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RESUMEN

Debido al crecimiento de la poblacion en el Sector Sur de la ciudad de Quito, la
empresa Proinmobiliaria enfoco sus esfuerzos para desarrollar la Urbanizacion
Altos de la Colina, ubicada en el Sector del Troje, Avenida Simén Bolivar. La
Urbanizacion esta ubicada en una zona de crecimiento y posee excelentes vias de
acceso. Se desarrollara en un area de 65.000m2, contara con los servicios
basicos como son: agua, luz eléctrica, alcantarillado, linea telefonica, guardiania,
cerramiento general, porton de ingreso, calles adoquinadas doble via y aceras. La
Urbanizacion posee plazos de entrega y financiamientos acorde a las necesidades
del cliente.

Dentro de los factores positivos mas relevantes que intervienen en el analisis, es
gue la empresa cuenta con una capacidad administrativa funcional para el negocio
inmobiliario, un equipo de asesores comerciales especializado por tipo de proyecto
y zona, capacidad de negociacion y tendencia del mercado hacia la construccion
de su vivienda a gusto y presupuesto; situacibn que contrasta con una
problemética en el area de ventas, como es ausencia de un plan de un
estructurado plan de comercializacion, lo que implica poca publicidad, falta de
apoyo de fuerza de ventas y promocién de ventas. Bajo este entorno dentro del
analisis interno y externo, Proinmobiliaria S.A. y su Urbanizacion Altos de la Colina
se ubica en el VI cuadrante que le permitird iniciar estrategias de “Crecer y
Desarrollarse.

El desarrollo de la investigacion de mercados permitié determinar el conocimiento
del cliente respecto a la urbanizacion Altos de la Colina y la existencia de terrenos
urbanizados en el sector Suroeste de la ciudad de Quito, su requerimiento
potencial tanto en la actualidad como en el futuro, ademas de verificar la

aceptacion de linea de fabrica y alternativas de construccion y financiamiento e
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intencion de compra, para de esta manera determinar las estrategias mas

rentables para comercializar el producto.

El objetivo del plan de comercializacion es actuar en forma planificada y producir
la respuesta deseada en el mercado meta, utilizando estrategias relacionadas con
la publicidad, fuerza de ventas y promocion de ventas, las cuales se citan a

continuacion:

v' Publicidad: Tiene como objetivo principal incrementar el grado de
conocimiento de la urbanizacién en el sector Sur de la ciudad de Quito,
para ello se utilizardn medios de comunicacién masivo que permitiran dar a

conocer sobre la existencia del proyecto al segmento de mercado dirigido.

v' Fuerza de ventas: Su objetivo principal es incrementar los niveles de

atencion al cliente, por medio de capacitaciones a la fuerza de ventas,
herramientas que ayuden a efectivizar la venta, incentivos y tacticas de
personal, que permita a la empresa contar con una fuerza de ventas

efectiva y comprometida en sacar adelante el proyecto.

v' Promocién _de ventas: tiene como objetivo principal incrementar el

conocimiento de la urbanizacién utilizando diferentes actividades de
promocién en ferias, sitios de aglomeracién, visitas de empresas, etc. que

permita incrementar el nUmero de clientes potenciales para la empresa.

La evaluacién econémica para la aplicacion y puesta en marcha del plan de
comercializacion, demostrada en el proyecto y presentada a la empresa muestra
una tasa interna de retorno (TIR) del 15% y con recuperacion en la inversion en 24
meses de la comercializacion total del proyecto, dando opciones de inversion en
un nuevo proyecto inmobiliario 12 meses antes lo de planeado por la empresa,

determinando de esta forma que el proyecto es totalmente viable.
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SUMARY

Owing to the South Quito city population has grown, the “Proinmobiliaria”
enterprise focused its efforts to develop the urbanization: “Altos de la Colina”,
located in “El Troje” neighborhood, (Simén Bolivar Avenue). The urbanization is
located in a growth area and it has excellent access ways. It will develop in an
65.000 square meters area, it will have the basic services such as water,
electricity, sewerage, telephone, guardianship, general fence, entrance gate, two-
way paved streets and sidewalks. The urbanization works with installments and

finances according the customer needs.

Among the most significant positive factors that take part in the analysis, is the
functional administrative capacity that the company has for the real estate
business, a business consultants team specializing in each kind of project and
area, negotiating skills and market trend toward your house construction according
your taste and budget, a situation that contrast with a problematic in the sales area,
as is the absence of a structured marketing plan; it means few advertising, lack of
sales and promotion sales support. Under this environment of the internal and
external analysis, Proinmobiliaria S.A. and “Altos de la Colina” are located in the

sixth quadrant for beginning to do strategies about "grow and develop"

The market research development allowed to determine the customer’'s knowledge
about “Altos de la Colina” urbanization and the existence of developed lands in the
south-west Quito city section, his potential requirement both nowadays and in the
future, besides verify the acceptance of the factory line and the construction and
financial alternatives and purchase intent, by this way determine the most cost-

effective strategies to sale the product.
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The marketing plan objective is to act in a planned way and produce the desired
answer in the target market, using strategies related to the advertising, sales force

and sales promotion, which are mentioned next:

v' Advertising: Its main objective is to increase the knowledge level of
urbanization in the south Quito city area, for this the company will use mass
media that will release about the existence of the project to the target who it

is directed.

v' Sales Force: The principal objective is to increase customer service levels,
through training the sales force, tools for helping to operate the sale, staff
incentives and tactics, that allow to the company to have an effective sales

force and committed to take forward the project.

v/ Sales promotion: its main objective is to increase the development
knowledge using some promotional activities at trade fairs, agglomeration
sites, company visits, etc. that increase the potential number of customers

for the company.

The economic evaluation to the marketing application and implementation plan,
demonstrated in the project and presented to the company shows an internal rate
of return (IRR) of 15% and with investment recovery at 24 months of the total
marketing project, giving options to invest in a new building project 12 months
before the company had planned, determining by that way that the project is

entirely feasible.
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CAPITULO 1

GENERALIDADES

1.1. GIRO DEL NEGOCIO

Hace mas de 37 afos Proinco, con amplia vision futurista, inicio, ademas de sus
actividades financieras, el desarrollo de proyectos inmobiliarios, cre6 un
Departamento de Venta de Bienes Raices con el fin de comercializar sus
proyectos. A inicios de los afios 90, Grupo Equinoccio se independiza totalmente
de Proinco y decide consolidar el éxito alcanzado en la venta de bienes raices,
constituyendo una compafia inmobiliaria bajo la razén social de Proinmobiliaria
S.A., la misma que con gran éxito comercializa importantes urbanizaciones
privadas, centros comerciales, oficinas, conjuntos residenciales y proyectos

especiales.

PROINMOBILIARIA, lider en el mercado ecuatoriano, ha desarrollado servicios
inmobiliarios personales y corporativos de alto nivel. Dia a dia le permite satisfacer
con calidad, las necesidades de clientes que buscan comprar, vender, invertir, asi
como la de los constructores, promotores y desarrolladores de proyectos

inmobiliarios que buscan el éxito en sus proyectos.

PROINMOBILIARIA

EXPERTOS INMOBILIARIOS




La fuerza de ventas la conforman vendedores altamente especializados por tipo
de inmueble, sector y cliente objetivo, lo que garantiza representar de manera
optima los intereses de clientes privados y corporativos obteniendo los mejores

resultados y generando valor en todas las fases del negocio.

Su experiencia en cifras es la mejor carta de presentacion ante los clientes,

Proinmobiliaria ha participado en el desarrollo y comercializacion de:

e 289.000 m2 en Viviendas.

e 64.000m2 en oficinas y 249.000m2 en Centros Comerciales.

e 31.000m2 en Hoteles, 450.000m2 en Clubes y Espacios
Recreacionales

e 3 millones de m2 en 20 Urbanizaciones.

Los principales proyectos que ha comercializado la empresa son: Citiplaza, Hotel
Sheraton Four Points, la primera zona residencial de Cumbaya, Rancho San
Francisco, Rincon del Valle, Altos del Valle, Santa Lucia, Cunucbamba, Club

Rancho San Francisco, Hospital de los Valles y Senior Suites.

Significativo aporte en el desarrollo del Valle de los Chillos con la venta de
proyectos tales como la Urbanizacion y El Club Los Chillos, las urbanizaciones
Portal, Rivera, Prados y Alcazar de la Hacienda, el Conjunto Privado Arupos de la
Hacienda, entre otros. Cada uno ha sido desarrollado y ejecutado por
profesionales y expertos en el area de planificacién, construccion vy

comercializacion inmobiliaria.




1.2.

DESCRIPCION DE LA COMPANIA

Proinmobiliaria surgié con el objetivo de satisfacer con calidad las necesidades de

los miles de ecuatorianos que buscan comprar, vender e invertir, y la de los

constructores y desarrolladores de proyectos inmobiliarios.

La empresa es lider en el mercado ecuatoriano, y durante mas de 37 afos ha

desarrollado excelentes servicios inmobiliarios personales y corporativos para todo

nivel socio-economico. Este liderazgo se ha alcanzado gracias al amplio

conocimiento del mercado inmobiliario. Actualmente la empresa ofrece:

Equipos de ventas especializados. La trayectoria de muchos afios le ha
permitido formar un equipo de asesores inmobiliarios que, de acuerdo a sus
habilidades, entrenamiento y conocimiento del mercado en los diferentes
sectores de la ciudad, ha logrado un alto grado de especializacion para

establecer una estrecha relacion con el cliente.

La Gestion de Crédito Hipotecario es otro de los servicios de especial
importancia en el proceso de la venta inmobiliaria que, gracias a la
experiencia adquirida por el manejo de altos volimenes de crédito, ha
permitido formar un equipo de analistas que mantiene una relacion
estratégica con las mas importantes entidades financieras del pais. Este
servicio es uno de los mas eficientes que ofrece la empresa, si tenemos en
cuenta que en el acceso a un crédito puede radicar la diferencia entre

comprar y no comprar un inmueble.




1.3.

Es muy conocido que una de las etapas mas criticas en el proceso de la
venta es la Precalificacion del Cliente, pues a través de esta etapa se
puede llegar al “cliente efectivo”, es decir el cliente que reuna todas las
condiciones para comprar, por ello se pone mucho énfasis en seguir los

procesos para culminar con el cierre de la negociacion.

La empresa cuenta con un Departamento Legal permite a los clientes
contar con Asesoria Legal permanente en todos los tramites, asegurandose
gque cada una de las negociaciones se realice dentro del marco legal

vigente.

Estructura comercial de proyectos: definicion de producto, asesoria de
mercado y ventas, asesoria técnica y una permanente actualizacion de la
oferta y demanda del sector inmobiliario, administracion general de la venta,
permanente informacién comercial y estadistica del proyecto y servicio post

venta.

IMPORTANCIA Y JUSTIFICACION

El desarrollo del presente plan de comercializacién es importante para la empresa,

pues ayudara a conocer el comportamiento de los clientes del sector Sur de Quito.

Al ser este el primer proyecto en esta zona antes no explorada por la empresa, la

investigaciéon de mercados que se realice arrojara informacion confiable y precisa

acerca de los gustos y preferencias de los clientes potenciales, y permitira a la

empresa incrementar su participacion en dicho segmento de mercado.

Con el presente plan de comercializacion se desarrollaran estrategias adecuadas

para la empresa con el fin de incrementar los niveles de ventas de la Urbanizacién




Altos de la Colina, lo que generara un incremento de unidades vendidas dentro del

proyecto, que representara un retorno de dinero significativo para la empresa.

Es muy importante para el mercado del Sur de Quito presentar nuevos proyectos
inmobiliarios, ya que beneficia a la zona en el incremento de oportunidades que
tendran los clientes. Generalmente las personas de esta zona antes no podian
cumplir con los requisitos bancarios, por lo que veian truncados la adquisicion de
un bien inmueble, por ello la empresa ofrece un excelente financiamiento que

incluye un Crédito Directo hasta 6 afos.

El presente plan permitira aplicar los diferentes conocimientos adquiridos a lo largo
de la carrera universitaria, ademas de obtener experiencia laboral, la misma que

me permitira desarrollarme como un profesional en el campo inmobiliario.

1.4. PROBLEMATICA

Actualmente el mercado inmobiliario esta sufriendo un estancamiento debido a la
incertidumbre econémica que presenta el pais, ademas el poder adquisitivo ha
variado en los dltimos meses, ocasionando en los clientes miedo al
endeudamiento. Las entidades financieras han reducido sus operaciones en este
afo perjudicando a los clientes en los desembolsos de los Créditos Hipotecarios.
Por tal motivo la empresa Proinmobiliaria ha visto la necesidad de presentar una
alternativa de financiamiento conocida como Crédito Directo, el mismo que
ayudara a las personas de la zona sur de Quito que antes no podian calificar en

las entidades financieras tener acceso a un inmueble.




Uno de los mayores problemas en la empresa esta relacionado con su personal,
pues no cuenta con una adecuada capacitacion acerca del proyecto, ademas
existe descontento por el retraso en pago de las respectivas comisiones, lo que
genera que los asesores comerciales no sean efectivos en concretar las ventas

para el proyecto.

La falta de un adecuado plan de publicidad que incluya medios de comunicacion
masiva, ocasiona que exista una desinformacion con nuestros clientes, pues si
ellos no conocen nuestro producto, dificilmente se podra logar las proyecciones de

ventas previstas para el presente afio y posteriores.

[lustracion 1: Diagrama de I shikawa
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Recursos Humanos
v En la actualidad los asesores comerciales no poseen una capacitacion

adecuada del producto, tempos de entrega, financiamiento, etc.

v' Existe insuficiente personal para cubrir los puntos de venta, ademas de

existir alta rotacion de personal del proyecto.

v El personal se encuentra desmotivado, ya que las comisiones no se estan
cancelando puntualmente, lo que genera un malestar en el asesor y falta de

efectividad.

Moneda

v Los clientes presentan en la actualidad temor al endeudamiento, por los

rumores de cambio de moneda.

v' Existe una disminucién en el mercado de capacidad de adquisicion o

compra.

v' Hay una creciente incertidumbre econdémica en el pais.

Métodos

v Existe falta de publicidad impresa como dipticos, flyers, etc., que son una

herramienta para informar a los clientes.

v' Falta de publicidad en medios masivos como prensa, radio, revistas, etc.




v Falta de una adecuado plan de comercializaciéon para la Urbanizacion Altos

de la Colina.

Mercado

v En sur de Quito actualmente existe mucha competencia en el sector

inmobiliario.

v Existe una sobre oferta especialmente de departamentos.

v’ Falta diversidad de productos en la zona

1.5. OBJETIVO DEL ESTUDIO

1.5.1.0BJETIVO GENERAL

Elaborar un del Plan de Comercializacibn que permita a la empresa
Proinmobiliaria S.A. incrementar los niveles de ventas de la Urbanizacion Altos de

la Colina en el Sur de Quito.

1.5.2.0BJETIVOS ESPECIFICOS

1. Realizar el analisis situacional para la empresa Proinmobiliaria a fin de

determinar su imagen completa tanto en su entorno interno, como en el




externo estructurado por medio de un diagnostico con base en sus

fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas (Analisis FODA)

2. Desarrollar el estudio de mercado mediante la aplicacion de modelo
probabilistico y en su evaluacion determinar las tendencias del

mercado de acuerdo a sus gustos, necesidades y preferencias.

3. Elaborar un plan de marketing mix a través de la implementacion de
estrategias orientadas hacia el mercado objetivo, que permitira

incrementar la participacion en el mercado.

4. Disefar un plan operativo de comercializacion en el cual se determinen
las diferentes actividades para la puesta en marcha de la propuesta del

plan de comercializacion para la Urbanizacion Altos de la Colina.

5. Determinar el posible efecto financiero, resultados y beneficios que se

obtendran con la puesta en marcha del plan de comercializacion.

1.6. HIPOTESIS

1.6.1 HIPOTESIS GENERAL

Con el plan de comercializacién la Urbanizaciéon Altos de la Colina lograra
alcanzar el objetivo de ventas del 15% de la totalidad del proyecto (190 terrenos)

en los 6 meses de desarrollo del plan de comercializacion.
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1.6.2. HIPOTESIS ESPECIFICAS

1.7

La deteccion de necesidades en productos inmobiliarios de la zona sur de

Quito, nos ayudara a direccionar futuros proyectos.

El disefio de las estrategias de marketing mix nos otorgaran mejores
resultados para el proyecto Altos de la Colina, en los 6 meses que se

aplicara el plan de comercializacion.

El cronograma de actividades permitirh optimizar tiempos en la

implementacién del plan de comercializacion.

Financieramente es rentable implementar el plan de comercializacién para

la Urbanizaciéon Altos de la Colina.

MARCO DE REFERENCIA

1.7.1 MARCO TEORICO

La investigacion de mercados permitira recopilar informacién del mercado meta,

analizarlo y determinar los datos necesarios que permitan aplicar las estrategias

mas adecuadas con el fin de mejorar la toma de decisiones relacionada con la

identificacion y la solucion de los problemas. Con la investigacion de mercados

permitira verificar las oportunidades que el producto presenta en el mercado

competitivo.*

! HAIR, BUSH, ORTINAU. Investigacion de Mercados, McGraw Hill, 2da Edicién 2004

11



El conocimiento de la Planificacion Estratégica en el desarrollo del plan de
comercializacion facilitara realizar una evaluacién sistematica de la naturaleza del
negocio, definiendo los objetivos a mediano y largo plazo, identificando las metas
y objetivos cuantitativos, desarrollando estrategias para alcanzar dichos objetivos

y localizando recursos para llevar a cabo las estrategias propuestas.

Los conocimientos de estadistica permitiran realizar una recoleccién, analisis e
interpretacion de los datos, para establecer los niveles de oferta y demanda del
proyecto, ademas llegar a conocer las preferencias, gustos y necesidades de los
consumidores, para de esta manera poder estandarizar el producto en el

mercado.?

El comportamiento del consumidor es muy importante dentro del proyecto, ya que
ayudard verificar los factores que influyen en la conducta de los clientes al
momento de tomar la decisién de compra de proyectos inmobiliarios, como son las
politicas gubernamentales, politicas de financiamiento, politicas de medio

ambiente, etc.*

La administracion de ventas en el proyecto facilitard los diferentes procesos de
seguimiento de los clientes, lo que beneficiara a realizar ventas efectivas. En
nuestro proyecto nos ayudard a medir la eficiencia del proceso de venta, pues en

el momento que el cliente reserva el inmueble, existirAn otros procedimientos

2MALHOTRA, Naresh K., Investigacion de Mercados, Editorial Paerson, 2004
3 FERREL, OC, Estrategia de Marketing, Segunda Edicién, Thomson, 2002
¢ WEBSTER, Allen, Estadistica Aplicada a los negocios y economia. Tercera edicién. McGraw Hill, 2000
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como son: firma de promesa, tablas de amortizacion, pagarés, firma de escritura,

etc. Lo que nos facilitara la verificacion de los estados de la venta.”

La Publicidad es muy importante para el proyecto, pues determinara los
instrumentos y medios adecuados para llegar a los clientes, estos medios les
ayudaran a difundir sobre nuestro producto y lograr un posicionamiento en el

mercado inmobiliario del Sur de Quito.°

El Marketing por Internet facilitara a la empresa a difundir y publicitar el proyecto
en mencion, se creara una pagina Web con la informacion detalla da de la
Urbanizacion Altos de la colina, precios, financiamiento, etc. Ademas de facilitar
envio de correos masivos (Mailing) como herramienta de difusion del proyecto y

captacion de clientes potenciales.’

1.7.2 MARCO CONCEPTUAL

A continuacion se detalla una lista de palabras claves que permitirdn la mejor

interpretacion y seguimiento al plan de comercializacion planteado:

= Acometida: es la parte de la instalacion de enlace que una la red de
distribucion de la empresa eléctrica con la caja general de

proteccion.

> O’GUINN, ALLEN, SEMENIK, Publicidad, Editorial Thomson, 2001
6 LAMB, HAIR, MC DANIEL. Marketing. Sexta Edicion, Thomson, 2002
7 FERREL, OC, Estrategia de Marketing, Segunda Edicién, Thomson, 2002
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Amortizacioén: es un término econdémico contable referido al proceso

de distribucion en el tiempo de un valor duradero.

Crédito Directo: término utilizado para referirse a las transacciones
que implican una transferencia de dinero entre el cliente y la

empresa.

Contrato de Reserva: acuerdo privado escrito entre partes que se
obligan sobre la materia 0 cosa determinada a cuyo cumplimiento

pueden ser exigidas.

Clausula: establecen los procedimientos que deberan ser
observados en su aplicacion, asi como el alcance y las condiciones

de las medidas que pueden ser adoptadas.

Dipticos: es un impreso formado por una lamina de papel o cartulina
gue se dobla en dos partes, constituye un elemento publicitario para

comunicar ideas sencillas sobre un producto.

Fideicomiso: es un contrato o convenio en virtud del cual una
persona llamada fiduciante transmite bienes, cantidades de dinero o
derechos de su propiedad a otra persona llamada fiduciaria, para que
esta administre o invierta en beneficio propio o en beneficio de un

tercero llamado fideicomisario

Impuestos: es una clase de tributo de potestad tributario del estado,

principalmente con el objeto de financiar sus gastos.

Inflacion: es el aumento sostenido y generalizado del nivel de

precios de bienes y servicios, medido frente a un poder adquisitivo.
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= Maqueta: es la reproduccion fisica a escala en tamafio reducido de

algo real.

= Pagaré: es un titulo de crédito o titulo valor que contiene la promesa
incondicional de una persona de que pagara a una segunda persona
una suma de dinero determinada en un determinado plazo de

tiempo.®

= Pago: es un modo de extinguir las obligaciones que consiste en el

cumplimiento efectivo de la prestacion de vida.

= Planos: es la representacion de la planta de un edificio, asi como las

representaciones y esquemas de los disefios industriales.

* Presupuesto: es la previsibn de gastos e ingresos para un
determinado lapso, por lo general un afo.

= Promesa de compraventa: es un contrato por el cual una de las
partes, o ambas, se obligan, dentro de cierto lapso, sea por el
vencimiento de un plazo o por el cumplimiento de una condicién, a

celebrar un contrato futuro determinado.

» Punto de Equilibrio: es una herramienta financiera que permite
determinar el momento en el cual las ventas cubrirdn exactamente

los costos. °

8_AMB, HAIR, MC DANIEL. Marketing, Sexta Edicién. Thomson. 2002
® http://es.wikidepia.org
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= Tasa de interés: es el porcentaje al que esta invirtiendo el capital en

una unidad de tiempo, se refiere al precio del dinero en el mercado
financiero. *°

= Urbanizacion: barrios residenciales de las ciudades, por lo general
de viviendas y edificios modernos.

9| AMB, HAIR, MC DANIEL. Marketing. Sexta Edicién, Thomson, 2002
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CAPITULO 2

ANALISIS SITUACIONAL

El analisis situacional es una exploracién de todos los factores que intervienen
sobre las actividades que la empresa realiza y como influiran en el futuro. La
Optima identificacion del entorno permitird determinar las oportunidades o
amenazas presentes en el entorno externo, y, las fortalezas o debilidades que

tiene en su ambito interno.

2.1. CONCEPTO E IMPORTANCIA

El analisis situacional es una exploracion de todos los factores que influyen sobre
las actividades que la empresa realiza y como influiran en el futuro. La 6ptima
identificaciébn del entorno permitira determinar las oportunidades y amenazas
presentes en el entorno externo y las fortalezas y debilidades que tiene en su

ambito interno.

2.2. ANALISIS EXTERNO

Su objetivo es identificar las oportunidades y amenazas estratégicas en el
ambiente operativo de la organizacion, examinando los factores del

macroambiente y microambiente que involucra la posicion su competitiva.
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2.2.1. MACROAMBIENTE

Por medio del analisis de macroambiente se determinaran los diferentes factores
externos que influyen en el sector inmobiliario que la empresa se encuentra, tales
como factores demograficos, econdmicos, politicos, sociales, culturales,
tecnoldgicos, legales, los mismos que afectardn el desempefio adecuado de la

empresa y que constituyen aspectos no controlables.

