1.1.

ANTECEDENTES:

Como resultado de desarrollar una nueva idea de negocio, satisfacer al cliente, y
generar trabajo a varias personas, Se CONvocO a una reunién a potenciales

accionistas que estuvieran dispuestos a participar de un proyecto.

El 23 de agosto de 1991 se establecié una asamblea entre las
personas interesadas, las cuales tomaron la decision final de
invertir en dicho proyecto, logrando de esta manera
m establecer la empresa familiar bajo la razon social de
“Inmobiliaria Madeira S.A.”; dedicada a la actividad

inmobiliaria en todas sus areas.

“Inmobiliaria Madeira S.A.” inicio sus operaciones en el mes de septiembre de
1991, registrandose en la superintendencia de compafiias como una Sociedad
Anodnima, con el ingreso de capital de cinco accionistas: Sra. Elizabeth Chavez de
Gallegos, Sra. Monica Chavez Guerrero, Sra. Gloria Tosi Torres, Sra. Maria Raquel

Arteaga de Burneo y Bolivar Arteaga & Hijos Compafiia Limitada.

Sin embargo, el 13 de noviembre del 2001 los socios Gloria Tosi Torres, Maria
Raquel Arteaga de Burneo decidieron dejar de formar parte de la sociedad, por
motivos personales, razon por la cual cada una firmé un Acta de Compromiso en la
que constaba la decisidn de ceder sus acciones al Ing. Elias Gallegos Anda Ochoa
actual presidente de la compafiia, debido a los acontecimientos suscitados se realizo
un aumento de capital y reforma de estatutos distribuyendo la participacion de cada
socio de la siguiente manera:

Tabla 1.1. Accionistas.

NOMBRE ACCIONISTA PORCENTAJE CAPITAL
Sra. Elizabeth Chéavez de Gallegos 0,08%
Ing. Elias Gallegos Anda Ochoa 86,75%
Sra. Moénica Chavez 5%
Sr. Jaime Chéavez Estrella 4,92%
Sra. Piedad Ochoa de Gallegos Anda 3,25%
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La Inmobiliaria cuenta con el respaldo de un equipo humano capacitado. Sus
directivos son profesionales titulados por los organismos competentes, con
licencias profesionales. Afiliados a la Cadmara de la Construccion, Colegio de
Ingenieros Civiles y la Asociacion de Corredores de Bienes Raices.

Inmobiliaria Madeira a partir del afio de 1995 consciente de los emigrantes
ecuatorianos que viven y trabajan en Nueva York, Conneticut y New Jersey, que
Ilegan a ser mas de un millén de personas, la mayoria de ellos indocumentados. Se
disefio un mecanismo por el se pueda vender a través de una sucursal en el exterior
Productos Inmobiliarios ubicados en el Ecuador, con créditos de Bancos

Ecuatorianos.

El primer local estuvo ubicado en Queens New York y se lo abrié en Mayo de
1999, posteriormente en el afio 2001, la empresa se asocio con Mutualista
Pichincha que tenia una oficina Ilamada Mutualista Pichincha Corp. Con quien se
trabajo hasta el afio 2005, obteniendo ventas de mas de 30 Millones de dblares y

transferencias de dinero en montos muy importantes.

Actualmente cuenta con dos representantes, uno ubicado en Cuenca con la misma
razén social de la inmobiliaria, y el otro en Estados Unidos cuya razén social es
“Contacto Corp.”, comenzaron sus actividades a finales del 2007, esta Gltima se
encuentra ubicada en New York: 72-18 37-06. St. 3th floor — Jackson heights N.Y
11372, estas dos sucursales se encargan de la venta de los Productos Inmobiliarios

ubicados en el Ecuador.

1.2. LA EMPRESA:

1.2.1. Ubicacion:

Las oficinas administrativas se encuentran en Quito, en la Gonzéles Suarez y
Rafael Ledn Larrea E14-07.
Su teléfono es el (593-2) 223-1535 E-mail: www.madeira.ec

Autor: DANIEL SERRANO.
INGENIERIA COMERCIAL



Grafico 1.1. Croquis Oficinas

Fuente: google Earth.

Elaborado: Daniel Serrano.

Los proyectos actuales que maneja la inmobiliaria son: El Olivar, Prado y Matisses
estos se encuentran ubicados en la Panamericana Norte sector de Carcelen, al norte
de la ciudad de Quito

Grafico 1.2. Croquis Proyectos Inmobiliarios
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Fuente: www.madeira.ec

Elaborado: Daniel Serrano.
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Para la exhibicion de sus productos inmobiliarios la empresa cuenta con salas de

ventas en cada uno de sus proyectos, la oficina principal, un representante en
cuencay New York.

1.2.2. Productos Inmobiliarios:

La empresa maneja actualmente la estructuracion, gerencia, construccion,

mercadeo, y venta de los siguientes proyectos:

o Proyecto “El Olivar™.

Grafico 1.3. Productos Inmobiliarios

Fuente: www.madeira.ec

Elaborado: Daniel Serrano.

Construccion: 4 etapas.

| Etapa realizado 2005-2006
Il Etapa realizado 2006-2007
111 -1V Etapa 2007 — 2008.

Descripcion: 121 Unidades de Vivienda.
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Casas de 2 plantas con sala, comedor, estudio, cocina, jardin posterior, dos
habitaciones con bafio compartido y habitacion master con bafio privado.
Area: 98, 112, 125 m2

Zona: Accediendo desde la panamericana Norte junto al Conjunto Camino

de los Eucaliptos a 500 metros del intercambiador de Carcelén.

o Proyecto “Prado”.

Grafico 1.4. Productos Inmobiliarios

Fuente: www.madeira.ec

Elaborado: Daniel Serrano.

Descripcion: 21 Unidades de vivienda

Casas de 2 plantas con sala, comedor, estudio, cocina, jardin posterior, dos
habitaciones con bafio compartido y habitacion master con bafio privado.
Area: 118, 120, 123 m2

Zona: 500 metros del intercambiador de Carcelén sobre la panamericana

norte diagonal al Conjunto Jardines de Carcelén.
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Proyectos Nuevos.

0 Proyecto “Matisses”.

Grafico 1.5. Productos Inmobiliarios Nuevos
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Fuente: www.madeira.ec

Elaborado: Daniel Serrano.

Descripcion: 49 unidades de vivienda

Area total del Proyecto: 6.500 m2

Entrega de las Casas: En etapas hasta Junio 2009

Zona: 500 metros del intercambiador de Carcelén sobre la panamericana
norte junto al Colegio Javeriana.

Venta de Proyectos de Terceros.

o Proyecto “San Martin”.

Grafico 1.6. Productos Inmobiliarios Nuevos
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Fuente: www.madeira.ec
Elaborado: Daniel Serrano.
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Descripcion: 476 Departamentos — 18 Torres

Departamentos de no, dos y tres dormitorios.

Entrega de departamentos: Comercializacion actual de 12 torres, hasta
mayo 2009 proximas torres mayor plazo.

Propietario del Proyecto: Miravelsa.

Zona: Calle Hernandez de Gir6n y Pedregal, cerca de Colegios,
Universidades, Centros Comerciales, Bancos, Hospitales, Cines, etc. Junto

al parque arqueoldgico de 30.000 m2.

o Proyecto “Epsilon”.

Grafico 1.7. Productos Inmobiliarios Nuevos

Fuente: www.madeira.ec

Elaborado: Daniel Serrano.

Descripcion: 7 pisos y dos subsuelos — 18 Departamentos
Departamentos de no, dos y tres dormitorios desde 52 m2 hasta 108 m2.
Area total del Proyecto: 3.500 m2

Entrega de departamentos: Junio 2008

Construccion del Proyecto: Prinansa.
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1.2.3. Clientes:

La empresa maneja actualmente la estructuracion, gerencia, construccion,
mercadeo, y venta de 3 proyectos propios y venta de 2 proyectos de terceros, a
continuacion se detalla un extracto de los clientes de los distintos productos

inmobiliarios.

Tabla 1.2. Clientes Olivar Etapa A-B.
CLIENTES PROYECTO OLIVAR

CLAVE CUENTA NOMBRE

A-02M 81102 A-02 MERO QUIROZ JAIME VITERBO
A-03M 81116 A-03 MARTINEZ RON LESLLY MARGOTH
A-04M 81103 A-04 ORTEGA ARGUELLO ELEMA DE LAS
A-05N 81104 A-05 LUNA CEVALLOS { CLAUDIA
A-06M 81105 A-06 PAREDES GRANDA PAOLA
A-OTM 81106 A-07 ORDONEZ PINTO JAKELINE
A-D8MN 81107 A-08 QUINTANA GARCIA GABRIELA
A-09N 81108 A-09 APUNTE TAPIA RAUL MARCELO
A-10M 81109 A-10 CHEN LI HE

A-T1M 81110 A-11 ONATE CHAVEZ JAIME PATRICIO
A-12N 81111 A-12 MILI FERRIN CARLOS ALFREDO
A-15M 81114 A-15 GALLARDO ROMAN JAIME
A-16M 81115 A-16 GALARRAGA QUISTIAL MILTON
B-01M 81301 B-01 JOZA ARROYQ PEDRO ALBERTO
B-02N 81302 B-02 ESTRELLA PERALTA VICTOR HUGO
B-03N 81303 B-03 LAMDETA GUACHAMIN CRISTINA
B-04M 81304 B-04 IBARRA ZULETA ESWIN FERNANDO
B-06M 81306 B-06 SAENZ RAMOS FREDDY RAPHAEL
B-07TM 81307 B-07 CARRERA AMORES OMAR
B-08M 81308 B-08 MEJIA LOPEZ DAMIEL ALEJANDRO
B-09N 81309 B-09 PAREDES LLANOS ILMA
B-10M 81310 B-10 SANCHEZ ALEJANDRO PEDRO
B-13N 81311 B-13 CHAVEZ VALLEJO CARLOS
B-141M §1312 B-14 PLUAS MOLIVOS RICARDO XAVIER

Elaborado: Daniel Serrano

La inmobiliaria al construir su primera etapa del proyecto olivar se identifico como
su principal cliente a los emigrantes (Estados Unidos, Italia, Espafia) ya que éste
segmento tuvo una buena aceptacion en el mercado, reflejandose esto en el nivel

de ventas, de igual manera esto a ocurrido en los proyectos el Prado y Matisses.

Autor: DANIEL SERRANO.
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Tabla 1.3. Clientes Prado.

CLAVE
PRE 18
PRED1
PRE18
PREDS
PRE20
PREV
PRE19
PRE21
PRE1T
PRES
PRE10
PRE15
FPRES
PRE3
PRED4
PRE13
PREDS
PREZ
FPREG
PRE12
PRE14
PRE11

CLIENTES PROYECTO PRADO

CUENTA
111040322
111040315
111040311
111040316
111040313
111040306
111040312
111040314
111040318
111040304
111040308
111040310
111040307
111040302
111040303
111040317
111040321
111040301
111040305
111040320
111040318
111040308

NOMBRE

18 ERAZD VILLEGAS SHUBERT ANTOMIO

01 ANDRADE JACOME ERICKA JAZZMIN

18 BAYAS GODOY SANDRA MARCELA
09 CALDEROMN MORALES ROBERT STALIM
20 CARRRION SARMIENTO LUIS ERNESTO
07 CASTAMEDA CHAVEZ TANIA ELIZABEH
19 CHAMORRO CHULDE MARCO VIMICIO
21 CORTWO JACOMING REME CEFERING

17 CORTIJO LEYWVA RENE ERNESTO

05 FLORES FLORES CESAR HERNAM

10 GALLARDO VINUEZA GINA TATIANA

15 GOMZALEZ MORENO JUAN CARLOS

09 GONZALEZ SANTAMARIA DIEGO XAVIER
03 GUARAMDA FIGUEROA JAUN CARLOS
04 HERRERA PAMCHI MARCO VAN

13 JARAMILLO CAZARNAS JUAN GABRIEL
08 OCHOA IZQUIERDO JOSE ALEJANDRO
02 ORTEGA TAMAYO EDGAR OSWALDO
06 PAMCHI NARVAEZ LILIANA DEL ROCIO

12 REYES CRUZ DORIS PATRICIA
14 TELLO MARZO MARIA JOSE
11 VITERI QUINTERO PATRICIO

Tabla 1.4. Clientes Matisses.

CLAVE
MA 09
MA 001
MA 002
MA 04
MA 05
A 006
MA 06
MA 010
MA 011
MA 16
MA 17
MA 018
MA 24
MA 025
MA 0238
MA 35
MA 038
MA 039
MA 047
A 049
MA 020
MA 32

CLIENTES PROYECTO MATISSES

CUENTA
11104040164
11104040103
11104040102
11104040104
11104040107
11104040106
11104040105
11104040150
11104040110
11104040103
11104040159
11104040160
11104040158
11104040157
11104040161
11104040154
11104040101
11104040153
11104040152
11104040149
11104040151
11104040108

NOMBRE
09 RUALES ALMEIDA BENIGNO
01 HARD GAVIDIA BLAMCA HIPATIA
02 HARO GAVIDIA MINA DEL ROCIO
04 FUEL ZURITA BELGICA MARCELA
05 QUIROGA TUQUEREZ ANGEL FERNANDO
32 SIDEL PAREDES JAVIER ALEJANDRO
06 TOBAR NARVAEZ VICTOR HUGO
10 VELEZ VILLEGAS PUBLIO ERPIFANIO
11 CARRANZA ESPINOZA WVERONICA
16 IZURIETA ESPIMEL MARIA TERESA
17 VILLAGRAN ANDRADE MILSTOM ISACC
18 GUZMAN LOPEZ LUIS ARTURO
24 BURBAMO MENA WASHINGTON EDMUNDO
25 PAREDES RODRIGUEZ FRANZ GIORDA
28 TINITANA PACHECO FREDDY GONZALO
35 QUINCHIGUAND MARTINEZ FRAMCISCO
38 PARRA PERALVO PABLO GABRIEL
39 ESPINOZA MANTILLA LAURA ISABEL
47 LOOR PALMA KAROL ROCIO
49 CALDEROMN MORALES ROBERT STALIN
JARAMILLO CAZARNAS JUAN
32 SAMCHEZ ARMEMDARIZ GUSTAVO FERNAN

Autor: DANIEL SERRANO.
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[ M ADEIRA
Dadas las caracteristicas del negocio la inmobiliaria también ha registrado en un

gran porcentaje ventas a clientes residentes en el pais.

1.2.4. Proveedores:

La inmobiliaria cuenta con una gran cantidad de proveedores, contratistas y
subcontratista para el abastecimiento de la materia prima, insumos y mano de obra,
a continuacion se detalla los mas importantes:

Tabla 1.5. Proveedores.

PROVEEDORES - CONTRATISTAS PRINCIPALES

NOMBRE IDEM DETALLE
ACERIADEL ECUADOR CAADELCA FR Material (Hierro - Mallas - Vigas)
AGUIAR GALEAS SEGUMNDCO HUMBERTO PR Material (Vigas de Madera)
ALTADI S.A CT Provision e instalacion de alfombra
AMDRADE MIGUEL ERMEL FR Alquiler de tableros para encofrados
ALUSTRAL AMDIMNA S.A PR Limpeza de Obra
BAQLERD PALLIMNA CT Provision e instalacion de aluminio v wvidrio
BOMBOM CAIZALITIN JORGE EDUARDC 3CT Mano de Gbra Pintura
CACHIFLUEMDO CUASCOTA JOSE VICEMTE SCT Mano de Obra Albanileria
COCEM COMERCIAL CENTRO CT Provision e instalacion de Puertas Interiores
COMEMALCO CIALTDA PR Material para Acabados (Griferia)
COMSTRUACABADOS ClA. LTDA. PR Material para Acabados (Griferia)
CUEVA SANDOBALIN SEGUNDO RAMIRO SCT Mano de Obra Electrico
CLUEVAS MOLIMNA CARLOS REME CT Frovision e instalacion de Puertas Exteriores
CUMNUHAY CHICAIZA SEGUNDO GUILLERMO SCT Mano de Obra Plomeria
DECOR ACTIVE S.A CcT Provision e instalacion de Muebles Exeriores
DEMACOMN ClA. LTDA. CT Provision e instalacion de ceramica - cubiertas
ELECTROCABLES C A PR Material electrico
ELIE HAJJ BOUTROS PR Material general para la construccion
EMEMAC CIALTDA PR Alquiler Equipos
ERCAMFO S.A. cT Redes telefonicas y Electricas
EXFPOCOLOR S A FR Material Pintura
HORMIGOMERA AMDIMNA S.A. PR Hormigon Premezclado
IMOUBLOCHK CIALTDA PR Adoquin exterior
JARAMILLO CAZANAS JUAM GABRIEL CT Cbras Exteriores
LAGLAGUAMO PILLAJC FERMAMNDO RAUL SCT Mano de Obra Albanileria
MAQUIMARIA CIALMACO CIA LTDA PR Alquiler Equipos
MITE MUES JUAM JES. S FR Material Pintura
PANTOJAPOZO AMNA MERCEDES CT Provision e instalacion de Piso Flotante
PREFABRICADOS Y EQUIPOS S.A PR Material (Bovedillas - viguetas)
QUILACHAMIN COMNDOR WILLIAM PATRICIO FR Material (Bloques)
SECOYA S.A. PR Alquiler Equipos
SUHIDEOMERCADO PR Material (Tinas)
TESPECOMN CIALTDA FR Aditivas Hormigon
TUPIZA COLLAGUAZO JOSE MAMUEL SCT Mano de obra Exterior (Jardineria)

Elaborado: Daniel Serrano

PR = Proveedor
CT= Contratista
SCT= Subcontratista
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1.3. CULTURA ORGANIZACIONAL:

1.3.1. Estructura Orgénica:

Por el momento la empresa no cuenta con una estructura organizacional, pero su

funcionamiento y desarrollo se estructura de la siguiente manera:

Grafico 1.8. Organigrama.

~N

f Ing. Elias Gallegos Anda )
Chavez.
L (Presidencia) )
| . |
Ing. Diego Villamar. (" Sra. Elizabeth Chavez de ) Ec. Elias Gallegos Anda.
(Gerente de Ventas) Gallegos. (Gerente Financiero)
) L (Gerente General)

( Asesores Comerciales. h Ec. Galo Calvache. W
(8 Vendedores) (Gerente Administrativo) J

1
Srta. Maria Belen Valdez Sr. Arnulfo Villalba.
(Recepcionista) (Mensajero)
| |
Sra. Ligia Fonseca. Sr. Daniel Serrano Sr. Felipe Gonzalez.
(Contabilidad) (Presupuestos-Costos) (Cartera)

Srta. Lorena Fuentes. Srta. Marfa Campos.
(Asistente de Contabilidad) (Asistente de Cartera)

Elaborado: Daniel Serrano

1.3.2. Filosofia Corporativa.

La Filosofia Corporativa que consta de Mision, Vision, Valores, Principios,
Politicas y Objetivos no esta definida en la Inmobiliaria, por lo cual es necesario
desarrollar un Modelo de gestion Estratégica, dado que en la actualidad cada

integrante se maneja de manera intuitiva en cada uno de sus departamentos.

Autor: DANIEL SERRANO. 11
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1.4. PROBLEMATICA: (DIAGRAMA DE ISHIKAWA)

Diagrama causa — efecto (Grafico 1.9)

No existe un modelo de gestion
N estratégica definido.

No cuenta con una
filosofia
institucional.

<— No existe un manual de
Procesos y actividades.

Falta de un sistemas
tecnoldgico para control

MADEIRA

Mala planificacion de
costos y gastos.

No se realiza control

e
S adecuado Del presupuesto.
Falta de una estructura Falta de capacitacion presupuestal. presup
organizacional. <+ y Compromiso del
Personal
>
No existe politicas de No existe No existe estudio de
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i <«
Ineficiente de promocion mercado.
y publicidad

Falta de innovacion
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cartera.

recuperacion de
‘«— cartera.

—

Autor: DANIEL SERRANO.
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<— No se realizan las
Ventas proyectadas

<+— No existe evaluacion
post-venta.

Elaborado por: Daniel Serrano.
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1.4.1. Planteamiento del Problema:

En el sector inmobiliario y de la construccidn en los Gltimos afios, se han podido notar
y seguir numerosos cambios, desde aquellos originados en los efectos de la situacién
econOmica interna del pais, los propios de la apertura econémica y globalizacion, los
cambios en los habitos, conductas, necesidades y requerimientos del comprador de
vivienda, hasta la nueva competencia a la que se enfrentan quienes participan del
sector de la construccion, esto conlleva necesariamente a cambios de actitud, adopcion

de nuevos enfoques y afrontar nuevos retos.

Hoy en dia la mayoria de las empresas que se encuentran establecidas en el Ecuador,
tienen problemas por el hecho de no existir una planificacién que le permita a la

misma desarrollar sus actividades con normalidad.

Dentro de la empresa “Madeira S.A.” existen varios problemas que perjudican el
desarrollo adecuado que deberia tener una empresa, uno de los problemas mas grandes
es que no existe un Modelo de Gestion Estratégica por el cual se deberia regir la
institucion, causando de esta manera el que no exista departamentos formalmente
establecidos para que se puedan delegar funciones y se logre operar de la mejor

manera, las causas que han causado un inadecuado funcionamiento de la empresa

En el Grafico 1.9 que corresponde al Diagrama de Causa-Efecto se puede establecer
que entre las causas que generan el problema planteado figuran:

La inexistencia de una investigacion de mercado que permita descubrir y describir de
forma adecuada las verdaderas necesidades del mercado, existiendo una insatisfaccion

de los clientes.

Se puede decir ademas que el crecimiento de la inmobiliaria se ve afectado por la falta
de promocioén y publicidad de sus productos y servicios inmobiliarios o incluso dichos
factores pueden estar erroneamente dirigidos y enfocados.

Autor: DANIEL SERRANO. 13
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La falta de una estructura organizacional genera un defectuoso funcionamiento de las
actividades cotidianas del personal, a demas al no existir una innovacion de tecnologia
los procesos internos resultan ineficientes con lo que conlleva a la falta de compromiso

de la gente.

Sin embargo y adicionalmente a las causas expuestas con anterioridad, cito a las que
mayor incidencia tienen en el problema, dichas causas son de tipo administrativas ya
que no se cuenta con una filosofia institucional que abarque todas las areas.

Si la empresa continua sin la existencia de un plan estratégico a seguir, causaria que
las decisiones tomadas por los directivos de la empresa sean incorrectos, perjudicando
asi a que las ventas no sean las proyectadas, que los gastos sigan incrementando;

causando de este modo en un determinado periodo la perdida total de la empresa.

Hoy en dia las empresas que se encuentran participando en el mercado nacional e
internacional se ven obligadas a tener un Modelo de Gestion que le permita a la
empresa tener establecidos los procesos y lineamientos por el cual deben seguir los
integrantes de la empresa, con el fin de tener una organizacion con varias ventajas
competitivas, y lograr una meta que generalmente es ser una empresa lider en el

mercado global.

A lo largo del tiempo que la inmobiliaria se encuentra en el mercado, se ha registrado
un crecimiento institucional aceptable pero realmente este crecimiento es minimo en
relacion al incremento de la demanda en cuanto al mercado de bienes raices se refiere,

lo que demuestra que la organizacion presenta un problema a solucionar.

1.5. OBJETIVOS DEL ESTUDIO:

1.5.1. Objetivo General:

Elaborar un Plan Estratégico basado en le Balanced ScoreCard para la empresa
“Madeira S.A.”, el mismo que sirva de apoyo para enfrentar los retos del futuro y de

esta manera alcanzar mayor participacion en el mercado.

Autor: DANIEL SERRANO. 14
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1.5.2. Objetivos Especificos:

e Realizar un Diagnostico Situacional actual de “Madeira S.A.” tomando en cuenta

factores internos y externos que afectan o favorezcan a la empresa.

e Proponer un Direccionamiento Estratégico que modele la cultura organizacional.

e Formular indicadores de gestion KPI (Key Performance Indicators) para evaluar la
ejecucion de los planes a través del control estratégico en tiempo real, con el fin de

mejorar la gestion administrativa. .

e Desarrollar iniciativas y proyectos estratégicos con el fin de apoyar la ejecucion del

direccionamiento y mejorar el desempefio de las diferentes areas de la empresa.

e Realizar un analisis financiero a través del cual los directivos de la empresa
comprueben la factibilidad de implementacion del presente modelo con la finalidad

de captar su interés para la inversion.
1.6. MARCO REFERENCIAL.:
1.6.1. Marco Teorico:
1.6.1.1. Planificacién Estratégica.
Dado el crecimiento en la competencia de las empresas a nivel nacional y mundial, se
creo una herramienta adecuada que permite a la organizacion tener cualidades

distintivas que les permita desarrollarse adecuadamente.

La herramienta creada para lograr este objetivo es la planificacion estratégica, el cual
se refiere a realizar un analisis que abarque toda la empresa, y detectar fallas, con el

Autor: DANIEL SERRANO. 15
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mejoramiento continuo.

[ MADEIRA]
fin de dar soluciones y tener en cuenta siempre un pensamiento interno de

La planificacion estratégica permite participar activamente en las decisiones que

tienen relacion con el futuro de la organizacién. Sirve para generar mejores estrategias

debido a que se aplica una perspectiva mas sistematica, l6gica y racional.

Para el desarrollo del Plan Estratégico se utilizara el esquema de desarrollo presentado

en el Gréafico 1.10

Procesos de planeacion estratégica (Grafico 1.10)

Modelo de Planeamiento Estratégico
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Autor: DANIEL SERRANO.
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Fuente: http://ricoverimarketing.americas.tripod.com
Elaborado por: Daniel Serrano.
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El proceso de Planificacion Estratégica comprende Identificar la mision, y vision de

la empresa, hacer un andlisis interno (debilidades, fortalezas) y externo
(oportunidades, amenazas) que afecta el entorno de la empresa, para luego fijar
objetivos y estrategias las mismas que seran ejecutadas con una adecuada

asignacion de recursos para luego ser evaluadas y conocer los resultados obtenidos.

Planificando conseguimos lo siguiente®:

Establecer la direccion a seguir por la empresa y sus unidades de negocio
Examinar, analizar y discutir sobre las diferentes alternativas posibles.

La Planificacion facilita la posterior toma de decisiones

O O O O

Supone mayores beneficios y menores riesgos

Dentro de la Planificacidn Estratégica se recomienda realizar:

o El Planning, ha de incluir periodos de revision del Plan

o Lautilizacién de software y técnicas de “simulacion de escenarios”
nos puede ayudar a prever las posibles variaciones y corregirlas con mas
facilidad.

o Podemos incluir, ademas de objetivos, metas mensurables.

0 Toda estrategia debe incluir una meta mensurable.

o Determinar bien todos los competidores reales y potenciales.

La planificacion ayuda a responder las siguientes preguntas:

www.gestiopolis.com/recursos

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS.
INGENIERIA COMERCIAL.
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Preguntas de la Planeacion Estratégica. (Grafico 1.11)

o LA ND

= (DONDE ESTAMOS? i R B ST O T
= (NECESITAMOS HACER AJUSTES? VISION

= MEDICION Y APRENDIZAJE -

LCOMO LLEGAMOS?

ESTADO PLAN ESTRATEGICO

ACTUAL ANUAL (PEBSC)
JDE DONDE SALINMOS?
-
TIEMPO

Fuente: Ing. Cecil Aguirre.
Elaborado por: Daniel Serrano.

Un plan estratégico no es rigido. Sin embargo da los pardmetros por el cual debe

trabajar los integrantes de la empresa, por eso es importante:

o Basar el proceso de planificacion estratégica en un entendimiento real del
medio externo.
o Utilizar el trabajo que se ha hecho para aumentar el entendimiento del

medio externo, y tu propia capacidad, fuerzas y debilidades.

1.6.1.2. Andlisis Situacional:

El anélisis situacional es un proceso fundamental para el desarrollo de un modelo
de gestidn estratégica eficiente, se refiere al analisis, evaluacién y valoracién de
variables que han influencia a la empresa, y estan en capacidad de ejercer
influencia sobre ella en el futuro.

De forma general se puede decir que todo analisis situacional se enfoca en el

estudio de las siguientes variables:

o Elementos externos: Individuos o grupos externos a la organizacién que
influyen directa o indirectamente en el desarrollo de sus actividades

productivas o de comercio.

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS. 18
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o Elementos internos: Individuos o grupos que forman parte de la empresa y

que buscan la consecucion del un objetivo comdn.

o0 Desempefio pasado: Factores e indicadores que han influido de forma
directa o indirecta en el desarrollo pasado de la empresa u organizacion.

o Situacion actual: Elemento o indicadores que ejercen influencia directa o

indirecta en el funcionamiento y desarrollo actual de la empresa.

0 Pronosticos: Generar en base al estudio de el desempefio pasado y actual

posibles situaciones que deba enfrentar la organizacion en el futuro.

o Andlisis FODA: Identificacion de las fortalezas, las oportunidades, las
debilidades, y las amenazas de la organizacion, esto evitara el fracaso de la

empresa en el futuro.

Se debe realizar un analisis profundo de la ubicacion actual de la empresa es decir
el donde esta en estos momentos, considerando el ambiente interno y externo, para
que luego de esto se pueda realizar un analisis FODA y poder ubicar y dar un

resultado acertado de cual es la situacion de la Inmobiliaria.

El anlisis FODA? se refiere:

[XrERNIE)

OPORTIUINIDADFS

AMFNAZ7AS

[INFITTERINI©)

FORTAI F7AS DFRII IDADFS

SHAPIRO Janet; Herramienta de planificacion estratégica. (Traductora: Leticia Rubi)
Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS. 19
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A partir del conocimiento que se obtiene con un FODA se pueden tomar

decisiones, reformular la mision de la organizacién y sus estrategias y objetivos.

Identificacién de oportunidades y Amenazas. (Ambiente externo)

Macro ambiente.- Estos son factores que no afectan Gnicamente a la organizacion,
sino a toda la industria, lo componen factores de contexto general, se los puede
ubicar a nivel territorial, nacional o regional pues lo integran grandes sectores de la
sociedad por cual razon deben ser tomados en cuenta para poder proyectar y

adaptar a los constantes cambios que generan, se analizara variables tales como:

Factor Politico y Legal.
Factor Econdmico.
Factor Social — Cultural.

Factor Tecnoldgico.

O O O O O

Factor Demogréfico.

Micro ambiente.- Se entiende como micro ambiente al entorno inmediato que
rodea a la empresa, factores que la empresa esta en capacidad de controlar y a
través de su control se estimar cambios a futuro. Este analisis de micro ambiente, se

puede basar en las 5 fuerzas de Porter:

Grafico 1.12. Fuerzas que guian a la competencia.

Rivalidad entre los
competidoresde la
industria

| Poder negodar

Poder negodar

Amanazs

Fuente: http://ricoverimarketing.americas.tripod.com
Elaborado por: Daniel Serrano.
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1. Amenaza de entrada de nuevos competidores. EI mercado o el segmento no
son atractivos dependiendo de si las barreras de entrada son faciles o no de
franquear por nuevos participantes, que puedan llegar con nuevos recursos y

capacidades para apoderarse de una porcion del mercado.

2. La rivalidad entre los competidores. Para una corporacion sera mas dificil
competir en un mercado 0 en uno de sus segmentos donde los competidores estén
muy bien posicionados, sean muy numerosos y los costos fijos sean altos, pues
constantemente estara enfrentada a guerras de precios, campafias publicitarias

agresivas, promociones y entrada de nuevos productos.

