011,00 1.011,00

(114,48)

Afo 3

63.037,44

14.080,00
6.624,00
43.020,00

1.011,00

64.735,00
(1.697,56)

(254,63)

(1.442,93)

r
(317,44)
(1.125,48)

1.011,00

(114,48)

TIR: -8.207,91/ Valor negativo, por los flujos negativos.

Afno 4 ARo

63.037,44
555,00
63.037,44 63.592,44
14.080,00
6.624,00
43.020,00

14.080,00
6.624,00
43.020,00

1.011,00

64.735,00
(1.697,56)

1.011,00

64.735,00
(1.142,56)

(254,63)  (171,38)

(1.442,93) (971,18)
r

(317,44)  (213,66)

(1.125,48) (757,52)

1.011,00 1.011,00
0 0
(114,48) 253,48

Del anélisis de los resultados, si se aplica una disminucion del 10% en el precio

de venta del servicio de administracion y mantenimi ento de bienes inmuebles, el

valor del VAN del proyecto es negativo y la TIR es excesivamente elevada en

relacion a la TMAR.
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Cuadro 3.21
Flujo de Caja del proyecto sin financiamiento considerando Incremento del costo variable.

Concepto Ingresos Afio 0 Afno 1 ARfo 2 Afo 3 Afo 4 ARo
Total Ingresos por venta del

servicio 76.800,00 76.800,00 76.800,00 76.800,00 76.800,00
Venta de Activos fijos 555,00
TOTAL INGRESOS. 76.800,00 76.800,00 76.800,00 76.800,00 77.355,00
Egresos

Costos Variables 18.240,00 18.240,00 18.240,00 18.240,00 18.240,00
Costos fijos 6.624,00 6.624,00 6.624,00 6.624,00  6.624,00
Gastos administrativos 43.020,00 43.020,00 43.020,00 43.020,00 43.020,00

Gastos financieros - - - - -
Depreciacion de bienes

tangibles 1.011,00 1.011,00 1.011,00 1.011,00 1.011,00

TOTAL EGRESOS 68.895,00 68.895,00 68.895,00 68.895,00 68.895,00

Utilidad Bruta 7.905,00 7.905,00 7.905,00 7.905,00  8.460,00

Participacion de trabajadores

15% 1.185,75 1.185,75 1.185,75 1.185,75 1.269,00

Utilidad luego de participacion a

trabajadores 6.719,25 6.719,25 6.719,25  6.719,25 7.191,00

F L 4 F 1 4 F

Impuesto 22% 1.478,24 1.478,24 1.478,24  1.478,24 1.582,02

UTILIDAD NETA 5.241,02 5.241,02 5.241,02 5.241,02  5.608,98

Depreciacion de bienes

tangibles 1.011,00 1.011,00 1.011,00 1.011,00 1.011,00
INVERSION INICIAL

Activos fijos depreciables (5.610,00)

Préstamo 0

Capital Préstamo 0 0 0 0

Capital de trabajo (5.559,70)

TOTAL FLUJO DE EFECTIVO ~ (11.169,70) 6.252,02  6.252,02  6.252,02  6.252,02  6.619,98
VAN: 9.341,33
TIR: 39,39%

Al incrementarse un 25% los costos variables, se puede apreciar que el VAN del
proyecto sin financiamiento continia con valor positivo, mientras la TIR es mayor

que la TMAR.



Analisis.
Cuadro 3.22
Analisis de la sensibilidad del proyecto.
VARIABLES VAN TIR
Proyecto 18.313,41 86,32%
Incremento Costos o
Variables 25% S 132 39395
Disminucion precio (11.369,02) 820791

de venta 10%

66

Resultado

Viable
Viable

No Viable

Del andlisis precedente se puede observar que el proyecto es muy sensible a la

disminucién del precio de venta del servicio, debid o a que se presenta un impacto

directo sobre el flujo de caja al reducir los ingresos. En relacion con el andlisis de la

arista que considera un aumento de los costos variables, se observa es medianamente

sensible y podria mantenerse aun en el camino de llevar a cabo el proyecto.



67

CAPITULO 1V.
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1. Conclusiones

Del analisis técnico se concluye que la capacidad perativao del proyecto es de
228 contratos por servicio de administraciéon y mant enimiento de bienes
inmuebles por afio, lo que promedia una cantidad de 19 contratos con

conjuntos mensuales.

La inversidbn necesaria para poner en marcha el proy ecto suma USD §
11.169,70USD; valor que se encuentra compuesto por dos rubros: $ 5.610 por
concepto de activos fijos y USD § 5.559,70 por concepto de capital de trabajo.

El andlisis del punto de equilibrio del proyecto, rroja un resultado de 208
servicios anuales, que significa que para que el proyecto no genere ni
ganancias ni pérdidas, se deben realizar el nimero indicado de servicios de

administracién y mantenimiento de bienes inmuebles.

El proyecto considera una capitalizacion al 100% co nformada por
accionistas, razon por la cual en los calculos de la tasa de descuento se

considera un TMAR establecido del 16,28%.

El periodo de recuperacion calculado para el proyec to en el caso de una
estructura compuesta en su totalidad por capital propio de los accionistas, es

de 1 afio y 2 meses.
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4.2. Recomendaciones.

e Considerando los resultados del estudio técnico y el estudio financiero del
proyecto, se recomienda la implementacion de la emp resa GI que oferta su
servicio de administracién y mantenimiento de biene s inmuebles en las

parroquias de Calderon y Llano Grande.

e De acuerdo al andlisis de la ubicacion geografica ed la empresa se sugiere
realizar un andlisis de expansion de territorio, que haria suponer un
crecimiento hacia la zona oriental de la Mitad del Mundo, Pusuqui y
Pomasqui; considerando la nueva infraestructura vial que facilita la conexion

entre estas zonas.

e Se recomienda realizar un andlisis para la mejora de la cantidad de la
prestacion de los servicios en relacion con los ingresos por v enta, ya que el
valor de la contratacion del servicio de administracion y mante nimiento de

conjuntos residenciales es muy susceptible a una disminucion del precio.

e Se recomienda realizar una revision permanente del portafolio de productos
que oferte la empresa, ya que el presente proyecto tiene como producto central
el servicio de administracion y mantenimiento de bi enes inmuebles, mas sin
embargo, es notable que el mercado puede exigir servicios complementarios
como: servicio de obra civil, disefio e implementacién de pintura internas de

las viviendas, instalaciones eléctricas y otros.

e Por la naturaleza del servicio es necesario generar y concretar los contactos
con proveedores claves para iniciar la gestion. Con est o se garantizara contar
con los mejores proveedores claves de servicios y productos, que cumplan la
promesa de valor ofrecida por la empresa GI y por lo tanto estar alineados en

costo-beneficio-servicio.
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e Se recomienda el andlisis de indicadores de gestion desde el inicio de las
operaciones, a fin de ir evaluando el desempefio en las diferentes areas, de tal
forma que permitan comprobar el cumplimiento de objetivos o caso contrario
el afinamiento de la estrategia conforme avanza la prestacion del servicio de

administracién y mantenimiento de bienes inmuebles .
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