2.2.1.1. FACTOR DEMOGRAFICO

A continuacion se citan los factores demograficos que influyen en el desarrollo del

proyecto:

e Tasa de Crecimiento Poblacional

El incremento poblacional que ha tenido el Ecuador se presenta a continuacion:

Tabla 1: Tasade Crecimiento Poblacional

POBLACION ECUADOR
ANO POBLACION
2004 13.026.891
2005 13.215.089
2006 13.408.270
2007 13.605.485
2008 13.805.095
2009 13.983.682

Fuente: INEC

Elaborador por: Paulo Padilla
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Ilustracion 2: Tasa de Crecimiento Poblacional
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La tasa de crecimiento poblacional en la actualidad es del 1.54% a nivel nacional,

comparada al 1.97% del afio 2000 y 1.74% del afio 2005.

Connotacion:

El incremento poblacional representa para Proinmobiliaria una oportunidad de

alto impacto, ya que al incrementarse la poblacién en el pais, existira una

creciente demanda de unidades de vivienda.

¢ Migracion

La emigracion que ha tenido nuestro pais en los ultimos afios es muy importante

para este proyecto, a continuacion se detalla la salida de ecuatorianos a otros

paises:

Tabla2: Migracion en el Ecuador

ANO MIGRACION
2000 56764
2001 45454
2002 57938
2003 38325
2004 14134
2005 17820
2006 8862

Fuente: Ecuador en Cifras
Elaborado por: Paulo Padilla
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Ilustracion 3: Migracion en € Ecuador
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Uno de los dltimos estudios realizado por el INEC sefala que aproximadamente
1.571.450 ecuatorianos emigraron a otros paises, gran porcentaje de éstos tenian
estabilidad laboral en nuestro pais, pero no estaban satisfechos con sus

actividades y las respectivas remuneraciones.

El estudio del INEC también aclara que el 37,9% viaj6 para buscar trabajo y el
35,4% para obtener residencia. Segun el informe, la mayoria de migraciones no se
realizaron durante la crisis financiera que desembocoé en la eliminacion del sucre y
el inicio de la dolarizacién, entre 1998 y el 2000. El estudio aclara que si bien en
ese lapso se incrementaron notablemente las salidas del pais, fue del 2001 al
2002 cuando la emigracion por motivos econdémicos llegé a su auge, al 32,7%
comparado con 15,0% entre 1999 y el 2000.*

Connotacion:

La emigracién ecuatoriana en los tres ultimos afios ha disminuido de manera
considerable, principalmente por las restricciones que han puestos los paises de la
Union Europea y Estados Unidos con relacion a las visas de ingreso. Para
Proinmobiliaria la disminucion de la migracion representa una oportunidad de

mediano impacto, ya que al salir menor cantidad de personas del pais, mayor

11 .
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sera la demanda de vivienda que generen las personas que permanecen en el

Ecuador, pues son clientes potenciales para el proyecto.

2.2.1.2. FACTOR ECONOMICO

A continuacién se citan los indicadores econdémicos que forman parte del

escenario econdmico ecuatoriano.

e Producto Interno Bruto

El Producto Interno Bruto (PIB) es el valor de los bienes y servicios de uso final
generados por los agentes econOmicos durante un periodo. Su célculo en
términos globales y por ramas de actividad se deriva de la construccion de la
Matriz Insumo-Producto, que describe los flujos de bienes y servicios en el aparato
productivo, desde la 6ptica de los productos y de los utilizadores finales.?

El PIB para el afio 2008 de acuerdo a informacion del Banco Central del Ecuador

presenta las siguientes fluctuaciones:

Tabla 3: Producto I nterno Bruto

PIB - PRODUCTO INTERNO BRUTO
Millones de délares

ANOS PIB VARIACION
2002 17.497 4,25
2003 18.122 3,57
2004 19.572 8,00
2005 20.747 6,00
2006 21.553 3,89
2007 22.090 2,49
2008 23.264 5,31

2009 (p) 23.998 3,16

(sd) citras semidertinitivas. - (p) ciiras provisionales - (prev) prevision
Fuente: CUENTAS NACIONALES - BANCO CENTRAL DEL ECUADOR, abril 2009
Elaborado por: Paulo Padilla
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El afio 2008 en general ha sido positivo para la economia ecuatoriana, la
economia crecié en comparacion con las tasas anuales de los tres ultimos afos,
pese a reportar una fase de desaceleracion en el cuarto trimestre de 2008 como

consecuencia de la crisis financiera mundial.

[lustracion 4: Variacion Producto I nterno Bruto
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El rendimiento econémico obedece, principalmente, a los altos precios del petrdleo
en el mercado internacional, lo que supuso un aumento de ingresos para Ecuador,

el quinto productor de crudo en América.

Las exportaciones "tradicionales" ecuatorianas, en las que se incluye el banano, el
camaron y las flores, entre otros, aumentd en un 11,7%, y las "no tradicionales"

crecieron un 11%.

A continuacién se presenta un cuadro del Producto Interno Bruto como ha

evolucionado en el sector de la construccién y obras publicas en los ultimos afios.

PIB POR ACTIVIDAD ECONOMICA

ANO MONTO

2005 1.795.966
2006 1.863.590
2007 1.865.553
2008 2.197.621
2009 2.276.736

Fuente: Banco Central de Ecuador
Elaborado por: Paulo Padilla
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Como se puede ver el Sector de la construccion aporta el 9.49% al Producto

Interno Bruto Total.

El incremento mas significativo se puede apreciar en el afio 2008, pues
incrementd el 17.80% con relacion al afio 2007, para el afio 2009 el incremento es

del 3.60% de acuerdo a las cifras provisionales del banco Central del Ecuador.

Connotacion

Como se puede observar, la participacion del sector de la construccion en nuestro
pais es muy significativa, ya que ha ido creciendo en los dltimos 5 afios. El PIB
representa para Proinmobiliaria una oportunidad de mediano impacto, por
cuanto la vivienda es una necesidad para los ecuatorianos y por ello la gran

representacion de este sector en la produccion nacional.

e Tasa de Interés

La tasa de interés es la valoracion del costo que implica la posesion de dinero
producto de un crédito. Rédito que causa una operacion, en cierto plazo, y que se

expresa porcentualmente respecto al capital que lo produce.?

Una tasa de interés alta incentiva el ahorro y una tasa de interés baja incentiva el
consumo, se la expresa en términos efectivos o nominales, vencidos y en

diferentes periodos de tiempo.

A continuacion se presentan datos que hacen referencia a las tasas activas y
pasivas del pais en la actualidad, asi como su correspondiente analisis

relacionado con la empresa.

13 .
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Tabla4: TasasdeInterés

TASAS DE INTERES ACTIVA'Y PASIVA

FECHA PASIVA ACTIVA
jun-08 5,45 9,59
jul-08 5,36 9,52
ago-08 5,3 9,31
sep-08 5,29 9,31
oct-08 5,08 9,24
nov-08 5,14 9,18
dic-08 5,09 9,14
ene-09 51 9,16
feb-09 5,19 9,21
mar-09 5,31 9,24
abr-09 5,35 9,24
may-09 5,42 9,26
Fuente: Banco Central de Ecuador

Elaborado por: Paulo Padilla

llustracion 5: Variacion Tasas de Interés
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Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Paulo Padilla

e Tasa de Interés Activa

La tasa de interés activa es la que reciben los intermediarios financieros de los
demandantes por los préstamos otorgados, es siempre mayor que la tasa de
interés pasiva, ya que permite al intermediario financiero cubrir los costos

administrativos, obteniendo a demas una utilidad. En el dltimo trimestre la tasa de
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interés activa se ha mantenido estable en el pais, o que permite mantener las

relaciones comerciales entre las empresas y los bancos.*

Tabla5: TasadelnterésActiva

TASA INTERES ACTIVA

FECHA ACTIVA
jun-08 9,59
jul-08 9,52
ago-08 9,31
sep-08 9,31
oct-08 9,24
nov-08 9,18
dic-08 9,14
ene-09 9,16
feb-09 9,21
mar-09 9,24
abr-09 9,24
may-09 9,26
Fuente: Banco Central de Ecuad

Elaborado por: Paulo Padilla

[lustracion 6: Variacion Tasa de | nterés Activa
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Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Paulo Padilla
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e Tasa de Interés Pasiva

La tasa de interés pasiva, es el precio que una institucion crediticia tiene que

pagar por el dinero que recibe en calidad de préstamo o depdsito.

Tabla 6: Tasa de Interés Pasiva

TASA INTERES PASIVA

FECHA PASIVA
jun-08 5,45
jul-08 5,36
ago-08 5,3
sep-08 5,29
oct-08 5,08
nov-08 5,14
dic-08 5,09
ene-09 51
feb-09 5,19
mar-09 5,31
abr-09 5,35
may-09 5,42
Fuente: Banco Central de Ecuad

Elaborado por: Paulo Padilla

[lustracion 7: Variacion Tasa de | nterés Pasiva
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Fuente: Banco Central de Ecuador

Elaborado por: Paulo Padilla
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e Tasa de Interés Referencial Créditos Hipotecarios

Para Proinmobiliaria es muy importante la tasa de interés referencial hipotecaria
para vivienda, ya que por medio de ella, podra realizar las diferentes acciones
para desembolsos de Créditos hipotecarios. A continuacién se muestra la tabla de
variacion en el ultimo afio:

Tabla 7: Tasa Referencial Hipotecaria

TASA VIVIENDA REFERENCIAL

FECHA VIVIENDA
dic-07 12,13
mar-08 12,46
jun-08 11,71
sep-08 11,19
dic-08 10,82
ene-09 10,93
feb-09 10,97
mar-09 10,86
abr-09 11,03
may-09 10,11
Fuente: Banco Central de Ecuador

Elaborado por: Paulo Padilla

Ilustracion 8: Variacion Tasa Referencial Hipotecaria
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Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Paulo Padilla
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Como podemos observar la tasa referencial de vivienda ha disminuido en el ultimo
trimestre, lo que ayuda a los clientes a tener acceso a los diferentes créditos
Hipotecarios. Otro aspecto que ha permitido que la tasa de interés referencial de
vivienda disminuya es el ingreso del IESS al mercado hipotecario, por ello miles de
personas actualmente estan tramitando sus créditos con dicha entidad, pues se
realiza a una tasa de interés menor y a un plazo mayor que los que actualmente

estan otorgando las entidades financieras.

En la actualidad existe restriccion de créditos por parte de las entidades
financieras, un gran porcentaje de los clientes del sur de Quito, realizan
actividades comerciales informales, por tal motivo los ingresos adicionales que
generan son recursos que normalmente no pueden ser controlados por el estado o
entidades financieras, ya que no existe roles de pago o declaraciones de

impuestos, lo que dificulta que sean sujetos de crédito.

Connotacion:

Para la Empresa Proinmobiliaria, la disminucion en la tasas de interés Hipotecaria
constituye una oportunidad de alto impacto, ya que mientras mas bajas sean las
tasas de interés, los clientes demandaran mas productos inmobiliarios. La
restriccibn actual de los créditos hipotecarios por parte de las entidades
financieras, genera para la empresa una amenaza de alto impacto, ya que al
existir disminucion de créditos hipotecarios, se vera afectado a la disminucién de

las ventas en el proyecto.

e [nflacion

La inflacion se define como un aumento persistente y sostenido del nivel general de

precios a través del tiempo. La inflacion es medida estadisticamente a través del
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indice de Precios al Consumidor del Area Urbana (IPCU), a partir de una canasta
de bienes y servicios demandados por los consumidores de estratos medios y

bajos, establecida a través de una encuesta de ingresos y gastos de los hogares.™

Tabla 8: Inflacion anual en el Ecuador

INFLACION ANUAL

Fecha Porcentaje
ene-05 1,81
jun-05 1,91
dic-05 3,13
jun-06 2,79
dic-06 2,87
jun-07 2,19
dic-07 3,32
jun-08 9,69
dic-08 8,83

mar-09 7,44

Fuente: INEC, marzo 2009
Elaborado por: Paulo Padilla

llustracion 9: Variacion Inflacion en el Ecuador
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Se puede observar al cierre del 2008 el Ecuador registra una inflacion anual de
8.83%; en el mes de marzo 2009 disminuye a 7.44%, es decir 1.39% de

disminuciéon en el primer trimestre. Las categorias de mayor aporte este afio
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fueron: 1) alimentos y bebidas no alcohdlicas, 2) muebles y articulos para el hogar,

3) arriendos.

Los costos de los materiales de la construccion como el cemento y el acero han
tenido algunas variaciones durante los ultimos meses. Los precios del acero, en
respuesta a la fuerte demanda internacional no han parado de incrementarse,
mientras que el precio del cemento se esta reduciendo. En el 2008 los precios de
los materiales de la construccion presentaron una inflacibn muy elevada, lo que
afecto a la industria de la construccion, ya que se tuvieron que incrementar los

precios de los proyectos inmobiliarios.*®

Connotacion:

En consecuencia, la inflacién representa una amenaza de alto impacto, ya que al
incrementarse los precios de los materiales de la construccion, se ve afectado
también el precio de los diferentes proyectos inmobiliarios, o que genera en los

clientes incertidumbre al momento de invertir.

e Ingresos Emigrantes

Las remesas de inmigrantes estan consideradas dentro de los tres mayores
contribuyentes del PIB conjuntamente con los ingresos petroleros y exportaciones
no petroleras. Esto es resultado del trabajo de los inmigrantes en diferentes paises
y distintas actividades vinculadas especialmente a las construccion, agricultura y

manufactura que es mejor retribuida en paises europeos y en Estados Unidos.

Las remesas de los ultimos trimestres se detallan a continuacion:

16 .
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Tabla 9: Ingresos de Emigrantes

BANCO CENTRAL DEL ECUADOR
ESTADISTICAS DE REMESAS

Montos de Remesas Recibidas en miles de USD por REGION

Montos TRIMESTRE

REGION 2007-1 2007-1 2007-11 2007-IvV 2008-I 2008-11 2008-I1l 2008-IvV
COSTA 204.998 240.198 235.528 236.759 326.478 289.015 308.157 243.749
AUSTRO 275.098 313.509 357.750 363.730 241.187 237.993 217.537 202.942
SIERRA 175.330 186.059 189.523 189.044 172.959 166.111 163.024 184.240
ORIENTE 21.012 31.580 31.601 35.994 18.919 18.296 17.713

GALAPAGOS 90 91 101 147 127 80|
Total general 676.437 771.347 814.492 825.618 759.644 711.562 706.558

Fuente: Estadisitcas de Remesas, Banco Central del Ecuador

Fecha: mayo 2009 Reduccién 266.250

Elaborado por: Paulo Padilla Porcentaje 8,6%

El flujo de remesas de los trabajadores que ingreso al pais en el 2008 ascendi6 a
los $2.821.644 USD, monto que equivale a una disminucion de 8.6% con respecto
a las recibidas en el 2007 que fueron de $3.087.894 USD. *’

La caida de las remesas de nuestro pais, se debe principalmente a la recesién
econdmica mundial, ya que al incrementarse el nivel de desempleo de los
ecuatorianos, especialmente en los paises europeos y Estados Unidos, ocasiona
que las remesas se disminuyan considerablemente afectando la economia de

nuestro pais.'®

Respecto al impacto econdmico y social que se podria experimentar en el pais por
caida de las remesas, se esperaria una reduccion del consumo interno, lo que a
mediano y/o largo plazo implicaria la reduccion de la calidad de vida de las

familias que reciben las remesas desde el exterior.
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Con relacion al mercado inmobiliario la reduccién de las remesas esta actualmente
afectando la regular comercializacion de los proyectos inmobiliarios, ya que un

gran porcentaje de clientes de la empresa son migrantes.

Connotacion

Para Proinmobiliaria, la reduccion de remesas de migrantes representa una
amenaza de alto impacto, ya que al disminuir considerablemente estos rubros,
los proyectos inmobiliarios a largo plazo dirigidos principalmente al mercado
inmigrante, presentaran una reduccibn muy notoria; ya que este segmento
representa para Proinmobiliaria un 30% aproximadamente de la venta de los

diferentes proyectos de la empresa.

2.2.1.3. FACTOR POLITICO Y LEGAL

e FACTORES POLITICOS

La reeleccion del presidente Rafael Correa este 26 de abril garantiza en algo la
estabilidad del sistema politico del Ecuador y de su nuevo régimen constitucional,
tras vencer en una primera vuelta a sus rivales y a quien parece le viene una
época de estabilidad que el pais no ha tenido desde 1996, después de que tres

presidentes fueron derrocados por manifestaciones populares.*®

Si bien este hecho plantea una plataforma de estabilidad en tema de gobierno, el

ambiente politico mantiene una constante incertidumbre, pues no aclaran las

19 .
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politicas a implementar. Los objetivos del presidente tienen un obstaculo en la
crisis financiera internacional. Durante su primer mandato, y gracias al alto precio
internacional del petrdleo y a las remesas de dinero de la migracion. El Presidente
Correa pudo sacar adelante numerosos planes sociales y alentar el consumo,

pero en la actualidad hay que considerar que ese mundo ya no existe.

El pais no puede seguir dependiendo del petroleo o ahora de la actividad minera,
por el creciente analisis sobre los impactos graves en el tema ambiental. La
sociedad espera que el Gobierno haga realidad las transformaciones prometidas,

ya que inicia una etapa en la que la ciudadania exigira resultados.

El Ecuador al presentar inestabilidad politica genera sin lugar a duda falta de
confianza para la inversion especialmente de la inversion extranjera, 10s mismos
gue a falta de politicas de seguridad de inversion en nuestro pais, prefieren no

arriesgar su capital de inversion.

Connotacion:

En la actualidad no existe una politica econdmica clara frente a la inversion
nacional y extranjera, ademas se observa limitadas condiciones para los
empresarios con escasos mecanismos de estimulo a la pequefia y mediana
industria. No existe una clara estrategia productiva nacional, esto constituye una
amenaza de medio impacto para las empresas nacionales, por ello también
Proinmobiliaria debe realizar sus actividades dentro de un ambito de

incertidumbre.
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e FACTORES LEGALES

Dentro del &mbito legal, se puede mencionar que nuestro pais tiene un sistema
legal inadecuado para la realidad que se vive a diario, existen muchas falencias,
gue provocan que dicho sistema sea ineficiente. El primer conflicto surge porque
las leyes son elaboradas ambiguamente, es decir, no poseen un objetivo claro o
especifico de su funciéon en la sociedad, por lo tanto su interpretacion no es
universal. Incluso llega a suceder en algunas ocasiones que las leyes se
contradicen, dando lugar a malas interpretaciones por parte de los entendidos de
la materia, que aprovechan este error para cometer actos ilicitos. Adicionalmente
las penalizaciones por estos actos no tienen la suficiente dureza que requieren,

para que las personas empiecen a respetarla.

Uno de los factores que ha influido sin lugar a duda en los aspectos legales de
nuestro pais es el Mandato 8, el mismo que consistié en la eliminacion del trabajo
laboral por horas y las tercerizadoras. Proinmobiliaria antes del mandato 8 tenia a
sus Asesores Comerciales como servicios profesionales, los mismos que
facturaban sus servicios mensualmente, sin tener dependencia alguna con la
empresa. Con la aprobacién del Mandato 8 el personal pasé a formar parte de la

némina de la empresa con todos los beneficios que la ley otorga.?

Proinmobiliaria por su actividad econdmica, posee un vinculo estrecho con el
medio legal, ya que en cada una de sus ventas, realiza promesas de compra
venta, escrituras de bienes, etc. en muchas ocasiones las diferentes notarias con
las que se trabaja generan demora en el elaboracion y subscripcion de los

documentos legales, lo que ocasiona para la empresa y el cliente retraso
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Connotacion:

El aspecto legal representa para Proinmobiliaria una amenaza de mediano
impacto, ya que los tradmites legales en las diferentes notarias presentan demoras
constantes, lo que genera malestar en los clientes y en muchas ocasiones

desistimiento de ventas.

2.2.1.4 FACTOR SOCIAL Y CULTURAL

e FACTORES SOCIALES

Los factores sociales corresponden al escenario que determina el comportamiento
de la poblacién dentro de la sociedad, como es el desempleo y subempleo, la

pobreza, y las remuneraciones.

v' Empleo Subempleo y Desempleo

El desempleo es la situacion en que las personas capacitadas y disponibles para
trabajar carecen de empleo y se ven forzados a la inactividad laboral. A esto se
asocia el subempleo y el comercio informal, que son las personas se encuentran
realizando actividades ajenas a sus habilidades y profesiones, cuyas
remuneraciones estan por debajo del salario minimo y no mantienen una jornada
laboral estable. El Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC, establece en

el Ecuador una tasa de desempleo a marzo 2009 del 8,60 % de la PEA y una tasa
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de subempleo del 51,9%, evolucion del mercado laboral reflejada en

cuadro.?!

Tabla 10: Evolucion Mercado L abor al

el siguiente

TASA mar-08 jun-08 sep-08 dic-08 mar-09
DESEMPLEO 6,90% 6,40% 7,10% 7,30% 8,60%
SUBEMPLEO 52,30% 50,10% 51,40% 48,80% 51,90%
OCUPADOS PLENOS 38,80% 42,60% 41,10% 43,60% 38,80%

Fuente: INEC marzo2009

Elaborado por: Paulo Padilla

[lustracion 10: Evolucion Mercado Laboral
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De acuerdo a informacion del BCE este indice es el mas alto del afio y no existe
expectativa de un mejoramiento de la situacion en los préximos meses. Empresas
encuestadoras sefialan asimismo que el incremento del costo de los derivados del
petréleo llevara al sector industrial y de servicio a controlar sus gastos en recursos

humanos, por lo cual se prevé un crecimiento de la masa de parados. %2
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Connotacion:

Sin duda los niveles de empleo son relativamente bajos, frente a tasas de
desempleo y subempleo elevadas, lo que genera graves problemas en el ambito
social, ademas de que las personas de la clase social media no tienen el poder
adquisitivo necesario para acceder a los productos ofrecidos por la inmobiliaria.
Por lo anteriormente expuesto se puede concluir que el desempleo y subempleo
en el pais genera una amenaza de mediano impacto, para la empresa ya que
mientras mas ecuatorianos se encuentren desempleados, tendran menos

oportunidad de obtener su vivienda propia.

e FACTORES CULTURALES

El Ecuador al igual que los paises latinoamericanos mantiene una identidad
cultural e histérica en comun que de igual manera ha determinado conductas
similares que también desencadenan efectos sociales, econémicos, politicos que han

establecido el desarrollo de nuestros paises.

Los factores socioculturales son las influencias sociales y culturales que
generan cambios en actitudes, opiniones, normas, costumbres y estilos de
vida. Tales fuerzas influyen profundamente en la vida de la gente y ayudan a
determinar qué, donde, cobmo y cuando compran los clientes los productos

de una empresa.

En nuestro pais existe una cultura que induce a que las personas deben
tener casa, es por ello que los matrimonios en la actualidad trabajan mucho
para adquirir una vivienda. Hoy en dia el IESS apoya a que las personas

tengan acceso a una vivienda, por ello dicha institucion concede préstamos
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hasta 25 afios, para que el porcentaje de personas con vivienda propia se

incremente en nuestro pais.

Connotacion:

Para Proinmobiliaria la cultura ecuatoriana representa una oportunidad de

mediano impacto, ya que la mayoria de las personas trabajan para adquirir una

de las principales necesidades para la familia que es la vivienda. El Proyecto Altos

de la Colina tienes ventajas significativas para los clientes, ya que permite a mas

de adquirir su lote de terreno, disefar la vivienda al gusto de cada uno de los

clientes.