3. Poder de negociacion de los proveedores. Un mercado o segmento del mercado
no serd atractivo cuando los proveedores estén muy bien organizados
gremialmente, tengan fuertes recursos y puedan imponer sus condiciones de precio
y tamafio del pedido. La situacion sera ain mas complicada si los insumos que
suministran son claves para nosotros, no tienen sustitutos o son pocos y de alto
costo. La situacion serd aun mas critica si al proveedor le conviene

estratégicamente integrarse hacia delante.

4. Poder de negociacion de los compradores. Un mercado o segmento no sera
atractivo cuando los clientes estan muy bien organizados, el producto tiene varios o
muchos sustitutos, el producto no es muy diferenciado o es de bajo costo para el
cliente, lo que permite que pueda hacer sustituciones por igual o a muy bajo costo.
A mayor organizacion de los compradores, mayores seran sus exigencias en materia
de reduccion de precios, de mayor calidad y servicios y por consiguiente la
corporacion tendra una disminucion en los margenes de utilidad. La situacion se
hace mas critica si a las organizaciones de compradores les conviene

estratéegicamente sindicalizarse.

5. Amenaza de ingreso de productos sustitutos. Un mercado o segmento no es
atractivo si existen productos sustitutos reales o potenciales. La situacion se

complica si los sustitutos estdn mas avanzados tecnolégicamente o pueden entrar a

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS. 21
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precios mas bajos reduciendo los margenes de utilidad de la corporacion y de la

industria.

Con estos antecedentes se obtendra como resultado la identificacion de

oportunidades Y amenazas que posee la organizacion.

Las oportunidades son factores favorables que encontramos en el entorno y que

debemos direccionar en beneficio de nuestra organizacion.

Las amenazas son factores adversos que existen en el entorno y que a veces hacen

peligrar la vida de la organizacion

Identificacién de fortalezas y debilidades (Ambiente interno)

Las organizaciones estan conformadas por personas y recursos materiales de
distinto tipo que se han integrado para efectuar acciones de diferente naturaleza,
con la finalidad de cumplir con una mision especifica, es recomendable en este

punto estudiar:

Capacidad Administrativa.
Capacidad Financiera.
Capacidad Comercializadora.
Capacidad Tecnoldgica.

Capacidad de Talento Humano.

O O 0O o o o

Capacidad Productiva.

En consecuencia, se puede determinar que no hay organizacion perfecta, todas
tienen fortalezas y debilidades (virtudes y defectos; aspectos positivos y
negativos).

Las fortalezas estdn constituidas por las situaciones, atributos, cualidades y
recursos propios de la organizacion, que son positivos y cuya accion es favorable.

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS. 22
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Son fuerzas impulsoras, capacidades propias destacables que contribuyen

positivamente a la mision organizacional.

Las debilidades en cambio son aquellas situaciones, recursos u otros factores que
dan cuenta de las dificultades al interior de la organizacion; problemas que inciden
o limitan sus perspectivas de la organizacion, impiden el adecuado desempefio de la

gestion.

1.6.1.3. Analisis matricial.

Matrices resumen: en estas se sefialan por campos los resultados del analisis
acompafiado por un comentario que tiende a orientar hacia una solucion de los

diferentes problemas.

Matrices de ponderacion: Aqui de mide el impacto de cada aspecto

identificado en la gestion organizacional las prioridades de la misma.

Matrices de accién: con esta matriz ponemos parametros a los impactos externos y

la capacidad de respuesta interna.

Matriz Sintesis: Resume de manera puntual los diferentes aspectos que la empresa

debe atender.

Matriz de Validacion: permite reafirmar o contradecir conclusiones obtenidas en el

analisis.

1.6.1.4. Direccionamiento Estratégico:

Se refiere al deseo de a donde se desea llegar con le empresa, y para esto es muy
importante que la empresa cuente con: vision, mision y objetivos, pero no es
suficiente tener eso en papeles, es muy importante que todo el personal involucrado

en la empresa conozca del direccionamiento que se debe sequir.

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS. 23
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En el direccionamiento estratégico se encuentran los siguientes pasos:

Definicion del negocio
Mision

Vision

Obijetivos

Valores

Principios

O O O O O o o

Politicas

Estos puntos se los va desarrollando con el fin de dar un alineamiento a la
empresa., pero no es suficiente tener eso en papeles, es muy importante que todo el
personal involucrado en la empresa conozca del direccionamiento que se debe

sequir.

Estos elementos deben estar alineados y no contradecirse entre si, y todo esto debe

dar coherencia y claridad al trabajo de la organizacion.

1.6.1.4.1. Proyeccion Estratégica:

Al momento de haber concluido con el andlisis situacional y el establecimiento del
direccionamiento estratégico, es importante solucionar los problemas detectados, es
por eso que se debe iniciar con la realizacion de estrategias a seguir con el fin de

superar los inconvenientes.

Es el campo de accion en donde la empresa va a poner su mayor empefio por y

lograr los resultados que se desea en un final.

Se debe tomar en cuenta de que las estrategias son vitales para una empresa, es por
eso que se deben desarrollar adecuadamente al problema, con el fin de que se

ponga en préctica, y la compafiia llegue al éxito deseado.
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1.6.1.4.2. Alineamiento Estratégico:

Son los movimientos que se plantean, que debe seguir la empresa para alcanzar el
logro de sus objetivos en un determinado periodo, estas ayudan al desarrollo de los

proyectos.

El ciclo del alineamiento estratégico es el siguiente:

Planeacion: es el identificar las competencias que le permitiran llegar al éxito, para
determinar la filosofia institucional, es decir establecer: misién, vision, objetivos,

metas, principios y estrategias.

Difusion: esto es comunicar a todos los integrantes de la empresa cual es la

filosofia corporativa establecida por el cual deberan tomar como parametros.

Operacionalizacion de la estrategia: es ir aplicando las estrategias dia a dia por

las personas para que funcione la empresa.

Evaluacion, revision y ajuste: se debe realizar un seguimiento continuo del
desarrollo y cumplimiento de las estrategias, con el fin de identificar errores y se

pueda realizar una reestructuracion de las mismas.

1.6.1.5. Monitoreo de la Estrategia (BSC) :

Establecer indices que nos permitan observar el rendimiento de las areas y en si de
la empresa, con el fin de dar soluciones y modificaciones al plan estratégico y que
se pueda solucionar los problemas identificados. Una herramienta que nos ayuda a
observar los indices de gestion es el Balance Scorecard o también conocido como

Tablero de Comando Integral.
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El Balance Scorecard es una herramienta que permite plasmar las estrategias,
mision, vision y objetivos, con el fin de que identifique el cumplimiento de estos

cuatro aspectos que involucra un plan estratégico.

El BSC organiza las estrategias en cuatro perspectivas®:

PERSPECTIVA DEL CLIENTE

PERSPECTIVA FINANCIERA

PERSPECTIVA INTERNA

PERSPECTIVA DE DESARROLLO HUMANO Y
TECNOLOGICO

= Perspectiva de Desarrollo Humano y Tecnoldgico: esta perspectiva se refiere
al crecimiento continuo de la persona, ya sea a nivel intelectual como a nivel
cultural, con un reflejo de su crecimiento a nivel de la empresa, reflejando una

buena imagen corporativa.

= Perspectiva Interna: permiten identificar cuales son los procesos internos que
posee la empresa, reflejando una idea del funcionamiento y desarrollo de las

actividades diarias.

3
SALAZAR Francis, GESTION ESTRATEGICA DE NEGOCIOS.
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= Perspectiva Financiera: es necesario que la empresa arrogue resultados
financieros positivos, es por eso que se toma en cuenta esta perspectiva a pesar

de que hoy en dia no es la mas importante.

= Perspectiva Cliente: este es la perspectiva mas importante en la cual se enfoca
una empresa, ya que es la razon de ser de cualquier tipo de empresa, y por ende

se debe satisfacer todas las necesidades que ellos tengan.

Tomando en cuenta las cuatro perspectivas que nos ayuda analizar el BSC,
podremos analizar como va evolucionando la Inmobiliaria, con el fin de si es
necesario realizar algunos ajustes en las estrategias o en cualquier otro aspecto

considerado en un plan estratégico.

1.6.1.6. KPI (Key Performance Indicator):

Son métricas financieras o no financieras utilizadas para cuantificar objetivos para
reflejar el rendimiento de una organizacion. Estos indicadores son utilizados en
Business Intelligence para asistir o ayudar al estado actual de un negocio a
prescribir una linea de accion futura. El acto de monitorizar los Indicadores Clave
de Rendimiento en tiempo real se conoce como Monitorizacion de Actividad de
Negocio. Los Indicadores de Rendimiento son frecuentemente utilizados para
"valorar" actividades complicadas de medir como los beneficios de desarrollos

lideres, compromiso de empleados, servicio o satisfaccion?.

Los KPIs suelen estar atados a la estrategia de la organizacion (ejemplificadas en
las técnicas como la del Balance Scorecard). Los KPIs son “vehiculos de
comunicacion”; Permiten que los ejecutivos de alto nivel comuniquen la mision y
vision de la empresa a los niveles jerarquicos mas bajos, involucrando directamente

a todos los colaboradores en realizacion de los objetivos estratégicos de la empresa.

Usado para calcular, entre otros:

www.wikipedia.com/articulos
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o Tiempo que se utiliza en mejorar los niveles de servicio en un proyecto
dado.

o Nivel de la satisfaccion del cliente.

0 Tiempo de mejoras de asuntos relacionados con los niveles de servicio.

o0 Impacto de la calidad de los recursos financieros adicionales necesarios para

realizar el nivel de servicio definido.

Para una organizacion es necesario al menos que pueda identificar sus propios

KPI's. La clave para esto es:

0 Tener predefinido de antemano un proceso de negocio.
0 Tener claros los objetivos/rendimiento requeridos en el proceso de negocio.
o Tener una medida cuantitativa/cualitativa de los resultados y que sea posible

su comparacion con lo s objetivo.

Cuando se definen KPI's se suele aplicar el acronimo SMART, ya que los KPI's

tienen que ser:

Especificos (Specific)
Medibles (Measurable)
Alcanzables (Achievable)

Realistas (Realistic)

O O O O O

A Tiempo (Timely)

1.6.2. Marco Conceptual:

= Ambiente Econdmico: Consta del poder adquisitivo, el nivel de ingresos,

precios, ahorros y politicas fiscales y tributarias.

= Andlisis Externo: Variables sobre las cuales la empresa no tiene influencia

alguna.

= Anadlisis Interno: Variables sobre las cuales la Empresa puede influir.
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= Amenazas: Eventos los mismos que limitan el desarrollo de la Empresa.

= Avalué Inmobiliaria: Método que establece el valor real de una determinada

propiedad.

= (Calidad total: Concepto que describe un modelo de gestion empresarial cuya
filosofia es satisfacer al cliente con unos productos y servicios cuyo grado de

perfeccion responda fielmente a los parametros previamente definidos.

= Cliente: Persona fisica o juridica que adquiere productos o servicios de una
empresa o profesional y cuya relacion puede tanto repetirse regularmente como

acontecer de forma ocasional.

= Competencia: Situacion de mercado en la que confluyen libremente distintos

ofertantes y demandantes para el intercambio de un mismo producto o servicio.

= Cultura: Conjunto de valores, percepciones, deseos y comportamientos basicos
que un miembro de la sociedad aprende de su familia y otras instituciones

importantes.

= Cultura Organizacional: Es un sistema de significados compartidos por una
gran parte de los miembros de una organizacion y que distingue a una

organizacion de otras.

= Corretaje de bienes: Remuneracion que se recibe al intervenir en la compra y

venta de un bien inmobiliario.

= Datos Primarios: Informacion que se obtiene para un proposito especifico.
Datos secundarios Informacion que ya existe en algun lado por haberse

obtenido para algun otro fin.

Demandas: Deseos humanos respaldados por poder de compra.
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= Desarrollo De Mercado: Estrategia de crecimiento de una empresa que busca
identificar y desarrollar nuevos segmentos de mercado para los productos

actuales de la empresa.

= Diversificacion: Estrategia para hacer crecer una empresa iniciando o
adquiriendo negocios que estan fuera de los productos y mercados actuales de la

empresa.

= Eficiencia: Cualidad de conseguir el objetivo perseguido utilizando con

eficacia los recursos disponibles.

= Entorno Natural: Recursos naturales que los comerciantes requieren como

insumes o que son afectados por las actividades de marketing.

= Entorno Politico: Leyes, dependencias del gobierno y grupos de presion que
influyen en diversas organizaciones e individuos de una sociedad dada y los

limitan.

= Entorno Tecnoldgico: Fuerzas que crean nuevas tecnologias y a su vez crean

productos y oportunidades de mercado nuevos.

= Estrategias: Acciones que deben realizarse para mantener y soportar el logro

de los objetivos de la organizacion de cada unidad de trabajo.

= Filosofia Corporativa: son las directrices que se establecen en un inicio para

que los trabajadores de la empresa se encamine a dicho planteamiento.

» Fortalezas: Atributos internos de una Organizacion que contribuyen y apoyan

el logro de los objetivos de la Empresa.
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= Gerencia de Proyectos: Cargo y gestion de una obra de ingenieria,

arquitectura o albafiileria.

= Investigacion de mercados: Estudio que se presenta a todo el mundo si los
resultados favorecen a la empresa, y que se critica por disefio equivocado del

cuestionario y de la muestra, si sus conclusiones son adversas a la compaiiia.

= KPI (Key Performance Indicator): Son indicadores claves de desempefio
utilizados para cuantificar objetivos que reflejan el rendimiento de una

organizacion.

= Macroentorno: Fuerzas mayores de la sociedad que afectan el microentorno:
fuerzas demograficas, econdmicas, naturales, tecnolégicas, politicas y

culturales.

= Marketing: Anglicismo empleado para subirle el status a la labor de ventas.

= Microentorno: Fuerzas cercanas a la empresa que afectan su capacidad para
servir a sus clientes: la empresa, proveedores, empresas de canal de marketing,

mercados de clientes, competidores y publicos.

= Mision: Indica a qué cliente se atiende, qué necesidades satisface y qué
productos ofrece; esta declaracion generaliza los limites de las actividades de la

organizacion.

= Necesidad: Estado de carencia percibida.

= Oportunidades: Eventos o tendencias en el entorno de una organizacion que

facilitan o benefician el desarrollo.

= Planes De Accion: Tareas que debe realizar cada unidad para concretar

estrategias de un plan operativo que permita un seguimiento y evaluacion.
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* Productos Inmobiliarios: Un conjunto de bienes tangibles (vivienda) que tiene

una inmobiliaria para satisfacer una necesidad.

» Proyectos Estratégicos: acuerdo dinamico con relacién a la misiéon y a los

objetivos corporativos de la empresa.

= Satisfaccion de clientes: Grado en que el desempefio percibido de un producto
al entregar valor concuerda con las expectativas del comprador.

= Segmentacion: Forma de partir el mercado global para que la empresa mejore

su participacion de mercado sin tener que vender mas.

= Servicio Al Cliente: Departamento de la compafiia que trata de corregir las

‘fallas' con el cliente que cometen los demas departamentos.

= Toma De Decisiones: Seleccion de un curso de accion entre varias opciones;

seleccidn racional de un curso de accion.

= Valores: Descriptores morales que muestran la responsabilidad ética y social en
el desarrollo de sus actividades laborales.

= Venta Inmobiliaria: Cambio de un bien inmuebles por un monto de dinero en

proyectos propios o de terceros.

= Ventaja Competitiva: Ventaja sobre los competidores que se adquiere
ofreciendo a los consumidores mayor valor, ya sea bajando los precios u

ofreciendo mayores beneficios que justifican precios mas altos.

= Vision: Como deberia ser y actuar la Empresa en el futuro basada en los valores

y convicciones de sus integrantes.
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2. ANALISIS SITUACIONAL:

El anélisis situacional es un proceso fundamental para el desarrollo de un modelo de
gestion estratégica eficiente, se refiere al andlisis, evaluacidn y valoracion de variables que
han influencia a la empresa, y estan en capacidad de ejercer influencia sobre ella en el
futuro. En base a estas variables se podra elaborar la matriz de direccionamiento
estratégico, mediante la cual se conseguira desarrollar las estrategias necesarias para lograr

alcanzar los objetivos planteados.

2.1. Andlisis Situacional Externo:

“Es el proceso de identificar las oportunidades o amenazas de la organizacion, unidad

estratégica o departamento en el entorno.” °

Al realizar el anélisis externo se determina e identifica las oportunidades y amenazas que
debe enfrentar la empresa en el desarrollo de su actividad empresarial, estas variables estan

organizadas en macro ambiente y micro ambiente.

Grafico 2.1. Entorno de la Empresa.

Macro-entorno

Tecnolbdgicos Econdmicos
Micro-entorno
Proveedores Clientes
Mercado EMPRESA Banco
Competidores Coamunidad
. Gobierno
Paliticos Sociales

Internacionales

Fuente: www.sappiens.com
Elaborado por: www.sappiens.com

5
SERNA, Humberto, “GERENCIA ESTRATEGICA”, P4g., 33, Séptima Edicion
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2.1.1. Macro Ambiente:

El macro ambiente lo componen factores de contexto general, se los puede ubicar a nivel
territorial, nacional o regional pues lo integran grandes sectores de la sociedad como los
son el sector econdmico, politico, social, ambiental y tecnoldgico. La importancia de este
estudio radica principalmente en que las relaciones que se dan entre los factores macro
ambientales antes mencionados y las condiciones y efectos que dichas relaciones ejercen
en el desarrollo comercial y productivo de la empresa pueden aportar oportunidades o

generar amenazas para la misma.

Estos son factores que no afectan Unicamente a la organizacion, sino a toda la industria por
cual razén deben ser tomados en cuenta para poder proyectar y adaptar a los constantes

cambios que genera el macro ambiente.

2.1.1.1. Factor Econdmico:

Son indicadores que muestran el comportamiento de la economia dentro de un pais. El
factor econémico es de gran influencia para el desarrollo de toda actividad comercial, pues
del analisis de la evolucién y perspectivas que sus indicadores presenten, se podran generar
estrategias que direccionaran las actividades productivas y comerciales de toda
organizacion, los indicadores econdémicos que ejercen influencia directa en el desarrollo de

las actividades de la Inmobiliaria “Madeira S.A.” son:

a) Producto Interno Bruto:

El Producto Interno Bruto (PIB) es un indicador que mide el valor de la produccion de
bienes y servicios de los residentes nacionales y extranjeros, a precios finales de
mercado en el interior de un pais, dentro de un determinado periodo de tiempo.

El PIB Ecuatoriano ha tenido una evolucion positiva en los dltimos 27 afios pues ha

cuadruplicado su valor, lastimosamente, el sector productivo nacional no ha podido
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experimentar un crecimiento similar a las cifras de este indicador pues existen sectores

que aun se encuentran estancados.

TABLA 2.1 PRODUCTO INTERNO BRUTO

ANO VALORES EN MILLONES DE USD
1993 10056
1994 18573
1995 20195
1996 21268
1997 23635
1998 23255
1999 16675
2000 15934
2001 21250
2002 24899
2003 28636
2004 32642
2005 37187
2006 41401
2007 44490
2008 48508

GRAFICO 2.2 PIB
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TABLA 2.2 PIB PERCAPITA

ANO VALORES EN MILLONES DE USD
1993 1460
1994 1660
1995 1772
1996 1835
1997 2008
1998 1946
1999 1376
2000 1296
2001 1703
2002 1967
2003 2230
2004 2506
2005 2814
2006 3088
2007 3270
2008 3514

GRAFICO 2.3 PIB PERCAPITA
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TABLA 2.3 PIB SECTORIAL (2008)

% SECTOR
10,50 Agricultura, Ganaderia, Caza y Silvicultura
10,80 Explotacion de minas y canteras

14,2 Industria manufactureras (excluyendo petroleras)
0,90 Suministro de electricidad y agua.
8,90 Construccién y Obras Publicas
14,90 Comercio al por mayor y menor

7,5 Transporte, almacenamiento, comunicaciones

2,2 Servicios de intermediacion Financiera
15,5 Otros servicios

4,6 Servicios gubernamentales

0,1 Servicios domésticos

GRAFICO 2.4 PIB SECTORIAL (2008) %
4601 105
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O Servicios domésticos

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Daniel Serrano
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O Analisis de Incidencia:

Como muestran los datos anteriormente, en el PIB Nacional y el PIB Per cépita ha
tenido un incremento en cada uno de sus periodos, pero este crecimiento no ha sido
el esperado. El gobierno de Correa recibio al pais con un crecimiento de 3,44% del
PIB 2006 y un promedio historico elevado de 4,66% entre 2000- 2006, en el 2007
se esperaba un crecimiento de 4,3%, pero se ajusto en 3,4% con tendencia a la baja
para este afio, esto se debe a la falta de inversion en sectores estratégicos como los
hidrocarburos y los hidroeléctricos.

Los sectores que presentaron un mayor incremento anual fueron: hogares privados
con servicios domésticos, intermediacion financiera, suministro de electricidad y
agua.

Los sectores que menos crecieron fueron: agricultura, ganaderia, caza y
silvicultura, explotacién de minas y canteras, y la construccion que cayo en 6,7%.
La empresa se encuentra ubicada dentro del sector de la construccion y Obras
Publicas que tiene un porcentaje de aportacion al PIB de 8.90%, reflejando una

estancamiento en este sector.

0 Connotacion Gerencial:

Amenazas:

¢+ Escasa inversion y bajo crecimiento del sector inmobiliario.

*

++ Disminucion en el consumo de la poblacién.

X/

¢+ Decrecimiento economico en general del pais.

b) Inflacion:

Se define a la inflacion como la subida general de precios tanto de bienes como de
servicios de una economia. Puesto en otras palabras se puede decir que la inflacién es

la pérdida del valor adquisitivo de la moneda de una economia en particular.
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Este indicador se mide estadisticamente a través del 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.
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TABLA 2.4 INFLACION

ANO %
2000 91.01
2001 22.4
2002 9.4
2003 6.1
2004 2
2005 3.63
2006 2.87
2007 3.32
2008 8.18

GRAFICO 2.5 INFLACION

HDD:.:.:.:.

@ % Inflacion

—

2000

2001

2002

2003

2004

2005

2006

2007

2008

@ % Inflacion

91.01

22.4

9.4

6.1

2

3.63

2.87

3.32

8.18
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Daniel Serrano

Para realizar un analisis sobre la inflacidn en el pais resulta necesario remontarnos

un par de afios antes del afio 2001, donde la devaluacion del Sucre era materia

diaria y la inflacién alcanzaba niveles increibles.
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Esta tendencia al alza se detuvo cuando el pais adoptd un sistema monetario
dolarizado. A partir del afio 2001 y durante los primeros afios de dolarizacion, este
indicador ha tenido una disminucion drastica debido a que se comenz6 a manejar
de una moneda solida en los mercados internacionales lo que generd una aparente

estabilidad monetaria.

Sin embargo, y a pesar que las variaciones no han sido significativas y en nada
comparables con las experimentadas en la década de los 90 y posteriores a ella,
varios factores han incurrido para que la inflacion nuevamente comience a ganarle
terreno a la estabilidad economica, pues en el 2000 el pais tenia una inflacion de
91.01%, un dato totalmente alarmante que afectaba el poder adquisitivo de las
personas, hoy en dia se tiene una inflacion de 8.18% el cual ha aumentado en los
ultimos meses, por lo cual ya no es un dato aceptable en comparacion a la de afios

anteriores.

Este incremento porcentual de la inflacion ha establecido una inestabilidad
econdmica, desde finales del 2007 al 2008 reflejada en el dificil poder adquisitivo

de la poblacion y, sobre todo, en la inestabilidad de los precios.

0 Connotacion Gerencial:

Amenazas:

X/

¢ Incremento de los precios de materia prima y suministros.

®,

% Limitacién en las capacidades de comercializacion.

X/

¢+ Frena la inversion extranjera.

c) Tasas de Interés:

De forma general se entiende como tasa de interés al rendimiento logrado con el uso

del dinero prestado o depositado.
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La tasa de interés expresada en porcentajes representa el costo de oportunidad de la

utilizacion de una suma de dinero. En este sentido, la tasa de interés es el precio del

dinero, el cual se debe pagar/cobrar por tomarlo prestado/cederlo en préstamo.

Existen dos tipos de tasas de interés: la tasa pasiva o de captacion, es la que pagan los

intermediarios financieros

a los oferentes de recursos por el dinero captado; la tasa

activa o de colocacion, es la que reciben los intermediarios financieros de los

demandantes por los préstamos otorgados. Esta Gltima siempre es mayor, porque la

diferencia con la tasa de captacién es la que permite al intermediario financiero cubrir

los costos administrativos, dejando ademas una utilidad. La diferencia entre la tasa

activa y la pasiva se llama margen de intermediacion.

TABLA 2.5 TASA DE INTERES
ACTIVA PASIVA

MES % % HIPOTECARIO %
2003 11.20% 5.50% 12.06%
2004 7.70% 3.90% 12.11%
2005 8.60% 4.10% 12.17%
Dic-2006 10.37% 5.19% 12.13%
Dic-2007 10.72% 5.64% 12.46%
Mayo-2008 10.14% 5.86% 12.24%

GRAFICO 2.6 TASAS DE INTERES
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O Analisis de Incidencia:

Como se puede observar, con la ley de la equidad financiera (19 Julio 2007) se
logré transparentar los costos financieros al eliminar las comisiones y servicios que
las entidades bancarias cobraban, sin embargo, aunque la tasa de interés activa
referencial presenta una tendencia a la baja esta accion no ha sido significativa.

Las tasas activas, pasiva e hipotecaria no ha tenido una variacion considerable en
estos ultimos 3 afios, aunque las tasas se han mantenido estables todavia es un

porcentaje alto para un pais dolarizado.

Con la asamblea constituyente se busca la manera de romper los conflictos que
existe entre el gobierno y el sistema financiero, para estabilizar las tasas de interés
y satisfacer al cliente que es el Gnico perjudicado al no existir una equidad.

Oportunidad:

% Con la ley de equidad financiera, se facilitaria el endeudamiento o

inversion de la empresa, si asi lo requiere.

Amenazas:

+ Elevado costo de dinero en el sector privado dificulta acceder a créditos
empresariales.

+¢+ Disminucion en el otorgamiento de créditos.
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d) Bonos de la Vivienda:

TABLA 2.6. CREDITOS HIPOTECARIOS
ENTREGADOS

ANO BENEFICIARIOS TOTAL USD

2002 28123.00 $19,678,352.00

2003 30872.00 $15,938,068.00

2004 19189.00 $16,288,550.00

2005 18843.00 $17,659,658.00

2006 15502.00 $10,550,550.00

2007 60124.00 $166,030,151.00

GRAFICO 2.7 CREDITOS
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Fuente: MIDUVI-LIDERES
Elaborado por: Daniel Serrano

Para el 2008 tiene origen la implementacion de los créditos hipotecarios del

Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS) y la entrega del bono de la

vivienda por parte del gobierno.

El IESS tiene previsto destinar USD 300 millones en créditos para los afiliados, a

un plazo méaximo de 25 afios y que financien el 80% del valor de la vivienda,

aunque la principal traba que existe para acceder a este crédito es el bajo nivel

salarial que hay en el pais.

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS.

INGENIERIA COMERCIAL.

43



0 Connotacion Gerencial:

Oportunidad:

« Aumento del dinamismo en el sector de la construccion.

e) Gastos de Consumo:

Comprenden todos los bienes y servicios que los hogares compran, producen por

cuenta propia, que son financiados con el ingreso disponible como:

1)  Alimentos y bebidas no alcoholicas

2) Bebidas alcoholicas, tabaco y estupefacientes

3) Prendas de vestir y calzado

4)  Alojamiento, agua, electricidad, gas y otros combustibles
5) Muebles, articulos para el hogar y la conservacién ordinaria
6) Salud

7)  Transporte

8) Comunicaciones

9) Recreaciony cultura

10) Educacion

11) Restaurantes y hoteles

12) Bienesy servicios diversos.

0 Connotacion Gerencial:

Amenazas:
«+ EIl consumo de bienes inmuebles, se encuentra en el Gltimo lugar en la

cadena de consumo de las personas.
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f) Fondos de Reserva:

La devolucién de los fondos de reserva induce a la demanda de productos y servicios,
es decir, promueve el consumo de los trabajadores del pais, ya que se inyecta circulante
a la economia, lo que incrementa la demanda de bienes y servicios, incentivando y

aumentando la produccion de la industria nacional.

0 Connotacion Gerencial:

Oportunidades:

*

¢ Invertir estos nuevos ingresos o recursos en productos inmobiliarios.

g) Ingresos:

La remuneracion salarial es el pago que recibe un trabajador, en forma periddica, de

mano de su empleador, a cambio del trabajo para el que fue contratado.

El salario es el elemento monetario principal en la negociacion de un contrato de
trabajo. Es la contraprestacion en la relacion bilateral, a lo que se suman otras

condiciones laborales, como vacaciones, horas extras, entre otras.

TABLA 2.7 INGRESOS
ANO SALARIO BASICO
2001 125.3
2002 104.8
2003 121.9
2004 135.6
2005 150
2006 160
2007 170
2008 200
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GRAFICO 2.8 SALARIO BASICO
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O Analisis de Incidencia:

Los ingresos en general que han tenido las familias en el pais, en un periodo de 8
afios, no ha sido el adecuado, ya que este sueldo no es lo suficiente para la

adquisicion de la canasta bésica.

Si tomamos como ejemplo el caso del presente afio, los trabajadores perciben un
sueldo minimo de $200, mientras que la canasta basica se encuentra avaluada en
$488,83, es decir que alcanza para un 41% de los insumos que son considerados

vitales para poder vivir durante un mes, peor para un porcentaje de ahorro.

0 Connotacion Gerencial:

Amenazas:

+ El nivel de ingresos de gran parte de la poblacion no cubre el costo de la

canasta basica familiar, esto limita a la adquisicion de bienes inmuebles.
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h) Balanza Comercial:

La balanza comercial es la diferencia entre exportaciones e importaciones; es el

registro de las importaciones y exportaciones de un pais durante un periodo de tiempo.

= Las importaciones se refieren a los gastos que las personas, las empresas o el
gobierno de un pais hacen en bienes y servicios que se producen en otros paises y
que se traen desde esos otros paises a él.

= Las exportaciones son los bienes y servicios que se producen en el pais y que se

venden y envian a clientes de otros paises.

TABLA 2.8 BALANZA COMERCIAL
ANO | PETROLERA NO PETROLERA TOTAL
2002 1130 -1879 -749
2003 1118 -1228 -110
2004 2139 -1775 364
2005 2789 -2417 372
2006 3690 -2407 1283
2007 3295 -2842 453

GRAFICO 2.9 BALANZA COMERCIAL
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TABLA 2.9. EXPORTACIONES
ANO | PETROLERA | NO PETROLERA TOTAL
2002 1282 1988 3270
2003 1562 2416 3978
2004 2722 2312 5034
2005 3682 2768 6450
2006 5216 3307 8523
2007 4865 3653 8518
GRAFICO 2.10. EXPORTACIONES
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TABLA 2.10. IMPORTACIONES
ANO | PETROLERA | NO PETROLERA TOTAL
2002 1838 2141 3979
2003 1814 2196 4010
2004 2075 2582 4657
2005 2666 3400 6066
2006 2848 4382 7230
2007 3384 4675 8059
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Combustibles, Materias Primas y Bienes de Capital

Valor, Volumen y Valor Unitario

- variacién anual Enero — Febrero 2008 /2007 —

% Partic. en M

Mejora (+) / Deterioro (-)

totales Valor Volumen WVal. Unit.
17,8% Combustibles v Lubricantes 60,6% -27,0% 119,9%
35,0% Materias Primas 21,3% 1,1% 20,0%
4.2% Para ia agricultura 29,1% -9.7% 43,0%
28.2% Para la industria 22.8% 5,9% 16,0%
5,5% Productos Alimenticios 32.8% 15,6% 58,1%
9,2% Productos Farmacéuticos 31,7% 29 2% 1,9%
2.5% Materiales de Construccion -2,2% -9, 7% 8.3%
26,0% Bienes de Capital 13,1% 7,2% 5,5%
0,4% Para ia agricultura 42, 8% 12,7% 26,7%
16,0% Para la industria 11,1% 10,5% 0,5%
9.6% Eguipos de Transporte 15,5% 4 4% 10,7%

Fuente: Banco Central del Ecuador.

EVOLUCION DE LAS IMPORTACIONES

TABLA 2.11.
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EVOLUCION DE LAS IMPORTACIONES
GRAFICO 2.12.

O Analisis de Incidencia:

Para el Periodo Enero-Abril 2008, en comparacién con el mismo periodo del afio
2007, se observa que todos los grupos de productos importados representan
crecimiento en valor, el grupo de productos de materias primas, registrd una tasas
de crecimiento en le valor de las importaciones 21,3%, frente al nivel observado en

el 2007, representando un tercio del valor total importado.

Los datos generados por este indicador evidencian que el Ecuador es un pais
netamente petrolero, pues de no contar con las exportaciones de petroleo, nuestra
balanza comercial seria negativa. Esto evidencia la urgente necesidad de reactivar
las economias de los demas sectores del pais, sean estos de produccion, comercio o

servicio.
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0 Connotacion Gerencial:

Amenazas:

¢ La produccién nacional de materias primas no abastece la demanda de la
industria de la construccion.
¢+ Encarecimiento de la materia prima.

« Falta de reactivacién econémica en el sector.

i) Riesgo Pais:

“El riesgo pais es un indicador econdmico que ha sido abordado académica y
empiricamente mediante la aplicacion de metodologias de la méas variada indole: desde
la utilizacion de indices de mercado como el indice EMBI de paises emergentes de
Chase-JPmorgan hasta sistemas que incorpora variables econdmicas, politicas y
financieras.”®

El EMBI se define como un indice de bonos de mercados emergentes, el cual refleja el

movimiento en los precios de sus titulos negociables en moneda extranjera.

TABLA 2.12 RIESGO PAIS
FECHA VALOR
2003 799
2004 690
2005 669
Dic-2006 920
Dic-2007 614
Mayo-2008 544

® www.bce.fin.ec
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GRAFICO 2.13. RIESGO PAIS
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Fuente: Banco Central del Ecuador.
Elaborado por: Daniel Serrano.

O Analisis de Incidencia:

Aunque el riesgo pais ha venido disminuyendo en los ultimos 3 afios sigue siendo
catalogado como alto internacionalmente, y mientras el estado no tome medidas de
accion para de alguna manera mejorar dicha calificacion, las condiciones para
invertir y para conseguir explotar la mayor produccién de nuestros servicios, se van
a ver perjudicadas por este factor que es de importante incidencia en el crecimiento

econdémico de nuestro pais.

0 Connotacion Gerencial:

Amenazas:
s+ Poca inversion extranjera, esto hace que las materias primas vy
suministros que utilizan nuestro proveedores deban ser importadas, lo

cual con lleva a un costo mas alto al adquirirlo.
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2.1.1.2. Factor Politico y Legal:

El factor politico hace un analisis de la funcion ejecutiva, legislativa y judicial, ademas de

los sectores gubernamentales del pais, tomando en consideracion todos los factores de

enlace que estan sucediendo o que estdn por suceder, y, que inciden directa e

indirectamente en el desarrollo de las actividades productivas y comerciales de la empresa.

La inestabilidad politica que se ha generado en nuestro pais no es un problema actual, si

revisamos la historia politica del Ecuador nos daremos cuenta que desde hace muchos afios

atras los golpes de estado y las dictaduras han estado a la orden del dia.

A partir de 1979 la democracia retornd al Ecuador, lastimosamente este retorno de la

democracia no fue acompafiado por la estabilidad politica que todos los ecuatorianos

anhelamos.

a) Gobernabilidad:

La gobernabilidad es un factor totalmente determinante para el desarrollo de la

sociedad que se encuentra dentro del pais, nuestro pais se ha desarrollado dentro de un

escenario de mucha inestabilidad a partir de 1979, cuando se recobro la democracia.

A partir de ese entonces la inestabilidad gubernamental ha formado parte de nuestra

golpeada historia politica.

De forma resumida, a continuacién se hace referencia a los factores que mas han

incidido en la ingobernabilidad del Ecuador:

Tabla 2.13 Gobiernos Ecuatorianos.

NOMBRE PERIODO OBRAS IMPORTANTES TIPO DE
ELECCION
Arg. Sixto Duran Ballén. 10-Ago-92 a 06-Feb-96 Periodo empanado por el conflicto Fue elegido

bélico con le Peru y la destitucion del
vicepresidente Alberto Dahik por el

desfalco de los fondos de reserva.

democraticamente

Dr. Abdala Bucaram Ortiz 10-Ago-96 a 06-Feb-97 Prohibi6 la venta de bebidas

alcohdlicas en centros nocturnos hasta

Fue elegido

democraticamente,
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altas horas de la noche.

Inicio los planes de vivienda popular
“un solo toque”.

Mochila escolar, desayuno escolar,
Viajo oficialmente al Pert con el fin
de estrechar lazos de amistad entre los
pueblos. Engrandecimiento de la
inflacion, Escasez de Energia
eléctrica, Alza del dolar y el precio del
combustible, falta de fuentes de

trabajo.

destituido por le
congreso por
“incapacidad

mental”.

Dr. Fabian Alarcén

11-feb-97 a 10-Ago-98

Llamo a consulta popular para
resolver varios temas de interés
nacional, y conformar la Asamblea
Nacional Constituyente que se encargo
de reformar la constitucion.

Continuo las conversaciones de paz
con el tema limitrofe del Peru.
Atendid los sistemas de
electrificacion, y contrato nuevos
proyectos hidroeléctricos.

Realiz6 estudios sobre la
modernizacion del estado.

Afronto econdmicamente el méas fuerte

fendmeno del nifio.

Nombrado por el
Gobierno Nacional,
y arrestado en 1999
por orden del
presidente de la corte
suprema de justicia
por estar involucrado
en el caso “pipones

del congreso”.

Dr. Jamil Mahuad

10-Ago-98 a 21-Ene-00

Firma la paz con el Pert que delimit6
definitivamente nuestra frontera.
Reconstruccion del sistema via a la
costa.

Entrega del bono solidario a personas
mas desposeidas.

Auditorias externas a los bancos para
su saneamiento y apoyo a los mismos
para fortalecerlos, creacién de la
AGD.

Reduccién del tamafio del estado.

Fue elegido
democraticamente.
No finalizo su
gobierno, fue
derrocado por grupos
indigenas, militares y

civiles.

Dr. Gustavo Noboa

22-Ene-00 a 15-Ene-03

Afianzd la dolarizacion en el pais.
Ordeno la devolucion de dinero a los
clientes perjudicados por los bancos
cerrados.

Atendid la construccion de carreteras
y caminos vecinales del pais.
Construy6 sistemas de riego para los
pueblos campesinos.

Defendi6 los derechos humanos.

Fue vicepresidente
en el gobierno del
Dr. Mahuad y lo
sucedi6 cuanto este

fue derrocado.
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Entreg6 recursos econémicos para
ayudar a los damnificados de la
erupcion de los volcanes Tungurahua
y Reventador.

Defendi6 la democracia.

Ing. Lucio Gutiérrez

15-Ene-03 a 20-Abr-05

Elevd el valor del bono solidario y
pensiones a los jubilados del IESS.
Cumplié con los municipios y
consejos provinciales.

Atendid la viabilidad de la costa.
Firmo el contrato para la construccion
de la represa Masar en el Azuay.
Facilitd préstamos a los agricultores y
comerciantes minoristas.

No tomé medidas econémicas, se
rodeo de familiares para ocupar cargos
del estado, fueron acusados de

peculado y robo de fondos publicos

Fue elegido
democréaticamente,
Levantamiento
ciudadano obligaron
a huir del palacio de

gobierno.

Dr. Alfredo Palacio

20-Abr-05 a 15-En-07

Durante este periodo no género
ninguna politica a favor del pueblo y
su desarrollo, se puede decir que es un
periodo que paso completamente
desapercibido, con excepcion de las ya
tipicas acusaciones de los sectores de

oposicion.

Fue vicepresidente

del gobierno del Ing.

Gutiérrez y lo
sucedi¢ debido a las
protestas de los
llamados forajidos,

duré 2 afios.

Ec. Rafael Correa.

15- Ene-07 finalizara 15-
Febr-2011.

Este es un gobierno de caracteristicas
populistas e inclinacién izquierdista.
En este tiempo en le poder ha
promulgado varias politicas a favor de
varios sectores del pais, ataco
frontalmente al congreso, al a élite del
pais y a la que ha denominado
partidocracia, es decir al compendio
de partido politicas tradicionales. Su
pilar fundamental en la campana fue la
instauracion de una asamblea
constituyente, a aumentado la
Participacion del estado en la renta
petrolera, duplico el fondo de la
vivienda, freno las negociaciones del
TLC, implantaron aranceles a

mercaderias importadas.

Fue elegido

democraticamente
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Con el inicio de un nuevo poder, el cual es la Asamblea Nacional Constituyente, genera
una incertidumbre grande, ya sea para los habitantes del pais como para los potenciales

inversionistas que desean establecerse en nuestro pais.

Hoy en dia mucha gente tiene la conviccion de que con este nuevo gobierno existiran los

cambios que siempre han sido ofrecidos.

O Analisis de Incidencia:

La evidente inestabilidad gubernamental no ha permito un desarrollo sostenido del
aparato productivo nacional durante los Gltimos 10 afios, los constantes cambios de
mandatarios generan un escenario que basicamente incrementa los niveles riesgo
pais y atemorizan la inversion extranjera, adicionalmente, las deficientes politicas
de estado aplicadas en el pasado, han influenciado directamente con el incremento
de la inflacion y las tasas de interés, esto ha genera incertidumbre al momento de

tomar decisiones de inversion.

Actualmente, el establecimiento de la Asamblea Nacional Constituyente crea
expectativa en el sector productivo, por un lado, se pretende reestructurar el manejo
politico del pais, incentivar la produccion, salvaguardar el bienestar de las clases
sociales menos favorecidas y pronosticar un mejor futuro para el Ecuador, pero por
otro lado resultan inciertas y desconocidas aun las reformas que se piensan plantear
para conseguir los objetivos , mas aun cual sera su incidencia dentro del sector de la

construccion.

0 Connotacion Gerencial:

Amenazas:

+¢ Inestabilidad gubernamental.

¢ Lento desarrollo del aparato productivo nacional.
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¢+ Incertidumbre en los inversionistas nacionales y extranjeros.

b) Seguridad Juridica:

En teoria, la seguridad juridica la constituyen un conjunto de normas generadas por el
estado con el afan de trasparentar toda actividad en la que incurre una persona u
organizacion sea esta de caracter comercial o no, delineando campos de accion para asi
salvaguardad la integridad fisica y moral de los involucrados al mismo tiempo

garantizandoles libertad y autonomia.

Desgraciadamente, las caracteristicas del sistema judicial de nuestro pais ha
evidenciado la carencia de seguridad juridica, pues este, no practica criterios de
igualdad o equidad y generalmente inclina su balanza al mejor postor actuando en
funcién de salvaguardar intereses particulares. Al parecer, los codigos de ley en la
actualidad son obsoletos pues las normativas pueden ser interpretadas de mil y un
maneras dependiendo del beneficio, conveniencia y capacidad econdmica de los

interesados.

La inseguridad juridica en la que vivimos inmersos ha dificultado enormemente el
crecimiento econdémico del Ecuador.

La falta de cumplimiento de contratos, la interpretacion a conveniencia de la ley y por
sobre todo la corrupcidén en muchos organismos estatales, genera mucha inestabilidad y

recesion en casi todos los procesos productivos y comerciales.

Normativas de control tributario:

Al manejarse la empresa bajo la figura de Persona Natural Obliga a llevar contabilidad,

esta debe cumplir las siguientes obligaciones tributarias:

= Declaracién de Impuesto a la Renta.
= Declaracion de Retenciones en la Fuente.
= Declaracion mensual del IVA.
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Impuesto a la Propiedad.

Asi mismo, todos los empleados de la empresa se encuentran asegurados al Instituto

Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS), por lo que se pagan todas las remuneraciones

estipuladas por la ley.

Los permisos y autorizaciones de construccion con las cuales la Inmobiliaria “Madeira

S.A.” se rige son:

Licencia de construccion de edificaciones.

Documentacién exigida por la Municipalidad.

Aprobacion del sistema de prevencién y Control de Incendios.

Compra de conexiones de agua potable y alcantarillado.

El pago de tasas y contribuciones tanto a los Colegios profesionales como al
Municipio Pago y contribuciones a instituciones como las empresas de

agua, alcantarillado y otras.

(ANEXO 1)

O Analisis de Incidencia:

Los altos niveles de inseguridad juridica en un pais, dificultando el desarrollo de

varios procesos productivos. Lamentablemente, la inseguridad juridica en lugar de

dar indicios de erradicacion, se propaga cada dia mas.

Un pais como el nuestro, en constante busqueda de nueva inversiéon nacional y

extranjera, no se puede dar el lujo de tener una inseguridad juridica.

Verdaderamente la corrupcién ha incrementado los niveles de inseguridad juridica

en el pais, en consecuencia, se ha generado en la poblacion el rechazo a los

organismos del estado donde se presenta este fendmeno, rechazo que puede generar

conflictos que a la larga desembocan en marchas, movilizaciones o paralizaciones

de actividades que evidentemente detienen el crecimiento econémico nacional.
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Una de las causa mas trascendentales se deben a nivel popular cuando los
empresarios o0 duefios de negocios, no cumplen con reglamentos y permisos en cada
uno de sus sectores, y a nivel tributario no declaran o pagan sus impuestos, este
fendmeno es bastante frecuente, ya que buscan la manera de evadir el

cumplimiento y pago de sus obligaciones.

0 Connotacion Gerencial:

Oportunidades:

% Cumplimiento de permisos municipales y tributario, regula una

competencia mas leal entre el sector constructor.

c) Relacién Estado — Sociedad:

Se debe tener en cuenta que el Estado y la Sociedad practican una relacion de mutua
colaboracién. Mientras que la Sociedad cumple leyes y paga impuestos, el Estado esta
obligado a facilitarle un nivel de vida respetable, garantizando el cumplimiento de
todos sus derechos. En consecuencia, se puede decir que la relacion Estado — Sociedad
analiza los indices de aceptacion o popularidad que tienen las funciones estatales
dentro de una sociedad y estudia el concepto que la ciudadania tiene sobre el estado,

sus funcionarios y organismos gubernamentales.

Gracias a la inoperancia de los gobiernos anteriores en los ultimos afos, se ha
generado una brecha muy grande entre los funcionarios del Estado y la poblacion, llena

de odio y desconfianza.

O Analisis de Incidencia:

Tomando en consideracion el desfavorable escenario politico del que ha formado
parte de la sociedad ecuatoriana los Gltimos afios, las entidades gubernamentales y

sus funcionarios han perdido toda clase de credibilidad y por ende su popularidad.
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El Estado deberia dedicarse a realizar negociaciones que beneficien a todos los
ciudadanos y no solo a unos grupos pequefios de burdcratas. Asi como también
deberd generar una proteccion a las empresas nacionales y atraer la inversion

extranjera en pocas magnitudes.

El estado ha descuidado el apoyo al industria de la construccion, desacelerando su
crecimiento en forma notable. Se han implantado politicas fiscales que reducen
considerablemente la rentabilidad de las empresas y no se ofrecen escenarios de
produccion y comercializacion que incentiven la reinversion de utilidades. Todos
estos problemas han generado un distanciamiento evidente entre el estado y la

sociedad.

0 Connotacion Gerencial:

Oportunidades:

¢+ Proyectos por parte del gobierno para solucionar los problemas en varios
sectores productivos del pais.
s Mayor apertura al didlogo entre el gobierno, productores vy

consumidores de insumos y materias primas.

2.1.1.3. Factor Social:

El Ecuador esta catalogado por organismos internacionales como uno de los paises con
mayores niveles de desigualdad social en Ameérica Latina, que de por si es la region menos
equitativa del mundo. Esto es un reflejo de las grandes diferencias sociales entre ricos y
pobres. Esta situacion deberia impulsar a los gobiernos a que designen mayores recursos
para el gasto social, intentar de esta forma mejorar la calidad de vida de los sectores méas

vulnerables para que puedan en el futuro reducir la desigualdad existente.
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El factor Socio-Cultural se encarga de andlisis de las caracteristicas demograficas
generales y especificas de grupos determinados.

Se puede establecer como condiciones socio-culturales al estado general de los valores
sociales dominantes en aspectos tales como los derechos humanos y el medio ambiente
natural, las orientaciones en educacion y las instituciones sociales relacionadas con ella, asi

como los patrones demograficos, etc.

a) ldiosincrasiay Costumbres:

Se puede definir a la idiosincrasia como al conjunto de valores heredados que definen o
norma el comportamiento de un grupo social. Tanto la idiosincrasia y las costumbres
pueden estar determinadas por diversos factores como sociales, religiosos o culturales.
Este conjunto de factores que determinan o dan lineamientos al comportamiento de las

personas y por ende a las caracteristicas de consumo de los pobladores de una region.

O Analisis de Incidencia:

Cambiar las costumbres de una poblacion es muy complicado, sobre todo cuando
vivimos de las tradiciones acarreadas desde hace varios afios, pero todo se puede ir
cambiando, poco a poco, sobre todo pensando en un mundo competitivo: debemos
cambiar las actitudes para estar involucrados dentro de esta nueva tendencia.

0 Connotacion Gerencial:

Oportunidades:

« Involucrarse con las nuevas tendencias del mercado de acuerdo a las

direcciones donde apunten los rasgos culturales.

b) Migracion.

La fuerte ola migratoria registrada en los Ultimos afios y la generada en épocas

anteriores, ha provocado un aumento en los ingresos por dolares al pais (mas de 1,5
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millones de ddlares), como una fuente importante de recursos que ha fortalecido la
demanda para el sector inmobiliario en los ultimos afios. La primera “ola migratoria”
cuyo origen se gener6 mayoritariamente de la sierra ecuatoriana y parte de la costa,

tuvo como destino final predominante los Estados Unidos de Norteamérica.

0 Connotacion Gerencial:

Oportunidades:

%+ Los bienes inmuebles son los productos preferentes y prioritarios para
los emigrantes.

« Alto interés en la inversion del mercado inmobiliario

c) Desempleoy Subempleo:

El desempleo es el estado de inactividad laboral de una persona, generado muchas
veces por fallas estructurales (fallas en lo modelos econémicos), al igual que por

efectos de crecimiento poblacional y, en otros casos, por voluntad propia.

El subempleo es el porcentaje de empleados que trabajan ocasionalmente, o llamados
también de la industria informal, es decir que no tiene como horario un minimo de

horas de cumplimiento diario.

TABLA 2.14. DESEMPLEO Y SUBEMPLEO
ANO | % DESEMPLEO % SUBEMPLEO
2004 11 42.6
2005 9.71 47.3
2006 9.98 47.6
2007 7.5 46.64
2008 7.93 46.9
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O Analisis de Incidencia:

La variacion que muestra el indice de desempleo ha sido favorable en estos ultimos
afios, ya que se ha registrado una baja del 11% al 7.50% hasta finales del 2006, lo
que quiere decir que mas habitantes del Ecuador estan encontrando la posibilidad
de tener un trabajo, aunque en el ultimo trimestre del 2008 a aumentado en 7,93%
que sigue siendo una tasa baja a comparacion de otros periodos.

Esta cifras todavia son de anélisis dado que a pesar de que muchas personas han
salido del pais a buscar una oportunidad de trabajo, con el fin de enviar las remesas

a sus hogares, este indice a tenido una tendencia a la alza en el ultimo periodo.

El subempleo presenta cifras que llaman la atencion, ya que se han registrado alzas
considerables: en el 2004 se tiene el 42.60%, mientras que para el primer trimestre
del 2008 se habla de un 46.9%.
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0 Connotacion Gerencial:

Amenazas:

¢+ El crecimiento de los niveles de desempleo y subempleo limitan el poder
adquisitivo de la poblacion.

¢+ Perdida de mano de obra calificada por factores migratorios.

2.1.1.4. Factor Tecnoldgico:

El factor tecnolégico hace referencia a los varios adelantos en cuestion tecnologia
(maquinaria, materiales, procesos), que inciden o pueden tener incidencia directa en los

procesos de la inmobiliaria.

a) Adelantos y Aplicaciones:

El tema de la tecnologia es muy importante dentro de una empresa, ya que hoy en dia
existen adelantos que permiten facilitar el trabajo a los integrantes de una empresa, Y,
sobre todo, dar una respuesta rapida a los clientes y que estos queden satisfechos con el

servicio que se pueda ofrecerles.

En la empresa, la tecnologia ha ayudado a que exista una comunicacion frecuente con
los proveedores y, a su vez, con los clientes para de esta manera solucionar con
brevedad todos los problemas que existan.

A continuacion se detalla la maquinaria, equipos de construccién y sistemas
informéticos administrativos que se tiene acceso y pueden ayudara al gestion de la

empresa.
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= Sjistemas de Informacion Administrativos.

ODEON

Un sistema de Gestién y Administracion en el Sector de la Vivienda, es un software
especifico para el sector de la promocién inmobiliaria y construccién que va
encaminado a conseguir un alto rendimiento y control de gestion interna.

Es multiusuario, con diferentes perfiles de accesos a los mddulos del programa, esta

compuesto por los siguientes médulos:

Maodulo de Promociones:

Gestion de promociones en los ambitos administrativo, técnico, hipotecario,
urbanistico. Costes de Edificabilidad, Hipotecas, Datos Superficiales, Planos, Gestion
de Reservas, Cuadro de Amortizacion de Prestamos, Gestion de Contratos de Compra-
Venta, Rentabilidad por Elemento Individual y por Promocion, Seguro del Promotor,
Memorias de calidades, Libro del Edificio, Estatutos de Comunidad, Comisiones por

Venta.
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Maodulo de Inmobiliaria:

Gestion de alquileres, contratos, facturacién automatica, tipos de inflacion y precios.
Alta de Elementos Individuales en régimen de arrendatario, Gestion de Alquileres y de
Contratos de Arrendamiento, Formalizacion de Recibos e Impresion automatica de los

mismos, Generacion automatica de Facturas, Revision y ajustes de inflacion.
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Maodulo de Contabilidad:

Financiera y Analitica adaptada a las normas especificas del sector. Gestion Contable
Automatica adaptada al sector, Asientos Predefinidos, Extractos de Cuentas, Balances
y Cuentas Anuales, Cuentas de Explotacion, Libros de IVA, Gestion de Activos Fijos y
Amortizaciones, Prevision de Cobros y Pagos, PGC adaptado a las empresas de
promocion inmobiliaria, Gestion por Centros de Costes y Canales Contables,
Financiera y Analitica, Cierres Automaticos
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Mddulo de Facturacion:

Control de facturas emitidas (Clientes y Deudores) y recibidas (Proveedores y
Acreedores).

Facturas Libres y Directas a Clientes, Deudores, Proveedores, Contratistas y
Acreedores, Facturas asociadas a los contratos de Compra-Venta, Facturacion de
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Avances y Certificaciones de Obra, Facturacion Masiva, Politicas de IVA Diferido,

Asientos automaticos enlazados con Contabilidad.
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Maodulo de Tesoreria:

Emision e Impresion de Formas de Pago: contado, transferencias, cheques, pagarés,
recibos y letras, Emisién Libre de Efectos, Facturacion Automatica, Criterios multiples
de busqueda y filtrado, Operaciones de Cartera: Cobros-Pagos, Remesas, Devoluciones

y Renovaciones.
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Médulo de Presupuestos:

Alta de Plantillas por Centros de Coste, Certificacion de Obras, Desglose de Epigrafes
de obra por plazos de ejecucion, ordenes de prioridad, personal responsable y estados
del mismo, Gestion de Presupuestos, Traspaso automatico de presupuestos a Excel,
Estudios Comparativos y de Viabilidad, Analisis de Desviaciones, Informe Econémico

y de Control de Obra y Proyecto, Enlace Automatico desde Contabilidad y Facturacion.
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» Magquinaria de Construccion.

Fuente: www.indalnova.com
Elaborado por: Daniel Serrano

CONCRETERAS DE UN SACO

MODELO CUS-350

Largo: 200 ancho // 1300 alto // 1700 peso sin motor 300 kg.
Tambor: Lamina de 4 mm. reforzado

Capacidad de mezclado 350 Lts., efectiva: 280 Lts.

Tiempo minimo de mezclado: 1,5 min., llantas rin 13 U opcionales
Acoplada a motor Briggs & Stratton americano de 10 HP., a gasolina
Acoplada a motor Briggs & Stratton Vanguard de 9 HP.

Acoplada a motor eléctrico Weg de 5 HP. monofasico 220 volts.

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS.
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ELEVADORES
ELEVADORES TIPO PLUMA MOD.

e  Capacidad de carga: 150 Kg., a doble ramal 300 Kg.
CE-300 e Radio de giro variable 360 grados
e  Largo Util de cable 30m.
e Acoplado a motor Briggs & Stratton americano de 10 HP
) e Acoplado a motor Briggs & Stratton Vanguard 9 HP
. e Acoplado a motor eléctrico cerrado 5 HP monofésico 220 Volts.
BLOQUERAS INDUSTRIALES
BLOQUERA INDUSTRIAL MOD. T/3-
o Molde para bloques (10x20x40) cuatro blogques por parada.
D-15 e Molde para bloques (15x20x40) tres blogues por parada.
e  Molde para bloques (20x20x40) dos bloques por parada.
e Molde para adoquines Standard, cuatro adoquines por parada.
E e Motor eléctrico Weg monofasico cerrado 2HP, 1800 RPM, 220 Volts.
VIBRADORES
VIBRADOR A GASOLINA MOD.
CVvC/BB-38
Acoplado a motor Briggs & Stratton de 5.5 HP
Sonda flexible de goma con entretela y malla de acero de 5 M., y
botella de 40 mm. de vacio.
Volumen de vibrado 9.3 M3/hora
Frecuencia 12000 vibraciones/minuto.
COMPACTADORES
COMPACTADOR DE TERRENO MOD e Frecuencia de vibracion: 5100 vibraciones / minuto
' e Capacidad centrifugas: 1600 Kp (3500 Lbs)
C/T-CB15 e  Capacidad de compactacion: 381 mm. (15plg)

e Dimensiones: Placa base: 560 x 440 mm

e Peso sin motor: 125 Kg.

e Altura en manubrio 880 mm.

e  Acoplado a motor a gasolina Briggs & Stratton Vanguard de 9 HP de

3600 RPM

La méquina viene equipada con embrague y acelerador manual, lo que
permite, al desacelerar el motor, seguir funcionando sin producir
vibracion en la maquina.

BOMBAS DE AGUA

Acopladas a motor eléctrico y con motor a gasolina
De succion y sumergibles.

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS.
INGENIERIA COMERCIAL.

69




De caudal y de presion
Con una amplia gama de didametros de succion y descarga
Potencias que oscilan entre 2 HP y 20 HP

= Equipos de Construccion.

Fuente: www.cadasma.com
Elaborado por: Daniel Serrano

GENERADORES

Variedad de Generadores eléctricos acoplados a
motores Briggs & Stratton

MOTORES A GASOLINA

Motores Briggs & Stratton a gasolina, de eje
horizontal y vertical para todos los usos desde 3 HP
a24 Hp

MOTORES ELECTRICOS

Motores Weg
Monofasico y trifasico desde 0.5 HP a 20 HP
Motores USA.

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS.
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ANDAMIOS METALICOS
ANDAMIOS MODULARES MOD.
CAM-150

Tubos reforzados, pintados con antioxidante

| Cada piso incluye dos modulares de 1.50 m. dos
) y pares de crucetas.
;! Existen varios modelos

Fuente: www.cadasma.com
Elaborado por: Daniel Serrano

O Analisis de Incidencia:

El factor tecnoldgico es muy importante ya que gracias al desarrollo de este, se dan
grandes avances en las empresas, con una tecnologia adecuada se sistematiza los
procesos, los que minimiza los costos, y se mejora el trabajo tanto en tiempo como
en calidad, siendo este un factor muy importante para brindar un excelente servicio
y sobre todo satisfacer las necesidades de nuestros clientes.

0 Connotacion Gerencial:

Oportunidades:

¢+ Accesibilidad a la tecnologia para la creacion de nuevos servicios para la
empresa, fuerza de ventas y consumidores.

X/

s+ Acceso a informacion sobre los adelantos tecnoldgicos que tiene la
industria constructora.
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b) Telecomunicaciones:

e Telefonia: es de suma importancia ya que nos permite mantener la comunicacion
ya sea con proveedores, con clientes y con miembros de la organizacion.

e Internet: medio con el cual la empresa se ayuda para realizar las negociaciones
con los proveedores y de la misma manera acceder a innovaciones que realizan las

mismas.

0 Connotacion Gerencial:

Oportunidades:

%+ Acceso a medios de telecomunicacion adecuados para las actividades de

la empresa.

2.1.1.5. Factor Ambiental:

El factor ambiental es un tema bastante discutié en la actualidad, debido a los efectos
que el calentamiento global esta trayendo consigo, poco a poco se van notando cada
vez mas las consecuencias de la contaminacion y esto ha obligando a las autoridades a
tomar medidas correctivas urgentes. En paises mucho mas desarrollados que el nuestro
las empresas se ven en la obligacion de cumplir con normativas muy estrictas a favor

del medio ambiente, cosa que en nuestro pais esta lejos de suceder.

De forma puntual se puede decir que el factor ambiental esta relaciona con el cuidado

del medio ambiente en el lugar donde la empresa realice sus actividades.

O Analisis de Incidencia:

La construccion, al igual que otras actividades humanas de nuestra sociedad, ha
provocado un grave deterioro del entorno e incluso de la salud. Las edificaciones

son responsables de més de la cuarta parte de la voraz ansia mundial de madera, de
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cerca de un tercio de su consumo energético y de una sexta parte del consumo
hidrico del planeta.

Dentro de las actividades industriales, la construccién es la mayor consumidora,
junto con la industria asociada, de recursos naturales y una de las principales
causantes de la contaminacion atmosférica. Los edificios consumen entre el 20 y el
50% de los recursos fisicos segun su entorno, siendo la obra publica la que mas
materiales consume. Asi, se calcula que por cada metro cuadrado de edificio
construido, se gastan aproximadamente casi tres toneladas de materiales

Por ello, la utilizacién de materiales de construccion con un menor impacto

ambiental y que no contengan elementos toxicos o peligrosos es fundamental.

0 Connotacion Gerencial:

Amenazas:
¢+ La creacion de leyes ambientales pueden incurrir en el incremento de los
costos de produccion de la empresa.

X/

«» Problemas de humedad en las viviendas, dado las fuertes lluvias.