2.2.1.5 MATRIZ RESUMEN DE OPORTUNIDADES Y AMANEZAS
MACROAMBIENTE

Tabla 11: Matriz Resumen M acroambiente

Matriz Resumen de Oportunidades y Amenazas
Nivel de Impacto
No.| Escenario Detalle Alto |Medio| Bajo
OPORTUNIDADES
1 |Demogréfico |Incremento de la poblacion. X
2 |Demogréfico [Disminucién de la migracion. X
3 |Econémico |Crecimiento del PIB en el sector de la construccion. X
4 [Econémico |Disminucion de las tasas de interés hipotecarias. X
5 |Cultural Cultura ecuatoriana orientada a adquirir vivienda X
AMENAZAS
1{Econdmico |Restriccion de Créditos Hipotecarios por las entidades financieras. X
2|Econdémico  |Inflacién, incremento de precios materiales para la construccion. X
3|Econdémico  [Disminucién considerable de las remesas de los migrantes. X
4| Politico Inestabilidad politica del pais X
5|Social Incremento del subempleo y desempleo X
Elaborado por: Paulo Padilla G.
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2.2.2. MICROAMBIENTE

Por medio del analisis de microambiente se realizara una identificaciéon de los
elementos con los cuales la empresa actla de forma directa durante la ejecucion
de sus actividades. Estos elementos son: clientes, proveedores, competencia,
productos sustitutos. Las acciones o estrategias que Proinmobiliaria desarrolle en
torno a estos elementos determinaran la permanencia o salida de la empresa dentro

del mercado inmobiliario de nuestro pais.

2.2.2.1. CLIENTES

Los clientes son las personas, entidades u organizaciones que demanda un
producto o servicio para cubrir un requerimiento o necesidad. Cualquier negocio
depende de la cantidad de clientes que posea para mantener su posicion en el
mercado y orientard sus capacidades, recursos y destrezas para obtener su

eleccion o preferencia.

Para Proinmobiliaria es muy importante conocer las caracteristicas principales de sus
clientes, Como se pueden observar los resultados en el cuadro anterior, la empresa
realiza una encuesta a cada uno de sus clientes, para de esta manera conocer las
caracteristicas de los clientes en cada uno de sus proyectos. Al tener la empresa un
amplio portafolio de productos, es necesario conocer el comportamiento de los clientes,
ya que existen proyectos inmobiliarios enfocados a segmentos de mercado medio,

medio alto y alto.
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A continuacion se detallan especificaciones importantes de los clientes:

Tabla 12: Caracteristicas Clientes Proinmobiliaria

CLIENTES

TIPO DE INMUEBLE % SECTOR RESIDENCIA %
Suite 8% | Norte 15%
Departamento 16% | Centro 5%
Casa 47% | Sur 18%
Local 5% | Valle de Tumbaco 19%
Oficina 7% | Valle de los Chillos 39%
Terreno 17% | Provincia 4%
TOTAL 100% | TOTAL 100%

ESTADO CIVIL % INGRESO FAMILIAR %

Soltero 16% | Menos de 1.000 11%
Casado 59% | Entre 1.000 y 1.500 21%
Unidn Libre 15% | Entre 1.501 y 2.000 33%
Divorciado 5% | Entre 2.001 y 2.500 15%
Separado 2% | Entre 2.501 y 3.000 12%
Viudo 3% | Mas de 3.001 8%
TOTAL 100% | TOTAL 100%

NIVEL DE ESTUDIO % ACTIVIDAD %
Bachiller 31% | Dependiente 68%
Universitario 61% | Independiente 32%
Maestria 8% | TOTAL 100%
TOTAL 100%
Elaborado por: Paulo Padilla Fuente: Proinmobiliaria S.A.

Connotacion:

Representa para Proinmobiliaria una oportunidad de alto impacto, conocer las
caracteristicas diferenciadas de sus clientes, ya que de esta manera se pueden
crear nuevos proyectos inmobiliarios, con caracteristicas acordes a las
necesidades y presupuesto de los clientes, asegurando de esta forma la exitosa
comercializacion de los proyectos. Proinmobiliaria posee un portafolio de
proyectos inmobiliarios muy amplio, lo que genera una oportunidad de alto

impacto, ya que los clientes poseen alternativas al momento de invertir.
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2.2.2.2. PROVEEDORES

Los proveedores son las entidades que proveen de recursos bienes o servicios para una

determinada empresa, de acuerdo a sus requerimientos y en base a los presupuestos

establecidos para los diferentes rubros.

La actividad principal de Proinmobiliaria es la comercializacion de proyectos inmobiliarios,

y sus proveedores constituyen un elemento importante, pues permiten contar con los

recursos necesarios para llegar a los clientes. Para la Urbanizacion Altos de la Colina son

importantes los proveedores que se detallan a continuacion:

Tabla 13: Cuadro Proveedores

GAFOEFOR0ES
\VENIAKSO FREROON | NVALCEIMPECO
aD FORDRS | QEFOEN
[ESENAKS OOIIN| A] M| B
1 RaidaRatd Imddliaio ) \aieckd X X
HONAANTRO . ., |Rrodevata ditatads
2| oveoa s R | PRI e X X
3 CIANQUTME | Giraaion g;b;ob\m datad X X
7 | ADNNLJ/ORE | Tado@ |Gmncdn X X
5 c=:0 Mare | SdocEIaTe X X
6 | REIMRGTAAD | Rbdy | GeH Tam & X | x

Connotacion:

Los proveedores descritos anteriormente influyen de manera directa sobre el

proyecto Altos de la Colina, por esta razdn se concierte en una oportunidad de alto

impacto, ya que con una comunicaciéon efectiva y coordinacién adecuada de los

proveedores facilitara el correcto desemperio del proyecto.
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2.2.2.3. COMPETENCIA

La competencia se define como el conjunto de empresas que brindan productos y/o
servicios de similares o iguales caracteristicas que los de nuestra empresa. El estudio de
competencia permitira determinar qué factores posicionan a la empresa y determinar
necesidades de los clientes como la demanda insatisfecha, blusqueda de productos

sustitutos, fijacién de precios, campafias promocionales.

A continuacion se detallan los principales competidores de la Urbanizacion Altos de la

Colina:
GAROECOMEENGA
VENIAFSO FERETOON NVELEIMZCIO |
aD CMEIDOS QEANEN | FEIO IBANAKS [ARNYA/GORUDD A M| B
Qrurtoce2aDurickks
tienposceatregpby 12
1 QUDDIAON DR DREX R 1)) neses X X
Badate Uicidn tiens
2 TORSSNIGE | ERAVNGS 4680  |katah3Rydmess | X X
TONONORESENAC Eouraatepa g oy
3 \AENOA DPRAVNCS  B60  |2ness X X

Connotacion:

Los La competencia descrita estd enfocada principalmente en proyectos
inmobiliarios correspondiente a casas y departamentos. Para la Urbanizacion
Altos de la Colina representa una oportunidad de alto impacto, ya que en la
actualidad es el Unico proyecto de terrenos urbanizados en el sur de Quito y esta
enfocado principalmente a clientes que desean construir. El tiempo de entrega del
proyecto Altos de la Colina es de 24 meses, por tal razon representa una

amenaza de medio impacto, pues un porcentaje de clientes buscan opciones
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inmobiliarias que se entreguen a corto plazo, de esta manera influyen una

competencia directa los proyectos inmobiliarios descritos anteriormente

2.2.2.4. PRODUCTOS SUSTITUTOS

Son los productos que pueden ser consumidos o utilizados en lugar de otro, el
hecho que un producto sea sustituido, es consecuencia del aumento en su precio,

lo cual le hace inaccesible y reemplazable.®

Los productos sustitutos a los que se enfrenta la Urbanizacion Altos de la Colina son
todas las urbanizaciones presentes en el ciudad de Quito, especialmente las ubicadas en
el sector del Valle de los Chillos, que son de preferencia de muchos clientes que habitan

en el sur de la ciudad.

Connotacion:

Los productos sustitutos ubicados especialmente en el Valle de los Chillos,
representan para la Urbanizacion Alto de la Colina una amenaza de medio

impacto, pues puede incidir en la preferencia de los clientes del sur de Quito.

% Kotler, Philip, Fundamentos de Marketing, 6ta edicién, Prentice Hall
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2.2.25. MATRIZ RESUMEN DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS DE
MICROAMBIENTE.

Matriz Resumen de Oportunidades y Amenazas
Nivel de Impacto
No. Factor Alto Medio Bajo
OPORTUNIDADES

1[Conocimiento de las caracteristicas del cliente. X
2|Cliente posee alternativas al momento de invertir X
3|Comunicacion y coordinacion adecuada con proveedores X
4 Es el Qnico proyecto de terrenos urbanizados en el Suroeste X

de Quito.
5|Excelente linea de féabrica X
6]Zona en crecimiento y vias de acceso X

AMENAZAS

1|Clientes desean proyectos de entrega a corto plazo X
2|Demanda de precios bajos por parte de los clientes X
4|Presencia de productos sustitutos X

Elaborado por: Paulo Padilla G.

2.3.  ANALISIS INTERNO

e Aspectos Organizacionales
Razon Social: Proinmobiliaria S.A.
Direccion: Bello Horizonte E10-15 y Av. 6 de Diciembre.
Actividad Econdémica Principal: Corredores de Propiedades.

Representante Legal: Barra Marcel Esteban
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2.3.1. CAPACIDAD ADMINISTRATIVA

Tomando en cuenta los cargos y funciones de las personas que trabajan en la

empresa Proinmobiliaria S.A., se presenta su organigrama actual:

Ilustracién 11: Organigrama Proinmobiliaria

JUNTA DE ACCIONISTAS
\
PRESIDENCIA
EJECUTIVA
[FesEne de |
Presidencia
|
PLATAFORMA COMERCIAL PLATAFORMA DE APOYO
|
DIRECTOCION
COMERCIAL
I
GERENGIA OE GERENCIA DE DIRECCION GERENCIA GERENCIA
GERENTE COMERCIAL GERENTE COMERCIAL lAOM. DE VENTA IOPERACIONES y ADMINISTRATIVA Y IDE CREDITO LEGAL
PROYECTOS MANDATO MARKETING FINANCIERA
— — | I | l
T AEEEOTES | [— ATENCION A AMALISTADE | [ESPECIALISTA| | ASISTENTE
Comerciale| | Jefe de Ventas Jefe de Ventas | | comeides || COCRDNDORA CONSIGNADCR et cREDTD | [HpoTEcAmin] | LEGALIEI
s(3) [ | NaldaRamén Joseph Aldas [ 10 IFOSTVENTA| | —
— MENSHIERIA

Asesares aéé EE EES- Asesoies - ASESORES — CARTERA
Comeriles | | Jefe de Ventas Hosplel Sana | | comeries | | A5E50R UTO [FATEMAS
3 Vertnica Acosta Cruz 8

— |
Asesares sesoins ASESORES

LIMPIEZA

Comerciales Jafe de Ventas Jefe de Ventas | | Comerises
) [| Silia Boada Sandra Comnejo [ | 1# CUbBATA
[ 1
[
Jefe PW” Jefe de Ventas Cu:z;’;;
Especial - Cumhs H
Makana Umigya o
Paricia Lépez

A la cabeza del organigrama se encuentra la Junta de Accionistas conformada por
la Familia Wright y Barra. La Presidencia ejecutiva, esta a cargo del Ing. Esteban

Barra. Posteriormente tenemos la Plataforma comercial y la Plataforma de Apoyo.
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En la Plataforma Comercial estd a cargo de Ingrid Burke y subdivide en Gerente
Comercial de Proyectos a cargo de Clemencia Ocampo y Gerencia Comercial
Mandato a cargo de Edwin Villarroel. La Gerencia Comercial posee 8 jefaturas de
proyectos en los siguientes sectores: Sur, Norte, Centro Norte, Valle de los Chillos
(2), Cumbaya, Centro Historico, Hospital Santa Cruz, con un total de 47 asesores
comerciales. La Gerencia de Mandato esta conformada por un coordinador y un

consignador, ademas de 4 asesores comerciales.

La Plataforma de Apoyo cuenta con Gerencia de Crédito, la misma que tiene a su
cargo un Analista de Crédito y un Especialista Hipotecario. Gerencia Legal con
dos asistentes. Direccion Administrativa y Financiera, con un departamento de
Contabilidad, Cartera, recursos Humanos. Finalmente estd la Gerencia de
Operaciones y Marketing con 3 personas que se encargan de Atencion al Cliente,

Post Venta el departamento de Sistemas.

El organigrama permite observar la estructura interna la organizacion, muestra los
niveles jerarquicos existentes en la empresa, en donde la jerarquia constituye un
principio basico de la compaifiia, ya que por el tipo de actividad que desempefia en
el mercado, es necesario que existan niveles jerarquicos para llevar un adecuado

control de las funciones de cada persona.

Proinmobiliaria maneja un organigrama mixto (horizontal y vertical), con linea
jerarquica, la estructura actual permite una comunicacion directa y facilita el flujo

de informacién y administracion de la organizacion.

La estructura jerarquica es altamente respetada en la toma de decisiones,
conservando la apertura a ideas, alternativas o sugerencias que cada colaborador

pueda aportar.
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Connotacion:

Proinmobiliaria se caracteriza por llevar a una adecuada planificacién tanto
estratégica como operativa, la que ha permitido manejar un amplio portafolio de
productos en su vida empresarial, generando de esta manera una fortaleza de
alto impacto, ya que gracias a su trayectoria los promotores de proyectos confian

en el desenvolvimiento de la empresa.

Las ventas de los diferentes proyectos deben pasar por todas las areas de la
empresa, lo que ocasiona una demora en la elaboracion y legalizacion de las
promesas de compra-venta. Por lo tanto este proceso genera a Proinmobiliaria
una debilidad de mediano impacto, ya que mientras mas largos sean los
procesos en los que deben incurrir las ventas, mas elevados seran los porcentajes

de desistimiento por parte de los clientes.

La comunicacién es crucial en la empresa, por ello cada uno de los colaboradores
aporta con ideas para mejorar el manejo de cada uno de los proyectos, por ello
Proinmobiliaria posee una fortaleza de alto impacto, ya que su comunicacién

fluida permite alcanzar mejor resultados.

2.3.2. CAPACIDAD TALENTO HUMANO

Una de las fortalezas que posee Proinmobiliaria es su talento humano, por ello
gracias a una constante capacitacion y entrenamiento cuenta hoy en dia con un
equipo de Directoras Comerciales, Asesores Inmobiliarios y personal

administrativo organizado, comprometido, calificado y proactivo, que le ha
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permitido tener una gran gestidon para comercializar con éxito proyectos de

diferentes segmentos socio-econémicos.

En la actualidad Proinmobiliaria cuenta con 47 Asesores Comerciales, distribuidos
por zonas en toda la ciudad de Quito. Gracias al gran portafolio de productos de
diferentes caracteristicas que posee la empresa, los Asesores Comerciales
pueden ofrecer todos productos con la finalidad de cumplir sus diferentes

presupuestos.

En la empresa existen 2 clases de vendedores y se detallan a continuacion:

. Asesor Comercial Junior

Los Asesores Comerciales Junior, son principalmente las personas que poseen
menos de 6 meses dentro de la empresa y deben cumplir un presupuesto mensual
de ventas de $75.000

° Asesor Comercial Senior

Los Asesores Comerciales Senior, son las personas que poseen mas de 6 meses
dentro de la empresa y han logrado reunir cualidades de desenvolvimiento y
cumplimiento de metas, el presupuesto mensual de ventas que deben cumplir es
de $150.000

El presupuesto mensual que tiene que cumplir la empresa es de $2.700.000USD,

por ello todo el personal del area de ventas debe aportar mensualmente con un
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indice minimo de ventas, que ayudard a cumplir el presupuesto anual que es de
$32.000.000USD.

El trabajo de bienes raices requiere que sus Asesores Comerciales posean
disponibilidad de tiempo, ya que deben estar presentes cuando el cliente lo
requiera, es por ello que los dias mas potenciales para las ventas son los dias
sdbados y domingos, por ello los asesores comerciales tienen 2 dias libres entre
semana de acuerdo a los horarios definidos por cada uno de los grupos. Los
asesores comerciales reciben capacitaciones constantes de los diferentes
proyectos a su cargo, lo que permite al personal estar informado sobre el

desarrollo y evolucion de los mismos.

La fuerza de ventas es el pilar de una empresa dedicada a la comercializacién de
cualquier bien, por lo tanto es preciso mantener al personal motivado, por medio
de diferentes estimulos, pueden ser reconocimientos econdmicos o laborales. El
personal de apoyo es muy importante dentro del desarrollo de las actividades de la
empresa, por ello los departamentos de crédito, legal y cartera, ayudan a que las

diferentes acciones sean a tiempo en beneficio del &rea comercial.

Connotacion:

El talento humano es para Proinmobiliaria una fortaleza de alto impacto ya que
al contar con personal de ventas capacitado y especializado en sus diferentes
proyectos generan para la empresa una mayor productividad. El personal de
apoyo representa para la empresa una fortaleza de mediano impacto, ya que es
personal calificado para el desarrollo del trabajo inmobiliario, el mismo que agilita

significativamente cada una de las actividades dentro el area de las ventas.
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2.3.3. CAPACIDAD FINANCIERA

Para Proinmobiliaria el aspecto financiero es muy importante, por esta razon la
empresa cuenta con un Departamento de Contabilidad, el mismo que se encarga
de realizar todo la actividad contable econémica de la empresa, al igual que de

sus obligaciones tributarias con el estado.

La empresa cuenta con un Departamento de Cartera, el mismo que se encarga de
recaudar los fondos de los diferentes proyectos, este dinero a final de cada
semana es direccionado a cada uno de los promotores para que puedan seguir
con los plazos establecidos en cada una de las construcciones. El negocio
principal de la empresa es la comercializacion de proyectos inmobiliarios; en el
2008 la empresa redujo su nivel de ventas en aproximadamente un 30% lo que
significd una disminucion significativa en sus niveles de rentabilidad, lo que esta

afectando su capacidad financiera.

Connotacion:

Al disminuir sus niveles de ventas, representa para Proinmobiliaria una debilidad
de alto impacto, ya que si las ventas siguen decreciendo, la empresa seguira
disminuyendo sus indices de rentabilidad. La cancelacion de las comisiones a los
Asesores Comerciales depende de la cancelacion de los diferentes promotores,
por tal motivo, existe retraso en el pago de comisiones, lo que genera un malestar
en el personal de ventas, por tal motivo representa una debilidad de alto impacto
para Proinmobiliaria, ya que al no cancelarse las comisiones a tiempo genera en el

personal malestar y disminucién de la capacidad efectiva de trabajo.
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2.3.4. CAPACIDAD DE MERCADEO

Para Proinmobiliaria el area de Marketing es fundamental, ya que por medio de la
publicidad, los diferentes proyectos que posee la empresa llegan al conocimiento
de los clientes. En vista del crecimiento del portafolio de productos en la

actualidad la empresa cuenta con cuatro oficinas ubicadas en:

o Matriz (Bello Horizonte E10-15 y Av. 6 de Diciembre).

o Cumbaya (Av. Inter oceanica)
o Centro Comercial San Luis Shopping (Isla 1ra planta)
o Centro Comercial El Recreo (local 123)

El tener oficinas en todos los sectores de la ciudad de Quito, permite a la empresa
posicionar su marca, lo que genera una atencion mas personalizada a los clientes.
La empresa sigue pensando en incrementar sus oficinas en diferentes centros
comerciales de la cuidad, para de esta manera dar a conocer de forma mas
directa los diferentes productos que tiene la empresa en el mercado.

Connotacion:

Contar con en la actualidad con cuatro oficinas representa para Proinmobiliaria
una oportunidad de alto impacto, ya que mientras mas puntos de venta posea la
empresa, mayor numero de clientes podran ser atendidos, lo que generara un

incremento en las ventas.

La empresa trabaja con prestigiosas empresas de publicidad las mismas que se
encargan de llevar a cabo las diferentes acciones publicitarias. Entre las mas

importante podemos citar a:

o Agencia de Publicidad Maruri
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° Talamo

o Grupo Creativo

Cada una de las empresas se encarga de determinados proyectos, lo cual les permite no
recargarse de mucho trabajo y ofrecer excelentes resultados tanto para la empresa como

para los promotores de proyectos.

Proinmobiliaria se caracteriza por la promocion de sus productos, ya que al contar con
planes de publicidad para cada uno de los proyectos, cuyos principales esfuerzos estan
enfocados a la difusion en los medios de comunicacion masiva, como son: radio,
television, prensa escrita, revistas inmobiliarias, anuncios clasificados, vallas estratégicas,

volanteo, ferias, etc.

La empresa realiza un seguimiento de la publicidad por medio de una encuesta una
encuesta a cada uno de los diferentes clientes para determinar de qué manera se
enteraron del proyecto, de este modo se puede apreciar cual de los medios es el mas

efectivo para cada uno de los proyectos e invertir en las futuras camparias publicitarias.

Por 12 afios consecutivos Proinmobiliaria ha promocionado sus proyectos en el Gran
Salén de la Vivienda con el stand mas grande y con presencia protagonica para los

diferentes proyectos.

Connotacion:

La capacidad de mercadeo es una oportunidad de alto impacto en
Proinmobiliaria, ya que por medio de la publicidad la empresa logra posicionar su
marca dentro del mercado inmobiliario de la ciudad de Quito.
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Proinmobiliaria en la actualidad cuenta con 45 proyectos inmobiliarios en la ciudad
de Quito, propios y de terceros. Este amplio portafolio de proyectos ayuda a que
los clientes que visitan sus oficinas tengan muchas alternativas en los diferentes
sectores de la ciudad y lo mas importante maneja alternativas de precios para

todos los segmentos de mercado.

Connotacion:

Contar con un portafolio de proyectos inmobiliarios amplio representa para
Proinmobiliaria una oportunidad de alto impacto, ya que sus clientes encuentran
alternativas en toda la ciudad de Quito, lo que genera una probabilidad de venta

mas alta.

2.3.5. MATRIZ RESUMEN FORTALEZAS Y DEBEILIDADES

1 |Planificacion estratégica y operativa adecuada X

2 | Comunicacion fluida entre y directa entre sus diferentes departamentos X

3 Personal de ventas capacitado y especializado en sus diferentes X
proyectos.

4 | Personal de apoyo calificado en el &rea de crédito y legal. X

5 | Incremento de oficinas en la ciudad X

6 Excelente utilizacion de la publicidad para el posicionamiento de la X
marca.

7 | Amplio portafolio de proyectos inmaobiliarios. X

8 | Seguimiento de clientes X

1 |Demora en los procesos de cierre de ventas (crédito, operativo y legal) X

2 | Disminucion de ventas en los Ultimos afios, reduccidn de la rentabilidad.

3 | Retraso en la cancelacion de comisiones a los Asesores Comerciales X
Elaborado por: Paulo Padilla G.
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2.4. DIAGNOSTICO SITUACIONAL

El diagnostico situacional, permite a la empresa verificar sus fortalezas, debilidades,

oportunidades y amenazas, con las que va a hacia un determinado mercado.

2.4.1. MATRIZ GENERAL DEL FACTOR FODA

FODA es la sigla usada para referirse a la herramienta analitica que permitira realizar
un analisis de los ambientes internos y externos de la empresa y organizar la
informacion obtenida del analisis situacional como son las Fortalezas,

Oportunidades, Debilidades y Amenazas.

Con este analisis se examinara la interaccion entre las caracteristicas particulares del
negocio y el entorno en el cual compite a fin de establecer conclusiones que seran de
gran utilidad en el analisis del mercado y en el disefio de estrategias de marketing que

puedan ser incorporadas en el plan de negocios. Favor verificar ANEXO 1

2.4.2. MATRIZ ANALISIS EXTERNO

Con esta matriz se determinaran las principales oportunidades y amenazas que se
presentan en el entorno de la empresa como son los proveedores, canales de
distribucion, clientes, mercados, competidores, Gobierno, comunidad, para

posteriormente establecer estrategias.
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e Proceso

v' Realizar un listado de las oportunidades y amenazas encontradas en el

entorno de la empresa.

v' Determinar el nivel de impacto: alto, medio o bajo.