2.1.1.6. Factor Demografico:

a) Poblacion Total y Poblacion Econdmicamente Activa:

La Poblacion Total, como su nombre lo indica abarca todos los habitantes de
determinada region, sin hacer distincion de ningln tipo. Por su parte, la Poblacion
Economicamente Activa (PEA) la componen individuos capacitados fisica y

legalmente para ejercer actividades laborales de cualquier tipo.
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TABLA 2.15. POBLACION VS. PEA
POBLACION PEA EN
ANO EN MILLONES MILLONES
2002 12660 5788
2003 12842 5960
2004 13026 6132
2005 13215 6304
2006 13408 6476
2007 13676 6564
2008 13782 6753

GRAFICO 2.15. POBLACION Y PEA
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O Analisis de Incidencia:

Fuente: INEC.
Elaborado por: Daniel Serrano.

La poblacién econdmicamente activa es poca en comparacion a la poblacion total

del pais, no representa ni el 50% de los habitantes de Ecuador, causando de esta

manera el que muchas familias no tengan ingresos para poder vivir.

Una de las causas que puede incrementar el desempleo es el crecimiento de la

tecnologia reflejado en maquinas que reemplazan la mano de obra, un fendmeno

gue no se puede combatir ya que la innovacién esta entrando con gran fuerza en el

pais.
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Las plazas de trabajo son escasas, debido a que generalmente existen
estancamientos del personal dentro de las empresas, y éstas se sienten con

seguridad de tener el trabajo que poseen.

0 Connotacion Gerencial:

Oportunidad:

+ Disponibilidad de fuerza laboral y de ventas calificada.

Amenazas:

¢ Incremento del desempleo por las innovaciones tecnoldgicas.

¢+ Perdida del poder adquisitivo de las personas.

b) Estilos de Viday Clases Sociales:

Un estilo de vida es la manera en que vive una persona (0 un grupo de personas). Esto
incluye la forma de las relaciones personales, del consumo, de la hospitalidad, y la
forma de vestir. Una forma de vida tipicamente también refleja las actitudes, los

valores o la vision del mundo de un individuo.

El analisis de las clases sociales en una determinada sociedad implica establecer, en
forma previa, su caracterizacion, en otros términos, su formacion econdémico-social,

porque de ello se desprenden las clases, capas y sectores sociales existentes.

Los quintiles que conforman el analisis de las clases sociales fueron formuladas como:
Q1, siendo este el 20% de los individuos mas pobres, Q2 personas con un nivel de
pobreza considerable y asi sucesivamente hasta llegar al Q5 que son las personas

considerados como ricos.
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TABLA 2.16. INGRESO TOTAL DE LOS HOGARES

INGRESO QUINTILES
Q1 Q2 Q3 Q4 Q5
Renta Primaria 79.60% | 84.10% | 85.10% | 84.20% | 90.80%
Renta de la Propiedad 2.60% 2.80% 3.10% 3.70% 3.90%
Transferencias Comerciales 17.80% | 13.10% | 11.80% | 12.20% 5.30%

GRAFICO 2.16. INGRESO TOTAL
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Fuente: INEC.
Elaborado por: Daniel Serrano.
Tabla 2.17. GASTO TOTAL DE LOS HOGARES
GASTO QUINTILES
Q1 Q2 Q3 Q4 Q5

Alimentos 53.90% 55.60% 53.70% 49.20% 39.80%
Vestido 2.40% 2.40% 2.90% 3.10% 3.50%
Vivienda 13.00% 12.70% 12.40% 12.50% 14.70%
Muebles y enseres 4.50% 4.30% 4.70% 5.10% 6.10%
Salud 8.80% 8.30% 8.10% 8.40% 7.20%
Transporte 7.60% 6.70% 7.20% 9.50% 15.10%
Educacion 4.70% 4.50% 4.60% 5.00% 4.90%
Otros Gastos 5.20% 5.50% 6.30% 7.10% 8.50%
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GRAFICO 2.17. GASTO TOTAL DE LOS HOGARES
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Fuente: INEC.
Elaborado por: Daniel Serrano.

O Analisis de Incidencia:

En los cuadros analizados anteriormente se muestra una gran brecha que existe
entre el quintil 1y el quintil 5, es decir la diferencia entre los ingresos y los gastos

de los quintiles mencionados.

Debido a los bienes que ofrece la empresa se puede decir que estan dirigidos a las
personas que se encuentran entre los quintiles 1 y 5, y tomando en cuenta que

gastan alrededor de un 12 al 15% en vivienda.

0 Connotacion Gerencial:

Oportunidades:

s Amplitud del mercado en el sector constructor.

2.1.2. Micro Ambiente:

Se entiende como micro ambiente al entorno inmediato que rodea a la empresa, factores

que la empresa esta en capacidad de controlar y a través de su control se estimar cambios a
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futuro. Este analisis de micro ambiente, se puede basar en las 5 fuerzas de Porter, que es un
modelo, propuesto en 1980 por Michael E. Porter en su libro Competitive Strategy:
Techniques for Analyzing Industries and Competitors, y CONnsiste en considerar cinco
fuerzas que determinan las consecuencias de rentabilidad de un mercado a largo plazo.
Este modelo pretende evaluar los objetivos y recursos de la empresa frente a las siguientes
cinco fuerzas que rigen la competencia industrial.

Grafico 2.18. Fuerzas que guian a la competencia.

Rivalidad entre los
competidoresdela
industria

.;s“t_.n
Poder negodar |

Fuente: http://ricoverimarketing.americas.tripod.com
Elaborado por: Daniel Serrano.

2.1.2.1. Proveedores.

Proveedores son todas aquellas empresas que se encargan de proporcionar bienes y
servicios para la inmobiliaria de acuerdo a las necesidades que se presenten, al tratarse de
una empresa constructora su mayor demanda esta enfocada en la compra de materiales de
construccion, alquiler de equipos para la construccion, materiales para acabados, mano de

obra entre los mas importantes para su correcto funcionamiento.

Dentro de los proveedores de la Inmobiliaria “Madeira S.A.” podemos citar:
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Tabla 2.18. Proveedores.

PROVEEDORES - CONTRATISTAS PRINCIPALES

NOMBRE IDEM DETALLE
ACERIADEL ECUADOR CA ADELCA FR Material (Hierro - Mallas - Vigas)
AGLIAR GALEAS SEGUMDO HUMBERTO FR Material (Vigas de Madera)
ALTADI 3.4 CT Provision e instalacion de alfombra
AMDRADE MIGLEL ERMEL PR Alquiler de tableros para encofrados
ALISTRAL AMDIMA S A FR Limpeza de Obra
BAQUERD PALILIMNA CT Provision e instalacion de aluminio y vidrio
BOMBOM CAIZALITIN JORGE EDUARDO SCT Mano de Obra Pintura
CACHIPUENDO CUASCOTA JOSE VICEMTE SCT Mano de Obra Albanileria
COCEN COMERCIAL CENTRO CT Frovision e instalacion de Puertas Interiores
COMEMALCO CIALTDA PR Material para Acabados (Griferia)
COMNSTRUACABADOS CIA. LTDA. FR Material para Acabados (Griferia)
CLUEVA SANDOBALIM SEGUNDO RAMIRO SCT Mano de Obra Electrico
CLUEVAS MOLINA CARLOS REME CT Provision e instalacion de Puertas Exteriores
CLUMUHAY CHICAIZA SEGUNDO GUILLERMO SCT Mano de Obra Plomeria
DECOR ACTIVE S A CT Provision e instalacion de Muebles Exeriores
DEMACON ClA. LTDA. CT Provision e instalacion de ceramica - cubiertas
ELECTROCABLES C.A. PR Material electrico
ELIE HAJ1 BOUTROS PR Material general para la construccian
EMEMAC CIALTDA FR Alquiler Equipos
ERCAMPO S A CT Redes telefonicas v Electricas
EXPOCOLOR S.A PR Material Pintura
HORMIGOMNERA AMDINA S.A. PR Hormigon Premezclado
INDUBLOCK CIA LTDA FR Adoguin exterior
JARAMILLO CAZAMAS JUAN GABRIEL CT Chras Exteriores
LAGLAGLUANO PILLAJO FERMANDO RALIL SCT Mano de Obra Albanileria
MACUIMARIA CIALMACO CIA LTDA FR Alquiler Equipos
MITE MUEZ JUAM JES, S FR Material Pintura
PAMTOJA POZ0 AMA MERCEDES CT Provision e instalacion de Piso Flotante
PREFABRICADOS Y EQUIPOS S.A. PR Material (Bovedillas - viguetas)
CUILACHAMIMN CONDOR WILLIAM PATRICIO PR Material (Bloques)
SECOYA S A PR Alquiler Equipos
S HIDROMERCADO FR Material (Tinas)
TESPECON CIALTDA, PR Aditivos Hormigon
TUPIZA COLLAGUAZD JOSE MAMUEL SCT Mano de obra Exterior (Jardineria)

Elaborado: Daniel Serrano

PR = Proveedor
CT= Contratista
SCT= Subcontratista

Con finalidad consultar la relacion que tiene los proveedores con la Inmobiliaria “Madeira
S.A.”, se realizo la siguiente encuesta, la cual fue contestada de la manera mas objetiva.

A continuacion se presentan los resultados del censo a los proveedores de la Inmobiliaria
“Madeira S.A.”, obtenidos a través de dicha encuesta.

(Anexo 2)
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1. Como califica a la Inmobiliaria “Madeira S.A.”como cliente:

Resumen
A Regular 14 41.18%
B Buena 16 47.06%
© Muy Buena 4 11.76%

O Muy Buena 120kExcelente 0%

B Buena 47%

O Regular 41%

1. Como califica ala Inmobiliaria "Madeira S.A." como cliente:

o Regular
B Buena
0 Muy Buer

0 Excelente

GRAFICO 2.19

Elaborado: Daniel Serrano

El 47% de los proveedores califica como buen cliente a la Inmobiliaria, existe un

considerable porcentaje para regular, y un bajo porcentaje para muy buena y

excelente de 12% y 0% respectivamente, lo que se considera como una amenaza de

impacto alto.

2. El tiempo de entrega del pedido que realiza la empresa:

Resumen
A Inmediato (24 horas) 19 55.88%
B Mediato (8 dias) 6 17.65%
© Demorado (mas de 8 dias) 9 26.47%
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2. Htiempo de entrega de pedido que realizalaempresa:

Demorado (masde 8dias), 26.47%

Inmediato (24 horas), 55.88%

Mediato (8dfas), 17.65%

O Inmediato (24 horas)
@ Mediato(8dias)

0O Demorado (masde 8 dias)

GRAFICO 2.20

Elaborado: Daniel Serrano

El 56% de los proveedores dicen entregar los pedidos de manera inmediata en un

maximo de 24 horas, lo cual constituye una oportunidad de impacto medio.

3. Los pedidos que realiza la empresa son devueltos por errores o fallas:

Resumen
A Siempre 0 0.00%
B Ocasionalmente 9 26.47%
© Nunca 25 73.53%

Siempre, 0.00%

Ocasionalmente, 26.47%

Nunca, 73.53%

3. Los pedidos que realiza la empresa son devueltos por errores o fallas:

@ Siempre
@ Ocasionalmente
O Nunca

GRAFIC0O 2.21
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De acuerdo a los proveedores, el 26% menciona que sus productos ocasionalmente

han sido devueltos por fallas o errores, lo cual constituye una amenaza de bajo

impacto.

4. El precio de sus productos los considera:

Resumen
A Altos 6 17.65%
B Medios 19 55.88%
© Bajos 9 26.47%

Bajos, 26.47%

4. El precio de sus productos los considera:

Altos, 17.65%

Medios, 55.88%

= Altos
m Medios
O Bajos

GRAFICO 2.22

Elaborado: Daniel Serrano

El 56% de los proveedores considera al precio de sus productos en un nivel medio

con respecto a su competencia, lo cual es una oportunidad de impacto medio.

5. Lacalidad de sus productos los considera:

Resumen
A Excelente 34 100.00%
B Bueno 0 0.00%
© Malo 0 0.00%
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Bueno, 0.00%

Excelente, 100.00%

5. Lacalidad de sus productos los consireda:

@ Excelente
m Bueno
0O Malo

GRAFICO 2.23

Elaborado: Daniel Serrano

El 100% de los proveedores dicen entregar productos de excelente calidad a sus

clientes, lo cual se considera como una oportunidad de impacto alto.

6. EIl periodo de tiempo que otorga a la empresa para el pago es:

Resumen
A Al Contado (hasta 8 dias) 8 23.53%
B Crédito (15 dias) 3 8.82%
© Crédito (30dias) 23 67.65%
D Crédito (mas de30dias) 0 0.00%

Crédito (mésode?,odias), Al Contado (hasta 8 dias),
0.00% 23.53%

Crédito (15 dias), 8.82%
Crédito (30dias), 67.65% ( ) ’

6. El periodo de tiempo que otorga al a empresa para el pago es:

@ Al Contado (hasta 8 dias)
m Crédito (15 dias)

O Crédito (30dias)

0O Crédito (mas de30dias)

GRAFICO 2.24

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS.
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El 68% de los proveedores otorgan a la Inmobiliaria “Madeira S.A.” un periodo de

pago a crédito de 30 dias, lo cual constituye una oportunidad de impacto medio.

7. La forma de pago convenida con la Inmobiliaria “Madeira S.A.”es calificado:

Resumen
A Adecuada 23 67.65%
B Poco Adecuada 8 23.53%
© Nada Adecuada 3 8.82%

7. Laforma de pago convenida con lainmobiliaria es calificada:

Nada Adecuada, 8.82%

Poco Adecuada, 23.5
o Adecuada

B Poco Adecuada

O Nada Adecuada
Adecuada, 67.65%

Elaborado: Daniel Serrano

GRAFICO 2.25

El 68% de los proveedores piensan que la forma de pago convenida es la adecuada,

lo que se considera como una oportunidad de impacto medio.

8. Los pagos que realiza a usted la Inmobiliaria “Madeira S.A.” son en los plazos

convenidos:

Resumen
A Si 16 47.06%
B NO 18 52.94%
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8. Los pagos que realiza a usted la Inmobiliaria son en los plazos convenidos:

Sl, 47.06%

[=RS1]
m NO

NO, 52.94%

Elaborado: Daniel Serrano

GRAFICO 2.26
El 53% de los proveedores atribuyen que la inmobiliaria no cumple sus
obligaciones en los plazos convenidos, lo que se considera como una amenaza de

alto impacto.

9. Laentrega de sus productos la realiza a través del sistema:

Resumen
A Puerta a Puerta 23 67.65%
B Flete contratado por la Inmobiliaria 9 26.47%
© Flete contratado por el proveedor 2 5.88%
D El cliente retira los productos 0 0.00%

9. Laentrega de sus productos larealiza a travéz del sistema:

Flete contratado por el

0
proveedor, 5.88% El cliente retira los

Flete contratado por la d 0s+-0.00% @ Puerta a Puerta
Inmobiliaria, 26.47%

m Flete contratado por la Inmobiliaria
O Flete contratado por el proveedor

Puerta a Puerta, 67.65% 0O El cliente retira los productos

Elaborado: Daniel Serrano

GRAFICO 2.27
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Inmobiliaria “Madeira S.A.” recibe los productos desde almacén a bodegas de cada
proyecto en el 68% de sus proveedores, lo que se considera como una eportunidad

de impacto medio, ya que esto representa menos costo y tiempo.

O Analisis de Incidencia:

Analizando los datos anteriores podemos darnos cuenta que existe una relacion
buena con nuestros proveedores, en aspectos, como devoluciones por errores,
precios y calidad de los productos, forma de pago, entrega de productos tanto en
lugar como en tiempo, el unico factor que afecta a esta relacion son los plazos de
pagos convenidos.

Con los proveedores tenemos una relacién directa ya que para adquirir sus
productos no requerimos de intermediarios, tenemos un poder de negociacion alto.
El crecimiento del sector de la construccidn (PIB nacional del sector) en los ultimos
afos y en particular para el afio 2.006 con 18,3% y 14,7% para el 2.007, ha sido un

atractivo para que nuevos proveedores ingresen al negocio inmobiliario.

0 Connotacion Gerencial:

Oportunidad:

% Se cuenta con proveedores que entregan productos a tiempo y de
calidad.

% Los precios que manejan los proveedores son considerables medios
dentro del sector.

% Las formas de pago convenidas con los proveedores son consideradas
adecuadas.

% La entrega de los productos es directa, con lo cual reduce tiempo y

costos.
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Amenazas:

¢ Desconfianza por parte de los proveedores, debido al cumplimiento de
obligaciones.
« Existe una calificacion baja a la inmobiliaria por parte de los

proveedores.

2.1.2.2. Clientes.

El cliente hoy en dia es el Rey dentro del tablero, constituye la pieza clave del éxito
organizacional de cualquier negocio, sin el no existe estrategia valida ni razén de
ser de una empresa, por este motivo es fundamental analizarlo detenidamente,
tomando en cuenta cada una de las variables y factores que pueden afectarlo,
existen varios perfiles de clientes que pueden ser utilizados y analizados segun el
tipo de negocio que manejemos.

El perfil de los clientes actuales se encuentra en la tabla mostrada a continuacion:

TABLA 2.19 SEGMENTO DE CLIENTES
VARIABLE SEGMENTO
Sector Industrial Construccion, Inmobiliario.
Valor de Vivienda $52.000 a $60.000
Preferencias Calidad, garantia, durabilidad.
Nivel Econémico $1200 a $1400
M2 de Vivienda 110m2 a 120m2

Elaborado: Daniel Serrano

Los factores socioecondémicos, demograficos y sociales, las comunicaciones, la
television, el Internet, los valores, las aspiraciones del comprador, la pérdida de
poder de compra, la busqueda de una mejor calidad de vida, han producido cambios
en los factores sicograficos y conductuales del comprador que afectan al mercado
inmobiliario, lo que ha producido cambios en el tamafio de la familia, las

preferencias por determinado tipo de vivienda, los lugares preferidos para vivir, las
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preferencias en el perfil de los proyectos, los factores y cualidades de la proxima

vivienda, entre otros.

a) Clientes Actuales:

Durante estos 17 afios que la empresa lleva en el mercado ha manejado 13
proyectos inmobiliarios entre urbanizaciones, departamentos y locales comerciales,

en aspectos de estructuracién, gerencia, construccion, mercadeo y venta.

= Villa Juliana

Proyecto Realizado en 2006 - 2007
Construccion

Ciudad: Quito — Cumbaya.
Direccion: Av. Circunvalacion

16 casas.

= Conjunto Los Nopales

Proyecto Realizado en 2004 - 2005
Gerencia y Ventas

Ciudad: Quito

Direccion: Urbanizacion Santa Lucia

19 casas.

= Conjunto Misicata 2000

Proyecto Realizado en 2000 - 2001
Estructuracion y Ventas
Ciudad: Cuenca

Direccion: viaducto.

=  Centro Comercial la Manzana

Proyecto Realizado en 2003
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Estructuracion y Ventas
Ciudad: Quito
Direccion: Centro Historico

100 locales comerciales.

= Centro Comercial Pasaje

Proyecto Realizado en 2002
Estructuracion y Ventas
Ciudad: Quito

Direccion: Centro Historico

36 locales comerciales.

= Vivienda de Interés Social.

Dentro del programa del BID, con programa ABC (1998 - 2001)
Gerencia y Ventas

Jardines de Izamba: Ubicado en la ciudad de Ambato, 84 unidades de
vivienda.

Portal del Lago: Ubicado en la ciudad de Santo Domingo de los
Colorados, 150 unidades.

Pueblo Blanco del Valle: Ubicado en la ciudad de Quito, sector de
Guangopolo, 240 unidades.

" Conjunto vacacional ElI Muelle

Proyecto Realizado en 1996 - 2000
Gerencia y Ventas
Ciudad: Same

12 Departamentos - 7 casas

= Altos de Guapulo, Torre Del Soly Torre De La Cruz

Proyecto Realizado en 1995 - 1999
Gerencia y Ventas
Ciudad: Quito
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46 Departamentos y suites de lujo

= Edificio Torre Estrella

Proyecto Realizado en 1995

Gerencia y Ventas

Ciudad: Quito

Direccion: Av. Eloy Alfaro a la altura del Colegio 24 de Mayo

8 Pisos - 18 Departamentos.

= Edificio Torre Picasso

Proyecto Realizado en 1994

Estructuracion y Ventas

Ciudad: Quito

Direccion: Republica del Salvador y Portugal
12 Pisos - 20 Departamentos

= Edificio Prisma Norte

Proyecto Realizado en 1994

Estructuracion y Ventas

Ciudad: Quito

Direccion: Republica del Salvador y Portugal
12 Pisos - 70 Oficinas

=  Edificio Torre D.

Proyecto Realizado en 1993
Gerencia y Ventas

Ciudad: Quito

Direccion: Portugal y 6 de Diciembre
Direccion: Portugal y 6 de Diciembre
28 Departamentos

3 Locales comerciales
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= Edificio Colinas de Bello monte

Proyecto Realizado en 1992.
Gerencia y Ventas

Ciudad: Quito

Direccion: Portugal y 6 de Diciembre
48Departamentos

26 Locales comerciales

La empresa maneja actualmente tres proyectos inmobiliarios ubicados en el norte

de la ciudad, en el sector de carcelen:

= Elolivar

Tipo: Casas.

Direccion: Carcelén — Carretas

Ubicacion: A 500 metros del intercambiador de Carcelén, bajando por la
panamericana

Descripcion: Conjunto cerrado guardiania las 24 horas, casas en tres plantas,
con tres dormitorios, dos y medio bafos, sala, comedor, cocina, patio posterior
y un parqueadero.

Area m2: desde 98m2 a 120m2

Precio: Desde $53,000.00 hasta $60,000.00

Total Casas: 121

Casas disponibles: 11

= E|Prado

Tipo: Casas.
Direccion: Carcelén — Carretas
Ubicacion: A 500 metros del intercambiador de Carcelén, bajando por la

panamericana frente a jardines de Carcelén.
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Descripcion: Conjunto cerrado guardiania las 24 horas, casas en tres plantas,

con tres dormitorios, dos y medio bafos, sala, comedor, cocina, patio posterior

y un parqueadero.

Area m2: desde 120m?2
Precio: Desde $60,000.00
Total Casas: 21

Casas disponibles: 4

=  Matisses

Tipo: Casas.

Direccion: Carcelén — Carretas

Ubicacion: A 500 metros del intercambiador de Carcelén, bajando por la

panamericana junto al Colegio Javeriano.

Descripcion: Conjunto cerrado guardiania las 24 horas, casas en tres plantas,

con tres dormitorios, dos y medio bafos, sala, comedor, cocina, patio posterior

y un parqueadero.

Area m2: desde 90m2 hasta 117m2

Precio: Desde $60,000.00
Total Casas: 47
Casas disponibles: 31

Nivel de Ventas por Proyecto:

TABLA 2.20. NIVEL DE VENTAS AL 2008

9
PROYECTO VI\’>II(I)E -NDDEAS VI\DII(I;NDDI?A\S VIVIE{:IDAS ANEE DE' ARSI
VENDIDAS | VENDIDAS | CONSTRUCCION | RECAUDADO
OLIVAR 121 109 90.08% 85% $3,877,527.29
PRADO 21 17 80.00% 76% $277,741.00
MATISSES 47 16 34.04% 0% $222.192.80

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS.
INGENIERIA COMERCIAL.

Elaborado: Daniel Serrano
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O Analisis de Incidencia:

La cartera de clientes actuales de la empresa en relacién a los proyectos que maneja
es grande, ya que como observamos en la tabla 2.17 existe un alto porcentaje de
viviendas vendidas contra avance real de construccion, esto se debe a que el

proceso de comercializacion se realiza a través de la venta en planos.

Cada dia los clientes adquieren un mayor poder de negociacion frente al vendedor
inmobiliario, en virtud de una oferta mas amplia y variada, mayor informacion,
alternativas en fuentes de financiamiento, mayores niveles de informacion por
nuevos medios de promocion, ferias y eventos, el efecto es que el comprador tiene
mayores elementos de juicio para evaluar su proxima compra, puede seleccionar y
ademas imponer, en aspectos tales como: condiciones de precio, plazo y beneficios

adicionales, mayores que los que podia obtener afios atrés.

0 Connotacion Gerencial:

Oportunidad:

¢+ Aprovechar el mercado nacional.

++ Distinguir las preferencias del mercado en productos inmobiliarios.

b) Satisfaccion del Cliente:

Dado que los clientes son el pilar de la Inmobiliaria, es necesario conocer a través
de una encuesta, cuales son sus necesidades y nivel de satisfaccion con el producto

y servicio proporcionado por la empresa.

=  Prueba Piloto.

La prueba piloto conduce a concretar ideas y tener una base mas sélida para aplicar
el estudio final, mismo que se realiz6 en el proyecto el Olivar donde se concentra la

mayoria de sus clientes, con la aplicacion de 5 encuestas, alli se verificaron la
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funcionalidad y operatividad del instrumento. De igual forma sirvid para observar
si responde a los objetivos establecidos en la investigacion, determinando
probabilidad de aceptacion (p) o de rechazo (q), para determinar el tamafio de la
muestra.

Para determinar el tamafio de la muestra, se utilizo la muestra aleatoria simple:

ENCUESTAS

CALCULO DE LA MUESTRA

n = b"9 -
(ej L P*
Z N
} 0.8 *0.2
0.05 \° , 0802
1.96 185
=1.96
2=t n=106
N =185
g=0.2
p=0.8
e =0.05
En donde,

n = Tamafio de la Muestra.

Z = Nivel de Confianza o Margen de Confiabilidad (expresado en desviacion
estandar).

P = Probabilidad de ocurrencia del evento.

Q = Probabilidad de que no ocurra el evento. (1-P).

e = Error de estimacion (mé&ximo error permisible por unidad).

N = Poblacion Total.
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A continuacion se presenta los resultados obtenidos por las encuestas realizadas a
los clientes actuales de Inmobiliaria “Madeira S.A.”
(ANEXO 3)

1. El precio que pagé por su producto inmobiliario lo considera:

Resumen
A Alto 13 12.16%
B Medio 72 67.57%
© Bajo 21 20.27%

1. El precio que pago6 por su produco Inmobiliario lo considera:

Bajo, 20.27% Alto, 12.16%

@ Alto
m Medio
O Bajo

Medio, 67.57%

Elaborado: Daniel Serrano

GRAFICO 2.28

El precio que el cliente paga por el producto inmobiliario constituye una amenaza

de impacto medio, ya que le 68% de los encuestados considera el precio como
medio.

2. Elservicioy trato que le proporciono Inmobiliaria “Madeira S.A.” fue:

Resumen
A Excelente 30 28.38%
B Bueno 66 62.16%
© Malo 10 9.46%
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2. El servicio y trato que le proporciono Inmobiliaria "Madeira S.A." fue:

Malo, 9.46%

Bueno, 62.16%

Excelente, 28.38%

@ Excelente
= Bueno
O Malo

GRAFICO 2.29

Elaborado: Daniel Serrano

El servicio y trato que proporciona la Inmobiliaria constituye una eportunidad de

medio Impacto, debido a que el 62% de los encuestados mencionaron haber

recibido un buen servicio y trato por parte de la empresa.

3. Considera la calidad de los productos como:

Resumen
A Excelente 21 20.27%
B Buena 64 60.81%
© Mala 20 18.92%

Mala, 18.92%

3. Considerala calidad de los productos como:

Excelente, 20.27%

Buena, 60.81%

@ Excelente
m Buena
O Mala

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS.
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Elaborado: Daniel Serrano
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La calidad que proporciona la Inmobiliaria se presenta como una amenaza de

impacto alto, dado que de la totalidad de los encuestados un 61% califica como

buena, aunque los porcentajes de excelente y mala también son considerables.

4. La Inmobiliaria cumplié con los tiempos de entrega:

Resumen
A SI 36 33.78%
B NO 70 66.22%

NO, 66.22%

4. La Inmobiliaria cumplié con los tiempos de entrega:

Sl, 33.78%

oSl
mNO

GRAFICO 2.31

Elaborado: Daniel Serrano

En un 66% de los encuestados menciono que la Inmobiliaria no cumplié con los

plazos de entrega de las viviendas, lo que constituye como una amenaza de alto

impacto.

5. Laforma de pago convenida con la Inmobiliaria “Madeira S.A.”es calificado:

Resumen
A Adecuado 66 62.16%
B Poco Adecuado 36 33.78%
© Nada Adecuado 4 4.05%

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS.
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5. Laformade pago convenida con la Inmobiliaria "Madeira S.A.” es calificada:

Nada Adecuado, 4.05%

Poco Adecuado, 33.78%

Adcuado, 62.16%

@ Adcuado
m Poco Adecuado
O Nada Adecuado

GRAFICO 2.32

Elaborado: Daniel Serrano

Las condiciones de pago que establece la Inmobiliaria con sus clientes es

considerada en un 62% como adecuada, lo que constituye una amenaza de impacto

bajo..

6. La Inmobiliaria se mostro flexible al momento de solicitar requerimientos o

cambios a sus productos:

Resumen
A SI 74 70.27%
B NO 32 29.73%

NO, 29.73%

6. La Inmobiliaria se mostré flexible al momento de solicitar requerimientos o
cambios a sus viviendas:

SlI, 70.27%

(=]
mNO
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GRAFICO 2.33

Elaborado: Daniel Serrano
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El 70% de los encuestados menciono que la Inmobiliaria ha tenido una actitud
flexible con respecto a los requerimientos 0 cambios en sus viviendas, lo que se

considera como una oportunidad de alto impacto.

O Analisis de Incidencia:

Como se puede observar, la empresa ha generado una relacién buena con gran parte
de sus clientes, el mayor problema que debe afrontar la Inmobiliaria son los
tiempos de demora al momento de cumplir con el cronograma de entrega de las
casas y satisfacer con las preferencias de los clientes en calidad, garantia y
durabilidad.

0 Connotacion Gerencial:

Oportunidad:

%+ Cumplimiento a requerimientos o cambios por parte de los clientes.

¢+ Buena relacion entre cliente actual y la inmobiliaria.

Amenazas:

¢+ Falta de cumplimiento con los parametros de calidad.
¢+ Desconfianza por parte del cliente.
% Las formas de pago convenidas con los clientes no llenan sus

expectativas.

c) Clientes Potenciales:

La busca de clientes potenciales es continua, y sobre todo esta dirigida a familias
dentro y fuera del pais, con el fin de que incorporen a su patrimonio un producto

Inmobiliario. Sobre todo, clientes directos contactados por la Fuerza de ventas en las
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ferias de vivienda u otro mecanismo donde se hace conocer los productos , para este

analisis se utiliza estudios realizados por Gridcon Consultores sobre la oferta y

demanda dentro del sector constructor.

Demanda Potencial Calificada Total (D.P.C.T.)

La Demanda Potencial Calificada Total en la ciudad de Quito representa 24.154

hogares para el espectro de tiempo de 3 afos, cifra que incluye a los interesados en

adquirir vivienda al contado 7.208 y a crédito 16.946.

El comportamiento se asemeja a una curva en forma de campana, con un

importante volumen en los rangos de precio bajo y una tendencia asintética para el

intervalo superior. Su mayor tamafio se encuentra concentrado en los rangos de

precio entre USD 17.501 y USD 35.500, donde se concentra la mayor demanda por

vivienda. EI 80% de los hogares demandantes de vivienda lo hacen para viviendas

de menos de USD 35.500. En los niveles de precio superiores a los USD 120.000 la

demanda por vivienda es baja.
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DEMANDA POR RANGOS DE PRECIO
GRAFICO 2.34

Fuente: Gridcon Consultores
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PREFERENCIA DEL TIPO DE VIVIENDA A
ADQUIRIR (DEMANDA)

Dep artamenio
10.2 %

DISPONIBLE POR TIPO DE VIVIENDA
(OFERTA)

Departamento
23,2%

T, 8%

DEMANDA'Y OFERTA DE VIVIENDA

GRAFICO 2.35
Fuente: Gridcon Consultores
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DEMANDA Y OFERTA DE VIVIENDA
GRAFICO 2.36
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Indiscutiblemente el norte de Quito continla siendo la zona de mayor preferencia
para los potenciales compradores y en la cual, la oferta cuenta con un amplio
abanico de alternativas la oferta de proyectos nuevos lanzados para el sector urbano

de la ciudad, se concentra en 87% para la zona norte, frente a las zonas sur y centro,

como se presenta en el grafico 2.29.

119 2%
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PLAND CIUDAD DEQUITO - CASCO URBANO
AR

WORTE

S CENTRO
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Fuente: Gridcon Consultores

PARTICIPACION (%) ZONAS EN CASCO URBANO QUITO
GRAFICO 2.37

Cada punto no se identifica con un proyecto especifico, sino que representa los

sectores con mayor tendencia y magnitud en proyectos nuevos.
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TABLA 2.21 OFERTA Y DEMANDA DE INMUEBLES EN QUITO
PRECIO DE LA VIVIENDA (USD) DEMANDA | OFERTA
Menos de 5.000 567 0
De 5001 a 8000 645 0
De 8000 a 17500 9202 820
De 17501 a 35500 14021 3504
De 35501 a 50000 6943 3456
De 50001 a 70800 4264 3191
De 70801 a 120000 3124 3260
Mas de 120000 578 614
Total 39344 14845

Fuente: Gridcon Consultores

Elaborado: Daniel Serrano.

O Analisis de Incidencia:

Los clientes potenciales no llegan solos, es necesario realizar cufias publicitarias
utilizando todos los medios disponibles, con el fin de dar a conocer cuales son los

productos que ofrece la empresa.

El incremento en la oferta inmobiliaria, ha permitido un abanico mas amplio de
alternativas de vivienda para los clientes, lo que cambia las reglas de juego en el
mercado. El cambio de un mercado de vendedores con pocos constructores, ofertas
limitadas y poca variedad de productos, han dado paso actualmente a un mercado
de compradores, lo que obliga al constructor a realizar cambios para que sus ofertas
se ajusten a las necesidades y requerimientos del comprador. Cuando en el afio
2003 existia una oferta disponible de 7.520 unidades, para el afio 2.007 esta oferta
para el mercado habia aumentado a 14.845.

La inmobiliaria actualmente comercializa viviendas de 50.000 a 70.800, teniendo
una demanda para los proximos 3 afios de 4.264 hogares que estarian en capacidad
de adquirir una vivienda y una oferta de 3.191 (nro. De viviendas), de dicha
demanda la inmobiliaria estaria en la capacidad de atender al 1% de la demanda
proyectada, dado al numero de viviendas disponibles y el sector o casco urbano

donde se ubica.
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Respecto al mercado de los valles, el crecimiento en nuevos proyectos en los valles
de Los Chillos y Cumbaya-Tumbaco consolidan la posicion actual y la tendencia.
Se espera ademas un mayor crecimiento de proyectos nuevos para Los Chillos y un
repunte importante en Pomasqui, en virtud del impacto positivo de los nuevos
centros comerciales San Luis y ElI Condado, que obviamente contribuirdn a

aumentar la preferencia del comprador de vivienda hacia estas zonas de la ciudad.

0 Connotacion Gerencial:

Oportunidad:

«+ Amplio mercado que se puede cubrir.

Amenazas:

¢+ Desconocimiento de la Inmobiliaria.
%+ Numerosas opciones para acceder a una vivienda.

+ Incertidumbre al momento de invertir.

2.1.2.3. Competencia.

La competencia directa entre constructores ha aumentado significativamente con el
ingreso al mercado de nuevos constructores y con los nuevos proyectos que han
incrementado la competencia inmobiliaria. Como el sector de la construccion ha sido
muy dindmico en los ultimos afios y ha existido una buena absorcion en el mercado,
esto ha traido como consecuencia el ingreso al sector de algunos oportunistas de
negocios, que ven una alternativa interesante en esta industria. Muchos de estos
“paracaidistas de la construccion”, por su desconocimiento del mercado y su vision de
negocio inmediato, causan traumas y desequilibrios y en el corto plazo pueden
deteriorar las condiciones del mercado. Actualmente en el pais existen 6.247 empresas
enfocadas a la compra, venta, alquiler y explotacion de bienes inmuebles propios o de
terceros, de las cuales el 40% se encuentran ubicadas en Quito, las inmobiliarias mas

reconocidas dentro del sector son:
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TABLA 2.22 INMOBILIARIAS RECONOCIDAS EN QUITO
NOMBRE CIUDAD DIRECCION TELEFONO

INMOBILIARIA RAUL COKA E HIJOS COMPARIA

LIMITADA QUITO AV. AMAZONAS 4080 2262840

URIBE Y SCHWARZKOPF INGENIEROS Y ARQUITECTOS MORENO BELLIDO

CIA. LTDA. QUITO 200 2568100

CONSTRUCTORA NARANJO ORDONEZ CIA. LTDA. QUITO AV. DE LOS SHYRIS 3331678

ARQUIAKROPOLIS CIA. LTDA. QUITO REINA VICTORIA 447 562516
BELLO HORIZONTE

PROINMOBILIARIA S.A. QUITO E10.-15 2609900

Fuente: Superintendencia de Compaifiias.

Elaborado: Daniel Serrano

Posteriormente para analizar a la competencia directa y su impacto en la empresa se ha

tomado en cuenta a sus principales competidores.

Todos estos competidores poseen productos con alto nivel de calidad y con un precio,

ubicacion, durabilidad y garantia que satisface las necesidades del mercado.

TABLA 2.23 COMPETENCIA INMOBILIARIA DIRECTA

NOMBRE CIUDAD DIRECCION TELEFONO
EDUARDO WHYMPER
y N29-33 Y ORELLANA

CONSTRUCTORA ROMERO & PAZMINO QUITO 2234-176
JUNA GONZALEZ N35-

CONSTRUCTORA DELTA 2000 QUITO 26, EDIFICIO VIZCAYA 2435-108
ROBLES 709 Y AV.

INMOCASALES QUITO AMAZONAS 2522-314
AV. ELOY ALFARO

INPROCONSTRUC S.A. QUITO N30-367 3238926

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS.
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TABLA 2.24. ANALISIS DE LA COMPETENCIA
RANGD IMPROCONSTRUC| INMOCASALES| DELTA 2000 |ROMERD & PAZMIND MADEIRA S.A.
(2348 (1234|5123 [4|5)1)2[3[4] 6 [1]2]3|4]h
CALIDAD i i i
PRECID i i i i
UBICACION s h h h Ki
DURABILIDAD 1 b 1 Al
JTENCION AL CLIENT b b 1 i
DISEND % 3 3 3 A
Elaborado: Daniel Serrano
1= Malo 2= Medianamente Malo 3= Bueno 4= Muy Bueno 5= satisfactorio

TABLA 2.25. CUADRO COMPARACION CON LA COMPETENCIA
RANGO MADEIRA S.A.
1 2 3 4 5
CALIDAD
PRECIO [~
UBICACION = -
DURABILIDAD = Ty
ATENCION AL CLIENTE —
DISENO | ——

Elaborado: Daniel Serrano

Madeira O Inmocasales ® Romero & Pazmifio ® Delta 2000

Improconstruc

O Analisis de Incidencia:

Podemos observar que la empresa mantiene niveles buenos en cuanto a ubicacion,
atencion al cliente y disefio, pero podemos ver que Delta 2000 y Romero & Pazmifio
son competidores que mantienen excelentes niveles de precio, calidad, disefio,
durabilidad y atencién la cliente, siempre se mantienen adaptandose a las tendencias
por lo que se convierten en competidores muy fuertes para la empresa, es necesario
realizar propuestas de valor que ayuden a la empresa a mejorar los atributos de su

producto y puedan competir libremente en el mercado, con factores competitivos.
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0 Connotacion Gerencial:

Oportunidad:

«» Alta rivalidad entre el sector.

Amenaza:

«» Saturacion del mercado en el sector de la construccion.

X/

¢+ Bajo reconocimiento y prestigio en el mercado.
O/

% Un alto grado de competencia con atributos superiores a los nuestros

dificulta el crecimiento en el mercado.

a) Barreras de Entrada:

El ingreso de nuevos competidores en la industria, no es tan facil, el poder de las
barreras de entrada en la industria de venta directa es fuerte, debido a que existen altas
inversiones de capital, conocimiento del mercado y cliente, las leyes tributarias, normas
y cumplimientos de construccién, estabilidad politica, lo que generan restricciones para
cualquier nueva empresa que quiera incursionar en el negocio, pero en la actualidad
afrontan este paradigma a través de alianzas estratégicas con otras empresas.

La rivalidad de la competencia es alta, en donde se compite por precio, calidad e
imagen; un cambio de precios, genera que el consumidor busque el producto en la

competencia mas barata, lo cual perjudica en la rentabilidad.

O Analisis de Incidencia:

El atractivo crecimiento en la industria, particularmente en la ciudad de Quito, la
desaceleracion de sus mercados domésticos de origen y la relativa afinidad entre los
mercados respecto a idioma, habitos, conductas y costumbres, ademas de la
importacion de tecnologia constructiva ha sido un iman para que principalmente

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS. 107

INGENIERIA COMERCIAL.



constructores nacionales, chilenos, colombianos y espafoles ingresen al mercado, y

mejoren su organizacion mediante asociaciones con otras con empresas.

0 Connotacion Gerencial:

Amenaza:

¢+ Pocas Barreras de entradas para el ingreso de la competencia.

2.2. Andlisis Interno:

El analisis interno implica la observacion de todo lo que corresponde al interior de la
empresa, es decir la manera en como se esté llevando todas las areas correspondientes, para
poder determinar cuales son los departamentos o los puntos en donde se encuentran
problemas y cuales estan funcionando de la mejor manera, para tomar decisiones

adecuadas con el estudio realizado.

Este analisis permitird arrogar como resultados las fortalezas y las debilidades que posee la

empresa, enfocado en cada area o departamento de la misma.

2.2.1. Capacidad Administrativa:

Dentro de la capacidad administracion, se debe tomar en cuenta la planificacion,

organizacion, direccion y control, para realizar un trabajo eficiente.

Esta empresa no posee una capacidad administrativa adecuada, puesto que la planificacion
no ha sido adecuada al entorno en el que se esta desenvolviendo la organizacion, es por eso
que las decisiones apresuradas tomadas sin bases historicas o futuras han sido las

incorrectas.

Actualmente no posee un organigrama la empresa, por lo cual es dificil generar una

planificacion adecuada.
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Todo esto ha causada que la empresa no haya generado resultados exitosos, Sino una

inestabilidad econdmica de la misma.

0 Connotacion Gerencial:

Fortalezas:

¢+ Tiene claramente definido el giro del negocio.
¢+ Existe liderazgo por parte de los altos mandos.
+ Rapidez y eficiencia al momento de solucionar problemas.
¢+ Gan experiencia dentro del sector constructor.

+¢+ Disminucion de la rotacion de personal.

Debilidades:

+« La Inmobiliaria no cuenta con una cultura organizacional.
++ No cuenta con lineamientos estratégicos.

¢+ No se realiza capacitacion del personal.

% Ausencia de indicadores de control.

+ Falta de comunicacion.

+“* No existe una filosofia corporativa bien definida.

¢+ No se cuenta con planes de accion.

2.2.2. Capacidad Financiera:

Dentro de ésta capacidad se determinan todas las fortalezas y debilidades relacionadas con
el area financiera de la empresa, como endeudamiento, liquidez, capital y otros indices

financieros considerados importantes en ésta area.
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0 Connotacion Gerencial:

Fortalezas:

Se realiza re-inversion de capital para mejorar la calidad de los
productos.

El tiempo de recuperacion de la inversion es el pronosticado.

Buen historial crediticio para financiarse.

indices de rentabilidad aceptable.

Se maneja un sistema contable de acuerdo a las necesidades de la

empresa.

Debilidades:

X/
L X4

La Inmobiliaria no tiene una adecuada liquidez y disponibilidad de sus
fondos.

Altos indices de morosidad en creditos a clientes.

Manejo ineficiente del sistema de crédito y cobranza.

Morosidad en sus obligaciones por pagar.

Ineficiente manejo de costos de materia prima.

Falta de politicas de control y evaluacion financiera.

Inexistencia de datos historicos confiables

2.2.3. Capacidad Productiva:

En este aspecto se analizard el proceso produccion o construccion de viviendas para

determinar sus fortalezas y debilidades.

MADEIRA ha elaborado sus productos de acuerdo a un determinado sector o preferencias

de los clientes, existe el conocimiento técnico para el disefio y fabricacion, talento humano

y la maquinaria adecuada para la construccion de las viviendas, pero se registra una
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ausencia de control de los costos que genera la construccion, y es por eso que se han

registrado pérdidas para la Inmobiliaria.

0 Connotacion Gerencial:

Fortalezas:

+ Mano de Obra comprometida para cumplir el tiempo de entrega de los
productos.
++ Personal idéneo para la elaboracion de las viviendas.

¢+ Se realiza fiscalizacion en cada uno de los procesos productivos.

Debilidades:

¢+ No se realizan mantenimiento y control de maquinarias o equipos.

¢ No se lleva un control de inventarios de materias primas.

% Deficiente planificacion de costos.

% No se cumple la programacion de acuerdo a los requerimientos de los
clientes.

¢ No existe un control de desperdicios de materia prima.

2.2.4. Capacidad de Comercializacion:

Dentro de ésta capacidad podemos conocer las fortalezas y debilidades relacionadas con
todo lo que la empresa ofrece a sus clientes, dentro del cual debemos analizar participacion
en el mercado, lealtad de los clientes, servicio al cliente, entre otros.

La comercializacion que se realizan dentro de las empresas abarca un analisis desde el
inicio en que se compra de materia prima o insumos, hasta cuando el producto final llega a

las manos del consumidor.
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GRAFICO 2.378 CADENA DE VALOR

Estodio Eonomico Parmises de Contacto Provasdor Acuardo da Racepeicn Construceiin Contacto Ventuds lns
del provach, Construceion /¥ Contratistes. Pagos, Dematerials Clisntas Vivinds

TABLA 2.26 CADENA DE APOYOD

APOYO ADMINISTRATIVO

APOYO FINANCIERO

Elaborado: Daniel Serrano

0 Connotacion Gerencial:

Fortalezas:

+¢ Se brindan facilidades de pago acorde a la demanda de los clientes.
% Existe flexibilidad para atender requerimientos de los clientes.

¢+ Buen desempefio de la fuerza de ventas.

Debilidades:

%+ Falta de promocién de los productos.

% No se realizas encuestas de satisfaccion del cliente.

%+ No se brinda servicios de calidad.

%+ No se realiza investigacion de mercado.

s No existe una relacién considerable entre precio-calidad de los
productos.

¢+ Poca accesibilidad del consumidor final con la empresa y fuerza de
ventas.

¢+ Poca cobertura de oficinas y servicios en el pais.
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2.2.5. Capacidad del Talento Humano:

Dentro de ésta capacidad podemos conocer las fortalezas y debilidades que se relacionan
con el recurso humano de la empresa, donde podemos determinar el nivel académico,

experiencia, estabilidad, niveles de remuneracion, capacitacion, motivacion, etc.

Gran parte de la empresa la conforman familiares, es por eso que no se ha realizado un
proceso adecuado de reclutamiento de personal, sin tener en cuenta experiencia ni el nivel

académico de cada uno de los integrantes.

0 Connotacion Gerencial:

Fortalezas:

¢+ Personal con un nivel académico adecuado.
¢ La experiencia de los empleados de la inmobiliaria es muy buena, esto

lo tienen por el tiempo que han permanecido dentro de ella.

Debilidades:

+¢ Personal desconoce cuales son sus funciones.

¢ No se realizan encuestas de satisfaccion del cliente interno.

+¢ Personal desmotivado.

¢ El nivel de remuneracion es bajo para los empleados de acuerdo a
volumen y calidad de trabajo.

+« La Inmobiliaria no realiza una adecuada seleccion, capacitacion para el

personal.
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2.2.6. Capacidad Tecnologica:

Dentro de ésta capacidad podemos conocer las fortalezas y debilidades relacionadas con el
proceso de la cooperativa para brindar al cliente un servicio oportuno, tener una buena
ubicacion fisica, mejor nivel tecnoldgico, etc.

La empresa posee un aprovechamiento de la tecnologia de telecomunicaciones adecuado,
la que ayuda a un contacto directo y rapido con los proveedores y con los clientes, con el
fin de obtener respuestas rapidas que son satisfactorias, permite también la reduccién de

costos al momento de realizar los tramites aduaneros correspondientes.

0 Connotacion Gerencial:

Fortalezas:

¢+ Aprovecha la comunicacion que brinda el Internet.
¢+ Acceso a tecnologia disponible en el mercado..
%+ Se usa equipos adecuados, lo cual facilita el trabajo.

%+ Se dispone de la infraestructura necesaria.

Debilidades:
++ Falta de software respectivos para cada actividad.

++ Falta de renovacion e innovacién de la maquinaria de la empresa.

2.3. Andlisis FODA:

Es un resumen que identifica cual es la situacién interna y externa de la empresa. El
analisis interno permite identificar fortalezas y debilidades, mientras que el ambiente

externo da como resultados oportunidades y amenazas.
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2.3.1. Matrices:

Es una herramienta que ayuda a determinar cuales son las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas, con el fin de obtener cual es el nivel de impacto de cada una de
ellas.

2.3.1.1. Matrices de Resumen:
En estas matrices se clasifican las diferentes Amenazas, Oportunidades, Debilidades y

Fortalezas para tener un conocimiento general del conjunto de todas ellas debidamente

agrupadas.

TABLA 2.27. MATRIZ 1 RESUMEN DE FORTALEZAS

No. FORTALEZAS
Capacidad Administrativa

F1 | Tiene claramente definido el giro del negocio

F2 | Existe liderazgo por parte de los altos mandos.

F3 | Rapidez y eficiencia al momento de solucionar problemas.
F4 | Gran experiencia dentro del sector constructor.

F5 | Disminucién de la rotacion de personal.
F6 | Se realiza re-inversion de capital para mejorar la calidad de los productos.
F7 | El tiempo de recuperacion de la inversion es el pronosticado.
F8 | Buen historial crediticio para financiarse.
F9 | indices de rentabilidad aceptable.
F10 | Se maneja un sistema contable de acuerdo a las necesidades de la empresa.
Capacidad Productiva
F11 | Mano de obra comprometida para cumplir tiempo de entrega de los productos
F12 | Personal idéneo para la elaboracion de las viviendas.
F13 | Se realiza fiscalizaciéon en cada uno de los procesos productivos
F14 | Se brindan facilidades de pago acorde a la demanda de los clientes.
F15 | Existe flexibilidad para atender requerimientos de los clientes.
F16 | Buen desempefio de la fuerza de ventas.
Capacidad de Talento Humano
F17 | Personal con un nivel académico adecuado.

F18 | Alta experiencia de los empleados de la inmobiliaria
F19 | Aprovechar la comunicacién que brinda el Internet.
F20 | Acceso a tecnologia disponible en | mercado.

F21 | Se usa equipos adecuados, lo cual facilita el trabajo.
F22 | Se dispone de la infraestructura necesaria.
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TABLA 2.28. MATRIZ 2 RESUMEN DE OPORTUNIDADES

No. OPORTUNIDADES

Factor Econémico

O1 | Facilidad para el endeudamiento o inversion de la empresa
02 | Aumento del dinamismo en el sector de la construccion

03 | Posibilidad de inversion en productos inmobiliarios con recursos entregados por el estado.
Factor Politico y Legal

04 | Regulaciéon de una competencia mas leal entre el sector constructor.

05 | Proyectos de solucién en varios sectores productivos del pais.

06 | Mayor apertura al didlogo entre el gobierno, y actores del sector constructor

Factor Social
Involucrarse con las nuevas tendencias del mercado de acuerdo a las direcciones donde
O7 | apunten los rasgos culturales.

08 | Los bienes inmuebles son los productos preferentes y prioritarios para los emigrantes.
09 | Alto interés en la inversion del mercado inmobiliario

Factor Tecnol6gico

010 | Accesibilidad a la tecnologia para la creacion de nuevos servicios

011 | Acceso a informacidn sobre los adelantos tecnoldgicos en el sector constructor.

012 | Acceso a medios de telecomunicacion adecuados.

Factor Demografico

013 | Disponibilidad de fuerza laboral y de ventas calificada.

014 | Amplitud del mercado en el sector constructor.

Factor - Proveedores

015 | Se cuenta con proveedores que entregan productos a tiempo y de calidad.

016 | Los precios que manejan los proveedores son considerables medios dentro del sector.
017 | Las formas de pago convenidas con los proveedores son consideradas adecuadas.

018 | La entrega de los productos es directa, con lo cual reduce tiempo y costos.
Factor - Clientes

019 | Aprovechar el mercado nacional.

020 | Distinguir las preferencias del mercado en productos inmobiliarios.

021 | Cumplimiento a requerimientos o cambios por parte de los clientes.

022 | Buena relacion entre cliente actual y la inmobiliaria.

023 | Amplio mercado que se puede cubrir.

Factor - Competencia

024 | Alta rivalidad entre el sector.

Elaborado: Daniel Serrano
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TABLA 2.29. MATRIZ 3 RESUMEN DE DEBILIDADES

No. DEBILIDADES
Capacidad Administrativa
D1 | La Inmobiliaria no cuenta con una cultura organizacional.

D2 | No cuenta con lineamientos estratégicos.

D3 | No se realiza capacitacion del personal.

D4 | Ausencia de indicadores de control.

D5 | Falta de comunicacion.

D6 | No existe una filosofia corporativa bien definida.

D7 | No se cuenta con planes de accién.
Capacidad Financiera
D8 | La Inmobiliaria no tiene una adecuada liquidez y disponibilidad de sus fondos.

D9 | Altos indices de morosidad en créditos a clientes

D10 | Manejo ineficiente del sistema de crédito y cobranza.

D11 | Morosidad en sus obligaciones por pagar.

D12 | Ineficiente manejo de costos de materia prima.

D13 | Falta de politicas de control y evaluacion financiera.

D14 | Inexistencia de datos histéricos confiables
Capacidad Productiva
D15 | No se realizan mantenimiento y control de maguinarias 0 equipos.

D16 | No se lleva un control de inventarios de materias primas.

D17 | Deficiente planificaciéon de costos.

D18 | No se cumple la programacion de acuerdo a los requerimientos de los clientes.

D19 | No existe un control de desperdicios de materia prima.
Capacidad de Comercializacion
D20 | Falta de promocioén de los productos.

D21 | No se realizan encuestas de satisfaccion del cliente.

D22 | No brinda servicios de calidad.

D23 | No se realiza investigacion de mercado.

D24 | No existe una relacion considerable entre precio-calidad de los productos.

D25 | Poca accesibilidad del cliente final con la empresa y fuerza de ventas.

D26 | Poca cobertura de oficinas y servicios en el pais.
Capacidad de Talento Humano
D27 | Personal desconoce cuales son sus funciones.

D28 | No se realizan encuestas de satisfaccion del cliente interno.

D29 | Personal desmotivado.

D30 | El nivel de remuneracion es bajo para los empleados

D31 | La Inmobiliaria no realiza una adecuada seleccion - capacitacién para el personal.
Capacidad Tecnolégica
D32 | Falta de software respectivos para cada actividad.

D33 | Falta de mantenimiento periédico a la maquinaria de la empresa.

Elaborado: Daniel Serrano
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TABLA 2.30. MATRIZ 4 RESUMEN DE AMENAZAS
No. AMENAZAS
Factor Econémico
Al | Escasa inversion y bajo crecimiento del sector inmobiliario.
A2 | Disminucién en el consumo de la poblacién.
A3 | Decrecimiento econdémico general en el pais.
A4 | Incremento de los precios de materia prima y suministros.
A5 | Limitacién en las capacidades de comercializacion.
A6 | Frena la inversién extranjera.
A7 | Elevado costo de dinero en el sector privado dificulta acceder a créditos empresariales.
A8 | Disminucién en el otorgamiento de créditos.
A9 | El consumo de bienes inmuebles, se encuentra en el dltimo lugar.
A10 | El nivel de ingresos limita la adquisicion de bienes inmuebles.
A1l | La produccion nacional de materias primas no abastece la demanda.
A12 | Encarecimiento de la materia prima.
A13 | Falta de reactivacidon econémica en el sector.
A14 | Escasa inversidn extranjera
Factor Politico y Legal
A15 | Inestabilidad gubernamental.
A16 | Lento desarrollo del aparato productivo nacional.
A17 | Incertidumbre en los inversionistas nacionales y extranjeros.
Factor Social
A18 | Perdida del poder adquisitivo de la poblacién.
A19 | Perdida de mano de obra calificada por factores migratorios.
Factor Ambiental
A20 | Leyes ambientales afectarian a los costos de produccion.
A21 | Problemas de humedad en las viviendas por las fuertes lluvias.
Factor Demografico
A22 | Incremento del desempleo por las innovaciones tecnoldgicas.
A23 | Perdida del poder adquisitivo de las personas.
Factor - Proveedores
A24 | Desconfianza por parte de los proveedores por incumplimiento de pagos.
A25 | Existe una calificacién bajo a la inmobiliaria por parte de los proveedores.
Factor - Clientes
A26 | Insatisfaccién de los clientes en pardmetros de calidad.
A27 | Desconfianza por parte del cliente.
A28 | Inadecuados convenios de de pago con clientes.
A29 | Desconocimiento de la inmobiliaria.
A30 | Numerosas opciones para acceder a una vivienda.
A31 | Incertidumbre al momento de invertir.
Factor - Competencia
A32 | Saturacion del mercado en el sector de la construccion.
A33 | Bajo reconocimiento y prestigio en el mercado.
A34 | Atributos superiores de la competencia, dificulta el crecimiento en el mercado.

Factor - Barreras de Entradas

A35 | Pocas Barreras de entradas para el ingreso de la competencia.

Elaborado: Daniel Serrano
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2.3.1.2. Matrices de Evaluacion:

Es una herramienta analitica de formulacion estratégica la cual resume y evalta las
debilidades y fortalezas, oportunidades y amenazas del entorno. La matriz de evaluacion de
los factores externos (EFE) y factores internos (EFI) permite resumir y evaluar los distintos
factores del micro-ambiente y macro-ambiente. La elaboracion de una Matriz EFE y EFI
consta de los siguientes pasos:

Se debe asignar un peso relativo a cada factor, de 0.0 (no es importante) a 1.0 (muy
importante). El peso indica la importancia relativa que tiene ese factor para alcanzar el
éxito en la industria de la empresa. Las oportunidades suelen tener pesos mas altos que las
amenazas, pero éstas, a su vez, pueden tener pesos altos si son especialmente graves o
amenazadoras. La suma de todos los pesos asignados a los factores debe sumar 1.0.
Asignar una calificacion de 1 a 5 a cada uno de los factores determinantes para el éxito con
el objeto de indicar si las estrategias presentes de la empresa estan respondiendo con
eficacia al factor.