Calificar a cada uno de los factores de acuerdo a la siguiente tabla:

IMPACTO ESCALA
Alto 5
Medio 3
Bajo 1

Asignar el grado de ponderacién de acuerdo al nivel de impacto, segun

informacion de la siguiente tabla:

FACTOR ESCALA
Fortaleza mayor 4
Fortaleza menor 3
Debilidad mayor 2
Debilidad menor 1

En la siguiente tabla se encuentra el resumen de las oportunidades y amenazas,
las cuales han sido calificadas y ponderadas para establecer el valor

correspondiente a coordenada Y, cuyo valor es: 2,71
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Tabla 14: Matriz de Analisis Externo

1 |Incremento de la poblacién. Alto 5 7% 3 0,20

2 | Disminucién de la migracion. Medio 3 1% 3 0,12
Crecimiento del PIB en el sector de la

3 | construccion. Medio 3 4% 4 0,16
Disminucion de las tasas de interés

4 | hipotecarias. Alto 5 7% 3 0,20

Cultura ecuatoriana orientada a adquirir

5 vivienda Medio 3 4% 4 0,16
Conocimiento de las caracteristicas del

6 |cliente Alto 5 7% 3 0,20
Cliente posee alternativas al momento de

7 |invertir Alto 5 7% 3 0,20
Comunicacién y coordinacion adecuada con

8 | proveedores Alto 5 7% 4 0,27
Es el Ginico proyecto de terrenos urbanizados

9 |en el Suroeste de Quito. Alto 5 7% 4 0,27

10 | Excelente linea de fabrica Medio 3 4% 3 0,12

11 | Zona en crecimiento y vias de acceso Medio 3 4% 4 0,16

12 Re:_;trlcuon_ de Qredltos Hipotecarios por las Alto 5 7% 5 013
entidades financieras.

13 Inflacién, mcreme;r,\to de precios materiales Alto 5 7% 1 0,07
para la construccion.
Disminucion considerable de las remesas de

14 los migrantes. Alto 5 7% 2 0,13

15 | Inestabilidad politica del pais Medio 3 4% 2 0,08

16 | Incremento del subempleo y desempleo Medio 3 4% 2 0,08

17 F():Ilt’:lezr;tes desean proyectos de entrega a corto Medio 3 2% 1 0,04

18 Dfemanda de precios bajos por parte de los Medio 3 1% 1 0,04
clientes

19 | Presencia de productos sustitutos Medio 3 4% 2 0,08

Elaborado por: Paulo Padilla G.
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2.4.3. MATRIZ ANALISIS INTERNO

Con esta matriz se determinaran las principales fortalezas y debilidades de la
empresa dentro de las cuales estaran: Capital, recursos humanos, sistemas de
informacion, activos fijos, activos no tangibles, recursos gerenciales, recursos
estratégicos, creatividad, calidad; y posteriormente establecer estrategias que

incrementen sus capacidades y contrarresten las deficiencias.

e Proceso
v' Realizar un listado de las fortalezas y debilidades encontradas en la
empresa.

v" Determinar su nivel de impacto: alto, medio o bajo.

Calificar a cada uno de los factores de acuerdo a la siguiente tabla:

FACTOR ESCALA
Fortaleza (+) 4
Fortaleza 3
Debilidad (+) 2
Debilidad 1

Asignar el grado de ponderacién de acuerdo al nivel de impacto, segun

informacion de la siguiente tabla:

IMPACTO ESCALA

Alto 5
Medio 3
Bajo 1
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Tabla 15: Matriz de AnalisisInterno

e - . Alto 10,6% 0,32
1 | Planificacion estratégica y operativa adecuada
L . ) Alto 10,6% 0,43
5 Comunicacion fluida entre y directa entre sus
diferentes departamentos
3 Personal de ventas capacitado y especializado Alto 10,6% 0,43
en sus diferentes proyectos.
4 | Personal de apoyo calificado en el area de Medio 6,4% 0,26
crédito y legal.
- . Alto 10,6% 0,32
5 |Incremento de oficinas en la ciudad 0
Alto 10,6% 0,32
6 Excelente utilizacion de la publicidad para el ’
posicionamiento de la marca.
. . . . Alto 10,6% 0,43
7 | Amplio portafolio de proyectos inmobiliarios. °
g | Se realiza un seguimiento de clientes Medio 6,4% 0,26
potenciales
13 | Demora en los procesos de cierre de ventas Medio 6,4% 0,13
(crédito, operativo y legal)
14 Disminucion de ventas en los Gltimos afios, Alto 10,6% 0,21
reduccion de la rentabilidad.
15 | Retraso en la cancelacion de comisiones a los | Medio 6,4% 0,06
Asesores Comerciales

En la presente tabla se encuentra el resumen de las fortalezas y debilidades, las

cuales han sido calificadas y ponderadas para establecer el valor correspondiente

a la abscisa X, cuyo valor es: 3,15




2.4.4. GRAFICO DE ANALSIS INTERNO — EXTERNO

En el grafico de Analisis Interno — Externo se colocaran las coordenadas X,Y
resultado del andlisis realizado. El cuadrante en el cual estén situadas las
coordenadas determina la situacion actual de la empresa y las estrategias a

sequir.

llustracion 12: AnalisisInterno - Externo

Oportunidades

Amenazas

T

Debilidades Fortalezas

Crecer y Desarrollarse

% Cosechar y Desinvertir
|:| Preservar y tratar de Crecer

Del gréfico de Evaluacion Interno — Externo se observa que, de acuerdo a las
coordenadas obtenidas Proinmobiliaria se sitla en el VI cuadrante, que significa

crecer y desarrollarse.
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“Una vez que se ha evaluado la matriz SWOT, se debe enfocar en tratar de reducir
las debilidades y amenazas, asi como descubrir las ventajas competitivas y hacer

que correspondan las fortalezas con las oportunidades™*.

Muchas compafiias exitosas han cultivado capacidades y creador ventajas
competitivas, con base a una de estas tres estrategias: excelencia operativa,

liderazgo de producto e intimidad con el cliente.

* Ferrel y Hartline - Estrategias de Marketing
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INVESTIGACION DE
MERCADOS
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CAPITULO 3

INVESTIGACION DE MERCADOS

La Investigacién de Mercados es un método para recopilar, analizar e informar los

hallazgos relacionados con una situacion especifica en el mercado.

3.1. DEFINICION DEL PROBLEMA

De qué manera la Urbanizacién Altos
de la Colina puede implementar un
plan de comercializacion para
incrementar sus niveles de ventas.

-_— .
Desconocimiento  de la Existe poca informacién de
existencia del proyecto por los diferentes proyectos de
parte de los clientes en el la competencia.
Sur de Quito.
-
Falta de la identificacion de Falta de informacion de
las necesidades de los medios de comunicacion
clientes en el campo de la efectivos para proyectos
construccion. J inmobiliarios en el Sur de
Quito
e ——
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Actualmente el mercado inmobiliario esta sufriendo un estancamiento debido a la
incertidumbre econdémica por la que esta atravesando el pais, ademas el poder
adquisitivo ha variado en los ultimos meses, ocasionando en los clientes miedo al
endeudamiento. Las entidades financieras han reducido sus operaciones en este
afo perjudicando a los clientes en los desembolsos de los Créditos Hipotecarios,
razén por la cual se refleja la disminucion de ventas en los diferentes proyectos

inmobiliarios.

La falta de un apropiado plan de publicidad que incluya medios de comunicacion
masiva, ocasiona que exista una desinformacion en los clientes, pues si ellos no

conocen el producto, dificilmente se podra logar las proyecciones de ventas.

3.2. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

Los principales objetivos de la investigacion para la Urbanizacién altos de la Colina

se detallan a continuacion:

e Identificar las necesidades de construccion que tienen los clientes en
el Sur de Quito.

e Conocer el tipo de productos que los clientes demandan de la

competencia.

e Obtener informacién sobre las variables de Marketing que influyen en

la decision de compra.

e Obtener informacion de los posibles medios de comunicacion, en los
cuales los proyectos inmobiliarios tienen mas efectividad en el Sur de
Quito.
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e Definir la posible demanda de la Urbanizacién Altos de la Colina en

los clientes del Sur de Quito.

3.3. DISENO DE LA METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

El disefio de la investigacion es una estructura para llevar a cabo proyectos de

investigacion de mercados, en donde se detalla los procedimientos necesarios, a

fin de obtener la informacién que se requiere para estructurar o resolver problemas

de investigacion.®

3.3.1.METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Los métodos existentes que permiten descubrir nuevos conocimientos son:

METODO

DESCRIPCION

APLICACION

Inductivo

Parte de casos particulares a

conclusiones universales

Establece enunciados universales
ciertos a partir de la experiencia,
esto es, ascender lbégicamente a
través del conocimiento cientifico,
desde la observacion de los
fendbmenos o hechos de la realidad
a la ley universal que los

contiene?®®

25
http://www.monografias.com/trabajos11/metods/metods.shtmI#SINTET

% http://html.rincondelvago.com/distribuciones-de-probabilidad 1.html
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http://html.rincondelvago.com/distribuciones-de-probabilidad_1.html

Deductivo

Parte de leyes universales a

conclusiones particulares

Es un método légico o de
razonamiento conforme al cual, de
ser correcto y partiendo de unas
premisas generales que se
suponen verdaderas, se llega a
una conclusion también verdadera
y de igual o menor generalidad, o
bien a una conclusién particular.
Este método integra el
conocimiento en teorias, que
representan el progreso logrado en
el objeto de estudio y el desarrollo
de hipétesis para su futura

investigacion

Sintético

Hechos aislados formulando
una teoria que unifica los

elementos

Proceso que relaciona hechos
aparentemente aislados y formula
una teoria que unifica los diversos
elementos. Consiste en la reunién
racional de varios elementos
dispersos en una nueva totalidad,
este se presenta mas en el

planteamiento de la hipotesis

Analitico

Separa los elementos de un
fendbmeno para revisarlos por

separado.

Se distinguen los elementos de un
fenbmeno y se procede a revisar
ordenadamente cada uno de ellos

por separado

Cientifico

Proceso de adquisicién del

conocimiento.

El método posee bases cientificas
que permitira obtener resultados

de conocimiento.
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3.3.2.TIPO DE INVESTIGACION

Proinmobiliaria se encuentra dentro del sector de la construccion su principal

funcién es la comercializacion de proyectos inmobiliarios en la ciudad de Quito. El

tipo de investigacion al cual se enfocara la empresa se describe a continuacion:

Por el propoésito o
finalidad perseguida

en él, su fin es formular
nuevas teorias o modificar las
existentes.

Tipo de Investigacion Clasificacion Aplicacion
Investigacion basica: Parte de
un marco teorico y permanece X

Investigacion aplicada:
Busca la aplicacion de los
conocimientos que se
adquieren.

Emplear los datos adquiridos a
favor de la empresa en la
comercializacion de la
Urbanizacion Altos de la Colina.

Por la clase de
medios utilizados
para obtener datos

Investigacion documental: Se
apoya en documentos de
cualquier especie.

Investigacion __de campo:
Se apoya en informaciones
de entrevistas,
cuestionarios, encuestas y
observaciones.

Por medio de la encuesta, se
podra recolectar datos que
permitan determinar la
aceptacion que la Urbanizacion
Altos de la Colina tendra en el
mercado.?’

7 FARID, Mantilla — Tipos de Investigacién
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Investigacion experimental:
Obtiene su informacién en la
creacion del fenbmeno que se
indaga.

Por el nivel de
conocimientos que se
adquieren

Investigacion exploratoria:
Su proposito es destacar los
aspectos fundamentales de
una problematica a fin de
encontrar procedimientos
adecuados para elaborar una
investigacién posterior.

La investigacion exploratoria
permitira encontrar los
procedimientos adecuados que
ayudaran a enfocar los
esfuerzos de comercializacion
de la urbanizacion.

Investigacion descriptiva:

Utiliza el método de analisis, X
sefala las caracteristicas de
un objeto y sus propiedades.
Investigacion explicativa: Trata
de explicar los porqué del X

objeto que se investiga

3.3.3.TECNICAS DE INVESTIGACION

La técnica seleccionada es la investigaciéon de campo en donde por medio de una

encuesta con preguntas y respuestas se obtiene informacién de conocimiento,

actitudes y comportamientos que serviran para la aplicacion de los objetivos antes

descritos.
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LA ENCUESTA

La encuesta representa un conjunto de preguntas normalizadas dirigidas a una
muestra representativa de la poblacion o instituciones, con el fin de conocer
estados de opinidbn o hechos especificos, cuyo objetivo es obtener informacion
indefinida. Mediante la encuesta se podra obtener informacién que cubra
directamente los objetivos planteados, en el plan de marketing y con ello ver la
factibilidad del proyecto.?®

3.3.4.SEGMENTACION DE MERCADO

Es un proceso que consiste en dividir el mercado total de un bien o servicio en
varios grupos mas pequefios e internamente homogéneos para lo cual se debe
conocer realmente a los consumidores de tal forma que se puedan agrupar en
segmentos a personas con necesidades semejantes, deseos, poder de compra,

ubicacién geogréfica, actitudes de compra o habitos de compra similares.

Una buena segmentacion debe tener como resultado subgrupos o segmentos de

mercado con las siguientes caracteristicas:

e Ser intrinsecamente homogéneos (similares)
e Heterogéneos entre si
e Bastante grandes

e Operacionales®

2 FARID, Mantilla — Tipos de Investigacién
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Importancia de la Segmentacion

v' Facilita la identificacion de las necesidades de los clientes dentro de un
submercado y el diseiio mas eficaz de la mezcla de marketing para

satisfacerlas.

v' Permite crecer mas rapido a empresas medianas si obtienen una posicién

sélida en los segmentos especializados del mercado.

v' Crea una oferta de producto o servicio mas afinada y pone el precio

apropiado para el publico objetivo.

v Facilita la seleccién de canales de distribucion y de comunicacion.

v' Genera nuevas oportunidades de crecimiento

Variables de Segmentaciéon

Geograficas

v El proyecto a realizar se enfocara en el Sur del Distrito Metropolitano de
Quito.

Demograficas

v' Edad: entre 25 y 45 afos
v Econ6micamente activos

v" Viven en la zona Sur de la ciudad
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Psicograficas

v Clase social media tipica del Sur de Quito, que valora los beneficios de una

urbanizacion privada.

v' Conocen y les gusta la zona.

Conductuales

v" Clientes del Sur de Quito que deseen construir viviendas a su gusto y

presupuesto.

v' Clientes que quieren invertir y ganar plusvalia.

3.3.5.METODOS PARA LA SELECCION DE MERCADOS

Muestreo al Azar Simple o Aleatorio

“Es un procedimiento de seleccién mediante el cual se toman o se seleccionan
elementos poblacionales utilizando un procedimiento completamente aleatorio del
cual resulta que cada uno de los elementos de la poblacion tiene igual
probabilidad de seleccion. Para el muestreo aleatorio simple las unidades de la

poblacién tienen que ser elementos.”*°

3% FARID, Mantilla — Tipos de Investigacion
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3.4. DETERMINACION DEL TAMANO DE LA MUESTRA

El tamafio de la muestra es calculada a través de la realizacion de una encuesta
en donde fue analizada una pregunta de la encuesta piloto, con el propoésito de
determinar el valor de la probabilidad de encontrar el elemento deseado (p) y la

probabilidad de no encontrar el elemento deseado (q).**

La encuesta piloto se realizé a 15 personas en el Centro Comercial El Recreo,

siendo la pregunta filtro la siguiente:
¢En qué zona de la ciudad de Quito le gustaria tener su vivienda?

a. Sur

b. Norte

c. Valle de los Chillos
d. Cumbaya

De la pregunta filtro se obtuvo que el 60% de las personas encuestadas prefieren
el sector Sur de Quito, mientras que el 40% prefieren otros sectores como el norte

de Quito, Valle de los Chillos y Cumbaya.

Para el célculo del tamafio de la muestra se realizara con la formula universal para

poblaciones finitas:

n = Z?’pqN

e?N+Z%pq

3 , Mantilla — Tipos de Investigacion
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Donde;

n = Tamafio de la muestra

p = probabilidad de éxito del evento

g = Probabilidad de fracaso del evento
e = Grado de error permitido

Z = Valor de la distribucion normal correspondiente a un nivel de

confianza

N = Tamano del universo

La investigacion se realizard a clientes finales interesados en adquirir terrenos

urbanizados en el sector Sur de Quito.

3.4.1. TAMANO DE LA MUESTRA

La poblacién que se enfoca la investigacion es la Clase Social Media Tipica del

sector Sur de Quito, la cual se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 16: Poblacién Distrito M etropolitano de Quito

ANOS 2008 2009 2010

POBLACION URBANA 1.579.186,00 | 1.599.361,00 | 1.619.791,00
SUR DE QUITO 947.511,60 959.616,60 971.874,60
CLASE MEDIATIPICA 473.755,80 _ 485.937,30
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llustracion 13: Calculo Tamano dela Muestra

CALCULO TAMARNO DE LA MUESTRA CLIENTE FINAL
n = Z P QN
e?’N+2Z%2PQ

1,645 (90% de confiabilidad)
0,6 Aceptacion de la zona Sur de Quito
0,4 Rechazo de la zona Sur de Quito

473.755 Poblacién media tipica del Sur de Quito

0,05
?

>S0o Z 9T N

=)
|

307.678,29
1.185,04

n = 260 CLIENTES

Como conclusion se debera tomar muestra de 260 encuestas, las mismas que
deberan ser aplicadas en el sector Sur del Distrito Metropolitano de Quito, donde

se encuentran los potenciales clientes de la Urbanizacion Altos de la Colina.

3.5. ELABORACION FORMULARIO ENCUESTA

3.5.1.PRUEBA DE CUESTIONARIO O PRUEBA PILOTO

Esta prueba nos ayuda a determinar la estructuraciéon y claridad de las preguntas,
ademas de determinar la pregunta filtro con el objeto de determinar (p) la
probabilidad a favor y (q) la probabilidad en contra.®

La encuesta que se aplico fue la siguiente:

32 FARID, Mantilla — Formulario Encuesta
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Tabla 17: Prueba Piloto

ENCUESTA
OBJETIVO: Realizar un estudio de mercado en el Sur de Quito para identificar las oportunidades de demanda y oferta para la el proyecto.
INSTRUCCIONES:
1.- Responda con sinceridad a las siguientes preguntas que se plantean a continuacion
2.- Los resultados de esta encuesta serén analizados con absoluta reserva.
3.- Sefiale con una "X" en el lugar que corresponda.
FECHA: CODIGO:
DATOS INFORMATIVOS
1) NOMBRE Y APELLIDO:
2) SECTOR DE RESIDENCIA:
3) TELEFONO:
4) CORREO ELECTRONICO:
INFORMACION
5) ¢Le gustaria construir su vivienda a su gusto y presupuesto?
I — LI —
6) ¢Conoce Usted la existencia de terrenos urbanizados en el Sureste de Quito?
I — OO —
7) ¢En el caso de adquirir un bien inmueble, qué compraria?
a. Casa
b. Departamento
c. Terreno Urbanizado
d. Otros
8) ¢Si un terreno posee una linea de fabrica de construccién hasta de 3 pisos, lo compraria?
s [ U —
9) ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un lote de terreno de 200m2 urbanizado en el Sur de Quito?
a. 18.000
b. 20.000
c. 22.000
d. 24.000
10) ¢Revisa informacién de proyectos inmobiliarios con frecuencia?
s 1 o [
11) ¢ Porqué medios de comunicacion se informa de proyectos inmobiliarios?
a. Revistas Inmobiliarias
b. Anuncios Clasificados
c. Radios
d. Vallas
b. Internet
c. Otros:
12) ¢ Estarfa usted dispuesto a comprar un terreno urbanizado en el Sureste de Quito, si posee un atractivo financiamineto?
s [ LI —
GRACIAS POR SU COLABORACION
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Una vez disefiado el cuestionario se realizd una prueba piloto a 20 personas en el
Centro Comercial El Recreo, el dia 21 de junio del 2.009 cuyo propdsito es
verificar si el cuestionario ha sido correctamente elaborado y si es claro para los
encuestados y el tiempo que tomara aplicarlo, ademas de determinar la pregunta
filtro con el objeto de identificar P la probabilidad a favor y Q la probabilidad en

contra.

3.5.2. MODIFICACIONES PRUEBA PILOTO

Al momento de llenar la encuesta por parte de las personas participantes se noto
que se debian realizar algunos cambios que se tomaran muy en cuenta para la

encuesta final. Entre ellas se encuentran:

1. Los datos informativos del cliente que se encuentran al inicio de la
encuesta se traslada al final de la misma, para que el cliente nos lo
proporcione una vez llenado la encuesta.

2. ¢Le gustaria construir su vivienda a su gusto y presupuesto?, se
convierte en la primera pregunta filtro.

3. Se incrementa la segunda pregunta filtro: ¢ En qué zona de la ciudad
de Quito le gustaria tener su vivienda?

4. Se incrementa la pregunta: ¢Ha escuchado Usted sobre la existencia
de la Urbanizacion Altos de la Colina?, que nos permitira verificar el
porcentaje de clientes que conocen del proyecto.

5. Se afade la pregunta: ¢En qué tiempo tiene planeado comprar un
bien inmueble?, de esta manera se obtendran datos de preferencia
en tiempos de compra de los clientes.

6. Se incrementa la pregunta: ¢Cuantos proyectos inmobiliarios ha

visitado en el ultimo mes?
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7. Se afade la pregunta: ¢Le gustaria tener un financiamiento de
Crédito Directo?, que permitira verificar opciones de financiamiento
gue estan dispuestos a tener los clientes.

8. Se divide la dltima pregunta en: ¢Estaria dispuesto a conocer la
Urbanizacion Altos de la Colina? y Si la Urbanizacion Altos de la
Colina le ofrece plazos de entrega y un excelente financiamiento
¢Compraria un terreno urbanizado?, estas preguntas enfocaran la

demanda potencial que tendra el proyecto.