TABLA 2.31. DE EQUIVALENCIAS (EFE)

CALIFICACION EQUIVALENCIA
5 IMPACTO ALTO
3 IMPACTO MEDIO
1 IMPACTO BAJO

TABLA 2.32. DE EQUIVALENCIAS (EFI)

CALIFICACION EQUIVALENCIA
5 IMPACTO ALTO
3 IMPACTO MEDIO
1 IMPACTO BAJO

La multiplicacion del peso de cada factor por su calificacion se obtiene una calificacion
ponderada.
La suma de las calificaciones ponderadas de cada una de las variables sirve para

determinar el total ponderado de la organizacion.
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TABLA 2.33. MATRIZ EVALUACION FACTOR EXTERNO
Resultado
Factores Externos Ponderacion | Clasificacién Ponderado
OPORTUNIDADES

01 Facilidad para el endeudamiento o inversion de la empresa 0.05 5 0.250
02 Aumento del dinamismo en el sector de la construccion 0.0007 1 0.001

Posibilidad de inversion en productos inmobiliarios con recursos entregados por el
03 estado. 0.02 3 0.060
04 Regulacién de una competencia mas leal entre el sector constructor. 0.02 3 0.060
05 Proyectos de solucion en varios sectores productivos del pais. 0.0005 1 0.001
06 Mayor apertura al didlogo entre el gobierno, y actores del sector constructor 0.0001 1 0.000
o7 Poder fijar objetivos y estrategias correctas hacia los rasgos culturales del mercado 0.05 3 0.150

Involucrarse con las nuevas tendencias del mercado de acuerdo a las direcciones
08 donde apunten los rasgos culturales. 0.0004 1 0.000
09 Alto interés en la inversién del mercado inmobiliario 0.02 3 0.060
010 Accesibilidad a la tecnologia para la creacién de nuevos servicios 0.02 3 0.060
011 Acceso a informacién sobre los adelantos tecnoldgicos en el sector constructor. 0.0005 1 0.001
012 Acceso a medios de telecomunicacion adecuados. 0.0006 1 0.001
013 Disponibilidad de fuerza laboral y de venta calificada. 0.02 3 0.060
014 Amplitud del mercado en el sector constructor. 0.01 3 0.030
015 Se cuenta con proveedores que entregan productos a tiempo y de calidad. 0.03 5 0.150

Los precios que manejan los proveedores son considerables medios dentro del
016 sector. 0.04 5 0.200
017 Las formas de pago convenidas con los proveedores son consideradas adecuadas. 0.0008 1 0.001
018 La entrega de los productos es directa, con lo cual reduce tiempo y costos. 0.02 3 0.060
019 Aprovechar el mercado nacional. 0.01 3 0.030
020 Distinguir las preferencias del mercado en productos inmobiliarios. 0.01 3 0.030
021 Cumplimiento a requerimientos 0 cambios por parte de los clientes. 0.0008 1 0.001
022 Buena relacion entre cliente actual y la inmobiliaria. 0.0006 1 0.001
023 Amplio mercado que se puede cubrir. 0.03 5 0.15
024 Alta rivalidad entre el sector. 0.03 3 0.060
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Tabla 222 MATRIZ EXYALUACION FACTOR EXTERNDO
Factores Externos Ponderacion | Clasificacion | Resultado Ponderado

a1 Eszcasa intersian y bajo crecimienta del sector inmobiliario. 0.025 3 0075

a2 Disminucidn en el consuma de la poblacidn. 0.035 5 0175

ant] Decrecimiento econdmico general el pais. 0.025 3 0075

a4 Incremento de los precios de materia prima y suministros. 0.03 5 0150

fatdl Limitacidn en las capacidades de comercializacidn. o.o0o01 1 0,000

AE Frenala inwersian extranjera. 0.0z 3 00D

oy Elewvado costo de dinero en el sector privado dificulta acceder a créditos empresariales. 0.03 =] 0150

as Disminucidn en el otorgamiento de créditos. 0.0z 5 0.100

fats) El consumo de bienes inmuebles, =e encuentra en el Gltimo lugar. o.ooo7 1 0001

8,10 El nivel de ingresos limita la adquisicidn de bienes inmuebles. 0.0z =] 0100
A1 La produccidn nacional de materias primas no abastece la demanda. 0.00o0s 1 0001

a1z Encarecimiento de la materia prima. 0.1 3 0,030
a813 Falta de reactivacian econdmica en el sector. n.ao0s 1 0o
&4 Escasa ingersian extranjera 0.1 3 0,030
815 Ine=stabilidad gubernamental. 0.00o04 1 0,000
815 Lento desarrollo del aparato productivo nacional. 0.0005 1 0001
a17 Inzertidumbre en los inwersionistas nacionales y extranjeros. 0.ao0g 1 0.0
a1s Ferdida del poder adquisitiva de la poblacidn. 0.0z =] 0100
£13 Ferdida de mano de obra calificada por Factores migratorios. 0.0z =] 0100
o200 Leyes ambientales afectarian a los costso de produccidn. 0.1 3 0,030
a2 Froblemas de humedad en las viviendas por las fuertes lluvias. 0.1 3 0,030
a2z Incremento del desempleo por las innowvaciones tecnoldgicas. o.o0o01 1 0,000
i FPerdida del poder adquisitivo de las personas. 0.0z 5 0100
o2 Desconfianza por parte de los proveedores por incumplimineto de pagos. 0.0z =] 0100
825 Ezizte una calificacidn baja a la inmobiliaria por parte de los provesdores. 0.0z =] 0100
B2E Inzatisfaccian de los clientes en paradmetros de calidad. 0.03 =] 0150
o827 Desconfianza por parke del cliente. 0.0z 3 00D
a2 Inadecuados conwenios de de pago con clientes. 0.0z 3 00D
a2e Dezconocimiento de la inmobiliaria. n.ao0s 1 0o
8,30 Mumerosas opciones para acceder a una widienda. 0.0z =] 0100
831 Incertidumbre al momento de indertir. 0.0z 3 0080
el Saturacion del mercada en el sectar de la construccicn. 0.0z 3 0050
833 Eajo reconocimiento y prestigio en el mercado. 0.00o0s 1 0001
et ] atributos superiores de la competencia, dificulta el crecimiento en el mercado. 0.03 =] 0150
£,35 Focas Barreras de entradas para el ingreso de la competencia. 0.01 3 0,030
1 3.626
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TABLA 2.34. MATRIZ EVALUACION FACTOR EXTERNO

Factores Internos

FORTALEZAS

Ponderaciéon

Clasificacion

Resultado
Ponderado

F1 Tiene claramente definido el giro del negocio 0.02 3 0.06
F2 Existe liderazgo por parte de los altos mandos. 0.0006 1 0.0006
F3 Rapidez y eficiencia al momento de solucionar problemas. 0.0004 1 0.0004
F4 Gran experiencia dentro del sector constructor. 0.03 5 0.15
F5 Disminucién de la rotacién de personal. 0.04 5 0.2
F6 Se realiza re-inversién de capital para mejorar la calidad de los productos. 0.02 3 0.06
F7 El tiempo de recuperacion de la inversion es el pronosticado. 0.03 3 0.09
F8 Buen historial crediticio para financiarse. 0.02 3 0.06
F9 indices de rentabilidad aceptable. 0.03 5 0.15
F10 Se maneja un sistema contable de acuerdo a las necesidades de la empresa. 0.01 3 0.03
F11 Mano de obra comprometida para cumplir tiempo de entrega de los productos 0.04 5 0.2
F12 Personal idoneo para la elaboracion de las viviendas. 0.03 3 0.09
F13 Se realiza fiscalizacion en cada uno de los procesos productivos 0.02 3 0.06
F14 Se brindan facilidades de pago acorde a la demanda de los clientes. 0.04 5 0.2
F15 Existe flexibilidad para atender requerimientos de los clientes. 0.03 3 0.09
F16 Buen desempefio de la fuerza de ventas. 0.0005 1 0.0005
F17 Personal con un nivel académico adecuado. 0.02 3 0.06
F18 Alta experiencia de los empleados de la inmobiliaria 0.01 5 0.03
F19 Aprovechar la comunicacién que brinda el Internet. 0.03 3 0.15
F20 Acceso a tecnologia utilizable por la empresa. 0.0006 1 0.0006
F21 Se usa equipos adecuados, lo cual facilita el trabajo. 0.02 5 0.06
F22 Se dispone de la infraestructura necesaria. 0.01 3 0.03
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Tabla 2. 34  MATRIZ EVALUACION FACTOR EXTERNDO
Resultado
Factores Internoxs Ponderacion | Clasificacion | Fonderado
DEBILIDADES
i La Inmaobiliaria no cuenta con una cultura organizacional. 0.03 ] 015
oz Mo cuenta con lineamientos eskratégicos. 0.01 3 0.0z
oz Mo se realiza capacitacion del personal. 0.01 3 0.0z
04 HLuzencia de indicadores de conkral. 0.0z ] i
o5 Falta de comunicacidn. 0.0 3 003
] Mo egiste una Filo=ofi a corporativa bien definida. 0.3 L] 0.1%5
oy Mo se cuenta con planes de accidn. 0.0z 3 0.0E
[m La Inmobiliaria no tiene una adecuada liquidez y disponibilidad de sus fondos. 0.0z L] 015
m}e] Altos Indices de morosidad en créditos a clientes 0. 3 003
[m)[n} MManejo ineficiente del sistema de crédito y cobranza. 0.0z 3 0.0E
Ol Mlorosidad en sus obligaciones por pagar. 0.03 ] 015
o1z Ineficiente manejo de costos de materia prima. 0.0 3 003
o1z Falta de politicas de control y evaluacian Financiera. 0.01 3 0.0z
o4 Inegistencia de datos histdricos confiables 0.0z L] 0.1
[m]is Mo =& realizan mantenimiento y control de maguinarias o egquipos. 0.a0o0s 1 Q.00
e Mo se llewa un control de inventarios de materias primas. 00005 1 0.000E
o1 Deficiente planificacidn de costos. 0.0004 1 00004
Ois ko e cumple la programacian de acuerdo a los requerimientos de los clientes. 0.03 3 003
13 Mo existe un control de desperdicios de materia prima. 0.2 b 0.1
[mpsn] Falta de promocion de los productos. 0.0z b 0.1%5
021 ko se realizan encuestas de satisfaccidn del cliente. 0.01 3 003
Oz2 Mo brinda servicios de calidad. 0.0Z5 L] 0125
23 Mo se realiza inwestigacion de mercado. 0.3 L] 0.1%5
024 ko existe una relacidn considerable entre precio-calidad de los productos. 0.0z L] 0.1
Oz5 Foca accesibilidad del cliente final con la empresa y fuerza de ventas. 0.0z ] i
DZE Foca cobertura de oficinas y servicios en el pais. 0.01 3 003
oz2v Fersonal desconoce cuales son Sus funciones. 0.0z 1 0.0z
Oza ko se realizan encuestas de satisfaccian del cliente interno. 0.000E ] 0003
Oz3 Fersonal desmotivado. 0.0z 3 0.0E
Oz0 El nivel de remuneracian es bajo para los empleados 0,000 1 00003
[mle)| La Inmabiliaria no realiza una adecuada seleccidn - capacitacidn para el personal. 0.01 3 003
Oz2 Falta de software respectivos para cada actividad. 0.0 3 003
| W pEje] Falta de mantenimiento periddico a la maguinaria de la empresa, 00005 1 0.000E
1 3.97
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MATRIZ INTERNA Y EXTERNA

MATRICES FACTOR INTERNO EXTERNO VALORES
Resultados ponderados totales de evaluacion de factor externo 3.63
Resultados ponderados totales de evaluacion de factor interno. 3.97

2.3.1.3. Matriz General Electric:

“La matriz G.E. se basa en dos dimensiones clave: los totales ponderados del EFI en el eje
x y los totales ponderados del EFE en el eje y. En el eje x de la matriz G.E. un total
ponderado de entre 1.0 y 2.33 del EFI representa una posicion interna débil, una
calificacion de entre 2.34 y 2.67 se puede considerar promedio y una calificacion de entre
3.68 y 5.0 es fuerte. De igual manera, en el EFE, un total ponderado de entre 1.0 y 2.33 en
el eje y se considera bajo, una calificacion de entre 2.34 y 3.67 es intermedia y una
calificacion de 3.68 a 5.0 es alta. La matriz G.E. se puede dividir en tres grandes espacios

que tienen diferentes implicaciones estratégicas.”’

En primer lugar, se puede decir que la recomendacion para las divisiones que caen en los
cuadrantes I, Il o IV seria “Crezca y desarrolle”. Las estrategias intensivas (penetracion en
el mercado, desarrollo del mercado o desarrollo del producto) o las integrativas
(integracidn hacia atras, integracion hacia delante e integracion horizontal) tal vez sean las
mas convenientes para estas divisiones.

En segundo, las divisiones que caen en los cuadrantes 111, V o VII se pueden administrar
mejor con estrategias para “Persista o Persista”; la penetracion en el mercado y el
desarrollo del producto son dos estrategias cominmente empleadas para este tipo de
divisiones.

En tercero, una recomendacion frecuente para las divisiones que caen en los cuadrantes
VI, VIII o IX es “Cosechar o eliminar”. Las organizaciones de éxito son capaces de lograr

una cartera de negocios colocados dentro o en torno al cuadrante | en la matriz G.E.

7 . .
www.gestiopolis.com
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Matriz de evaluacion del factor interno

(;‘gg_ CREZCAY CREZCAY PERSISTA O
- ! DESARROLLE DESARROLLE PERSISTA
Matriz de M5£O)
iz ediano
e(;’;'?:g;gp CREZCAY PERSISTA O CCI)EIS_IIEI\/CI:I:E o
(2,34-3,67) DESARROLLE PERSISTA
externo Bajo
(1,00 PERSISTA O COSECHE O COSECHE O
’ PERSISTA ELIMINE ELIMINE
2,33)
Débil Promedio Fuerte
(1,00-2,33) (2,34 - 3,67) (3,68 — 5,00)

Luego de realizar un analisis en base a los resultados obtenidos de las matrices interna y
externa, se obtiene como resultado que la empresa se ubica en el cuadrante (coseche o
elimine), con evaluacion interna fuerte y resultados externos medios, por lo que se
recomienda realizar :

= Reestructura de la organizacion, invirtiendo dinero y esfuerzos para

reestructurar operaciones de la empresa o eliminarlas.

= Cambiar a segmentos mas atractivos, o expandir su segmento de mercado.

= Penetracion en el mercado

= Desarrollo del mercado o desarrollo de nuevos productos o servicios, tal vez

sean las mas convenientes para estas divisiones.
2.3.1.4. Matriz de crecimiento — participacion “Boston Consulting Group” (bcg).

La matriz de crecimiento - participacion se basa en dos dimensiones principales:

El indice de crecimiento de la industria o sector al que pertenece la institucion: que
indica la tasa de crecimiento anual del mercado de la industria a la que pertenece la
empresa.

La participacion relativa de la institucion en el mercado: que se refiere a la participacion

del plantel en el mercado con relacién a su competidor més importante. ®

8 www.gestiopolis.com
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Una vez definido los ejes que estructuran la matriz BCG, a continuacién se la representa
con los datos obtenidos por el estudio realizado por Gridcon Consultores y datos arrojados

por la inmobiliaria:

Tasa de crecimiento del Cuota de Cuota mayor )
Cuota relativa
mercado mercado competidor
13,9% 1,3% 13,6% 0,1
Alta Eaja

g i ESTRELLAS SIGHOS DE
E — INTERROGACION
g o - -

=15
2 =
e -
-
= 0
E Wi Cas LECHERAS
8 2
& dg
-
o L
o i | |

—

1 o5 nl
Faficipecdn Reativa en el Mercado

La figura muestra una matriz crecimiento-participacion, dividida en cuatro cuadrantes,
cada uno de ellos representa:

Estrella

Grandes Participaciones en el mercado Yy altas tasas de crecimiento caracterizan a las UEN.
Estas requieren de mucho efectivo para mantener su competitividad. Se necesitan
estrategias de marketing muy agresivas si quieren conservarse y obtener una participacion
en el mercado.

Vacas de Efectivo

Tienen una gran participacion en el mercado, y realizan negocios en industrias con bajas
tasas de crecimiento. Son importantes porque apoyan las otras unidades que necesitan mas
recursos. Sus estrategias de marketing tratan de diferenciar su participacion en el mercado,

reforzando la lealtad de los clientes.
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Interrogaciones (Nifios problema)

A ella pertenecen las UEN que se caracterizan por tener poca participacion en el mercado,
pero altas tasas de crecimiento en la industria. Las estrategias buscan crear un impacto en
el mercado al mostrar una gran ventaja diferencial, para obtener el apoyo de los clientes,
Perros

Estas UEN tienen poca participacion en el mercado y operan en industrias con bajas tasas
de crecimiento. Las estrategias de marketing buscan maximizar las ganancias reduciendo
los gastos o promoviendo una ventaja diferencial. Otra opcién es reducir la inversién o

cancelarla.

Estrategia basica:

Desarrollo selectivo, aprovechando claras oportunidades de mercado.

= La Inmobiliaria “Madeira S.A.” se ubica en el cuadrante que corresponde a las
denominadas interrogantes, dado que existe un mercado atractivo y que la
fuerza es limitada lo que se sugiere es identificar qué actividades pueden hacer

crecer con éxito a la inmobiliaria.
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2.3.1.5. Matrices de Accidn:

TABLA 2.35. MATRIZ DE ACCION [FO)
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F4 Gran esperiencia dentro del sectar constructor, L5553 F[2]3
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Fg Buen historial crediticio para financiarss, 1t ]a8 3|68 ]3]3]3[F
Fa indices de rentabilidad aceptable. SV V515|551 [5]3
Fit Mano de obra comprometida para cumplir tiempa de entrega da las productas LI 1 1 T A [N ) s
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Elaborado: Daniel Serrano
INDICE DE POTENCIALIDAD.
MATRIZ FO:
246 246 55 9094
— = . 0
5x8x11 = 440
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Este valor nos indica que el 56% de las fortalezas con las que cuenta Madeira S.A., son

parte del aprovechamiento de las oportunidades.

De esta manera podemos resumir que las fortalezas y oportunidades mas sobresalientes

para la Inmobiliaria “Madeira S.A.” son las siguientes:

FORTALEZAS
Buen hiztorial crediticio para financiarze.
Gran experiencia dentro del =ector constructor.
Indice=z de rentabilidad aceptable.
Se usa equipos adecuados, Io cual facilita €l trabajo.

KMano de obra comprometida para cumplir tiempo de entrega de los productos
OFORTUNIDADES

Alta rivalidad entre el 2ector.

Aprovechar €l mercado nacional.

Alto interés en la inversian del mercado inmobiliario

Poder fijar objetives v ezstrategias correctas hacia los razgos culturales del mercado
Aprovechar las preferencias del congumidor final.

129

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS.
INGENIERIA COMERCIAL.



TABLA 236 _MATRIZ DE ACCION [DA]

INDICE DE VULNERABILIDAD:

MATRIZ DA:

340
5x14x 13 =
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Se ha determinado que el 37% de las debilidades significa un estancamiento de las
amenazas. Por lo tanto hay que trabajar para minimizar ciertas debilidades y amenazas

como las siguientes:

DEILIDADES A ELIMINAR
Mo =& realiza investigacion de mercado.
Mo cuenta con lineamientos estratégicos.
Mo exizte una filo=ofia corporativa bien definida.
La Inmokiliaria no tiene una adecuada liguidez v dizponikilidad de =us fondos.
La Inmobkiliaria no cuenta con una cultura arganizacional.

AMENAFAS QUE SE ODEEBENM TENER EN CUENTA

Atdributos =uperiores de la competencia, dificulta el crecimiento en el mercado.
Falta de cumplimiento con los parametros de calidad.
%) Exizte una calificacion baja a la inmobiliaria por parte de los proveesdores.
el esconfianza por parte de log proveedores por incumplimineto de pagos.
%8 Dizminucidn en &l consumo de la poblacion.
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Si la empresa utiliza sus fortalezas reducird en un 35% el impacto de sus amenazas

externas. Por tanto, se debe tener especial atencién en las siguientes fortalezas y amenazas:

FORTALEZAS
Gran experiencia dentro del sector constructor.
Se brindan facilidades de pago acorde a la demanda de lo= clientes.
Mano de obra comprometida para cumplir tiempo de entrega de log productos
Dizminicion €n la rotacion de personal.
Alta experiencia de los empleados de la inmobiliaria

AMENAZAS
Atributog superiores de la competencia, dificulta el crecimiento en el mercado.
Exizte una calificacion baja a la inmobiliaria por parte de los proveedores.
Falta de cumplimiento con los parametros de calidad.
Desconfianza por parte de los proveedores por incumplimineto de pagos.
Perdida del poder adquisitivo de las personas.
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TABLA 2.38. MATRIZ DE ACCIO
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En la empresa se esta aprovechando el 43% de las oportunidades frente al impacto de las

debilidades. Las debilidades y oportunidades mas sobresalientes dentro de este analisis

son:

DEBILIDADES

{28 Mo cuenta con lineamientos estratégicos.

(el Mo brinda servicios de calidad.

(kY Mo =e realiza investigacion de mercado.

(eI} Falta de promocion de log productos.

|8 Mo exizte una filbzofia corporativa bien definida.

OFORTUNIDADES

0l Poder fijar objetivos v exstrategias correctas hacia lo= razgos culturales del mercado

el Aprovechar las preferencias del consumidor final.

kN A provechar £l mercado nacional.

B Alto interes en la inverzion del mercado inmobiliario

N | o= precios que manejan los proveedores =on considerables medios dentro del sector.
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2.3.1.6. Matriz de Sintesis Estratégica:

TABLA 2.39. MATRIZ DE SINTESIS

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

FACTOR

(01 &l rivalidad entre of seckor.

EXTERNO

(12 &provechar ol mercada nacional.

&1 Atributos superiores de |a competencia, dificulta el crecimienta
e el mercade,

(%5 Alto interés en la inversion del mercado inmebiliaric

&2 Fala de cumplimiente con loz parimetros ds calidad,

(4 Pader fijar objetives y estrategins correctas hadia
oz rasgos culturales del mercad,

A3 Exizte wna calificacion baja a by inmobiliaria por parte de loz
proveedares,

(15 Apravechar laz preferencias del consumidar Final,

FACTOR
INTERNO

(6 Loz precios que manejan los proveedares son
considerados medios en ol sectar,

A4 Desconfianza por parte de los proveedares por incumplimincto
di: pagas

A5 Disminucion en ¢l conzume de |3 poblacian,

&6 Perdida del poder adquisitiva de las personaz,

FORTALEZAS

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS FA

F1 Biuen histarial crediticio para financiarse,

Ef Elabarar un plan de inversian encaminado al
crecimicnba organizacional. [F1eF 5+05+05]

F Giran experiencia dentro del zectar canstrustar,

Fi indices de rentabilidad aceptable.

E2 Dezarrallar un siztema de calided que garantis
sakisfaccion del cliente, [FAeF4+F 5eF 104+ 05)

Ef3 Establecer indicadares de qestion sobre calidad del producta
[FdeFEeFdehiedd]

Fd 3o usa equipos adecuadas, lo cual Facilica of trabajo.

F5 Mano de obra comprometida para cumplir iempo de

£ Plejorar ol nivel de ventas en baze a laz preferencias
di log clientes. [F2eF 3eFSeFBe02e0 0 4405)

Et4 Establecer Paliticas de seleccidn p calificacian de proveedares
[F2sFiobd]

entriega de los productos,

Ff 3¢ brindan facilidades de page acarde ala demanda de

Ed Establecer procesos con suz rezpectives indicadores
de gestian, [FeF 4F E+0505)

E15 Mantener precios competitivos mediante estudio de empresas

similares, con el fin de enfrentar ly competencia (F2+F 34146

oz elientes.

— .,
F7 Disminician en la rotacion de personal.

ES Dezarrallar un plan di cobra de cuatas para dar

facilidad 2 los clientes en sus pagas. [Fhe02e04+05)

Ef6 Mejorar el process de comercializacian y ventas para incrementar
el servicio | lialtad del cliente [FeFGe&1eA5)

Fi Alta experiencia de log empleados de |2 inmobiliaria

E6 Establecer mecanismes de expazion en otrag
ciudades del pais [F 24P SeF e 0205044 05)

E17 Implementar un fonda di aharro para poder cubrir obligaciones

con loz proveedares [Flediedd)

DEBILIDADES

ESTRATEGIAS DO

ESTRATEGIAS DA

E7 Implementar un modela de gestian estrategica que
permits aprovechar s aportunidades el mereada
(D2eDi5e 014 05]

E1d Dezarrallar las competenciag del persanal mantenicnda una
capacitacian constanks [D2+034D5+A1+42)

L
D1 Mo s realiza investigacion de mercada,

012 N cuenta con lincamisntos extratégics,

£ Diesarrallar [ estructura organizacional de
inmobiliaria [D2+03+05+01404)

Ef4 ifusion ¢ implementacian del modelo de qestion estratégica

(D205

D03 Mo exizte una Rilosofia corporativa bien deFinida.

D4 La Inmabiliaria na tiene una adecuada liquidez
disponibilidad de sus fondos,

£ Plejorar la rentabilidad de [3 empresa mediante planes

e inversion, crecimisnto p mejoramisite productive
[Dd+DE+ 024054014+ 054106

E20 Aumentar la calidad del servicio y mejorar la refacian con clientes,
proveedores, empreza (2«03 DTehleA 2450 hd oA

E21 Dizenar un plan die marketing [OeD2edled5eh6)

05 La Inmobiliaria no cuenta con una cultura organizacional,

D0 Na brinda servicioz de calidad.

E10 Innovar los productas y servicios acorde 2 las
necesidadis o bendencias del mercado
[C2+002404+05)

E22 Disarrallar un sistema di post-venta del servicio [D+0Ged1442)

E5 Fiapidea en la recuperacian y generacion del flujo de efectiv
[Dd+h5+44)

Ef Realizar eatudias de mercada para penctrar ¢n nucvas
segmentas de mercado(D 106402+ 04+06)

E4 Diezarrallar un plan de mejoramicnta tecnologico que permita
1 | inmabiliaria sor competitiva, (D1e0G+A1045)

E12 Fortalecer la floofia institucional y crear mecansimes
e difuzion y concientizacion [D2+D3+05+01+04)
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3. DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO:

El direccionamiento estratégico establece el contexto organizacional dentro del cual se
realizaran las decisiones estratégicas. Determina la propuesta de una nueva cultura
corporativa que debera cumplir la empresa mediante la implementacion de los diferentes
tipos de estrategias.

El objetivo de este capitulo es disefiar una propuesta de Direccionamiento o planificacion
estratégica para la inmobiliaria “Madeira S.A.” en le corto, mediano y largo plazo,
utilizando las herramientas de la planificacion estratégica, llegdndose a definir los

siguientes elementos:

= Principios
= Valores

= Mision

= Vision

=  Objetivos
= Estrategias

3.1. Definicion del Negocio:

INTERROGANTES | FACTORES DE
BASICAS DEFINICION RESPUESTAS

jCudlesnuestro | jQué necesidad | Satisfacer las necesidades y preferencias de familias, proporcionando
negocio? stisfacemos? viviendas de calidad

i Cual seranuestro | jCual es nuestro | Todas las Familias de clases media-afta y afta, dentro y fuera del pais que

negocio en le futuro? { mercado objetivo? requiera de una vivienda de calidad a precio competitivo.
, , i Nuestras . y . " ,
;Cual debera ser Vertaias Ofrecer precios competitivos, buena calidad, durabilidad, garantia y buen
nuestro negacio? y asesoramiento
competitivas son?

MADEIRA S.A. Es una empresa que satisface las necesidades y expectativas de las
familias de clase media-alta y alta, principalmente en la ciudad de Quito, y a los
emigrantes ecuatorianos; mediante la entrega de viviendas de calidad y durabilidad, a

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS. 137
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precios competitivos, bajo un excelente asesoramiento al cliente, y con una gran variedad

de opciones.

3.2. Filosofia Corporativa:

3.2.1. Principios:

Se entiende por principios a los elementos éticos aplicados que guian las decisiones de la
empresa y definen el liderazgo de la misma.

La empresa no cuenta con principios definidos, por lo que se realizo entrevistas informales
al personal dentro de la organizacion y se les pregunt6 qué principios les gustaria tener, por

lo cual se pudo determinar los siguientes:

Eficiencia
“Es la relacion entre los resultados (ganancias, objetivos cumplidos, productos) y los

recursos utilizados (horas- hombre, capital invertido, materia prima)”

Optimizacion de los recursos y procesos utilizados en MADEIRA S.A., para el

cumplimiento de las metas y objetivos propuestos.

Eficacia
“Es la capacidad de lograr el efecto deseado en cuestion con el minimo de recursos

posibles™

Capacidad de lograr optimizar tiempo y recursos para alcanzar los objetivos propuestos.

Innovacion
“Es la aplicacion de nuevas ideas, conceptos, productos, servicios y préacticas con la

intencion de ser (tiles para el incremento de la productividad™

La innovacidn es un principio que inducira a la creacion de nuevos y mejores productos y

servicios que contribuiran a satisfacer las necesidades de los clientes.
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Con los empleados, con el propdsito de alcanzar los objetivos, en razon de que cada uno

contribuye con una parte para generar los nuevos productos y servicios.

Trabajo en equipo

“Trabajar en equipo es tener un espacio de encuentro entre las personas que tienen
distintas ideas, experiencias y habilidades y que, producto de esto, pueden alcanzar
resultados y soluciones que son cuantitativas y cualitativas superiores a los logros

individuales™

Desarrollar una actitud solidaria y en equipo involucrando a todos los miembros de la
organizacion, mediante la participacion y la interaccion con el fin de obtener una respuesta

répida al entorno.
Confianza.
“Es la creencia en que una persona 0 grupo sera capaz y deseara actuar de manera
adecuada en una determinada situacion y pensamientos”
Entre los miembros de la empresa como con los clientes y proveedores.
Transparencia y profesionalismo
Mantener la ética en cada una de nuestras actividades y procesos.
Democracia
“Es una forma de organizacion de grupos de personas, cuya caracteristica predominante
es que la titularidad del poder reside en la totalidad de sus miembros™
Participacion del personal de la empresa en las decisiones que mejoren a la empresa.

Desarrollo del talento humano

Mantener un personal altamente calificado y permanentemente capacitado con el fin de

mejorar la satisfaccion del cliente y enfrentar a la competencia.

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS. 139
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3.2.1.1. Matriz Axioldgica de Principios

Esta matriz constituye una herramienta que ayuda a la formulacion de los principios y

valores institucionales, detecta los factores que guian el comportamiento de las personas

que integran la empresa.

Una vez determinados los principios que regiran a la organizacién se procedio a realizar

esta matriz.

TABLA 3.1 MATRIZ AXIOLOGICA DE PRINCIPIO S

GRUPO DE INTERES

Principios

Eficiencia

Eficacia

Innovacion

Trabajo en Equipo

Confianza

Transparencia y profesionalismo

Democracia

Desarrollo del talento Humano

Directivos |[Empleados | Proveedores | Socios/Clientes | Competencia | Suma
X X X X 4
* X * X 4
X X - X 3
X X X X - 4
* X X X X &
X X X X X 5
X X - X - 3
* * * X 4

Elaborado por: Daniel Serrano.

» Confianza

» Transparencia y profesionalismo
» Eficacia
» Eficiencia

» Trabajo en equipo

> Desarrollo del talento humano

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS.
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3.2.2 Valores.

Los valores son considerados como los descriptores morales que muestran responsabilidad
ética y social en el desarrollo de las actividades de la empresa. Los valores que se practican
dentro de la organizacion, permiten establecer las relaciones interpersonales dentro de esta,
asi como fuera de ella.

La empresa no cuenta con valores definidos, por lo que se realizd entrevistas informales al
personal dentro de la organizacion y se les pregunté qué valores les gustaria tener, por lo

cual se pudo determinar los siguientes:

Honestidad

“Honestidad es una cualidad humana consistente en comportarse y expresarse con
coherencia y sinceridad, y de acuerdo con los valores de verdad y justicia. En su sentido
mas evidente, la honestidad puede entenderse como el simple respeto a la verdad en

relacion con el mundo, los hechos y las personas”

La honestidad con clientes, esta en ofrecerle a este un buen producto a un precio justo.

La honestidad con la Gerencia es importante y se ve reflejado en el trabajo a conciencia
realizado a diario, donde cada uno de los miembros realiza sus tareas como deben ser
ejecutadas, sin tratar de beneficiarse personalmente al aprovecharse del puesto o cargo para
el que ha sido designado.

La honestidad con proveedores se refleja al pagar el precio justo y razonable por la materia

prima adquirida, sin tratar de perjudicar a nadie.

Responsabilidad
“La responsabilidad es la capacidad existente en todo sujeto activo de derecho para

reconocer y aceptar las consecuencias de un hecho realizado libremente™

La responsabilidad para con clientes se refleja en el cumplimiento de las entregas del
producto en el plazo acordado por las dos partes.
La responsabilidad para con la Gerencia esta en el cumplimiento a tiempo de las tareas

encomendadas.
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La responsabilidad para con proveedores se encuentra en el cumplimiento de los pagos,

especialmente en aquellos que ofrecen crédito de 30 dias.

Respeto

“Respeto, como valor que facilita al ser humano para el reconocimiento, aprecio y
valoracién de las cualidades de los demds y sus derechos, ya sea por su comportamiento,
experiencia o valor como personas, es el reconocimiento del valor inherente y los

derechos de los individuos y de la sociedad™

Consideracion a las creencias y opiniones de cada uno de los miembros de la organizacion.

Lealtad

“Lealtad es una cualidad de aquellas personas que acatan las leyes o cumplen los

acuerdos, tacitos o explicitos™

En el cumplimiento de nuestro compromiso con los clientes tanto internos como externos.

Compromiso

“Compromiso se refiere a cualquier tipo de acuerdo en el cual las partes asumen unas

obligaciones, en lo que podria interpretarse como un contrato no escrito”

Con nuestros clientes y proveedores en cada una de nuestras acciones.

3.2.2.1. Matriz Axiologica de Valores

| TABLA 3.2 MATRIZ AXIOLOGICA DE VALORES

GRUPO DE INTERES
Directivos | Empleados | Proveedores| Socios/Clientes | Competencia Suma
Principios

Honestidad
Responsabilidad

X

Respeto
Lealtad
Compromiso

X

b e e e B
e e e e Bl
e A e e
b e e e B
E= B HEa ] B L]

Elaborado por: Daniel Serrano.
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» Honestidad
» Respeto
» Responsabilidad
» Lealtad

» Compromiso

Elaborado por: Daniel Serrano.

3.3. Mision.

3.3.1. Definicion.

“Expresa cual es nuestra razon de ser, la manera como la institucion contribuira a
satisfacer las necesidades o expectativas de la sociedad en general, empleados, ejecutivos
y medio ambiente, de manera Unica. La mision contiene informacion sobre que tipo de

productos o servicios producira la organizacion™

3.3.2. Caracteristicas.
= Motivay desafia.
= F4cil de captar y recordar
= Especifica los negocios actuales y su futuro.
= Flexible y creativa.
3.3.3. Elementos Claves.
= Naturaleza del negocio
» Razon para existir
= Mercado al que sirve
= Caracteristicas generales de los productos o servicios

= Posicion deseada en el mercado

® Apuntes de Planificacion Estratégica.

143
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= Principios y valores

HOJA DE DECLARACION DE LA MISION

Empresa MADEIRA S A
Fecha de elaboracidn 11-JULIO-2008
Responsable DANIEL SEREAMD C.

A. INTERROGANTES BASICAS:

1. Tipo de organizacion: ;Qué clase de empresa somos?

Sociedad An6nima

2. Motivo: ¢Para qué nos constituimos?

Mejorar calidad de vida de la sociedad

Crear valor para nuestros accionistas, empleados y clientes

3. Productos o servicios: ¢Qué ofrecemos?

Explotacion de productos y servicios inmobiliarios propios o de terceros.

Estructuracion y gerencia de proyectos.
Construccion.

4. Clientes: ¢Para quién?

Familias de Clase Media-Alta

Familias de Clase Alta

5. Mercados: ¢ Dénde desempefiaremos nuestras funciones?

En los Valles de Carcelen, y sector norte de la ciudad de Quito.

6. Recursos: ¢Con qué recursos desempefiaremos nuestras funciones?

Recurso Humano calificado, capacitado.

7. Gestion: ;Coémo manejaremos o gestionaremos nuestros recursos? (incluye preocupacion por el medioambiente

y clima laboral)
Productos de excelente calidad
Precios competitivos

Equipo de trabajo motivado y comprometido, en un ambiente de honestidad y responsabilidad

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS.
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MISION

“Disefiar, construir, promover y comercializar
proyectos inmobiliarios, mediante la integracion de
tecnologia, capacitacién e innovacion, proponiendo

soluciones particulares a cada uno de nuestros

clientes asesorandolos y proporcionando un valor
agregado a su inversion, haciendo gran énfasis en

m sus preferencias, calidad y cuidado del medio
. T ambiente.”

3.4. Visién futura de la Inmobiliaria.

3.4.1. Definicion.
“Como deberia ser y actuar la empresa en el mercado futuro, basada en los valores y

convicciones de sus integrantes”

3.4.2. Caracteristicas.
= Brevey Concisa.
= F4cil de captar y recordar
= Alta credibilidad.

= Flexible y creativa.

3.4.3. Elementos Claves.
= Posicion en el Mercado
=  Tiempo.
= Ambito del Mercado.
= Productos o Servicios.
= Valores y Principios Organizacionales.
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| TABLA 3.3 ELEMENTOS CLAVE DE LA VISION |

Posicion en el Mercado: Especialista

Tiempo: J anos

Ambito el Mercado: sector Morte de la Ciudad de Quito
Cliente: Familias de clases media-alta y alta.
Productos o Servicios: Productos y Senvicios Inmobiliarios
Principios y valores: Confianza, Calidad, Segunidad v Compromiso

Elaborado por: Daniel Serrano.

VISION 2011

“Ser una empresa Inmobiliaria especialista en
desarrollar, ofertar, y entregar productos y
servicios inmobiliarios de calidad, con un

absoluto compromiso con sus clientes, siendo
sensibles a lo que ellos desean y necesitan,

_ brindandoles confianza y seguridad.”
TE T 7

3.5. Objetivos.

Los objetivos organizacionales son los resultados que la empresa desea alcanzar en un

determinado tiempo basados en su misién y vision planteada.

3.5.1 Objetivo Corporativo.

4+ Mejorar y fortalecer a MADEIRA S.A. como una empresa especialista en la
construccion y comercializacion de productos y servicios inmobiliarios de
calidad, mediante la intimidad con el cliente, atencién personalizada, con un
personal altamente calificado, comprometido y motivado, manteniendo siempre

precios competitivos que permitan alcanzar los objetivos financieros.
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3.5.2 Objetivos Especificos.

Resultado de matriz de sintesis estratégica.

TABLA 3.4 RESULTADO DE MATRIZ DE SINTESIS ESTRATEGICA

Elaborar un plan de inversién encaminado al crecimiento

PERSPECTIVA
FINANCIERA

PERSPECTIVA DE CLIENTE

PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNOS

1| El o
organizacional.
2 | E2 | Establecer un sistema de control y evaluacion presupuestaria
> | E3 Desarrollar un plan de cobro de cuotas para dar facilidad a los
clientes en sus pagos.
3 | E4 Mejorar la rentabilidad de la empresa mediante planes de inversién
crecimiento y mejoramiento productivo
5 | E5 | Rapidez en la recuperacion y generacion del flujo de efectivo
6 | E6 Innovar los productos y servicios acorde a las necesidades y
tendencias del mercado
7 | E7 | Establecer mecanismos de expansién en otras ciudades del pais.
8 | E8 | Disefiar un plan de marketing
9 | E9 | Desarrollar un sistema de post-venta del servicio
Realizar estudios de mercado para penetrar en nuevos
10 | E10
segmentos de mercado
Desarrollar un sistema de calidad que garantice la satisfaccion del
11 | E11 .
Cliente.
Establecer procesos con sus respectivos indicadores
12 | E12 e
de gestion.
Fortalecer la filosofia institucional y crear mecanismos
13 | E13 e L
de difusién y concientizacién
14 | E14 Establecer Politicas de seleccién y calificacion de proveedores
15 | E15 Difusion e implementacion del modelo de gestion estratégica
16 | E16 Desarrollar la estructura organizacional de la Inmobiliaria.
17 | E17 Establecer indicadores de gestién sobre calidad del producto
Mejorar el proceso de comercializacion y ventas para incrementar
18 | E18 . .
el servicio y la lealtad del cliente
19 | E19 Aumentar la calidad del servicio mejorando la relacién con clientes,
proveedores, empresa
20 | E20 Implementar un fondo de ahorro para poder cubrir obligaciones
con los proveedores
21 | E21 Mantener precios competitivos mediante estudio de empresas
similares, con el fin de enfrentar la competencia
22 | E22 | Realizar alianzas estratégicas con subcontratistas de servicios.
23 | E23 Mejorar el nivel de ventas en base a las preferencias de los
clientes
23 | E23 Implementar un modelo de gestién estratégica que permita

permita aprovechar las oportunidades del mercado

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS.
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TABLA 3.4 RESULTADO DE MATRIZ DE SINTESIS ESTRATEGICA

L . . ;. .

0o E24 Desarrollar un plan de mejoramiento tecnoldgico que permita a la

< % inmobiliaria ser competitiva.

= =

O3S

i

o . . . .z
a = E25 Desarrollar las competencias del personal manteniendo una capacitacién
wi © constante.

Identificacién de objetivos estratégicos.

| TABLA 3.5 IDENTIFICACION DE LOS OBJETI¥OS ESTRATEGICOS |

| P |F'rn:n|:nu95tade"."alur | # | Objetivoz | Estrategia |

Elabiorar un plan de inverzidn encaminada

1 Minimizar los Costos y Gastos .
al crecimienta

Elabiorar planes de inversion encaminado
al crecimiento organizacional,

Fiapidez en la recuperacidan y generacian
de flujo de efectiva.

Z Incrementar los Ingrezos Dezarrallar un plan de cobro de cuotas
para dar facilidad a los clientes en sus
[N

Mejarar la rentabilidad de la empreza
mediante planes de inversian, crecimiento
y mejoramiento del producto.

Oezarrollar un sistena de post-venta del
Servicio,

3 Retener alos Clientes Actuales
Oie=arrollar un zistemna de calidad que
garantice la atisfaccion del clisnte.

Inncwar las productos § servicios acarde a)
las necesidades ytendencias del mercado

iwa de |

Establecer mecanizmos de expansian en

R otras ciudades del pais
Incrementar |a participacion en el

Merzado

Fiealizar estudios de mercado para
Peretrar en nuenas nichos.

Oisenar un plan de marketing
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| TABLA 1.5 IDENTIFICACION DE LOS DBJETI¥0S ESTRATEGICOS |

P [Propuestadevalor [ 4 | Ohbjetivas | Estrateqia |

E=tablecer procesos con sus
respectivos indicadores de gestin,

Implementar un modelo de gestidn
estrateqica que permita aprovechar
laz oportunidades del mercado.

Oezarrollar 12 estructura
Crganizacional de | Inmobiliaria,

Fortalecer |a filosofi a institucional y
crear mecansimos de difusidny
concientizacian,

T

Desarrollar unmodelo de | Difuzian & implementacion del
gestion estratégica. madela de gestion estratégica

e
n

Ink

Establecer indicadores de gestian
sobre calidad del producto

Fri

Implementar un fondo de aharn
para poder cubrir obligaciones con
loz provesdores

e

R s
m
o

eI

Mejorar el nivel de ventas enbaze 3
laz preferencias de los clientes.

r=p

e

F.

Mantener precios competitivos
mediante estudio de empresas
similares, con le fin de enfrentar 3 la

Establecer Politicas de seleccion y
calificacion de proveedares

Implementar un fonda de ahorro
para poder cubrir obligaciones con
loz provesdores

Aurmentar la calidad del senvicio,
mejoranda |a relacion con clientes,
provesdares, empresa.

Fartalezer [as relaciones inter-
institucionales

Desarrollar las competencias del
7 Paotenciar el Talento Humana | personal manteniendo una
cOmpetencia constante,

Oezarrallar un plan de mejoramisnto
tecnoldgico que permita ala
inmiabiliaria ser competitiva,

Ml atimizar la capacidad
tecniologica.
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Priorizacion de objetivos estratégicos.

TABLA 3.6 PIORIZACION DE OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Incidencia Factibilidad
Posibilidad ~ Posibilidad F“";g'd"d

Alta = 10 de Inversion  de RRHH ,
Media = 5 Tecnologia
Baja = 1

B 1 Minimizar loz coztos y gastos

BF 2 Incrementar loz ingrezos

o 3 Retener a loz clientes actuales

o 4 Incrementar la participacion de mercado

f : Dezarrollar un modeln de gestion eafratégica.

n| 5 Fortalecer las relaciones inter - inztitucionales & inter - perzonales

B0y 7 Potenciar el talento humano

PO 3 Maximizar la capacidad tecnologica

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS.
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TOTAL

100%
5,67

500

Aporte de
objetivos

Aceptacion  TOTAL

Elaborado: Daniel Serrano
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Matriz de Factibilidad e Impacto.

[ TABLA 3.7 MATRIZ DE FACTIBILIDAD E IMPACTO. |
LA Hast[;F': ano |De 1 :q;aﬁu:rs
Winimizar los costos y gastos X
Incrementar los ingresos X
Retener a los clientes actuales X
Incrementar la participacion de mercado X
De=arrollar un modelo de gestion estratégica. X
Fortalecer las relaciones inter - ingtitucionales e inter - perzonales X
Potenciar &l Talento Humano X
Maximizar la capacidad tecnoldgica X

Elaborado: Daniel Serrano

GRAFICO 3.1 . MATRIZ DE FACTIBILIDAD E IMPACTO

12.00 - & Minimizar los costos y gastos
® Incrementar los ingresos
10.00 -
Retener a los clientes actuales
8.00 ¢
. ‘ Incrementar la participaciéon de mercado
o + particip
3]
< 6.00 4
% X Desarrollar un modelo de gestion estratégica.
4.00 4 . . S
® Fortalecer las relaciones inter - institucionales
e inter - personales
2.00 + Desarrollar las competencias y destrezas del
personal.
= Maximizar la capacidad tecnolégica
0.00 T T T T .
0.00 2.00 4.00 6.00 8.00 10.00 12.00
FACTIBILIDAD

»
»

Elaborado: Daniel Serrano
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3.6. Estrategias.

Las estrategias son el como vamos alcanzar los objetivos y metas planteadas en un
determinado tiempo.

Para establecer la estrategia corporativa se ha tomado en cuenta la siguiente clasificacion:

Estrategia de valor para el cliente-consumidor

El valor de la proposicién mas importante es la que se dirige a los clientes, puesto que ellos
son la principal fuente de financiamiento.
En general hay tres clases de Proposiciones de Valores genéricas para el Cliente o

estrategias de diferenciacion que puedan ser aprovechables:

» Liderazgo en el producto, implica ser el mejor, tener el producto méas innovador

y/o el mejor servicio en su campo.

» Intimidad con el Cliente, implica que se va a etiquetar a si mismo como: “En el
que se puede confiar / su mejor amigo”. Mantendra una relacion de largo plazo
centrada en la relacién con el cliente y la entrega de un servicio excepcional y
conveniente. Precio, calidad, y caracteristicas del producto son considerados

factores por omision.

»  Excelencia Operacional, implica que se va a etiquetar a si mismo como: “La
seleccion inteligente de los Compradores”. Debido a su excelencia operacional,
tiene un bajo costo dentro de su area de competencia”.

La empresa en este caso utilizara una estrategia de, intimidad con el cliente ya que Madeira
busca mejorar el servicio en cuanto a la calidad, a la atencién al cliente, mejorando sus

relaciones, bajo una atencion personalizada.
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Estrategia de crecimiento.

Las estrategias de crecimiento se dividen en:

Penetracion: Consiste en intentar aumentar las ventas de productos actuales en

mercados actuales.

Desarrollo del mercado: Esta estrategia tiene por objetivo desarrollar las ventas

introduciendo los productos actuales de la empresa en nuevos mercados.

Desarrollo del producto: Consiste en aumentar las ventas desarrollando
productos mejorados o nuevos, destinados a mercados ya atendidos por la

empresa.

La empresa utilizara tanto la estrategia de desarrollo de mercado, desarrollo de producto y

servicios inmobiliarios, debido que se desea fortalecer su mercado actual y expandir sus

ventas con productos y servicios mejorados en cuanto a calidad y garantia.

Estrategias competitivas.

Las estrategias competitivas se dividen en:

Del lider: Consiste en tener una posicion dominante dentro del mercado y es

reconocida como lider por sus competidores.

Del retador: Se considera como retador a la empresa que elige atacar al lider a

pesar de que su posicién dentro del mercado no es dominante.

Del seguidor: Es la empresa que adopta un comportamiento adaptativo a la

competencia.

153
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» Del especialista: Se interesa por uno o varios segmentos de mercado y no por la
totalidad.

La empresa utilizara una estrategia del especialista, consiste en tener una posicion
dominante dentro de un segmento mercado y no en la totalidad, llegando a ser una

inmobiliaria de prestigio y reconocida en el sector.
3.6.1. Estrategia Corporativa.

+ Estrategia de crecimiento por medio del desarrollo del mercado, haciendo
hincapié en el desarrollo de productos y servicios inmobiliarios de calidad,
manteniendo una intimidad con el cliente, en base a una atencion personalizada
en cada proceso, con solidos principios y valores a precios competitivos en el

mercado.

3.6.2. Estrategia Operativas.

I TABLA 3. 8 ESTRATEGIAS DOPERATIVAS I

| # | DOEJETIVOS ESFECIFICOS | CE | B | ACCIONES ESTRATEGICAS |

Ireertir &n un sistema de contral de costo=s

Finimizar [o: = . . . o
AITHE SIS : operativos y productivos de la inmobiliaria.

Elaborar planes de inversidn encaminado al
crecimiento organizacional.

Desarrollar estratégicamente planes de

Inzrementar los Ingresos = i
sabro a los clientes en sus cuctas

Disefar politicas para la recuperacion y
generacian de flujo de efectivo.

De=arrollar un sistema de post-venta del
serticio.

Establecer indizadores de gestidn sobre

Fetener a los Clientes Actuales H3 R

Elaborar plan de implementacidn de walor
agregado para generar una wentaja
competitiva que garantice la satisfaccion al
clisnte.

Establecer mecanizmos de expansidn en
otras ciudades del pai=

Inzrementar la p
Fler

Elaborar un programa de publicidad de los
servicios 4 productos inmobiliarios.
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| TABLA 1.8 ESTRATEGIAS OPERATIVAS |

[ # | oBkETwOosEsPECFCOS | ce | MR | ACCIONES ESTRATEGICAS |

Implementar un madelo de gestion
estratégica que permita aprovechar las
oportunidades del mercadoy sustento del

Oe=zarrollar un modelo de g crecimiento organizacional

estrategica,
Fartalecer la flosafa organizacional
mediante la creacidn mecanismos de
difusian y concientizacian,

Implementar Paliticas de seleceion y
calificacian de proveedares

Implementar un fondo de ahorro para cumpli
iones inter- las obligaciones de la empreza

Establecer sacios estratégicos que permitan
la apertura de nuevas y mejores wias de
desarrolla para lainmaobiliaria.

Mejorar el ambiente laboral de trabajo para
mantener al personal comprometidony
miokivada.

Dezarrallar las idades y destrezas

del personal.

Diezarrallar planes de capacitacian continua
para el personal de |3 inmabiliaria.

Buzcar socios estratégicos para mejorar la
capacidad tecnoldgica de la inmabiliaria,

Matimizar |3 capacidad tecnoldgica, “
Implementar tecniologi a avanzados que
tenga como objetivo fundamental
deszarrollar una ventaja competitiva .

Elaborado: Daniel Serrano
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3.7 Mapa Estratégico por Perspectivas.
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Elaborado: Daniel Serrano
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3.8 Mapa Estratégico por Perspectiva Ruta de Valor.
PERSFPECTI¥A FINAMNCIERA
B r o
Elaborar planes de Diezarrallar estratégicamente :: Flaximiaar o rccupcraci&n y gcncracién de
inl_le['-:lgién un plan de cobro y expansién b wfectiva,
. de mercade.
- 4
H 1 -
PERSFPECTI¥YA CLIENTE _-"
,—-"”_f . f—‘h—lnnouacion del productoy Con=truir productos de calidad qu:_—“
I;_\ Disenar un plan de mark.eting C-ﬁ_____ Serdicio. =zatisfagan las necesidades del \>
— - T — _ miercado I
——— ; e —
PERSPECTI¥A INTERNA T ",
'd Imp;?;g?;:ﬂ;%?gf s } { Fealizar Convenios Estrategicos.
-.f_____ - ‘_ B D
PERSFPECTI¥A CRECIMIENTD et
T APRENDIZAJE s
Dezarrellar laz . Rl '".':lrl.::‘;p-acitacién const-a-n-t;?-.."" - Conkar COn uR PECUrso tccnolégico_-
competencias del personal ._-' P del perzonal % L acorde a las tendencias del mercada
R L 5 - g o P
Elaborado: Daniel Serrano

mantenicndo un bicnestar
laboral.
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3.9 Mapa Corporativo

VALORES:

LBJETIVOS DF LARGO PLAZO

Maximizar la  capacidad

Honestidad.
Respeto
Responsabilidad
Lealtad

Compromiso

OBJETIVAS DF CORTO PLAZL

PRINCIPIS.

Confianza.

Retener a los clientes

actuales

Desarrollar un modelo de

gestion estratégica.

ncrementar la participacion
mercado.

Transparencia y Profesionalismo
Eficacia.
Eficiencia
Trabajo en Equipo.

ESTRATEGIAS OF CORTO PLAZL

Desarrollar un sistema de post-venta de

Desarrollo del talento Humano

servicio.
Establecer indicadores de gestion sobre calidad
del producto.

Disefiar mecanismos para Innovar los
productos y servicios

Elaborar un programa de promocién y
publicidad de los servicios y productos

. X inmobiliarios

proponiendo soluciones
particulares a cada uno de
nuestros clientes asesorandolos y
proporcionando un valor

agregado a su inversion,
haciendo gran énfasis en sus

mplementar un modelo de gestién estratégica

ento del crecimiento organizacional
er la filosofia organizacional mediante la
oncientizacion.

DBJETIVIS DE MECIAND PLAZL glocic”
Incrementar los ingresos
Minimizar los costos
Desarrollar las competencias y
destrezas del personal.
Fortalecer las relaciones inter —
institucionales e inter — personales.

LSTRATEGIAS DF [ARGO PLAZ

Buscar socios estratégicos para

con un absoluto compromiso con
sus clientes, siendo sensibles a lo
que ellos desean y necesitan,
brindandoles confianza y
seguridad.

mejorar la capacidad tecnolégica de
la inmobiliaria.

‘ Implementar tecnologia avanzada

e tenga como objetivo fundamental
ollar una ventaja competitiva.

ESTRATEGIAS DE MEDIANG PLAZL

Implementar un fondo de ahorro para cumplir las ob

Invertir en un sistema de control de costos operativos
productivos de la inmobiliaria.

Disefiar politicas para la recuperacién y generacién de flujo de
efectivo.
Elaborar planes de inversion encaminado al crecimiento

organizacional.
Desarrollar estratégicamente planes de cobro a los clientes en
Sus cuotas.
Elaborar planes de inversién, crecimiento y mejoramiento del
producto.
Establecer mecanismos de expansion en otras ciudades del
pais
nplementar Politicas de seleccion y calificacion de
edores
er socios estratégicos
planes de carrera dentro de la inmobiliaria.
es de capacitacion continua para el personal

preferencias, calidad y cuidado
del medio ambiente.”
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4. DETERMINACION Y DESARROLLO DE PROYECTOS

4.1 Definicién del tablero de mando integral

“El Cuadro de Mando Integral es un modelo de gestion que permite describir una
estrategia de negocio en objetivos e indicadores de actuacion, involucrando a todos los
niveles de la organizacion, logrando focalizar y alinear las actividades e iniciativas de

todos en el logro de la estrategia”.*°

El Cuadro de Mando Integral se lo considera como una herramienta administrativa que
facilita a las empresas implementar estrategias a partir de un conjunto de indicadores,
garantizando el cumplimiento eficaz de la mision, vision y objetivos propuestos. Es decir,
el Balanced Score Card, proporciona los lineamientos para transforma una estrategia en
accion. La estrategia del negocio se traduce a través de un modelo integrado de cuatro
perspectivas o dimensiones (analizadas en el Capitulo 3): Financiera, Cliente, Procesos

Internos, Desarrollo Humano y tecnoldgico.

| Tabla 4.1. PERSPECTIVAS "BSC" |
1. PERSPECTIVA FINANCIERA: 2. PERSPECTIVA DEL CLIENTE:

E=ta perspectiva esta particularments En e=sta perspectiva se responde a las
centrada en la creacion de valor, incluye las | expectativas de los clientes. La satisfaccion
propiedades de Crecimiento, Productividad v de lo= clisntes e=stara =upeditada a la

Rentakbilidad. Es una perzpectiva de propuesta de valor que la crganizacion les
rezultados. plantee.

4. PERSPECTIVA DE DESARROLLO

3. PERSPECTIVA INTERHA: HUMANG ¥ TECHOLOGICO:

Analiza la adecuacion de o= procezos
internos de la empresa de cara a la obtencion
de la satisfaccion del cliente v conseqguir
alto= niveles de rendimiento financiero. Para
alcanzar este objetivo 2 propone un analizsis
de los procesos internos desde una
perzpectiva de negocio ¥ una
predeterminacion de los procesos clave a
través de la cadena de valor.

En e=sta perspectiva, =e identifican los
objetivos e indicadores estratégicos
azociados a lo= procezos clave de la
organizacion, de cuyo &xito depende la
zatizfaccion de las expectativas de clientes v
accioniztazs.

Elaborado por: Daniel Serrano.

10
SYMNETICS, “Aprendiendo Balanced Scorecard”, médulo 1, pag. 5
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» Medidas (KPI”)

Los objetivos que se propone una organizacion deben concretarse en expresiones
medibles, que sirvan para expresar cuantitativamente dichos objetivos, y son los

"Indicadores™ los encargados de esa concrecion.

El sistema de medicién de una organizacion afecta mucho el comportamiento de la gente,
tanto del interior como del exterior de la organizacion. Si las empresas han de sobrevivir
y prosperar en la competencia de la era de la informacion, han de utilizar sistemas de

medicion y de gestidn, derivados de sus estrategias y capacidades.

¢ Qué es un KPI?

Un KPI es un indicador inteligente que mide el desempefio de la estrategia.

GRAFICO 4.1 INDICADORES CLAVES DE DESEMPENO.

Indicadores Claves de desempefio

Key Per'}orm ance Indicator

Cl}ue Desempeno Indédar

- Fundamental - Impacto critico: - Medidor

- Esfratégico - Rentabilidad - Meta

- Enfocar el desempefo - Satisfaccion - Frecuencia

- Garantizar Impacto - Caldad - Fuente de captura
- Productividad

Todo indicador no es un KPI
El indicador provee datos operacionales # ElI KPI permite tomar decisiones estratégicas

El ADN de los KPI (Indicadores)

Todo KPI, debera contener los siguientes elementos:

o,

% Conexion con Estrategia y Vision.
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% Asignacion de Responsable.

+«» Determinacion de frecuencia de revision.

«» Meétodos de revision pertinentes, analisis y acciones correctivas en cada
frecuencia.

%+ Determinacién de Niveles.

+«»+ Definicién de Metas.

«» Limites tolerables de actuacion.

%+ Fuentes de captura de informacion.

Una correcta implementacién, debera apoyarse con una alta cultura de ejecucién en la
organizacion, de este modo, a través de la medicion, la empresa logrard mantener un

aprendizaje continuo que apoyara a mejoras en los procesos.

> Metas

Una meta es una parte de los objetivos que se determina en forma cuantitativa y a través
de ellas se logra el alcance de los objetivos.

Muchas organizaciones utilizan el Cuadro de Mando Integral como una herramienta de
gestiodn estratégica para impulsar un cambio en la organizacion.

Para comunicar el cambio, los directivos establecen metas a ser alcanzadas en un
horizonte de tiempo para cada indicador, proyectando ubicar a la empresa en la posicion

deseada.

Las metas que MADEIRA S.A. debe alcanzar se las planeo hasta el afio 2011.

> Medios.

Los métodos o iniciativas, son los programas, las actividades, los proyectos y las acciones
en que nos embarcaremos para alcanzar o sobrepasar las metas fijadas. La meta es la
«finalidad en mente» del indicador y para alcanzarla hace falta determinar que

inversiones en iniciativas se necesitan para garantizar el resultado positivo.
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4.1.1 Tablero de mando integral “Balanced Score Card”
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Tabla 4.2. CUADRO DE MANDD INTEGRAL PROPUESTA
Medidas
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Tabla 4.4. CUADRO DE MANDO INTEGRAL PROPUESTA \
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Tabla 4.4. CUADRO DE MANDO INTEGEAL PROPUESTA
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4.2. Determinacion de Proyectos:

Para la determinacion de los proyectos se partira de las estrategias que se formularon en

el capitulo 3, con el fin de analizar cuales son los planes de accidn que permitan cumplir

finalmente con los objetivos planteados.

Para determinar cual es la importancia de cada proyecto, se debe realizar una matriz, que

involucre el peso de cada objetivo y la importancia de cada proyecto para finalmente

multiplicar y sumar verticalmente y concluir obteniendo las prioridades de cada uno.

Tabla 4.3. IMPACTO DEL PROYECTO
IMPACTO VALOR
Fuerte 9
Mediano )
Débil 3
Sin Relacian 0

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS.
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4.2.1. Priorizacion de proyectos.

TABLA 4.6. PRIDRIZACION DE PROYECTOS
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Luego de realizar la priorizacién de proyectos, es necesario clasificarlos de acuerdo al

plazo, asi tenemos:

Tabla 4.7. DETERMINACION PLAZO DE PROTECTOS
Plazo
Proyectos L= M
Ha=ta De 1.5 a2 3
1.5 AMTE
Flan de contral y evaluacidn presupuestaria =
Plan de inversidan =
Plan de recuperacidn de cartera =
Servicios Post-Wenta =
Flan de marketing =
Dezarrollo & implantacidn de procesos de gestidn =
Implantacidn y difusidn del modelo de gestidn estratégica x
Conuenios con Socios Estratégicos. =
Feestructuracion y cumplimiento de plazos de pagos =
Sisterna de calificacidn y seleccidn de provesdaores =
Plan de capacitacidn al Personal =
Mlejoramiento de condiciones labarales =
Plan de desarrollo tecnolagico =

Elaborado por: Daniel Serrano
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4.3. Perfiles de proyectos.

El disefio de un proyecto constituye una serie de propuestas analizadas, donde la
diferencia entre lo planteado y lo ejecutado sea minima. A continuacion se detalla los

perfiles de cada proyecto a corto, mediano y largo plazo.

PROYECTO 1: SERVICIO POST-VENTA.

Antecedentes.

Actualmente la Inmobiliaria maneja un gran porcentaje de clientes insatisfechos,
posterior a la entrega de las casas. Por tal motivo, se desea realizar un plan de
seguimiento al cliente o post-venta, con el fin de conocer sus necesidades o inquietudes, y
poder complacer las exigencias, probablemente todo el esfuerzo en la construccion de las
viviendas quedaria empafiado si, una vez construidas las mismas, no se fuese capaz de
solucionar aquellos defectos de acabado o constructivos. A través de un servicio post-

venta se asesorara y atenderd a los clientes mejorando su satisfaccion.

Alcance.
Implantar un servicio post-venta, considerando tiempos y parametros de garantia

posterior a la entrega de la casa.

Objetivos del Proyecto.
% Crear un servicio post-venta, que permita identificar las necesidades que faltan
por cumplir, mejorando la satisfaccion de los clientes, de tal manera que se genere

un Top Mind en el mercado.

Estrategias del Proyecto.

o,

% Desarrollar un servicio post-venta de acuerdo a las necesidades de los clientes.

« [Estar en constante comunicacion con los clientes.
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Actividades del Proyecto.

1.
2.

9.

Identificar los principales defectos en acabados y constructivos.
Investigar las caracteristicas cualitativas que debe tener el servicio.
2.1. Tiempo de respuesta en le caso de reparaciones
2.2. Manejo de quejas
2.3. Cumplimiento con las normas minimas de mantenimiento
2.4 Tiempo de utilizacion de las instalaciones
2.5. Tiempos de garantia.
Determinar los requisitos para cada servicio.
Disefiar mecanismos para determinar la necesidad de cada servicio.
Definir procesos a seguir para obtener el servicio post-venta fuera de los
tiempos y parametros de garantia.
Definir indicadores para evaluar el desempefio y niveles a alcanzar en cada
servicio.
Disenar el procedimiento para la realizacion del servicio.
Diseniar los registros y documentos a utilizar en cada uno de los servicios
post-venta.

Definir los recursos necesarios.

10. Elaboracion del presupuesto.

11. Aprobacién del proyecto.

12. Implantacion del sistema

Indicador de gestion o Kpi’s.

Nivel de Clientes Satisfechos = (# clientes satisfechos/ Total de clientes)*100.

Tiempo: 17 meses
Fecha de inicio: 1 de Octubre del 2008

Fecha de terminacién: 15 de Marzo del 2010
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Recursos.
Recursos Humanos
Recursos Financieros

Recursos Tecnoldgicos.

Responsables.
Gerente General (Ing. Elias Gallegos)
Residente de Obra

Costo estimado del proyecto.
$11.420 USD

PROYECTO 2: PLAN MARKETING

Antecedentes.
La Inmobiliaria no cuenta con un plan de Marketing y por tal razén no puede aprovechar
de manera efectiva las oportunidades del mercado, incrementar sus clientes y fidelizarlos,

con lo que su participacién en el mercado se ve afectada por la competencia.

Alcance.

Desarrollar un plan de Marketing basado en un estudio de mercado y de la competencia
con el fin de establecer estrategias de crecimiento que contemplen el desarrollo del
producto y servicio, y demas factores relacionados tales como precio, promocion y plaza;
que permitan aprovechar las oportunidades del mercado, aumentar su participacion,

mejorar su imagen.

Objetivo del proyecto.
+«» Desarrollar un Plan de Marketing encaminado a incrementar el porcentaje de

participacion de mercado paulatinamente hasta alcanzar el 1,53% en el afio 2010.
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Estrategias del proyecto.

+«+ Generar un plan de marketing enfocado en gestionar el desarrollo de la imagen

corporativa de la empresa.

¢+ Designar una comision de mercadeo que permita agilizar el desarrollo del plan de

marketing.

Actividades del proyecto.

1.
2.

© © N o O

Estudio de la situacion actual.
Estudio del mercado.
a) Definicion del problema.
b) Objetivos de la investigacion.
c) Hipdtesis.
d) Herramientas de medicion.
e) Elaboracion de las encuestas.
f) Determinacion de la muestra
g) Trabajo de Campo.
h) Anélisis de Resultados.
2.1. Estudio de la demanda.
2.2. Estudio de la oferta.

Establecimiento de objetivos y metas.