3.5.3. ELABORACION FORMULARIO ENCUESTA

Para elaborar el formulario se siguen lo siguientes pasos:

v" Matriz de Datos Secundarios (Anexo) N.2

v' Matriz Planteamiento de cuestionario (Anexo) N.3

v" Encuesta definitiva para aplicaciéon a consumidor final (Anexo) N.4

3.6. TRABAJO DE CAMPO

3.6.1. CRONOGRAMA PARA EL TRABAJO DE CAMPO

A continuacion se detalla el cronograma que se utilizara para la obtencion de

informacion a través de la investigacion de mercados:
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Tabla 18: Cronograma Trabaj o de Campo

DURACION
ACTIVIDAD RESPONSABLE HORAS FECHA

1 Impresion de encuestas piloto | Nivel de apoyo 1 hora 20-jun-09
2 Realizacion encuesta piloto Administracion 3 horas 21-jun-09

Centro Comercial El Recreo.
3 Preparacion de encuestadores | Nivel de apoyo 3 horas 22-jun-09

Seleccién y distribucion de
4 Zonas e,:strateg|cas dpnde €| Administracion 1 hora 23-jun-09

realizara el levantamiento de

encuestas
5 Cronograma de encuestas Administracion 3 horas 24-jun-09

Encuestadores

Entrega de material de
6 investigacion a los [ Nivel de apoyo 1 hora 25-jun-09

encuestadores

. 26 Junio al
7 Levantamiento de encuestas Encuestadores | 1 semana .
2 Julio 2009

8 Tabulacién de encuestas Administracién 8 horas 03-jul-09
9 Ingreso de datos SPSS Administracién 5 horas 04-jul-09
10 Supervisién de datos Administracién 2 horas 05-jul-09
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3.7. CODIFICACION E INGRESO SISTEMA SPSS

3.7.2.INGRESO PREGUNTAS SPSS

Primeramente se ingresan las preguntas y de la encuesta realizada, con todas las

variables en el programa SPSS, como se muestra a continuacion:

260 encuestas.sav - SPSS Data Editor E’@

File Edit View Data Transform Analyze Graphs Utilities Window Help

58| 8) o[ kel 4 Fe B 40

Name LMType Width | Decimals Label Values Missing | Columns | Align | Measure =

1 |nencuesta | Numeric 10 0 None 0 8 Center | Scale

2] pregl Numeric 10 0 iLe qustariac| {1, SI}... 0 8 Center | Ordinal

3| preg2 Numeric 10 0 Enquezona|{1, SURL. |0 B Center | Nominal

4 pregd Numeric 10 0 iConoce Uste| {1, SI}.. 0 8 Center | Ordinal

5| pregd Numeric 10 0 ¢Ha escuchad) {1, S}... 0 7 Center | Ordinal

6 | pregh Numeric 10 0 Enelcasod|{1, CASAL. |0 7 Center | Nominal

T | pregh Numeric 10 0 En qué tiem | {1, INMEDIAT |0 8 Center | Nominal

§|preg?  [Numeric 10 0 iCudntos pro | {1, 1A3).. |0 B Center | Scale

9| pregh Numeric 10 0 iSiuntemena| {1, SI}... 0 T Center | Ordinal

10| pregd Numeric 10 0 ile qustariat | {1, S}... 0 B Center | Ordinal

11| pregt0 | Numeric 10 0 ¢Cudles suni|{1,5500-1.0/0 8 Center | Scale

12|pregl? | Numeric 10 0 ¢Cuanto estar| {1, §18.000}.. 0 B Center | Nominal

13|pregi2 | Numeric 10 0 (Revisainfor |{1, Sl}... 0 B Center | Ordinal

4| pregtd | Numernic 10 0 Por qué med| {1, REVISTAS 0 8 Center | Nominal

15|pregld | Numeric 10 0 ¢Estarfa dispu {1, SI}... 0 B Center | Ordinal

16| pregts | Numeric 10 0 Sila Urbaniza| {1, SI}... 0 8 Center | Ordinal
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3.7.3 TABULACION DE PREGUNTAS SPSS

Una vez codificada la encuesta, se inicia el ingreso de los datos correspondientes

a la encuesta, como se muestra a continuacion:

2] encuestas.sav - $PSS Datz Editor =
File Edt View Data Tranform Analyze Graphs Utiities Window Help

GlR/8] B || || &l Fli= ElEF %[0

| 1:nencuesta | 1
nencuesta)  preg! | preg [ preg3 | pregd | pregd | pregb | pregl | pregh | pregd | pregll | pregll | pregi2 | pregfd | pregld | pregld | v var N
11 1 1 1 2 2 1 i 4 1 1 1 5 1 b 1 1
2 1 1 2 2 1 j 4 1 1 1 5 2 b 1 1
i3 1 1 2 ? 1 1 4 1 1 3 1 1 1 1 1
i 4 1 1 1 2 1 3 4 1 1 1 1 1 5 1 1
Bl 6 1 1 2 2 i i 4 1 1 2 1 2 b 1 1
6 6 1 3 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
7 1 1 1 ? ] 3 4 1 1 2 2 ? 4 1 1
i 8 1 1 ? 2 1 3 4 1 1 1 2 1 1 1 1
I 1 1 2 1 1 i 4 1 1 1 5 2 4 1 1
] 10 1 1 2 1 2 j 4 1 1 2 5 1 b 1 1
1 1 3 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
2] 12 1 1 ? 1 1 3 1 1 1 1 1 2 i 1 1
il 13 1 1 1 1 1 i 1 1 1 1 1 1 4 1 2
" 1 1 1 1 1 2 2 1 1 2 1 1 b 1 1
Bl 15 1 1 2 ? 1 3 4 1 1 1 1 ? 1 1 1
6] 16 2 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
1l 17 1 1 2 2 1 1 1 1 1 1 1 2 b 1 1
1| 18 1 1 1 1 1 2 1 1 1 2 5 1 4 1 1
nl 19 1 2 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
N AN 1 1 ? 2 i 3 4 1 1 1 5 2 6 1 1
noA 1 1 2 2 1 i 1 1 1 2 1 1 4 1 1
n 2 1 3 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
non 1 1 1 1 1 ? 1 1 1 1 1 ? 5 1 1
u u 1 1 1 1 i 3 4 1 1 1 5 1 5 1 1
Bl % 1 3 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
B % 1 1 2 2 i j 4 2 1 1 5 2 b 1 1
noon 1 3 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
B B 1 1 ? 1 1 2 4 1 1 1 2 1 2 1 1
BN 1 1 2 1 i 2 2 1 1 2 1 1 2 1 1
0 X 1 3 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
"o 1 1 2 1 1 3 1 1 1 2 1 1 5 1 1 v
][\ Data View f Variable View / 4] | 0

B |SPSSProcessor is ready ‘ ‘ ‘ ‘ |
N S GO0 N g COQUERCR Mo U cap oy e Ve ' Umicencess W eciess o, | 5 Ml enuetss. | O € MG 00 100
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3.8. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

3.8.1.

RESULTADOS GENERALES

De las 409 encuestas realizadas a consumidor final, se obtuvieron los siguientes

resultados:

1. ¢Le gustaria construir su vivienda a su gusto y presupuesto?
PREGUNTA FILTRO

Tabla 19: Intencion de Construccion de clientes

ORD. CONCEPTO PARAMETROS FRECUENCIA | PORCENTAJE
. . . Sl 390 95,35%
1 ¢Le gustaria construir su vminda asu NG 15 Z.65%
gusto y presupuesto? ~ota] 755 10000
CONCLUSION

El 95% de las personas encuestadas en el Sur de Quito les gustaria construir su vivienda a gusto y

presupuesto, mientras que el 5% restante no estaria interesado en construir.

Ilustracion 14: Aceptacion de Construccion
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2. ¢En qué zona de la ciudad de Quito le gustaria

PREGUNTA FILTRO

Tabla 20: Zonas de preferencia de construccion

tener su vivienda?

ORD. CONCEPTO PARAMETROS FRECUENCIA | PORCENTAJE
SUR 760 66.67%
2 | ¢Enaue zonade la ciudad de Quito le \I\;SFL-II-EECHILLOS szaé 245112222
gustarla tener su vivienda? CUMBAYA 12 3‘59%
Total 390 T00%

CONCLUSION

finalmente el 4% optarian por ubicarse en la zona de Cumbaya.

El 67% de las personas encuestadas les gustaria tener si vivienda en el sector Sur de Quito, mientras que el
5% en el sector Norte de la cuidad, el 24% estarian interesados en ubicarse en el Valle de los Chillos y

Ilustracion 15: Aceptacion de Zona

4%

HSUR

= NORTE

VALLEDE LOS

CHILLOS

B CUMBAYA

3. ¢Conoce Usted la existencia de terrenos urbanizados en el Sureste de

Quito?

Tabla 21: Conocimiento Terrenos Urbanizados Sur de Quito

ORD. CONCEPTO PARAMETROS FRECUENCIA | PORCENTAJE
. . Sl 65 25,00%
¢, Conoce Usted la existencia de terrenos 00
3 urbanizados en el Sureste de Quito? NO 195 75,00%
* |Total 260 100%
CONCLUSION

Sureste de Quito mientras que el 75% desconoce.

Unicamente el 25% de los encuestados han escuchado sobre la existencia de terrenos urbanizados en el
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Ilustracion 16: Conocimiento Terrenos Urbanizados Sur de Quito
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25,00%

75,00%
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4. ¢;Ha escuchado sobre la Urbanizaciéon Altos de la Colina?

Tabla 22: Conocimiento Urbanizacién Altosdela Colina

ORD. CONCEPTO PARAMETROS FRECUENCIA | PORCENTAJE
R El 90 34,62%
4 ¢Ha escuirllt?)(iodséolt;r%(l)eri:ar’l;)amzacmn NO 170 65.38%
’ Total 260 100%
CONCLUSION

desconoce de la existencia de la urbanizacién.

El 35% de los encuestados han escuchado de la Urbanizacion Altos de la Colina, mientras que un 65%

Ilustracion 17: Conocimiento Urbanizacion Altos dela Colina
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5. ¢En el caso de adquirir un bien inmueble, qué compraria?

Tabla 23: Intencion de adquirir inmueble

ORD. CONCEPTO PARAMETROS FRECUENCIA | PORCENTAJE
CASA 170 65,38%
5 ¢En el caso de adquirir un bien DEPARTAMENTO 26 10,00%
inmueble, qué compraria? TERRENO URBANIZADO 64 24,62%
Total 260 100%

CONCLUSION

El 25% de los encuestados les gustaria adquirir un terreno urbanizado, el 65% casa y el 10% departamento

Ilustracion 18: Intencion de adquirir inmueble

B CASA

m DEPARTAMENTO

TERRENO
URBANIZADO

6. ¢En qué tiempo tiene planeado comprar un bien inmueble?

Tabla 24: Tiempo planeado de compra

ORD. CONCEPTO PARAMETROS FRECUENCIA | PORCENTAJE
INMEDIATO 90 34,62%
6 ¢En qué tiempo tiene planeado comprar |6 MESES 29 11,15%
un bien inmueble? 1 ANO O MAS 141 54,23%
Total 260 100%

CONCLUSION

inmediata y el 11% a mediano plazo (6 meses).

El 54% de los encuestados estan interesados de adquirir un inmueble en més de 1 afio, el 35% de manera
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Ilustracion 19: Tiempo planeado de compra
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7. ¢Cuantos proyectos inmobiliarios ha visitado en el dltimo mes?

Tabla 25: Proyectos visitados Gltimo mes

ORD. CONCEPTO PARAMETROS FRECUENCIA | PORCENTAJE
1A3 108 41,54%

. . . I 4 A6 27 10,38%

7 (,Cuan_tqs proyecto§ |pmoblllar|os ha MAS DE 7 ) 1.54%
visitado en el Gltimo mes? NINGUNO 151 76.54%

Total 260 100%

CONCLUSION

inmobiliarios en el Gltimo mes.

El 47% de los encuestados no han visitado proyectos inmobiliarios, el 42% han visitado entre 1 y 3 proyectos

Ilustracién 20: Proyectos visitados Ultimo mes
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8. ¢Si un terreno le permite construir una casa hasta 3 pisos, lo
compraria?

Tabla 26: Aceptacion linea de fébrica

ORD. CONCEPTO PARAMETROS FRECUENCIA | PORCENTAJE
o . . Sl 225 86,54%
8 OS(;aL;r;tﬁ;;etgogle permite constrm[ L’l)na NO 35 13.46%
pisos, lo compraria? Total 560 T00%

CONCLUSION

El 87% de los encuestados tendria intencion de compra si el terreno urbanizado le permite construir una

vivienda hasta de 3 pisos, y el 13% no estaria interesado.

Ilustracién 21: Aceptacion linea de fabrica

msl

ENO

9. ¢Le gustaria tener un financiamiento de Crédito Directo?

Tabla 27: Interés en Financiamiento Directo

ORD. CONCEPTO PARAMETROS FRECUENCIA | PORCENTAJE
) . ) I S| 234 90,00%
9 ¢Le gustaria te}nt_ar un_flnanglamlento de NO 56 10.00%
Crédito Directo? ol 550 T00%%

CONCLUSION

El 90% de los encuestados les gustaria acceder a un Crédito Directo y el 10% un Crédito Hipotecario.
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Ilustracion 22: Inter és en Financiamiento Directo

msl
ENO

10. ¢ Cual es su nivel de ingreso familiar?

Tabla 28: Ingreso Familiar

ORD. CONCEPTO PARAMETROS FRECUENCIA | PORCENTAJE
$ 500 - 1.000 128 49,23%
$1.001 - 1.500 112 43,08%
10 ¢ Cudl es su nivel de ingreso familiar? |$ 1.501 - 2.000 14 5,38%
$ 2.001 O MAS 6 2,31%
Total 260 100%

CONCLUSION

$1.001y $ 1.500.

El 49% de los encuestados poseen un ingreso familiar de entre $500 y $1.000, el 43% posee un ingreso entre

Ilustracién 23; Ingreso Familiar
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11.¢;Cuanto estaria dispuesto a pagar por un lote de terreno de 200m2
urbanizado en el Sur de Quito?

Tabla 29: Precio dispuestos a pagar

ORD. CONCEPTO PARAMETROS FRECUENCIA | PORCENTAJE
$ 18.000 147 56,54%
¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por |$ 20.000 21 8,08%
11 Jun lote de terreno de 200m2 urbanizado |$ 22.000 2 0,77%
en el Sur de Quito? DESCONOCE 90 34,61%
Total 260 100%

CONCLUSION

que el 35% de las personas desconocen el precio.

El 57% de los encuestados estarian dispuestos a pagar $18.000 por un lote de terreno urbanizado, mientras

Ilustracion 24: Precio dispuestos a pagar
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12.¢Revisa informacion de proyectos inmobiliarios con frecuencia?

Tabla 30: Revisa Informacién Proyecto | nmobiliarios

ORD. CONCEPTO PARAMETROS FRECUENCIA [ PORCENTAJE
o L Sl 114 43,85%
12 ¢Revisa |n.forma_c-|or.1 di proyectos NO 146 56.15%
inmobiliarios? ol 560 T00%%

CONCLUSION

cultura de informacion inmobiliaria.

El 44% de los encuestados revisan informacion de proyectos inmobiliarios, mientras que el 56% no posee una
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Ilustracion 25: Revisa I nfor macién Proyecto | nmobiliarios

ms|
mNO

13.¢,Por qué medio de comunicacion se informa de los proyectos

inmobiliarios?

Tabla 31: Medios de | nfor macion

ORD. CONCEPTO PARAMETROS FRECUENCIA PORCENTAJE
REVISTAS INMOBILIARIAS 46 17,69%

ANUNCIOS CLASIFICADOS 49 18,85%

¢Porqué medio de comunicaciéon se RADIO 26 10,00%

13 informa de los proyectos inmobiliarios? VALLAS 52 20,00%
INTERNET 33 12,69%

VOLANTES (FLYERS) 54 20,77%

Total 260 100%

CONCLUSION

El18% de los encuestados se informan de proyectos inmobiliarios a través de revistas inmobiliarias, el 19%
anuncios clasificados, el 10% por medio de radio, el 20% por vallas publicitarias, 13% internety el 21% por
volantes (flyers).

Ilustracion 26: M edios de I nfor macién
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14. ¢ Estaria dispuesto a visitar la Urbanizacion Altos de la Colina?

Tabla 32: Intencién de Visita

ORD.

CONCEPTO PARAMETROS FRECUENCIA | PORCENTAJE
; Estaria dispuesto a visitar la S| 230 88,46%
14 U?banizacic')n Altos de la Colina? NO 30 11,54%
’ Total 260 100%
CONCLUSION

conocer el proyecto.

El 88% de los encuestados desearian conocer la Urbanizacion Altos de la Colina 'y 12% no le interesaria

llustracion 27: Intencion de Visita

mSs|
mNO

15.Si la Urbanizacion Altos de la Colina le ofrece plazos de entrega y un
excelente financiamiento. ¢ Compraria un terreno urbanizado?

Tabla 33: Intencion de Compra

ORD.

CONCEPTO PARAMETROS FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si la Urbanizaciéon Altos de la Colina le |SI 190 73,08%
15 ofrece plazos de entrega y un excelente [NO 70 26,92%
financiamiento. ¢ Compraria un terreno
urbanizado? Total 260 100%
CONCLUSION

El 73% de los encuestados estarian interesados de adquirir un terreno urbanizado, si posee opciones de plazos
de entrega y financiamiento flexible, mientras que el 27% no estaria interesado.
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Ilustracion 28: Intencion de Compra

mSsl
B NO

3.8.2. ANOVAS

El procedimiento de andlisis de varianza, o ANOVA, utiliza una sola variable
numérica medida en los elementos de la muestra para probar la hipoétesis nula de
igualdad de medias poblaciones. Esta variable algunas veces recibe el nombre de
variable dependiente. La hipotesis nula que se prueba en el ANOVA es que la
mayoria de las poblaciones que se estudian (al menos tres) tienen el mismo valor

de la media para la variable dependiente.

En la prueba ANOVA, se relne evidencia muestral de cada poblacién bajo estudio
y se usan estos datos para calcular un estadistico muestral. Después se consulta
la distribucion muestral apropiada para determinar si el estadistico muestral
contradice la suposicion de que la hipotesis nula es cierta. Si es asi, se rechaza;
de lo contrario no se rechaza. Cuando sus valores son mayores a 0,05 se
encuentran en zona de rechazo y cuando los valores son menores al 5% se

encuentran en el nivel de confianza.®

33FARID, Mantilla — Formulario Encuesta
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¢, Si un terreno le permite construir una casa hasta de 3 pisos, lo compraria?

versus restos de variables.

Tabla 34: Anova

DUIMTId U vVicUld .
ANQVA Cuadrados Cuadrdtica Sig.
Inter- 1 .
¢éLe gustaria construir su vivienda a su gusto y nter-grupos 9 9
Intra-grupos 0 258 0
presupuesto?
Total 0 259
, Inter- 0 1 0|.
¢En que zona de la ciudad de Quito le gustaria tener Miergrupos
L Intra-grupos 0 258 0
su vivienda?
Total 0 259
Inter- 2 1, 2 1 7
¢Conoce Usted la existencia de terrenos urbanizados crerupos 00 00 00 010 075
. Intra-grupos 48,73 258,00 0,19
en el Sureste de Quito?
Total 48,75 259,00
¢Ha escuchado sobre la Urbanizacion Altos de la Inter-grupos L2 100 1,23 >53 002
Colina? Intra-grupos 57,61 258,00 0,22
' Total 58,85 259,00
Inter- 0,02 1 02 2
¢Enel caso de adquirir un bien inmueble, qué crenipos 0 00 0 00 088
, Intra-grupos 190,77 258,00 0,74
compraria?
Total 190,78 259,00
. - . . Inter-grupos 22,09 1,00 22,09 28,65 0,00
¢En qué tiempo tiene planeado comprar un bien
. Intra-grupos 198,91 258,00 0,77
inmueble?
Total 221,00 259,00
Inter- 19,94 1,00 19,94 10,23 0,00
¢Cuantos proyectos inmobiliarios ha visitado en el erenipos 4 4 4 4 4
ltimo mes? Intra-grupos 502,81 258,00 1,95
) Total 522,75 259,00
¢Le gustaria tener un financiamiento de Crédito Inter-grupos >16 100 >16 2% 00
Directo? Intra-grupos 18,24 258,00 0,07]
’ Total 23,40 259,00
Inter-grupos 1,08 1,00 1,08 2,24 0,14
¢Cudl es su nivel de ingreso familiar? Intra-grupos 124,90 258,00 0,48
Total 125,98 259,00
. L Inter- 135,97 1,00 135,97 45,98| 0,00
¢Cudnto estaria dispuesto a pagar por un lote de I:ter grupos L] 55250 5o
ra-gru
terreno de 200m2 urbanizado en el Sur de Quito? Erupos 4 4 4
Total 898,90 259,00
, . e Inter- 0,00 1,00 0,00 0,02 0,90
¢Revisa informacion de proyectos inmobiliarios con erenipos
. Intra-grupos 64,01 258,00 0,25
frecuencia?
Total 64,02 259,00
. ) . Inter- 0,00 1,00 0,00 0,00 0,98}
¢Por qué medio de comunicacion se informa de los erenpos
. L Intra-grupos 828,69 258,00 3,21
proyectos inmobiliarios?
Total 828,69 259,00
L. . o Inter- 0,81 1,00 0,81 8,15 0,00
¢Estaria dispuesto a visitar la Urbanizacion Altos de la i
Colina? Intra-grupos 25,73 258,00 0,10
' Total 26,54 259,00
Si la Urbanizacion Altos de la Colina le ofrece plazos |Inter-grupos 6,09 1,00 6,09 34,84, 0,00
de entrega y un excelente financiamiento. ¢ Compraria| Intra-grupos 45,07 258,00 0,17,
un terreno urbanizado? Total 51,15 259,00

92



Resumen Ejecutivo.-

De la investigacion de mercados realizada se observa en la Tabla No. 1 al analisis
Annova entre las variables linea de fabrica de 3 pisos y las variables plazos de
entrega y planes de financiamiento existe una estrecha relacion, dado el nivel de
significancia es menor al 0.05. Al considerar estas dos variables se resume que,
las personas estan interesadas en adquirir un lote de terreno para construir su
vivienda, siendo esto l6gico al momento de plantear estrategias mas adelante y

ofrecer plazos de entrega y excelente financiamiento, los niveles de ventas de la

urbanizacién se incrementarian.

3.8.3 CRUCE DE VARIABLES (CROOSTABS)

Se utiliza para medir la importancia de las variables que se relacionan:

¢, Si un terreno le permite construir una casa hasta 3 pisos, lo compraria?
¢ Le gustaria tener un financiamiento de Crédito Directo?

Tabla 35: Crucede Variables

¢Le gustaria tener un
financiamiento de
Crédito Directo?

Sl

NO

Total

¢Siun terreno le permite
construir una casa hasta
3 pisos, lo compraria?

Total

Sl
NO

215

19
234

10

16
26

225

35
260
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Resumen Ejecutivo.-

De la investigacion de mercados realizada se observa que al analizar la
informacion de las variables de linea de fabrica y financiamiento de crédito directo,
podemos observar que 82.69% de las personas desearian comprar un lote de
terreno urbanizado con una linea de fabrica de 3 pisos y con un financiamiento de

crédito directo.

¢ Estaria dispuesto a visitar la Urbanizacion Altos de la Colina? * ¢ Ha
escuchado sobre la Urbanizacion Altos de la Colina?

Tabla 36: Crucede Variables

¢Ha escuchado sobre la
Urbanizacién Altos de la
Colina?
Sl NO Total

z,_E_staria dlspugsto a Sl 81 149 230
visitar la Urbanizacion
Altos de la Colina? NO 9 21 30
Total 90 170 260

Resumen Ejecutivo.-

De la investigacibn de mercados realizada se observa que al analizar la
informacion de las variables de conocimiento de la Urbanizacién Altos de la Colina
y disposicion de conocerla podemos observar que el 31% de las personas han
escuchado de la urbanizacion y desearian conocerla. Mientras que el 57% de las
personas no han escuchado de la urbanizacion y tienen intencion de conocerla,

mostrando una gran ventaja para la comercializacion de la urbanizacion.
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¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un lote de terreno de 200m2
urbanizado en el Sur de Quito? * Si la Urbanizacién Altos de la Colina le
ofrece plazos de entrega y un excelente financiamiento. ¢Compraria un

terreno urbanizado?

Tabla 37: Crucede Variables

Si la Urbanizacion Altos de la
Colina le ofrece plazos de
entrega y un excelente
financiamiento. ¢, Compraria un
terreno urbanizado?

Sl NO Total
¢Cuanto estaria dispuestoa ~ $ 18.000 118 29 147
pagar por un lote de terreno
de 200m2 urbanizado en el 20-000 18 21
Sur de Quito? $ 22.000 2 2
DESCONOCE 52 38 920
Total 190 70 260

Resumen Ejecutivo.-

De la investigacion de mercados realizada se observa que al analizar la

informacion de las variables de plazos de entrega y financiamiento versus valor a

pagar por el terreno, podemos observar que existe un gran porcentaje de clientes

que estarian dispuestos a pagar $18.000, por ello en el momento que se realice

las estrategias de precios se deberd analizar el precio de introduccién ene |

mercado para que los niveles de ventas sean competitivos en el segmento de

mercado escogido.

CRUCE DE VARIABLES (CROOSTABS)

Asociacion entre dos o mas variables entre menos uno y mas uno. Para el analisis

de este aspecto se detallara una tabla donde se indican los rangos asi como el

nivel de correlacion que existiria entre dichas variables.
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Rango | Nivel de correlacion

0,8-1 Excelente correlacion

0,5-0,79 | Mediana correlacion

0,2-0,49 | Minima correlacion

0-0,19 No hay correlacion

La correlacion de las variables marcadas a continuacién, muestran un rango de

0,5 a 079 es decir existe una asociacion mediana, por consiguiente se acepta.

Ho: si la correlacion es menor al 50% existe una asociacion minima, por

consiguiente se acepta.

Hi: si la correlacion es menor al 19% no existe una asociacién, por
consiguiente se rechaza.

Resumen ejecutivo

De la investigacion de mercados realizada se observa en tabla lo siguiente:

v' Se acepta la hipétesis nula ya que existe una mediana correlacion entre la
variable “tiempo de compra del inmueble” y la variable “proyectos visitados
en el dltimo mes” pues su valor es 0,54 y puede ser comparado en la tabla

anterior.

v' Se acepta la hip6tesis nula pues existe una minima correlacién entre las

variables “disposicion de los clientes a visitar la urbanizacion” y “plazos de
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entrega y financiamiento” siendo su valor 0,480 que también puede ser

comparado en la tabla.

v' Se acepta la hip6tesis nula pues existe una minima correlacién entre las
variables “linea de fabrica” y “financiamiento de Crédito Directo” siendo su

valor 0,47 que también puede ser comparado en la tabla.

v' Se acepta la hip6tesis nula pues existe una minima correlacién entre las
variables “Conocimiento de terrenos urbanizados en el Sureste de Quito” y
“conocimiento de la urbanizacion Altos de la Colina” siendo su valor 0,40

gue también puede ser comparado en la tabla.

3.9 MERCADO OBJETIVO

“El mercado meta consiste en un conjunto de compradores que tienen
necesidades y/o caracteristicas comunes a los que la empresa u organizacion

decide servir"3*

En la actualidad los clientes del sector de la construccion, se preocupan mucho de
las alternativas de los diferentes proyectos, ya que al ser una inversion alta, los
inmuebles al ser adquiridos, deben cubrir las necesidades de los clientes a demas

de brindas adicionales como plusvalia y rentabilidad.

* Kotler y Armstrong, Fundamentos de Marketing
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3.10. ESTUDIO DEL MERCADO

“El mercado se define como el area en el cual convergen las fuerzas de la oferta,

demanda y precios”

El objetivo del estudio del mercado es obtener informacion acerca de las
caracteristicas del mercado, siendo las mas importantes: sus necesidades, su

capacidad de consumo y los posibles competidores.

3.10.1 OFERTA

“La oferta es la cantidad de productos y/o servicios que los vendedores quieren y

pueden vender en el mercado a un precio y en un periodo de tiempo determinado

para satisfacer necesidades o deseos."®

3.10.1.1 OFERTA ACTUAL

A continuacién se muestra la oferta de proyectos inmobiliarios en el Sur de Quito

Tabla 38: Ofertalnmobiliaria Proyectos sur de Quito

OFERTA
PROYECTOS SUR DE QUITO

Afo | # Proyectos # Unidades
2004 38 1345
2005 43 1523
2006 48 1895
2007 52 1655
2008 68 1835

35 . . sz .
Tompson lvan, Definicion de la Oferta, www.promonegocios.net
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La oferta actual de los proyectos inmobiliarios en el Sur de Quito, se presenta a

continuacion:

Ilustracion 29: Proyeccion Oferta lnmobiliaria Sur de Quito
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3.10.1.2 OFERTA PROYECTADA

La oferta se proyecta para los proyectos inmobiliarios en el sur de Quito, se

muestra a continuacion:

Tabla 39: Oferta Proyectada

OFERTA
PROYECTOS SUR DE QUITO
ARo # Proyectos| # Unidades
2004 38 1345
2005 43 1523
2006 48 1895
2007 52 1655
2008 68 1835
2009 71 1984
2010 77 2095
2011 84 2207
2012 91 2318
2013 98 2429
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llustracion 30: Oferta Actual
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Ilustracion 31: Oferta Proyectada

3000
= /
2000
1500
/ = Seriesl

1000

500

0 T T T T T 1

3.10.2 DEMANDA

La busqueda de satisfacciones de un requerimiento que realiza el
consumidor se conoce como demanda del mercado. La relacion precio
cantidad se deduce asi: al subir el precio disminuye la cantidad demanda o

viceversa.>®

*® Nassir Sapag. Proyectos de Inversion
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Tabla 40: Demanda Proyectada

% Preferencia| Poblacion | Familias Sur
Afo Sur de Quito |Media Tipica| de Quito

2005 21,6 455732 105984
2006 28,3 461913 107422
2007 33,9 467852 108803
2008 35,6 473755 110176
2009 41,75 479808 111583
2010 46,51 485937 113009
2011 51,27 492059 114432
2012 56,03 498266 115876
2013 60,79 504544 117336

Demanda Actual preferencia Sur de Quito.

[lustracion 32: Demanda Actual
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Demanda proyectada de proyectos inmobiliarios en el Sur de Quito

Ilustracion 33: Demanda Proyectada
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CAPITULO 4
4  PLAN DE COMERCIALIZACION

“El plan de comercializacion sirve para orientar las actividades de la empresa hacia
la satisfaccion de las necesidades del cliente, determinar qué es lo que dice el
cliente, desarrollar un producto o servicio para responder a esas necesidades, hacer
gue el producto o servicio llegue hasta el cliente final y lograr una comunicacién con

el cliente jtodo con un margen de ganancias!".®’

4.1. IMPORTANCIA

El plan de comercializacion brinda a la empresa una direccion hacia donde desea
llegar, ya que permite tener conciencia hacia donde vay qué decisiones debe tomar

para alcanzar el éxito.

4.2. COMPONENTES DEL MARKETING

PRODUCTO: Todo elemento, tangible o intangible, que satisface un
deseo o una necesidad de los consumidores o usuarios y que se
comercializa en un mercado; es decir que es objeto de intercambio

producto por dinero.
SN—

PRECIO: Monto de dinero que estan dispuestos a pagar los
consumidores o usuarios para lograr el uso, posesion o consumo de un
producto o servicio especifico.

PLAZA: Se define cdmo, donde comercializar el producto o servicio
gue se ofrece. Incluye en manejo efectivo del canal de distribucion.

PROMOCION/COMUNICACION: Actividades que realizan las empresas
mediante la emision de mensajes que tienen como objeto dar a conocer
sus productos y servicios y sus ventajas competitivas con el fin de
provocar la introduccién de compra entre los consumidores o usuarios

%7 Fundamentos de Marketing, Sexta Edicion, de Philip Kohtler y Gary Armstrong.
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4.3. OBJETIVO DEL PLAN DE COMERCIALIZACION

Objetivo General

Lograr la comercializacion del 100% de la Urbanizacién Altos de la Colina en 24

meses.
Objetivos especificos:

e Dar a conocer los principales beneficios de la Urbanizacion Altos de la Colina a
los clientes potenciales, que estan interesados en construir su vivienda a

medida y presupuesto utilizando medios de comunicacion masiva.

e Preparar a la fuerza de ventas de la Urbanizacion Altos de la Colina, para

optimizar la atencién al cliente e incrementar ventas efectivas.

¢ Incrementar el conocimiento de la Urbanizacion Altos de la Colina por parte de

los clientes potenciales del Sur de Quito

4.4. PRODUCTO

El producto es el resultado del esfuerzo de su creador, representa cualquier cosa
gue pueda ofrecerse para uso 0 consumo Yy que se satisfaga un deseo o una

necesidad.

En marketing un producto no existe hasta que no responda a una necesidad o un

deseo; en la actualidad, lo ideal es que un producto sea acompafiado por el

** Fundamentos de Marketing, Sexta Edicién, de Philip Kohtler y Gary Armstrong
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servicio como medio para conseguir una mejor penetracion en el mercado y ser

altamente competitivo. Los productos pueden clasificarse en bienes o servicios.

El producto del presente plan de comercializacion es la Urbanizacion Altos de la
Colina, conformada por 190 lotes de terreno con areas que van desde los 200 m2
hasta los 330 m2.

4.4.1.UBICACION

La Urbanizacion Altos de la Colina esta ubicada en el kildbmetro 48 de la Avenida
Simon Bolivar, via de gran importancia en la actualidad, ya que comunica el norte,

sur, centro y valles de la ciudad de Quito.

Ubicada frente al nuevo Parque Metropolitano del Sur, que consta de 1480
hectareas de bosques y areas recreativas, convirtiéndolo en el parque mas grande

de la ciudad de Quito.

Ilustracion 34: Ubicacion Urbanizacion Altos dela Colina

‘ Parque Metropolitanc
Av. Simén Bolivar
San Martin g conde Al‘"r 198 =
Colina
CONJUNTO PRIVADO
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Altos de la Colina, estad ubicado a 10 minutos del Puente de Guajalé (Avenida

Maldonado), nuevo Centro Comercial Quicentro Shopping del Sur, Terminal
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Terrestre Quitumbe, Terminal Trolebus Moran Valverde. Como se puede observar,
esta ubicado en una zona de crecimiento que favorece a los clientes por tener
movilidad y cercania a puntos estratégicos de la zona Sur de Quito.

4.4.2 IMPLANTACION URBANIZACION ALTOS DE LA COLINA

La Urbanizacién Altos de la Colina esta ubicada en el Suroeste de Quito, sector El
Troje, implantada en 45.000 m2 de terreno, consta de 190 lotes de terreno

totalmente urbanizados.

Ilustracion 35: Implantacion Urbanizacion Altos dela Colina
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Fuente: Proyecto altos de la Colina

La urbanizacion contara con 5.000 m2 de areas verdes, cerramiento, porton de

ingreso y guardiania las 24 horas del dia.
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4.4.3.ESPECIFICACIONES TECNICAS DE LA URBANIZACION
ALTOS DE LA COLINA.

La Urbanizacion Altos de la Colina se compromete a cumplir con las siguientes
especificaciones técnicas:

Tabla 41: Especificaciones Técnicas Urbanizacién Altos dela Colina

PROYECTO ALTOS DE LA COLINA
A'}:pS‘;’ URBANIZACION PRIVADA
Colina ESPECIFICACIONES TECNICAS DE CONSTRUCCION URBANIZACION

ooooooooooooooo

Fecha: 16 de Febrero del 2.009

Instalaciones de alcantarillado Instalacion domiciliaria cada lote
Tuberia de cemento, pvc o similar

Instalaciones de agua potable Instalacion domiciliaria cada lote
Tuberia de pvc o similar

Instalaciones eléctricas Instalacion domiciliaria cada lote
Redes aéreas
Postes de concreto

Instalaciones telefénicas Instalaciéon domiciliaria cada lote
Redes aéreas
La disponibilidad de lineas en la zona dependera de la empresa telefénica

Cerramientos Cerramientos perimetrales en mamposteria y malla

Vias y Aceras Vias adoquinadas (adoquin hexagonal)
Bordillos de hormigén tradicionales
Aceras adoquinadas y encespadas

Garita Guardia Estructura tradicional
Mamposteria en bloque

Fuente: Proyecto altos de la Colina

Realizado por: Paulo Padilla

4.4.4 ATRIBUTOS DEL PRODUCTO

e Servicios Basicos

Altos de la Colina contara con todos los servicios basicos como son: alcantarillado,

agua potable, luz eléctrica, acometidas telefonicas, vias adoquinadas, aceras,
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cerramiento, porton de ingreso y guardiania las 24 horas. Los servicios basicos
son importantes para la acogida del proyecto, ya que los clientes podran iniciar la

construccion de su vivienda al momento de entregarse la urbanizacion.

e Linea de Fabrica

Uno de los atributos més importantes de la Urbanizacion Altos de la Colina es su
linea de fabrica, ya que por medio de ella los clientes podran disefiar su vivienda.
El Municipio otorgd para la Urbanizacion Altos de la Colina la siguiente linea de

fabrica:

Hasta el 80% de la totalidad del terreno en primer piso.

v

v' Crecimiento hasta 3 pisos

v' 3 m2 de retiro frontal y 0 m2 de retiro posterior y lateral.
v

Tipo de construccién a eleccion.

Los habitantes del sector Sur de Quito les gusta construir a su gusto con opciones
de crecimiento, por ello la linea de fabrica que ofrece la urbanizacién, es un
atributo para el cliente. Por ejemplo un lote de terreno de 200m2 le permitira
construir al cliente 160m2 en la primera planta y podra crecer hasta 3 pisos dando

un total de 480m2 de construccion.

e Diseio de Vivienda

Los clientes que adquieran lotes de terreno en la Urbanizacion Altos de la Colina,

podran disefiar la vivienda a conveniencia y preferencia de los clientes, los
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mismos que podran construir casas 0 departamentos a su gusto y necesidad
familiar. El cliente podrd iniciar la construccion de su vivienda en el momento que
se entregue la urbanizacion o en el momento que crea conveniente hacerlo. Un
cliente puede construir hasta 6 departamentos en un lote de terreno, cumpliendo

con la linea de fabrica antes mencionada.

e Tiempos de Entrega

La Urbanizacion Altos de la Colina esté dividida en 3 etapas las que se muestran a

continuacion:

v | Etapa, entrega en 18 meses
v 1l Etapa, entrega en 24 meses
v 1l Etapa, entrega en 26 meses

El tiempo de entrega es muy importante en la comercializacion de un producto, al
tener alternativas de entrega, el proyecto incentiva a los clientes que si no pueden
completar las cuotas necesarias en 18 meses, lo pueden hacer en los 24 o 26

meses que se entregan las diferentes etapas del proyecto.

4.4.5.CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

“Todo producto tiene tiempo de vigencia, esto es, un inicio y un final. Para un
empresario es importante conocer y analizar tanto el ciclo de vida como la etapa en

gue se encuentra el producto que la empresa maneja en comparacion con los
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productos de la competencia, con el propésito de desarrollar estrategias y acciones

que le sean mas convenientes.”®

El ciclo de vida del producto desde su nacimiento hasta su muerte se divide
generalmente en cuatro etapas fundamentales: introduccién, crecimiento, madurez y

declinacion.

La urbanizacion Altos de la Colina, se encuentra en la etapa de introduccion, puesto
gue el proyecto en el momento se encuentra en planos, a continuacion se muestra la

gréfica del ciclo de vida del producto:

llustracion 36: Ciclo de Vida Urbanizacion Altosdela Colina
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45. PRECIO

“EL precio es el unico elemento de la mezcla del marketing que produce ingresos,
los otros elemento producen costos. El precio de un bien es su relacion por dinero,
esto es, el nimero de unidades monetarias que se necesitan a cambio de una

unidad del bien.”°

* LERMA Alejandro, Guia para el desarrollo de productos
O LERMA Alejandro, Guia para el desarrollo de productos
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“La determinacion del precio al que el producto deba venderse depende de diversos

factores:

v' Costos, los gastos y el monto de utilidad que se desea obtener
v Ventaja del grado de novedad del producto con relaciéon al mercado
v' Precio real: Precio de venta menos descuentos, ofertas y valor de los

servicios.”*

La Urbanizacion Altos de la Colina esta conformada por 190 lotes, al ser de
diferente metraje cada uno de ellos, se ha elaborado una curva de precios, la que
permitird tener un 6ptimo manejo del precio de los diferentes inmuebles y detectar
en gqué etapa se encuentra y los tiempos de entrega. Favor revisar en lista de
precios en ANEXO N.5

e Financiamiento

La Urbanizacion Altos de la Colina cuenta con una alternativa de financiamiento
muy solicitada por los clientes del sector Sur de Quito como lo es el Crédito

Directo y su esquema es el siguiente:
v' 10% Entrada
v’ 40% Crédito Directo tiempo de entrega urbanizacion

v 60% Crédito Directo Fidusuaria

El Crédito es otorgado por el Fideicomiso Troje Norte directamente a los clientes y

los requisitos son los siguientes:

v' Mayor de 25 afios

* LERMA Alejandro, Guia para el desarrollo de productos
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v" Tener una calificacion A o B en el sistema financiero.

v' Demostrar capacidad de pago.

e Tasa de interés

En la actualidad la tasa de interés bancaria para créditos hipotecarios de terrenos
se encuentra al 12% a un plazo maximo de 5 afos, previa la cancelacion del 50%
de valor total del inmueble. En la Urbanizacion Altos de la Colina la tasa de interés
propuesta es de 10.50%, es decir 1.50% menos que la tasa bancaria, ademas que

el crédito directo es otorgado para 6 afios.

El proyecto utilizara tasas de interés establecidas por el Banco Central del
Ecuador, de esta manera atraer a los clientes por poseer tasas de interés

inferiores a las utilizadas por las entidades financieras.

e Descuentos

El proyecto a puesto en marcha una tabla de descuentos que incentiven a los
clientes a realizar abonos de entrada significativos, a continuacién se presenta

tabla de descuentos:

8% de descuento por Pagos de Contado.
6% de descuento Pago del 50% del inmueble.
4% de descuento por pago de 30% de inmueble.

4.6. PLAZA O CANALES DE DISTRIBUCION.

“Los Canales de Distribucion son todos los medios que utiliza la Mercadotecnia, para

hacer llegar tanto productos como servicios hasta el consumidor, en las cantidades
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apropiadas, en el momento oportuno y a los precios mas convenientes para

ambos.”?

La plaza o canales de distribucion son las distintas rutas o vias, que la propiedad
de los productos toma, para acercarse cada vez mas hacia el consumidor o

usuario final de dichos productos.
Las actividades empresariales en torno a la distribucion:

e Disefio y seleccion del canal de distribucion
e Localizacion y dimensién de los puntos de venta.
e Logistica de la distribucion

e Direccién de las relaciones internas del canal de distribucion.

Proinmobiliaria posee en la actualidad dos oficinas importantes para la atencion

de la Urbanizacion Altos de la Colina, las mismas que se encuentran ubicadas en:

v" Centro Comercial El Recreo, oficina 123
v Oficina de Ventas Quitumbe, calle Condor Nan y Otoya Nan

v Stand Centro de Negocios Andinos

Las tres oficinas estan ubicadas en puntos estratégicos del sector Sur de Quito, lo
que permite a la empresa tener una relacion directa con el cliente final como se

muestra a continuacion:

llustracién 37: Canal de Distribucién Altos de la Colina

PROINMOBILIARIA . .
Cliente Final

Asesor Altos de la Colina

2 http://www.monografias.com/trabajos17/canales-distribucion/canales-distribucion.shtml
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4.7. COMUNICACION

“Es una forma de comunicacion, es decir es conjunto de actividades que la empresa

realiza para dar a conocer los productos que ofrece, llegando de manera directa

(personal) o indirecta (masiva) a un publico objetivo.”*?

4.7.1.0BJETIVOS DE COMUNICACION

Los principales objetivos a tomar en cuenta en la creacion de promociones son:

v Informar la existencia de la Urbanizacion Altos de la Colina utilizando
diferentes medios de comunicacibn masiva, para incrementar el

conocimiento del proyecto en el sector sur de la cuidad de Quito.

4.7.2.HERRAMIENTAS DE COMUNICACION

Las principales herramientas de comunicacion que se desarrollaran en el presente

plan de comercializacion se describen a continuacion:

4.7.2.1. PUBLICIDAD

“La publicidad es cualquier forma de comunicacion pagada, en la que se identifica

al patrocinador o a la empresa”

* http://www.monografias.com/trabajos17/canales-distribucion/canales-distribucion.shtml
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Los medios de comunicacion masiva tradicionales como la television, radio,
periodicos, revistas, correo directo, internet, publicidad en autobuses, etc. son los

gue mas se utilizan para transmitir la publicidad a los consumidores.

El proposito de una campafia promocional, es abarcar todos los medios de
comunicacidon masiva efectivos para el segmento de mercado escogido. A
continuacion se detalla los principales medios y actividades que se desarrollaran
para la difusién de la urbanizacion Altos de la Colina:

e Periddico

v' Se colocara anuncios publicitarios del proyecto, en la seccion Clasificados

del diario EI Comercio, los fines de semana.

v/ Se participara en la seccion Construir del diario EI Comercio, que circula el
dia sabado con informacién de nuevos proyectos inmobiliarios de la ciudad
de Quito.

v Se realizara un Publireportaje en el diario Ultimas Noticias, que circula los
dias jueves, con informacion detallada del proyecto, precios, financiamiento

y promociones.

e Radio

v' Se pautara en radio Canela, 6 cufias diarias por 22 dias en horario rotativa,
este medio nos ayudara a que los clientes conozcan el proyecto y llamen a
las lineas gratuitas 6012222, 6012223 y 6012224 para solicitar informacion

del proyecto.
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Se participara en Radio Quito con entrevistas al Gerente Comercial, cuya
funcién principal es crear expectativa de la urbanizacién Altos de la Colina
en los radioescuchas para que se comuniquen a las lineas gratuitas del

proyecto solicitando informacion.

Revistas

Se publicara el proyecto en la Revista el Portal Inmobiliario zona Sur, que
tiene una publicacién cada dos meses; nos permitira llegar a las personas

gue estan interesadas en adquirir un bien inmueble.

Medios Exteriores

Se instalaran vallas publicitarias en los sectores estratégicos del proyecto
como: Registro Civil (Av. Maldonado), Oficina Quitumbe (Av. Maldonado y

Condor Nan) y Av. Simén Bolivar (ubicacion del proyecto)

Gigantografias rodantes en medios de transporte masivo (buses), las
cuales ayudaran a dar a conocer la urbanizacion en los barrios principales
del Sur de Quito como son: Solanda, Chillogallo, Villaflora, Guajald,

Guamani, etc.

Internet

Se posee informacion de la Urbanizacion Altos de la Colina en la pagina

www.proinmobiliaria.com en la presente pagina, se encuentra informacion

del proyecto como ubicacion y precios, posteriormente se subira fotografias

de avance de obra.
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v' Se realizara una campafia de mailing, de 200.000 correos electrénicos al
segmento de mercado establecido, esta actividad se la realizara
trimestralmente y tiene como finalidad que los clientes visiten nuestra
pagina Web solicitando informacion detallada del proyecto. Se medira la
efectividad del mailing mediante reportes de apertura del mail y visitas

realizadas al sitio Web, solicitando informacion.

v' Se realizara Intranet en empresas localizadas en el Sur de la Cuidad, el
mismo que tendra informacion detallada de la Urbanizacion Altos de la
Colina. Para realizar esta actividad, se pondra en contacto con las personas
encargadas de Recursos Humanos de cada empresa, para obtener
autorizacion de entregar el material para que sea difundido internamente en
dicha empresa, la presente actividad despierta mucha expectativa, ya que
los clientes a los llegar&a la informacion, son personas econdémicamente

activas y con ingresos superiores a $1.000

e Material Impreso

v Desarrollar un programa de material impreso para los diferentes puntos de
venta. Contar con stocks adecuados de flyers, dipticos, tripticos para las

diferentes salas de atencidon que posee la urbanizacién.

La campafa de publicidad utilizara frases del proyecto Altos de la Colina
como: “Construye a tu medida”, “Construye con tu familia”, los mismos que se

actuaran como distintivos del proyecto.
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4.7.2.2. FUERZA DE VENTAS

El primer eslabon de la cadena de ventas, es el la fuerza de ventas, por ello la
Urbanizacion Altos de la Colina pondra énfasis en mantener un equipo de ventas

productivo, para ello se aplicaran las siguientes actividades:

e Personal

v El personal de ventas que trabaja para la Urbanizacion Altos de la Colina,
trabaja por medio de comisiones por ventas, que representa el 0.096% del

monto de venta.

v’ Para tener el personal de ventas motivado y comprometido con el proyecto,
se pondrd énfasis en el pago puntual de comisiones a los asesores
comerciales del proyecto, Unicamente con la cancelacién a tiempo de
comisiones se tendra el area de ventas comprometida a sacar adelante al

proyecto.

v Para disminuir la rotaciéon de personal que atiende las salas de ventas del
proyecto, se conformara un grupo de 6 asesores comerciales quienes para
la venta del proyecto, lo que generara mayor estabilidad dentro del
proyecto, pues al rotar el personal como normalmente sucede en otros

proyectos disminuye la efectividad de ventas de los asesores comerciales.

v" Mejorar la imagen de los asesores comerciales de la Urbanizacion Altos de
la Colina, por medio de la puntualidad, imagen y presentacion, lo generara

mantener una presencia adecuada ante el cliente.
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v Se utilizara cliente fantasma a todos los asesores comerciales del proyecto,

esta actividad nos ayudara a detectar las falencias que presente el equipo
de ventas con respecto a la atencion y seguimiento de clientes, pues
normalmente los asesores comerciales descuidan de llamar a los clientes
potenciales, perdiendo oportunidades de venta. Por ello, con un adecuado

control y seguimiento a clientes se notar4 un incremento de las ventas.

Se realizard evaluaciones trimestrales al personal de ventas, con la
finalidad de verificar el nivel de eficiencia que han tenido cada uno de los
asesores comerciales del proyecto, y detectar si el desenvolvimiento del
equipo de ventas es 6ptimo o necesita realizar cambios para conseguir

mejores resultados.

Herramientas

El personal de ventas del proyecto debe contar con las herramientas

necesarias para la ejecucion de su trabajo, por ello se desarrollaran las

siguientes acciones:

v' Creacion de un guion de ventas por parte del Departamento Comercial que

permitira estandarizar la informacion que los asesores comerciales

proporcionaran los clientes del proyecto.

Elaboracion de materiales de apoyo para cada uno de los asesores
comerciales, el material estara compuesto por: implantacién de proyecto,
especificaciones técnicas, precios y disponibilidad. Estos materiales
ayudaran a los asesores comerciales a reforzar la presentacion de ventas

con los clientes del proyecto.
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v En las diferentes salas de ventas se contara con material estandarizado del
proyecto, como planos de implantacion y su distribucion, los mismos que

ayudaran como herramientas para el vendedor.

v' Se realizara un formato de informe de contactos, el mismo que ayudara a
mantener los seguimientos de los clientes potenciales del proyecto a cada
uno de los asesores comerciales, en dicho informe se calificaré la intencién
de compra del cliente y los niveles de ingresos, para saber si es
considerado un cliente potencial o descartarse de informe de contactos.
Esta herramienta es muy importante, pues nos ayudard a medir la
efectividad de medios, intencion de compra del cliente y analizar los

comentarios que realizan hacia el proyecto.

Ilustracion 38: Componentes I nfor me de Contactos

Aseso_r Datos Cliente # Seguimiento
Comercial
Ingresos Fecha Préxima
Fecha ere
Familiares Llamada
Comentario ipoide
Proyecto Contacto
. Grado de Medio
# Cotizacion p .
Interes Informacion
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Capacitacion

La capacitaciéon del equipo de ventas es indispensable para el excelente

desenvolvimiento del grupo, la Urbanizacion Altos de la Colina realizara el

siguiente plan de capacitacion:

v Mantener una capacitacion constante con los asesores comerciales del

proyecto, tanto en el aspecto técnico, comercial, financiero, etc., lo que
permitird que los asesores comerciales posean una sola informacion y de
esta manera exista una comunicacion positiva con los clientes potenciales

del proyecto.

Se realizaran reuniones de ventas mensuales, la misma que tendrd como
objetivo analizar los resultados obtenidos y las metas que se esperan
alcanzar, las reuniones se llevaran a cabo en la sala de ventas de
Quitumbe, ya que cuenta con instalaciones propicias para la presente

actividad.

Semestralmente se realizaran capacitaciones a los asesores comerciales
con temas como cierre de ventas, motivacién personal, ventas durante
épocas de crisis, etc. éstas capacitaciones tienen como objetivo
fundamental aportar nuevos conocimientos y técnicas de ventas utilizadas
en el mercado inmobiliario. Esta actividad serd programada por el

Departamento de Recursos Humanos de la empresa.

Incentivos

Los premios o compensaciones a los vendedores constituyen el punto

fundamental del programa de incentivos, éstos programas son una herramienta
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ampliamente usada para aumentar la motivacién y manejar el desempefio de la
fuerza de ventas. En el presente proyecto, se aplicara el siguiente sistema de

compensaciones:

v' Se dard un incentivo econémico de $3.000, al equipo de ventas por el
cumplimiento de punto de equilibrio de cada una de las etapas del proyecto.
Al ser 3 etapas, se daran 3 incentivos con un monto total de $9.000, esta
tactica tiene como finalidad, incentivar al personal de ventas y al mismo
tiempo incrementar el volumen de ventas para alcanzar los puntos de
equilibrio comercial que tiene que cumplirse para iniciar avance de obra del

proyecto.

v El asesor comercial que presente el mayor nimero de unidades vendidas
del proyecto trimestralmente, tendra un bono de $ 300 en efectivo, el
presente incentivo tiene como finalidad crear una competencia sana entre el
equipo de ventas, al mismo tiempo de incrementar el nimero de unidades

comercializadas dentro del proyecto.

4.7.2.3. PROMOCION DE VENTAS

“Las promociones de ventas son las actividades de comunicacion de marketing,
donde un incentivo a corto plazo, como precio mas bajo o valor agregado, estimula
a los consumidores o a los miembros del canal de distribucion a comprar un bien o

un servicio inmediatamente™**

La promocion de ventas tiene tres objetivos fundamentales, los cuales regulan las

relaciones de intercambio entre los consumidores y el fabricante.

a4 ‘2
www.promouondeventas.com
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e Comunicacion: se gana atenciéon y a menudo provee informacién
gue puede conducir al consumidor hacia el producto.

e Incentivo: se agrega alguna concesion induccién o contribucién
disefiada para dar un valor adicional al que tiene el producto en un
principio.

e Invitacion: se incluye una invitacion para comprometer al

consumidor a que compre en ese momento.*

Las actividades que se desarrollaran dentro de la promocion de ventas para la

Urbanizacién Altos de la Colina, se detalla a continuacion:

e Bonos e incentivos al cliente

v" Reserve su lote con $ 500, este gancho promocional nos ayudara a que el
cliente tome la decisién de manera rapida y la diferencia para completar la

entra, lo podra cancelar hasta en 60 dias.

v' En ferias de la construccion siempre se necesita promocion de ventas, por
ello el cliente recibird un descuento de su lote de terreno de $ 250 por tomar

una pronta decision dentro los dias de participacion de feria (10 dias).

v' Se aplicara la campafia de referidos, la misma que incentiva a los clientes
de la Urbanizacién altos de la Colina, a referir clientes efectivos para el
proyecto, al momento que se cierre la negociacion, el cliente referidor se

hace acreedor a un bono de $100, aplicable al pago de una cuota.

45 .
www.gestopolis.com
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Exposiciones / Ferias

Se participé en la Feria de la Construccion y la Vivienda desarrollada del 20
al 30 de Mayo del 2009 en el Centro de Exposiciones Quito, cuya finalidad
fue el lanzamiento de la urbanizacion Altos de la Colina. Se preparara con

anticipacion la nueva participacion para la feria del mes de mayo 2010.

Volanteo direccionado en el Centro Comercial EI Recreo, el mismo que
tendra como propoésito levantar base de datos de clientes que estén

interesados en adquirir lotes de terreno para construir su propia vivienda.

Mensualmente se realizara ferias para dar a conocer el proyecto en
empresas ubicadas en el sur de Quito, las empresas en lista son las
siguientes: Confiteca, Aymesa, Edimca, Eternit, Ideal Alambrec, Durallanta,

etc.

Se realizara actividades de difusion del proyecto en sitios con aglomeraciéon
de personas. Trimestralmente se instalara una carpa en Fundeporte, que es
el sitio donde concurren aproximadamente 5.000 personas en fin de
semana en el sur de Quito para realizar actividades recreativas. El objetivo
de esta actividad es promocionar la urbanizacién, a la vez de levantar base

de datos de clientes potenciales para el proyecto.

Los articulos promocionales son necesarios en el desarrollo de las
actividades antes mencionadas, para ello se tendra un stock adecuado de
boligrafos, llaveros y bolsos con el logotipo de la Urbanizacion Altos de la
Colina, los mismos que se distribuiran a los clientes potenciales del

proyecto, para mantener el recordatorio de la urbanizacién.
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4.8. MATRIZ PLAN DE COMERCIALIZACION ALTOS DE LA COLINA

Tabla42: Matriz Plan de Comer cializacién Altos de la Colina

Dar a conocer los
principales beneficios de
la Urbanizacion Altos de

la Colina a los clientes
potenciales, que estan
interesados en construir
a sumediday
presupuesto, utilizando
medios de comunicacién
masiva.

Estrategia de Publicidad:
Abarcar los medios de
comunicacion masiva,

para incrementar el
conocimiento de la

Urbanizacion Altos de la

Colina en el sur de Quito

Clasificados, bienes raices de E

) Semanal 8 416
Comercio
Realizar plan de Seccion Construir de diario El Semestral 180 360
publicidad para Comercio.
medios impresos Publireportaje Ultimas noticias | Semestral 150 300
Revista Portal Tnmobiliario edicion|
Sur de Quito Bimensual 350 2100
Pautar en Radio Canela, 6 cunas
i diarias por 22 dias en horario Trimestral 1600 6400
R(_ea}llzar plan de ) rotativo.
publicidad para radio
Se participara en entrevistas de .
Radio Quito Trimestral 200 800
Vallas autobuses (20) Mensual 1500 3000
Tllan p_u’bligidad Zc_m Colocacién de Vallas en puntos
utiizacion de medios estratégicos: Proyecto, Sala de Anual 3000 9000
exteriores
Ventas Quitumbe, Registro Civil
Presencia en la pagina de
: S Anual 50 50
Proinmobiliaria
Plan de publicidad Se realizara mailing con 20.000
. P . g’ . Trimestral 250 1000
utilizando internet. correos electrénicos
Intranet empresas Sur de Quito Semestral 100 200
Elaboracién de dipticos, tripticos .
Desarrollar un P . P y Trimestral 366 1464
. flyers 10.000 unidades
programa de material
impreso para los Mensajes identificacion del
diferentes puntos de proyecto "CONSTRUYE A TU
Anual 1000 1000

venta

MEDIDA", "CONSTRUYE CON TU
FAMILIA",ETC.

Gerente Marketing /
Agencia Publicidad

abr-09

oct-09

nov-09

sep-09

sep-09

nov-09

oct-09

jul-09

sep-09

nov-09

nov-09

may-09

jul-09

Ventas / Inversién
Publicidad Medios
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Preparar a la fuerza de
ventas de la
Urbanizacion Altos de la
Colina, para optimizar la
atencion al cliente e
incrementar ventas
efectivas.

Estrategia Fuerza de
Ventas: Personal de

ventas capacitado y con
herramientas adecuadas
para generar ventas
efectivas

Controles de puntualidad sala de

Diario 0 0
ventas sep-09
Utilizacién de camisetas con . .
. Reporte Asistencia
colores distintivos de la Gerente Recursos
L, . Semestral 190 380
Urbanizacién Altos de la Colina Humanos
Programa de tacticas (sabado - domingo) sep-09
para incrementar Comisiones
resultados personal Pago de comisiones Mensual 0 0 sep-09|  Ppendientes
de ventas
Cliente fantasma Mensual 60 720 .
Gerente Operaciones sep-09
Evaluaciones trimestrales al . Evaluaicén
Trimestral 0 0 . .
personal de ventas Gerente Comercial sep-09 Trimestral
Disminucién de rotacién de . .
Trimestral 0 0 Gerente Operaciones
personal dentro del proyecto sep-09
Anual 500 500
Crear guién de ventas Gerente Comercial sep-09
Material de apoyo personal de
povop Semestral 120 240 -
. ventas, ayuda ventas a color sep-09] Ventas / Oficina
Crear herramientas - L
L Material apoyo sala de ventas: Atencion
Utiles para los igantografia de implantacion
i i i i
asesores comerciales gl R .g L, P ¥ Anual 650 650 .
distribucion del proyecto y Gerente de Marketing
magqueta. / Agencia Publicidad sep-09
Informe de Contactos Ventas/Ventas
- . / Diario 500 500 . /
Seguimiento clientes Gerente Operaciones ago-09 Asesor
Capacitacion con el gerente de
proyecto: informacion técnicay | Trimestral 110 440
avance de obra actualizada. oct-09
Capacitacion con el gerente
Capacitacion comercial: niveles de ventas y | Trimestral 110 440 Gerente Comercial
constante del equipo disponibilidad del proyecto oct-09 Evaluaicon
de ventas, adquirir . Trimestral
. Reunién de ventas: resultados
nuevos conocimientos A Mensual 20 240
obtenidos y metas sep-09
Capacitacion temas: técnicas de
cierre, motivacion, ventas Semestre 900 1800  |Gerente RRHH
inmobiliarias en crisis, etc. nov-09
. . Ventas / Ventas
. Incentivo econdmico por alcanzar Anual 3000 4500
Incentivos personal de o ’ Etapa
" punto de equilibrio (etapa) Gerente Proyecto dic-09
ventas Motivacion al asesor con mayor . . Ventas / Ventas
ntmero de ventas Trimestral 300 900 Gerente Comercial 0ct-09 Asesor
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Incrementar el
conodimiento de la
Urbanizacidn Altos de la
Colina por parte de los
dientes potendiales del
Sur de Quito

Mensual 0 0
Boros/ incentivas a Reserve su lote con S 500 ‘ sep-09 Vertas/ Bono
diente Bono de pronta dedision $ 250 Al 20 150 | CerenteQperadones) o Gientes
Bono de referido al diente $ 100 Anual 100 500 sep09
Feria de la Construccidny la Al 2000 2000
Estrategia Promodion de Partiigeren Viviends, Mayo 2009 mey-09
Ventas: Incrementar el - . Volanteo Gentro comerdial H
e de diertes @(posu.:lones y ferias Recreo Mensual 60 420 a0
e dﬁ;m; Gestion comerdia empresassurdel el | 50 w0 | GererteMerketirg/ vertas /
Quito Agendia de Publicidad oct-09) Promocion Ventas|
Activacion Fundeporte Trimestral 0 240 nov-09
Articulos
promocionales para | Articulos promocionales: esfercs, Anual 1180 1180
los dlientes Ilaveros, bolsos oct-09
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PRESUPUESTO DE
MERCADOTECNIA'Y
EVALUACION DE BENEFICIOSDE
LA PROPUESTA
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CAPITULO 5

5 PRESUPUESTO DE MERCADOTECNIA Y EVALUACION DE
BENEFICIOS DE LA PROPUESTA.

5.1 PRESUPUESTO DE INVERSION

“El presupuesto es un instrumento importante, utilizado como medio administrativo
de determinacion adecuada de capital, costos e ingresos necesarios en una
organizacion, asi como la debida utilizacion de los recursos disponibles acorde
con las necesidades de cada una de las unidades y/o departamentos. Este
instrumento también sirve de ayuda para la determinacion de metas que sean
comparables a través del tiempo, coordinando asi las actividades de los
departamentos a la consecucion de estas, evitando costos innecesarios y mala

utilizacién de recursos”.*®

5.1.1 ELABORACION DE PRESUPUESTO PARA EL PLAN DE
COMERCIALIZACION

El presupuesto para el plan de comercializacion se determina mediante el

siguiente proceso:

¢ Definicion de los objetivos especificos

¢ Definicion de las acciones que deben llevarse a cabo para alcanzarlos
e Calculo de los costos que implica realizar las acciones.

e Frecuencia con que se desarrollaran las acciones

* http://es.wikipedia.org/wiki/Presupuesto
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e Responsable de efectuar dichas tareas
e Indices de control

El presente plan de comercializacion tiene como objetivo lograr la comercializacion
de la Urbanizacion Altos de la Colina en un periodo de 24 meses, con una
estimacion de gastos de promocion del 2% del total de proyecto. A continuacion se
detalla la distribucion del presupuesto para el plan de comercializacion del primer

ano:

Tabla 43: Presupuesto Plan de Comer cializacion

1 PUBLICIDAD 26090 60,27
Medios Impresos 3176 7,34

Radio 7200 16,63
Medios Exteriores 12000 27,72
Internet 1250 2,89
Material Impreso 2464 5,69

2 FUERZA DE VENTAS 11310 26,13
Personal de ventas 1100 2,54
Herramientas 1890 4,37
Capacitacion 2920 6,75
Incentivos personal de ventas 5400 12,47

3 PROMOCION DE VENTAS 5890 13,61
Incentivos Cliente 1750 4,04

Ferias / Exposiciones 2960 6,84
Articulos Promocionales 1180 2,73

TOTAL 43290 100%

Como podemos observar el 60.27% del plan de comercializacion se utilizara para
realizar actividades de publicidad, el 26,13% actividades para la fuerza de ventas y

el 13.61% se utilizard en promocion de ventas.

A continuacion se muestra el presupuesto desglosado para cada uno de los
meses, como se puede observar, desde el mes de abril, ya se han efectuado

gasto de publicidad para seguir con las ventas del proyecto:
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Tabla 44: Presupuesto Plan de Comer cializacion Desglosado

DESCRIPCION Abril | Mayo | Junio Julio | Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre | Enero | Febrero| Marzo TOTAL
Anucios El comercio 34,67 34,67 | 34,67 | 34,67 | 34,67 34,67 34,67 34,67 34,67 34,67 | 34,67 | 34,67 416,00
Construir El Comercio 0 0 0 0 0 180 0 0 0 0 180 0 360,00
Ultimas nocicias Publireportaje 0 0 0 0 0 0 0 150 0 150 0 0 300,00
Portal Inmobiliario 0 350 0 350 0 350 0 350 0 350 0 350 2100,00
Radio Canela 0 0 1600 0 1600 0 1600 0 0 1600 0 0 6400,00
Radio Quito 0 0 0 200 0 200 0 200 0 0 200 0 800,00
Publicidad Autobuses 0 0 0 0 1500 0 0 1500 0 0 0 0 3000,00
Valla s 0 3000 3000 3000 0 0 0 0 0 0 0 0 9000,00
Pagina Web 0 0 0 0 0 50 0 0 0 0 0 0 50,00
Mailing 0 0 0 0 0 250 0 250 0 250 0 250 1000,00
Intranet 0 0 0 0 0 0 100 0 0 100 0 0 200,00
Dipticos, Tripticos, Flyers 0 366 0 0 366 0 0 366 0 0 366 0 1464,00
Mensaje Identificacion 0 0 1000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1000,00
Camisetas Personal de Ventas 0 190 0 0 0 0 0 0 190 0 0 0 380,00
Cliente Fantasma 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 720,00
Guion de Ventas 0 0 0 0 0 500 0 0 0 0 0 0 500,00
Ayudaventas 0 0 0 0 0 120 0 0 0 0 120 0 240,00
Material Apoyo Oficina 0 0 0 0 0 650 0 0 0 0 0 0 650,00
Informe de Contactos 0 0 0 0 0 0 500 0 0 0 0 0 500,00
Capacitacion técnica y Comercial 0 0 0 0 0 220 0 220 0 220 0 220 880,00
Reunion de Ventas 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 240,00
Capacitacion Personal 0 0 0 0 0 0 0 900 0 0 0 900 1800,00
Incentivo Punto de Equilibrio 0 0 0 0 0 642,86 642,86 642,86 642,86 642,86 | 642,86 | 642,86 4500,00
Incentivo vendedores 0 0 0 0 0 300 0 0 300 0 0 300 900,00
Bono Pronta Decision S 250 0 0 0 0 0 0 0 250 250 250 250 250 1250,00
Bono Referido Cliente S 100 0 0 0 0 0 0 0 100 100 100 100 100 500,00
Feria de la construccidn y la Vivienda 0 2000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 2000,00
Volanteos 0 0 0 0 0 60 60 60 60 60 60 60 420,00
Gestion Empresas 0 0 0 0 0 0 50 50 50 50 50 50 300,00
Activaciones Fundeporte 0 0 0 0 0 80 0 0 80 0 0 80 240,00
Articulos Promocionales 0 147,5 0 0 0 147,5 147,5 147,5 147,5 147,5 147,5 147,5 1180,00
TOTAL 114,67|6168,17| 5714,67| 3664,67| 3580,67( 3865,02 | 3215,02 5301,02 1935,02 |4035,02| 2231,02 | 3465,02| 43290,00

Elaborado por: Paulo Padilla
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En el primer afio se utilizara el 55% del rubro destinado para promocién que
equivale a $43.290, mientas que en el segundo afio se utilizarda el 45% que
equivale a $36.710 y se lo utilizard dependiendo la efectividad de medios que se

obtenga del primer afio.

5.2 PRESUPUESTO ESTIMADO ALTOS DE LA COLINA CON
PROYECTO

A continuacion se presenta el presupuesto proyectado estimado que presenta la

Urbanizacion Altos de la Colina para desarrollar el presente proyecto:

Tabla 45: Presupuesto Estimado Altos dela Colina con Proyecto

URBANIZACION ALTOS DE LA COLINA
Presupuesto con proyecto

RUBRO
Terreno 1.500.000,00
Planificacién 75.306,00
Urbanizaciéon 1.044.971,00
Imprevistos 55.340,00
Tasas E Impuestos 56.000,00
Indirectos
Constitucion 1.800,00
Honorarios Administracién Fiduciaria 25.088,00
Honorarios Direccién Técnica 19.712,00
Honorarios Gerencia Técnica 19.712,00
Honorarios Fiscalizacién 29.883,00
Honorarios Asesoria Legal 4.338,00
Publicidad 80.000,00
Honorarios 50.400,00
Comision de Ventas 202.500,00
Costo Financiero 125.000,00

TOTAL 3.290.050,00
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5.2.1 PRESUPUESTO ESTIMADO ALTOS DE LA COLINASIN
PROYECTO

A continuacion se muestra el presupuesto que tiene en la actualidad la

Urbanizacion Altos de la Colina, sin el plan de comercializacion:

Tabla 46: Presupuesto Estimado Altosde la Colina sin Proyecto

URBANIZACION ALTOS DE LA COLINA
Presupuesto sin proyecto

RUBRO VALOR
Terreno 1.500.000,00
Planificacion 75.306,00
Urbanizacion 1.044.971,00
Imprevistos 83.009,00
Tasas E Impuestos 56.000,00
Indirectos
Constitucion 1.800,00
Honorarios Administracion Fiduciaria 37.632,00
Honorarios Direcciéon Técnica 19.712,00
Honorarios Gerencia Técnica 19.712,00
Honorarios Fiscalizacion 29.883,00
Honorarios Asesoria Legal 6.507,00
Publicidad 50.000,00
Honorarios 77.600,00
Honorarios Comisién de Ventas 202.500,00
Costo Financiero 184.650,00

TOTAL 3.389.282,00

Como se observa, presenta una inversion en promocién de $50.000. Al no tener
un plan de comercializacion establecido el tiempo de venta del proyecto se
incrementa, lo que genera un incremento en rubros como son: Honorarios y Costo

Financiero.
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5.3. PRESUPUESTO DE VENTAS

5.3.1.PRESUPUESTO DE VENTAS CON PROYECTO

La Urbanizacion altos de la Colina en el momento presenta 19 lotes vendidos, lo
que representa el 10% de la totalidad del proyecto. A continuacién se muestra la

proyeccion de ventas con el plan de comercializacion:

Tabla 47: Ventas Proyectadas Altos de la Colina con Proyecto

# MESES FECHA # LOTES VENTAS
1 abr-09 3 69.531
2 may-09 3 63.984
3 jun-09 4 97.920
4 jul-09 5 104.056
5 ago-09 4 80.300
6 sep-09 9 188.563
7 oct-09 9 186.096
8 nov-09 9 191.961
9 dic-09 9 190.904
10 ene-10 9 199.727
11 feb-10 9 185.220
12 mar-10 9 187.072
13 abr-10 9 185.220
14 may-10 9 187.854
15 jun-10 9 185.220
16 jul-10 9 187.072
17 ago-10 9 185.220
18 sep-10 9 193.472
19 oct-10 9 192.981
20 nov-10 9 197.254
21 dic-10 9 180.386
22 ene-11 9 190.178
23 feb-11 9 195.008
24 mar-11 9 191.266

TOTAL 190 4.016.464

Elaborado por: Paulo Padilla G.

Con el presente presupuesto de ventas, la urbanizacion debe cumplir una venta

mensual de 9 lotes en 24 mese, para cumplir con el 100% de la comercializacion.
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5.3.2.PRESUPUESTO DE VENTAS SIN PROYECTO

Sin aplicar el plan de comercializacién las ventas se proyectan de a cuerdo al
ritmo mostrado en los 5 ultimos meses de venta, la urbanizacion se tardaria en
comercializar 36 meses, es decir, 12 meses mas que aplicando el plan de

comercializacién. A continuacion se muestra la proyeccion de ventas sin proyecto:

Tabla 48: Ventas Proyectadas Altos de la Colina sin Proyecto

# MESES FECHA # LOTES VENTAS

1 abr-09 3 69.531,30

may-09 3 63.983,59
3 jun-09 4 97.919,90
4 jul-09 5 104.056,20
5 ago-09 4 80.300,09
6 sep-09 5 115.391,11
7 oct-09 5 99.486,09
8 nov-09 5 107.814,80
9 dic-09 5 103.395,99
10 ene-10 5 104.048,10
11 feb-10 5 104.048,10
12 mar-10 5 102.190,72
13 abr-10 5 108.912,22
14 may-10 5 105.988,96
15 jun-10 5 110.679,39
16 jul-10 5 110.172,47
17 ago-10 5 102.900,00
18 sep-10 5 102.900,00
19 oct-10 5 104.752,35
20 nov-10 5 102.900,00
21 dic-10 6 123.480,00
22 ene-11 6 125.332,35
23 feb-11 6 124.261,28
24 mar-11 6 123.480,00
25 abr-11 6 123.480,00
26 may-11 6 125.332,35
27 jun-11 6 123.480,00
28 jul-11 6 123.480,00
29 ago-11 6 133.503,85
30 sep-11 6 128.573,50
31 oct-11 6 128.435,61
32 nov-11 6 128.654,61
33 dic-11 6 120.549,33
34 ene-12 6 125.532,83
35 feb-12 6 129.321,94
36 mar-13 6 128.194,56

TOTAL 190 4.016.463,59
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5.4. ESTADO DE RESULTADOS

El Estado de resultados o Estado de pérdidas o ganancias es un documento
contable que muestra en forma detallada y ordenada la utilidad o perdida del
ejercicio, es este se detalle hechos significativos de las operaciones de una

empresa durante un periodo determinado.

Consiste en analizar todos los elementos que entran en la compra-venta de
mercancia hasta determinar la utilidad o pérdida del ejercicio en ventas. Esto
quiere decir la diferencia entre el precio de costo y de venta de las mercancias

vendidas.

Es estado de resultados de la Urbanizacion Altos de la Colina con la aplicacion

proyecto se muestra a continuacion:

Tabla 49: Estado de Resultados Con Proyecto

ESTADO DE RESULTADOS ALTOS DE LA COLINA 24 MESES
1 ano 2 ano

Ventas Netas 1.745.334,18| 2.271.129,80
(-)Costo de Ventas 1.585.510,66| 1.704.539,33
Egresos 835.510,66] 954.539,33
Terreno 750.000,00 750.000,00
Utilidad Bruta en Ventas 159.823,52| 566.590,47
(=) Utilidad antes de impuesto y

participacion trabajadores 159.823,52| 566.590,47
(-) 25% Impuesto a la Renta 39.955,88 141.647,62
(=) Utilidad antes de patrticipacion

trabajadores 119.867,64 424.942,85
(-) 15% Participacion Trabajadores 17.980,15 63.741,43
(=) UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO 101.887,49] 361.201,42
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Tabla 50: Estado de Resultados Sin Proyecto

Sin proyecto el Estado de Resultados, se proyectaria asi:

ESTADO DE RESULTADOS ALTOS DE LA COLINA 36 MESES
1 afno 2 afo 3 ano

Ventas Netas 1.152.165,99(1.345.759,02| 1518538,58
(-)Costo de Ventas 1.129.760,70]1.129.760,70] 1.129.760,70
Egresos 629.760,70| 629.760,70] 629.760,70
Terreno 500.000,00| 500.000,00{ 500.000,00
Utilidad Bruta en Ventas 22.405,29| 215.998,32 388.777,88
(=) Utilidad antes de impuesto y

participacion trabajadores 22.405,29| 215.998,32| 388.777,88
(-) 25% Impuesto a la Renta 5.601,32 53.999,58 97.194,47
(=) Utilidad antes de participacion

trabajadores 16.803,97| 161.998,74| 291.583,41
(-) 15% Participacion Trabajadores 2.520,60 24.299,81 43.737,51
(=) UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO 14.283,37| 137.698,93| 247.845,90

Tabla51: Variaciéon Estado de Resultado con y sin Proyecto

VARIACION ESTADO DE RESULTADOS CON PROYECTO Y SIN
PROYECTO
1 AR0 2 Aho 3 Ah0
UTILIDAD SN PROYECTO 14.283,37] 137.69893] 247.84590
UTILIDAD CON PROYECTO 10188749 361.201,42 0,00
VARIACION (USD) 87.60412 22350249

Como se puede observar aplicando el proyecto, la urbanizacion Altos de la Colina,
disminuye 12 meses de tiempo de comercializacion, lo que genera para la
empresa un retorno de su capital un afio antes de lo esperado, dicho capital puede
ser invertido en un nuevo proyecto inmobiliario, creando mayor rentabilidad para la

empresa y los inversionistas.
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5.5. FLUJO PRESUPUESTO DE INGRESO
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5.6. FLUJO NETO DE FONDOS CON PROYECTO
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5.6.1.AMORTIZACION DEL PRESTAMO

El préstamo solicitado por la empresa para efectuar la Urbanizacion Altos de la
Colina es de $500.000 ddlares, se realizard a un periodo de 2 afios, generando
un interés de $62.500, a una tasa del 12% de interés bancario. A continuacién se

presenta la tabla de amortizacion:

TABLA DE AMORTIZACION
CAPITAL 500.000,00
INTERES MENSUAL.: 12,00%
PERIODO 24,00 MESES
PAGO
MES CAPITAL ABONO INTERES MENSUAL
septiembre/09 500.000,00 20.833,33 5.000,00 25.833,33
octubre/09 479.166,67 20.833,33 4.791,67 25.625,00
noviembre/09 458.333,33 20.833,33 4.583,33 25.416,67
diciembre/09 437.500,00 20.833,33 4.375,00 25.208,33
enero/10 416.666,67 20.833,33 4.166,67 25.000,00
febrero/10 395.833,33 20.833,33 3.958,33 24.791,67
marzo/10 375.000,00 20.833,33 3.750,00 24.583,33
abril/10 354.166,67 20.833,33 3.541,67 24.375,00
mayo/10 333.333,33 20.833,33 3.333,33 24.166,67
junio/10 312.500,00 20.833,33 3.125,00 23.958,33
julio/10 291.666,67 20.833,33 2.916,67 23.750,00
agosto/10 270.833,33 20.833,33 2.708,33 23.541,67
septiembre/10 250.000,00 20.833,33 2.500,00 23.333,33
octubre/10 229.166,67 20.833,33 2.291,67 23.125,00
noviembre/10 208.333,33 20.833,33 2.083,33 22.916,67
diciembre/10 187.500,00 20.833,33 1.875,00 22.708,33
enero/11 166.666,67 20.833,33 1.666,67 22.500,00
febrero/11 145.833,33 20.833,33 1.458,33 22.291,67
marzo/11 125.000,00 20.833,33 1.250,00 22.083,33
abril/11 104.166,67 20.833,33 1.041,67 21.875,00
mayo/11 83.333,33 20.833,33 833,33 21.666,67
junio/11 62.500,00 20.833,33 625,00 21.458,33
julio/11 41.666,67 20.833,33 416,67 21.250,00
agosto/11 20.833,33 20.833,33 208,33 21.041,67
500.000,00 62.500,00 562.500,00

140




5.7. EVALUACION FINANCIERA

TOTAL FLUJO

FACTOR | TMAR

VA

VAN

TIR

3.514.388,24

T/(1+0,12)"L| 12%

686.695,48

156.695,48

15%

Para la evaluacion financiera de utilizaran las tasas:

v TMAR

La tasa minima aceptable de rendimiento (TMAR) es una de las herramientas mas
importantes para la evaluacion de proyectos. Su valor siempre estara basado en el

riesgo que corra la empresa en forma cotidiana en sus actividades productivas y

mercantiles.

No se debe olvidar que la prima de riesgo es el valor en que el inversionista desea
gue crezca su inversion por encima de la inflacion, es decir, la prima de riesgo

indica el crecimiento real del patrimonio de la empresa.

La tasa minima aceptable para el rendimiento del proyecto sera:

Inflacion 31 de julio/09 4%

Prima riesgo

Pasiva referencial

TMAR

2%
6%

12%
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v VAN

El valor actual neto mide la rentabilidad deseada después de restar la inversion.
Para ello, calcula los valores actuales de todos los flujos futuros de caja,
proyectados a partir del primer periodo de operacion y resta la inversion total
expresada en el momento cero. Si el resultado es mayor a cero mostrara cuanto

se gana en el proyecto. *’

Para el célculo del VAN se utiliza la siguiente férmula:

FNE FNE, FNE, FNE, FNE
@) @) @iy @y @iy

VAN=—I.l +

Donde:

VAN: Valor Actual Neto
FNE: Flujo Neto de Efectivo
VAN = $ 686.695.48

v TIR

La tasa interna de retorno mide la rentabilidad como porcentaje. Se utiliza para
decidir sobre la aceptacion o rechazo de un proyecto de inversion. Para ello, la
TIR se compara con una tasa minima o tasa de corte, el coste de oportunidad de
la inversion (si la inversion no tiene riesgo, el coste de oportunidad utilizado para
comparar la TIR sera la tasa de rentabilidad libre de riesgo). Si la tasa de
rendimiento del proyecto - expresada por la TIR- supera la tasa de corte, se

acepta la inversion; en caso contrario, se rechaza.

TIR = 15%

* Nassir Sapag, Proyectos de Inversién
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El proyecto de comercializacion indica que una rentabilidad del 15% sobre la

inversion.

Verificando los indices de rentabilidad, se concluye que el proyecto, es viable

aplicando el plan de comercializacion.
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6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
6.1. CONCLUSIONES

CONCLUSION 1

Actualmente la industria de la construccion ha presentado un importante

crecimiento, especialmente en la zona Sur de la Ciudad de Quito.

CONCLUSION 2

Poco conocimiento del proyecto, ya que solo el 35% de los encuestados habia
escuchado sobre la Urbanizacion Altos de la Colina.

CONCLUSION 3

El 73% de las personas encuestadas estarian dispuestas a comprar un lote de

terreno urbanizado, con plazos de entrega y financiamientos adecuados.

CONCLUSION 4

Existe un mercado potencial en la zona Sur de Quito, pero hace falta incentivos y

esfuerzos por parte de la empresa para captar dicho mercado.

CONCLUSION 5

El estudio financiero concluye que es viable la inversion del plan de

comercializacion para la Urbanizacion altos de la Colina.
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6.2. RECOMENDACIONES

Recomendacion.-

Aprovechar las oportunidades existentes en el mercado, direccionando los
esfuerzos de la empresa en resaltar los atributos y beneficios que brinda Altos de

la Colina a los clientes del Sur de Quito.

Recomendacion.-

Realizar un adecuado plan de publicidad que incluya medios de comunicacion
masivos, permitird a la Urbanizacion Altos de la Colina incrementar la recordacion

de marca por parte de los clientes.

Recomendacion.-

Potencializar y efectivizar la venta a la predisposicion que existe de aceptacion en

la zona Sur de Quito.

Recomendacion.-

Incrementar posicionamiento a través de publicidad, fuerza de ventas y promocién
de ventas, permitir4 al proyecto incrementar el nimero de clientes potenciales al

igual que ventas efectivas.
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Recomendacion.-

Implementar el presente plan de comercializacién para la Urbanizacion altos de la
Colina permitira a los inversionistas recuperar su inversibn en 24 meses Yy

reinvertir en nuevos proyectos inmobiliarios en la zona.
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ANEXOS

v ANEXO 1

Tabla52; Matriz de Areas Ofensivas " FO"
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01 Incremento de la poblacién 1 1 1 3 16
02 Disminucién de la migracién. 1 1 1 1 12
Cremmlen‘t’o del PIB en el sector de la 1 1 1 1 3 1 1 1 |10
03 construccion.
04 Disminucion de las tasas de interés hipotecarias. 1 1 1 1 1 1 3 1110
o5 Cultura ecuatoriana orientada a adquirir vivienda 1 1 3 1 3 5 3 1]18
o6 Conocimiento de las caracteristicas del cliente. 5 1 3 1 1 3 5 3
07 Cliente posee alternativas al momento de invertir 3 1 5 1 3 5 5 1
Comunicaciéon y coordinacién adecuada con
y 5 3 1 1 3 5 3 1
08 proveedores
Es el Unico proyecto de terrenos urbanizados en
proyec 3 1 3 1 3 5 3 1
09 el Suroeste de Quito.
010 Excelente linea de fabrica 3 1 3 1 1 1 1 1112
011 Zona en crecimiento y vias de acceso 1 1 3 1 1 1 1 1]10
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Tabla53: Matriz de Areas Ofensivas " DA"
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Restriccion de Créditos Hipotecarios por
las entidades financieras. 1
Inflacion, incremento de precios materiales 1
para la construccién. 1 3
Disminuciéon considerable de las remesas
de los migrantes. 1 3
Inestabilidad politica del pais s
Incremento del subempleo y desempleo 1 5
Clientes desean proyectos de entrega a
corto plazo 1 5
Demanda de precios bajos por parte de los
clientes 1 1 5
Presencia de productos sustitutos 3 1 7
TOTAL I 10
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v" ANEXO 2

Tabla 54: Matriz Datos Secundarios

MATRIZ DE DATOS SECUNDARIOS

TIPO DE INFORMACION TIPOS DE 5
OBJETIVOS VARIABLES INVESTIGACION TECNICA | INSTRUMENTO | ACTUALIDAD| OBSERVACION
PRIMARIOS JSECUNDARIOS
Identlflcar_[as nece_5|dades de Demanda Encuesta ) )
construccién que tienen los N idad idor final Encuesta | Cuestionario
clientes en el Sur de Quito ecesiqades consumidor tina .
X jun-09
c | tioo d duct Encuesta
onocer el tipo de productos que . consumidor final . .
los clientes demandan de laj Competencia Bibli fi Encuesta| Cuestionario
competencia. ! Iogra.l’a .
X X Observacion jun-09
Obtener informacién sobre las Encuesta
yanables de Markletl|,ng que Marketing Mix cons_ur_nldor'fmal Encuesta | cuestionario
influyen en la decisién de Bibliografia
compra. x x Observacion jun-09
Recolectar informacion de los
posibles medios de
comunicacion, en los cuales los . Encuesta . .
. P Medios . . Encuesta| Cuestionario
proyectos inmobiliarios tienen consumidor final
mas efectividad en el Sur de
Quito. X jun-09
Definir la demanda potencial de L.
o : Percepcion Encuesta . .
la Urbanizacién Altos de la Colina del I'p i idor final Encuesta | Cuestionario
en los clientes del Sur de Quito. el cliente consumidor ina
X jun-09
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v" ANEXO 3

Tabla55: Matriz Planteamiento Encuesta

OBJETIVOS ESPECIFICOS (;/ézlEARBI(I;iSS EVSAPRElCAiFII_CEASS ESCALA PREGUNTA OPCIONES RESPUESTAS JOBSERVACIONES
1 ¢Lle gustaria construirsu vivienda a su [o o
gusto y presupuesto?
Sur
2 Conocimiento Inform acién Nominal ¢Bngue zona de la ciudad de Q uito le N orte
ldentificar las necesidades de gustarfa tener su vivienda? Valle de los Chillos
:u‘nstruccién que tienen los Cumbaya
3 clientes en el Sur de Quito Conoce de terrenos urbanizados y SI1:NO
privados en el Sureste de Q uito? !
4 Producto Conocimiento Nominal ¢Haescuchado sobre la Urbanizacion |g, o
Altos de la Colina?
Casa
5 Producto Competencia Ordinal cEneIcasodecompraruyb\en Departamento
inmueble, que compraria?
Terreno Urbanizado
O tros Cual? _ _ _ ___ ____
Conocer eltipo de proyectos En este momento
6 inm obiliarios que los clientes Int . c R . ¢En qué tiempo tiene planeado
demandan de la com petencia. ntencion ompra azon comprarun bien inmueble? 3 meses
6 meses
1 afo
1 a3
7 Conocimiento Proyectos Abierta ¢Cuantos proyectos inm obiliarios ha 4 a 6
y visitado en el GItimo mes? mas de 7
N inguno
8 Producto Inform acién Nominal ¢Siunterreno le permite construlruna S, NO
casa hasta 3 pisos, lo compraria?
9 Financiamiento |informacién Nominal ¢lLe gustaria tenerun financiamiento de |g . \ g
Crédito Directo?
Obtener informacién sobre las 500 a 1.000
variables de M arketing que .
10 influyen en la decision de Ingresos Inform acion Intervalo ¢Cudles sunivelde ingresos 1001 a 1500
compra. fam iliares? 1501 a 2.000
mas de 2.001
18.000
¢Cuanto estaria dispuesto a pagarpor |, ggg
11 Precio Se”sp'bré“cdigdde Razon un lote de terreno de 200m 2 '
urbanizado en el Sur de Q uito? 22.000
24.000
12 Medios Inform acién Nominal ¢Revisa informacion de proyectos SI; NO
inm obiliarios con frecuencia?
Recolectar inform acién de los
posibles medios de Revistas Inm obiliarias
comunicaciéon, en los cuales los
proyectos inm obiliarios tienen Anuncios Clasificados
mas efectividad en el Sur de . . . R " R adio
13 Q uito . Medios Inform acién Razon; ¢Porqué medios de comunicacion se
Abierta informa de proyectos inm obiliarios? Valla
Internet
Volantes
O tros Cudal? _ _ _ _ _ _______
; Estaria dispuesto a visitar la
14 i < . o .
D efi la d d ¢ iald Demanda Compra Nominal Urbanizacién Altos de la Colina? S1iNoO
efinirla demanda potencia e
la Urbanizacion Altos de la Sila Urbanizacién Altos de la Colina le
15 Colina en los clientes del Sur de ofrece plazos de entrega y un excelente s1:NO
Q uito . financiamiento. ¢ Compraria un terreno
Demanda Comopra Nominal urbanizado?
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v ANEXO 4

Tabla 56: Encuesta Proyecto

ENCUESTA

OBJETIVO: Realizar un estudio de mercado en el Sur de Quito para identificar las oportunidades de demanda y oferta para la el proyecto.
1.- Responda con sinceridad a las siguientes preguntas que se plantean a continuacién
2.- Los resultados de esta encuesta seran analizados con absoluta reserva.
3.- Seifiale con una "X" en el lugar que corresponda.

FECHA: CODIGO:

INFORMACION

1) ¢Le gustaria construir su vivienda a su gusto y presupuesto?

¢En que zona de la ciudad de Quito le gustaria tener su vivienda?
a. Sur
b. Norte
c. Valle de los Chillos
d. Cumbaya
Sila respuesta es sector Sur siga con la encuesta, caso contrario termina la encuesta.

N

3) ¢Conoce Usted la existencia de terrenos urbanizados en el Sureste de Quito?
4) ¢Ha escuchado sobre la Urbanizacién Altos de la Colina?

5) ¢En el caso de adquirir un bien inmueble, qué compraria?

a. Casa

b. Departamento

c. Terreno Urbanizado
d. Otros

6) ¢En qué tiempo tiene planeado comprar un bien inmueble?
a. Inmediato
b. 6 meses
c. 1afioomas

7) ¢Cuéantos proyectos inmobiliarios ha visitado en el ltimo mes?

a. 1-3
b. 4 -6
c. Méasde7
d. Ninguno

8) ¢Siunterreno le permite construir una casa hasta 3 pisos, lo compraria?
9) ¢lLe gustaria tener un financiamiento de Crédito Directo?
C R — O —
10) ¢Cual es su nivel de ingreso familiar?
a. $500-1.000
b. $1.001 -1.500
c. $1.501-2.000
d. $ mas de 2.001
11) ¢Cuénto estaria dispuesto a pagar por un lote de terreno de 200m2 urbanizado en el Sur de Quito?

a. 18.000
b. 20.000
c. 22.000
d. 24.000

e) Desconocimiento

12

¢Revisa informacién de proyectos inmobiliarios ?
sio 1 v o [

¢Por qué medio de comunicacién se informa de los proyectos inmobiliarios?

a. Revistas Inmobiliarias

b. Anuncios Clasificados

c. Radio

d. Valla

e

f.

]

13

Internet
Volantes
Otros

14

¢ Estaria dispuesto a visitar la Urbanizacién Altos de la Colina?
Sila Urbanizacién Altos de la Colina le ofrece plazos de entrega y un excelente financiamiento. (¢ Compraria un terreno urbanizado?

15

DATOS INFORMATIVOS

16) NOMBRE Y APELLIDO:
17) SECTOR DE RESIDENCIA:
18) TELEFONO:

19) CORREO ELECTRONICO:

GRACIAS POR SU COLABORACION
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v ANEXO 5

Tabla57: Listade Precios Altos dela Colina

Proyecto:
Ubicacion:

Altos de la Colina
Quito Sur

CURVA DE PRECIOS URBANIZACION

Altoc

dela o

Etapas Fecha Entrega COl'na

Subetapa 1 18 meses ‘CONJUNTO RESIDENCIAL

Subetapa 2 24 meses

Subetapa 3 26 meses

Lote Areas $/m2 Total

1 224,631 $ 97,00 | $ 21.789,11
2 200,00 | $ 99,00 | $ 19.800,00
3 200,00 | $ 99,00 | $ 19.800,00
4 200,00 | $ 99,00 | $ 19.800,00
5! 200,00 | $ 99,00 | $ 19.800,00
6 200,00 | $ 99,00 | $ 19.800,00
7 200,00 | $ 99,00 | $ 19.800,00
8 200,00 | $ 99,00 | $ 19.800,00
9 20491 | $ 99,00 | $ 20.286,09
10 22589 | $ 97,00 | $ 21.911,33
11 273,44 | $ 90,00 | $ 24.609,60
12 209,12 | $ 99,00 | $ 20.702,88
13 201,37 | $ 99,00 | $ 19.935,63
14 208,64 | $ 99,00 | $ 20.655,36
15 206,75 | $ 99,00 | $ 20.468,25
16 204,86 | $ 99,00 | $ 20.281,14
17 202,98 | $ 99,00 | $ 20.095,02
18 201,05 | $ 99,00 | $ 19.903,95
19 242,48 | $ 93,40 | $ 22.647,63
20 306,20 | $ 99,99 | $ 30.616,94
21 239,49 | $ 93,40 | $ 22.351,71
22 200,00 | $ 99,00 | $ 19.800,00
23 200,00 | $ 99,00 | $ 19.800,00
24 200,00 | $ 99,00 | $ 19.800,00
25 200,00 | $ 99,00 | $ 19.800,00
26 276,09 | $ 90,00 | $ 24.848,10
27 211,77 | $ 97,62 | $ 20.627,89
28 200,00 | $ 99,00 | $ 19.800,00
29 200,00 | $ 99,00 | $ 19.800,00
30 200,00 | $ 99,00 | $ 19.800,00
31 200,00 | $ 99,00 | $ 19.800,00
32 276,09 | $ 90,00 | $ 24.848,10
&8 219,89 | $ 95,00 | $ 20.150,00
34 200,00 | $ 99,00 | $ 19.800,00
35 200,00 | $ 99,00 | $ 19.800,00
36 200,00 | $ 99,00 | $ 19.800,00
37 200,00 | $ 99,00 | $ 19.800,00
38 268,09 | $ 90,00 | $ 24.128,10
39 247,38 | $ 90,00 | $ 22.176,90
40 200,00 | $ 99,99 | $ 19.998,00
41 200,00 | $ 97,49 | $ 19.498,00
42 200,00 | $ 99,00 | $ 19.998,00
43 200,00 | $ 99,00 | $ 19.800,00
44 268,09 | $ 90,00 | $ 24.128,10
45 263,63 | $ 90,00 | $ 23.677,20
46 21832 | $ 98,00 | $ 21.395,36
a7 218,32 | $ 98,00 | $ 21.395,36
48 263,63 $ 90,00 | $ 23.677,20
49 263,63 | $ 90,00 | $ 23.726,70
50 21832 | $ 98,00 | $ 21.395,36
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