Desarrollo de estrategias.
4.1. Precio.
4.2. Producto.
4.3. Plaza
4.4. Promocién

Plan de Comunicacion.

Analisis de conocimiento de nuestros productos y servicios

Elaboracion del presupuesto.
Aprobacion del proyecto.

Ejecucion y control.

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS.
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Indicador de gestion o Kpi’s.

Participacion de mercado = (# de clientes / total de mercado) * 100

Tiempo: 8 meses
Fecha de inicio: 15 de Diciembre del 2008
Fecha de terminacién: 31 de Agosto del 2009

Recursos.
Recursos Humanos
Recursos Financieros

Recursos Tecnoldgicos.

Responsables.

Gerente de Ventas (Ing. Diego Villamar)

Costo estimado del proyecto.
$ 40.780 USD

PROYECTO 3: DESARROLLO E IMPLANTACION DE PROCESOS DE

GESTION.

Antecedentes.

La Inmobiliaria no cuenta actualmente con procesos formalmente establecidos lo que

provoca que la entrega de su producto y servicio no sea la 6ptima, debido a que muchos

de los procesos son repetitivos o carecen de actividades esenciales lo que causa mayor

desperdicio de tiempo y costos perjudicando a la empresa y dando ventaja a la

competencia.

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS.
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Alcance.

Elaborar una propuesta para el fortalecimiento de los procesos de la inmobiliaria con el
fin de optimizar costos, establecer indicadores de gestién y detectar los principales

procesos, asi como los de apoyo Yy estratégicos para el logro de sus objetivos.

Objetivo del proyecto.
+«» Desarrollar e implantar los procesos de gestion dentro de la organizacién para
mejorar la calidad y elevar la productividad operativa, de tal manera que se pueda

enfrentar los cambios del entorno.

Estrategias del proyecto.

+«»+ Establecer procesos de apoyo que habiliten y agilicen los procesos principales.

Actividades del proyecto.
1. Conformar un equipo de trabajo responsable del proyecto.
Mapeo de procesos.
Levantamiento de los procesos.
Propuesta de organizacion de procesos.
Establecimiento de indicadores de gestion.
Manual de procesos y procedimientos de la empresa.
Elaboracion del presupuesto.
Aprobacion del proyecto.

© © N o g kDN

Implantacion del proyecto.

Indicador de gestion o Kpi’s.

Procesos definidos = (# de procesos definidos y documentados / total de procesos)*100

Tiempo: 7 meses.
Fecha de inicio: 15 de Noviembre 2008.
Fecha de terminacion: 30 de junio 2009.
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Recursos.
Recursos Humanos.
Recursos Financieros.

Recursos Tecnoldgicos.

Responsable.
Ec. Galo Calvache (Gerente Administrativo)

Disefio del modelo de gestion estratégica (Sr. Daniel Serrano Cisneros)

Costo estimado del proyecto.
$ 3.880 USD

PROYECTO 4: IMPLANTACION Y DIFUSION DEL MODELO DE GESTION
ESTRATEGICA.

Antecedentes.

La falta de un modelo de gestidn estratégica en la empresa ocasiona un bajo desempefio
empresarial, y no garantiza un adecuado funcionamiento de las actividades operacionales,
lo cual se determino en le Capituld 1y 2 es por eso que se ve en la obligacion de crear y
ejecutar un plan estratégico, que permita, poseer un direccionamiento correcto para
alcanzar el éxito en el mercado en que esté involucrado.

Actualmente la Inmobiliaria Madeira no cuenta con un modelo de gestion estratégica por
este motivo tampoco se ha realizado una difusion de los objetivos y metas de la
organizacion a los empleados y de esta manera poder incorporarlos a los logros de la
misma, si los objetivos no son conocidos por el personal, no se puede de ninguna manera

enrumbar a la organizacion hacia el éxito.
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Alcance.

Difusién del modelo de gestion estratégica para concienciar a los empleados y hacerlos
formar parte no solo de la filosofia organizacional, sino del éxito que conlleva una
rigurosa planificacion estratégicamente desarrollada, creando asi una cultura
organizacional que permita enfrentar los cambios del entorno y lograr los objetivos

propuestos.

Objetivo del proyecto.
+« Difusion a nivel de toda la organizacion del Modelo de Gestion Estratégica
respaldado en le BSC a fin de lograr compromisos formales de todos los

responsables.

Estrategias del proyecto.

K/

+«+ Elaborar un plan de accion para la difusion del modelo de gestion estratégica.

Actividades del proyecto.
1. Presentacion del modelo de gestion estratégica.
Aprobacion del modelo de gestion estratégico.

Definicion del cronograma de difusién del modelo de gestion estratégico.

2

3

4. Seleccion de medios de difusion.

5. Presentacion del modelo de gestion estratégica al personal de la empresa.

6. Capacitaciones para el personal sobre el modelo de gestion.

7. Evaluacion a los miembros de la organizacion sobre el modelo de gestion
estratégica.

8. Elaboracion del presupuesto.

9. Aprobacion del proyecto

10. Implementacion del proyecto.
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Indicador de gestion o Kpi’s.
Efectividad de la estrategia = (# de proyectos ejecutados / total de proyectos de la

planificacién estratégica)*100

Tiempo: 10 meses

Fecha de inicio: 15 de Diciembre del 2008.
Fecha de terminacion: 31 de Octubre del 20009.
Recursos.

Recursos Humanos

Recursos Financieros

Recursos Tecnoldgicos.

Responsables.
Gerente Administrativo (Ec. Galo Calvache)

Disefio del modelo de gestion estratégica (Sr. Daniel Serrano Cisneros)

Costo estimado del proyecto.
$ 7.930 USD

PROYECTO 5: PLAN DE CAPACITACION DEL PERSONAL.

Antecedentes.

La Inmobiliaria a pesar de contar con un personal calificado, esta consciente de la
importancia de actualizar sus conocimientos de forma periddica, estd claro que la
capacitacion permanente es la mejor forma de desarrollar las capacidades de cualquier

individuo.
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Alcance.

Implantacion de un plan de capacitacion y competencia al personal para el desarrollo de
la Inmobiliaria, debido a que un personal capacitado facilita cumplir las metas y objetivos
propuestos y orienta a la organizacion a ser mas productiva. Si se capacita al personal y
se desarrollan sus competencias, la empresa podrd brindar un servicio y producto de

calidad, enfrentando los cambios del entorno.

Objetivo del proyecto.
% Desarrollar un plan permanente de capacitacién y competencias del personal que
permita mejorar la calidad de nuestro talento humano buscando satisfacer de

mejor manera las necesidades de nuestro mercado.

33

S

Estrategias del proyecto.

X/
L X4

Elaborar un plan permanente de capacitacion del personal mejorando el nivel

productivo de la empresa.

Actividades del proyecto.

1. Estudio de los requerimientos del personal.

2. Estudio de los requerimientos del la Inmobiliaria.

3. Formular los planes de capacitacion.

4. Evaluacidn de empresas que presentan alternativas de capacitacion en base a
las necesidades planteadas.

5. Seleccion de una empresa.

6. Definir cronograma de capacitaciones.

7. Coordinar con la empresa la ejecucion del cronograma.

8. Elaboracion del presupuesto.

9. Aceptacion del proyecto.

10. Desarrollo del proyecto.
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Indicador de gestidon o Kpi’s.

Inversion en capacitacion por personal = (Inversion anual en capacitacion / total de

empleados)

Niveles de Competencias (% de certificacion) = (% de dominio de capacidades y

conocimientos del personal para desempafiar su cargo o rol)

Tiempo: 12 meses
Fecha de inicio: 15 de Noviembre del 2008

Fecha de terminacion: 15 de Noviembre del 2009

Recursos.
Recursos Humanos.
Recursos Financieros.

Recursos Tecnoldgicos.

Responsables.

Gerente Administrativo (Ec. Galo Calvache)

Costo estimado del proyecto.
$ 3.120 USD (cada afio)

PROYECTO 6: PLAN DE CONTROL Y EVALUACION PRESUPUESTARIA

Antecedentes.

Actualmente la falta de un adecuado control contable provoca que la inmobiliaria no
tenga un adecuado control del movimiento de sus recursos financieros, que a futuro
puede perjudicar su nivel de rentabilidad y liquidez, dado que no puede establecer
claramente sus prioridades financieras, evaluar el impacto en le ambito econémico, ni

tampoco controlar sus costos y gastos para poder llegar a la consecucién de los objetivos.
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Alcance.

Definir una propuesta de control y evaluacion presupuestaria que permita establecer
prioridades, evaluar la consecucion de sus objetivos, buen control y manejo de costos y

gastos, a fin de mejorar la rentabilidad de la Inmobiliaria.

Objetivo del proyecto.
+«»+ Desarrollar un plan de control y evaluacién presupuestaria con el fin de mejorar la
rentabilidad de la Inmobiliaria Madeira mediante el buen manejo de los recursos
financieros.

Objetivo especificos.
+«+ Planificar y controlar de manera cuantitativa y anticipada los movimientos de la
Inmobiliaria en un periodo determinado.

% Mejorar el sistema contable de la empresa con el fin de obtener informacion
financiera al dia atil para tomar decisiones efectivas.

Estrategias del proyecto.
+«+ Elaborar un plan de control y evaluacién presupuestaria que permita mejorar el
nivel de rentabilidad y liquidez de la Inmobiliaria para el logro de los objetivos.

o,

% Establecer planes de optimizacién y control de costos y gastos.

Actividades del proyecto.

1. Andlisis de los Estados Financieros

2. Evaluacion de Costos, Gastos de Produccion

3. Analisis de las tendencias de cambio en el ambito econémico, politico,
social, tecnoldgico.

4. Calculo de tarifas de precios unitarios de los costos y gastos de
construccion.

5. Evaluar las inversiones econdmicas necesarias para el cumplimiento de los
objetivos.

6. Elaborar un presupuesto General.

7. Disefio del sistema de control de produccién
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8. Aprobacion del proyecto.

9. Ejecucion del sistema.

10. Seguimiento del cumplimiento de lo presupuestado.
11. Evaluacion de Resultados.

12. Retroalimentacion y control de nuevos presupuestos.

Indicador de gestion o Kpi’s.

% de Costos y Gastos en relacion con las ventas = 1- (Costos y Gastos de los proyectos /
ingresos por ventas)

Tiempo: 24 meses

Fecha de inicio: 15 de Diciembre 2008.

Fecha de terminacién: 15 de Diciembre 2010.

Recursos.
Recursos Humanos.
Recursos Financieros.

Recursos Tecnoldgicos.

Responsables.
Departamento Control Presupuestal (Sr. Daniel Serrano)

Gerencia Financiera (Ec. Elias Gallegos)

Costo estimado del proyecto.
$4.960 USD
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PROYECTO 7: PLAN DE INVERSION

Antecedentes.

El crecimiento de la Inmobiliaria se ha visto mermado por la inexistencia de inversiones
encaminadas a la expansion tanto fisica como intangible. Al respecto se ha identificado
que la principal causa es el no contar con un adecuado plan de inversion, por tal motivo

se ve la necesidad de la creacién del mismo.

Alcance.
Presentar un plan de inversion encaminado al crecimiento organizacional priorizando las
inversiones mas urgentes para la Inmobiliaria de tal manera que sean las que generen una

mayor y mas rapida solucién al problema de escaso crecimiento que presenta.

Objetivo del proyecto.
Elaborar un plan de inversion encaminado al desarrollo de nuevos e innovadores
servicios y productos de calidad que satisfagan las necesidades del mercado, y generen

crecimiento financiero y de mercado.

Estrategias del proyecto.
Elaborar un plan de inversion en actividades que apoyen el objetivo corporativo de
crecimiento organizacional.
Actividades del proyecto.
1. Formar un equipo de trabajo.
Definir las actividades y presupuestar el monto a invertir.
Estudiar las posibilidades de inversién que generen mayor crecimiento.
Establecer contactos para asesoria de las inversiones.
Seleccion de las mejores alternativas.
Priorizar la inversiones a realizarse.

Elaborar un informe para aprobacion de las inversiones.

N o g B~ w D

Revision y aprobacion
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9. Desarrollo de los proyectos de inversion.

Indicador de gestion o Kpi’s.
Tasa Interna de Retorno = - Valor inversion total + valor neto de flujo de caja) / (1 + tasa

de retorno)

Tiempo: 24 meses
Fecha de inicio: 1 de Diciembre 2008.
Fecha de terminacion: 08 de Diciembre 2010.

Recursos.
Recursos Humanos.
Recursos Financieros.

Recursos Tecnologicos.

Responsables.
Gerencia Financiera (Ec. Elias Gallegos)

Costo estimado del proyecto.
$7.400 USD

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS. 185

INGENIERIA COMERCIAL.



PROYECTO 8: PLAN DE RECUPERACION DE CARTERA.

Antecedentes.

La Inmobiliaria actualmente no mantiene buenas relaciones con clientes, por lo cual se ha
visto necesario disefiar un plan que posibilite gestionar la recuperacién de cartera sin
perjudicar las relaciones con los clientes, presentando alternativas atractivas y de
beneficio mutuo en cuanto a medios y formas de pago, plazos, descuentos cuando el 30%
que financia la empresa se pague en menor tiempo al establecido, de ésta forma

incrementar también los clientes de la Inmobiliaria.

Alcance.
Definir una propuesta que mejore la gestion de cartera encaminada a brindar comodidad

y facilidad a los clientes, fortaleciendo la relacion con los mismos.

Objetivo del proyecto.
+«+ Desarrollar un sistema eficiente de recuperacion de cartera para brindar mayor
comodidad y facilidad a los clientes, de esta manera facilitar la gestion de cartera

y mantener una buena relacion con los clientes.

Estrategias del proyecto.
% Establecer términos y tiempos flexibles de pago con los clientes.
% Formular estratégicamente un sistema de descuentos y financiamiento en el pago
de cuotas.
«»+ Establecer convenios con entidades bancarias para ayudar a financiar y asesorar al
cliente.
Actividades del proyecto.
1. Investigacion de mercado para identificar las vias de pago mas factibles
para facilitar a los clientes.
2. Emprender una evaluacion de la situacién socio-econémica de los clientes.

3. Crear una base de datos que contenga los perfiles de los clientes.
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4. Estructurar grupos de clientes de acuerdo al perfil
Determinar las condiciones de pago, plazos y descuentos para cada grupo.

6. Buscar alternativas para el cobro de cuotas segin categoria de clientes y
cuenta.

7. Realizar alianzas estrategias con entidades bancarias para mejorar
alternativas de financiamiento.

8. Aprobacion de las propuestas.

9. Implantacién del sistema.

Indicador de gestion o Kpi’s.
Plazo Medio de Cobro = (Cuentas por Cobrar a Clientes / Ventas Totales)*365.

Tiempo: 18 meses
Fecha de inicio: 1 de Diciembre del 2008

Fecha de terminacién: 25 de Junio del 2010

Recursos
Recursos Humanos.
Recursos Financieros.

Recursos Tecnoldgicos.

Responsables.

Departamento de Cartera (Sr. Felipe Gonzéles — Srta. Maria Campos)
Gerente Financiero (Ec. Elias Gallegos)

Costo estimado del proyecto.

$ 4.650 USD
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PROYECTO 9: CONVENIOS ADECUADOS CON SOCIOS ESTRATEGICOS.

Antecedentes.

Las empresas que quieren mejorar sus niveles de desempefio y competitividad son
conscientes de que en el entorno puede estar lo que necesitan para alcanzar sus objetivos.
Una manera de mejorar ese margen de utilidad en la ventas de los productos
inmobiliarios y fortalecer las relaciones inter-institucionales, es realizando convenios o
alianzas con proveedores estratégicos, con el fin de obtener beneficios en precios,

calidad, garantia.

Alcance.

Establecer convenios con los proveedores o subcontratistas estratégicos, con el fin de
obtener beneficios mutuos.

Objetivos del Proyecto.
+«+ Realizar convenios con subcontratistas nuevos o actuales, con el proposito de
obtener beneficios mutuos, mejorando la calidad del producto, agilizando la

realizacién de proyectos, reduciendo tiempos y costos de construccion.

Estrategias del Proyecto.
+«»+ Definir objetivos especificos en base a las necesidades o areas a fortalecer con las
alianzas.
% Establecer convenios adecuados con socios estratégicos.

+«+ Realizar alianzas con subcontratistas estratégicos.

Actividades del Proyecto.
1. ldentificar los subcontratistas de la empresa.
2. Identificar y tener en claro los objetivos que se esta buscando.
3. Analisis de subcontratistas existentes en el mercado segun los objetivos

planteados.
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Identificar y conocer las caracteristicas del socio potencial.

Desarrollo de una base de datos de posibles subcontratistas.

4
5
6. Seleccion de los socios més idoneos.
7. Establecer un cronograma que identifiquen las fechas de las reuniones.
8. Realizar las reuniones de acuerdo al cronograma establecidos.

9. Seleccidn del socio

10. Preparacion de una Carta de Intencion.

11. Firma de la carta de Intencion.

Indicador de gestion o Kpi’s.
Porcentaje de alianzas estratégicas realizadas = (# de alianzas efectuadas / total de

alianzas estratégicas propuestas)*100

Tiempo: 19 meses
Fecha de inicio: 20 de Noviembre del 2008.
Fecha de terminacion: 20 de Agosto 2010.

Recursos.
Recursos Humanos.
Recursos Financieros.

Recursos Tecnologicos.

Responsable.
Gerente General (Ing. Elias Gallegos)
Gerente Financiero (Ec. Elias Gallegos)

Costo estimado del proyecto.
$1.760 USD
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PROYECTO 10: REESTRUCTURACION Y CUMPLIMINETO DE PLAZOS DE
PAGOS.

Antecedentes.

La relacion actual con los proveedores es deficiente, esto se debe a la falta de
cumplimiento en términos y plazos de pago por lo cual se ha visto necesario disefiar un
plan de reestructuracion y cumplimiento, que posibilite fortalecer las relaciones con los
proveedores, presentando alternativas atractivas y de beneficio mutuo en cuanto a medios
y formas de pago, plazos, y descuentos de acuerdo a cada caracteristica del servicio o

producto que entrega el proveedor.

Alcance.
Definir un sistema atractivo de pago basado en el beneficio mutuo, encaminada a

fortalecer las relaciones.

Objetivo del proyecto.
% Desarrollar un sistema atractivo de pago para brindar mayor comodidad y
facilidad a las dos partes, de esta manera facilitar la gestion de pagos y mantener

una buena relacion con los proveedores.

Estrategias del proyecto.
« Formular un sistema de condiciones y tiempos de pago de acuerdo a las
caracteristicas del proveedor.

% Establecer términos y tiempos flexibles de pago con los proveedores.

Actividades del proyecto.
1. Investigacion de mercado para identificar las vias de pago mas factibles.
2. Emprender una evaluacion de la situacion socio-econémica de la
inmobiliaria.
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3. Crear una base de datos que contenga las caracteristicas de servicio o
producto de cada proveedor.

Estructurar grupos de proveedores de acuerdo a las caracteristicas.
Determinar las condiciones de pago, plazos y descuentos para cada grupo.
Renegociar las condiciones por cada proveedor.

Aprobacion de las propuestas.

L N o 0 &

Implantacion del sistema.

Indicador de gestion o Kpi’s.
Plazo Medio de Pagos = (Cuentas por pagar / total de compras) *365

Tiempo: 22 meses
Fecha de inicio: 15 de Diciembre del 2008.
Fecha de terminacién: 31 de Octubre 2010.

Recursos.
Recursos Humanos.
Recursos Financieros.

Recursos Tecnoldgicos.

Responsable.
Departamento Control Presupuestal (Sr. Daniel Serrano)

Gerente Financiero (Ec. Elias Gallegos)

Costo estimado del proyecto.
$2.300 USD
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PROYECTO 11: SISTEMA DE CALIFICACION Y SELECCION DE
PROVEEDORES

Antecedentes.

La Inmobiliaria Madeira, actualmente no cuenta con un sistema de calificacion y
seleccion de proveedores y a pesar que mantiene una relacion relativamente buena con
ellos, esto limita el poder ofrecer a nuestros clientes un producto inmobiliario de la mas

alta calidad.

Alcance.

Presentar un sistema de calificacion y seleccion de proveedores, para que la empresa
mantenga precios competitivos y mejore la calidad de sus productos inmobiliarios,
aprovechando de mejor manera las oportunidades del mercado.

Objetivo del proyecto.
¢+ Desarrollar un sistema de calificacion y seleccion de proveedores con el fin de

mantener precios competitivos y elevar la calidad del producto.

Estrategias del proyecto.
% Categorizar los proveedores de tal manera que la empresa reconozca a cual de

ellos acudir y en que instancia para dar cumplimiento a sus objetivos.

Actividades del proyecto.
1. Formacion del equipo de trabajo encargado.
2. Establecimiento de politicas de seleccién de proveedores basados en precio,
calidad, variedad, tiempo de pago y forma de entrega de los materiales.
3. Analisis de proveedores existentes en el mercado.
4. Desarrollo de una base de datos de posibles proveedores.

5. Seleccion de los proveedores mas idéneos.
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Integracion de los proveedores a la Inmobiliaria.
Elaboracion del presupuesto.

Aprobacion del proyecto.
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Implementacion y control de los proveedores.

Indicador de gestion o Kpi’s.

Eficiencia en la relacion = (# de proveedores que cumplen con los requerimientos / total
de proveedores)*100

Tiempo: 20 meses

Fecha de inicio: 20 de Noviembre del 2008.

Fecha de terminacién: 20 de Marzo 2010.

Recursos

Recursos Humanos.
Recursos Financieros.
Recursos Tecnoldgicos.
Responsable.

Gerente Administrativo (Ec. Galo Calvache)
Control Presupuestal (Sr. Daniel Serrano Cisneros)

Costo estimado del proyecto.
$2.720 USD

PROYECTO 12: MEJORAMIENTO DE CONDICIONES LABORALES.

Antecedentes.

Para lograr mejoras a largo plazo en la productividad, es indispensable mejorar la calidad
del entorno y condiciones laboral, al no contar con términos y condiciones laborales que
beneficien a las dos partes, el personal solo cumple con el minimo de sus tareas, al
disfrutar de condiciones laborales de alto nivel los empleados contribuye con el éxito de

la organizacion de una manera significativa.
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Por tal razon se ve la necesidad de crear en su organizacion con un clima en el que

verdaderamente se trate a las personas como expertos responsables en sus puestos.

Alcance.
Desarrollar un proyecto de mejoramiento de las condiciones laborales de los empleados,
fortaleciendo la participacion y motivacion de estos con la inmobiliaria, basado en el

diagnostico de necesidades a satisfacer, y en su priorizacion.

Objetivo del proyecto.
« Mejorar las condiciones del ambiente laboral, que permitan elevar la

productividad de cada personal.

Estrategias del proyecto.
+«» Establecer y ampliar espacios de participacion, que permitan el desarrollo de un
modelo de gestidn participativa y responsable.
+¢ ldentificar los principales problemas que afectan el ambiente de trabajo y que

requieren urgente solucion, con la participacion amplia del personal.

Actividades del proyecto.
1. Investigacion de los principales problemas que afectan al ambiente de trabajo.
Formar un comité de mejoramiento de condiciones.
Disenar estrategias de solucion a los problemas detectados.
Formular y priorizar los proyectos a realizar.
Analisis de factibilidad de los proyectos de solucion a problemas detectados.
Seleccion de proyectos.
Elaboracion de presupuesto.

Aprobacion del proyecto.

© © N o g B~ w DN

Implementacion y control de los proyectos.
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Indicador de gestidén o Kpi’s.

Nivel de satisfaccion del recurso humano = (# de empleados satisfechos / total de

empleados) * 100

Tiempo: 21 meses
Fecha de inicio: 15 de Noviembre del 2008.
Fecha de terminacién: 20 de Agosto 2010.

Recursos.
Recursos Humanos.
Recursos Financieros.

Recursos Tecnoldgicos.
Responsable.

Gerencia Administrativa (Ec. Galo Calvache)

Costo estimado del proyecto.
$ 2.600 USD

PROYECTO 13: PLAN DE DESARROLLO TECNOLOGICO

Antecedentes.

La Inmobiliaria Madeira mantiene su tecnologia medianamente avanzada y muchas de las

actividades administrativas y operativas no tienen la informacion al dia por lo que se

producen retrasos y estancamiento en la produccion, y lentitud en la obtencion de

informacion haciendo que se pierda competitividad frente a las empresa del sector.

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS.
INGENIERIA COMERCIAL.
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Alcance.
Desarrollar la propuesta e implantacion de actualizaciones o mejoras tecnolégicas, ya que
mejoraria la capacidad de produccion, los procesos serian mucho mas rapidos y la

generacion de informacion relevante seria méas eficiente y rapida.

Objetivo del proyecto.

% Desarrollar un plan de desarrollo tecnoldgico con el fin de mejorar la
capacidad tecnoldgica.

Estrategias del proyecto.

«»+ Elaborar un plan de desarrollo tecnoldgico para mejorar la competitividad de

la Inmobiliaria dentro del sector.

Actividades del proyecto.

1. Estudio de las necesidades de la Inmobiliaria.

2. Analisis de las evoluciones tecnoldgicas y sus precios.

3. Realizar una base de datos del hardware y software que sera de utilidad para la
empresa, junto con el nombre de las empresas distribuidoras de estos
productos.

4. Realizar alianzas estratégicas.

5. Contactar a las empresas distribuidoras y llegar a arreglos en cuanto a normas
de pago y entrega de los productos solicitados.

6. Realizar un presupuesto en base a la informacion obtenida.

7. Definir cronograma de cambios de hardware y software

8. Aprobacion del proyecto.

9. Implementacion del proyecto.

10. Instalaciones y pruebas de hardware y software

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS. 196
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Indicador de gestion o Kpi’s.

Actualizacion, Mejoras y Soporte = (# de actualizaciones hechas/ total de actualizaciones

requeridas)*100

Tiempo: 18 meses.
Fecha de inicio: 20 de Octubre 2008.
Fecha de terminaciéon: 31 de Marzo 2010.

Recursos.
Recursos Humanos.
Recursos Financieros.

Recursos Tecnoldgicos.

Responsables.

Gerente Administrativo (Ec. Galo Calvache)
Apoyo-Sistemas (Ing. Christian Rivadeneira)

Costo estimado del proyecto
$ 11.860 USD

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS.
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4.4. Programacion de Proyectos.

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS.
INGENIERIA COMERCIAL.

Tabla 4.8 PROGRAMA N1
INFORMACION GENERAL .
PROTECTO: EIETEMA DE POET - WENT A,
REEPONZABLE: GERENTE GEMERAL - REZIDEMTE DE OERA
OBJETIVO: CREAR UM ZERICIO POET-ENT &, GQIUE PERMIT & MEJORAR LA SATIEFACCION DE LOZ CLIEMTES.
ESTRATEGIA GLOBAL: REALIZAR UNA ZERMICIO POET-VYENT A DE ACUERDO & LA MECEEIDADES DE LOZ CLIENTES
INDICADDR: NIVEL DE CLIENTES SATIEFECHOE = [# DE CLIEMNTES SATIZSFECHOZTOAL DE CLIEMNTES) 00
POR TRIMESTRES RECURSDE HNECESARIOS
Ho | ACTI¥IDADES REZPONSABLE 2008 2003 2010 ENTREGABLES TIEMPO PRESUPUESTO
Fl4|1|2|3F|4|1]|2]|3F|4 R. HUMAND | R. FINACIERD | B. TECNOLOGICOS
Identificar los principales defectos bados
i Rezidente de obra Infarme de Hallazgas 2 mezes 00 250 100
construckivos.
Investigar laz teri skicar cualitativaz debe b I .
__n;iic;gar ettt U e e Gerente General. Lizta de Caracteri sticas. 2 meses 200 350 50
n n N Gerenke General !
Dieterminar los requisitos para cada servicio, Presidents de Obra Informe de resultados, 1mez
I:Ilse.n:.xr L T L T TR e Gerenke General. Infarme de resultados, 1mes 100 200
servicio.
DicFinir [ECEE TR RETE T abtener <l ESRIED past-venta Gerente Seneral, Infarme de Procesas 2 meses 100
fuzra de los tiempas w parametras de garantia,
Definir indicaderes p_:\r_a evaluar ol desempeno w niveles 3 Gtr.tnh’: General & Infarme de Indicadares 1 mas 200 450
alcanzar en cada servicio. Residente de Obra
. .. N . Gerente G I
Dizenar ¢l procedimicnte para la realizacion del zervicia, F!e‘-::ri:;nie ::‘i;lm Informe de Procesos 2 meses 100
Dl:tnar.lcts regiztros y decumentos o utilizar e cada une de Rezidente de obra Criterios de Gestidn, 1mesz 00 40 250
los servicios post-venta,
- . Gerenke General !
Diefinir los recursos necesarios, Fresidente de Obra Informe de resultados, 2 meses
Elabroracian del presupucsto. Residents de abra Presupuesta 1mes &0
Aprobacidn del proyects. Gerente General Wizto Bucno 1mes
- .. Gerenke General ¢ .
Implantacion del servicio Presidents de Obra Wisto Bueno 1mes 2800 =]
TOTAL 4480 SEI0 1050
Fecka de Inicio: 01-0ctubre-2003
Fecha de Ter 15-Maraa-2010
I 11, 420.00
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Tabla 4 9. PROGRAMA N.2

INFORMACION GENERAL .
PROYECTO: FLAN OE MARKETIMNG.
RESPONSABLE: GERENTE DE WEMTAS - COMISION ENCARGADA
OBJETIY¥O: DESARROLLAR UM PLAN DE MARKETING ENCARIMADD A INCREMENTAR LA PARTICIPACION ER EL MERCADO
ESTRATEGIA GLOBAL: GEMERAR UM FLAN OE MARKETING EMFOCA00 & GESTIOMAR EL DESARROLLODE LA IMAGEN CORPORATIVA,
INDICADOR: PARTICIPACION EN LE MERCADD = [# DE CLIENTES ! TOTAL DE MERCADD) 00,
MESES RECURS0S NECESARIOS
No. ACTI¥IDADES RESPONSABLE | 2008 | 2009 2010 ENTREGABLES TIEMPO PRESUPUESTO
MoyDicEne|F eb/Maf Abrpday Jun| Jul AgolSe R. HUMANO | B. FINANCIERO | B. TECNOLOGICOS
Estudio de la situacian actual. Comisidn Encargada Hesulta::los .d.e . 1mes E00 400
Inyestigacian
Eztudio del mercada. Camigidn Encargada Fieporte de Resultados | 25 meses 100 B00 360
Eztudio de demanda Reporte de Resultados | 1mes
el Extudio del oferta Reporte de Resultados | 1mes
Establecimiento de objetivos. Gerente de Yentas Lista de Objetivas. [ 15meses 30
Dezanollo de estrateqiaz, Gerente de Yentas Listas de Estrategias | 2meses 300
Precia Estrategia de Precio {mes
v Producto Estrategia de Producto | Tmes
<h| Flaza Estrategia de Plaza {mes
Promacian Estrategia de Promocion|  1mes
Plan de Camunicacidn Bt BI6 R T Reporte de Resultados [ 1mes 300 260
Gerente de Yentas
Elaboracion del Fresupuesto Comisian Encargada Fresupuesto Tmes a0
aprobacian del Prayecto Elir.e::cic-n.-f Yista Buena Imes
Administracion
Ejecucidn y contral, Comisién Encargada Reporte de Evaluacion | 1mes 00 36000
TOTAL g0 37000 &00
- Fecha de Inigio: 16-Diciembre- 2003
- Fecha de Terminacion: H-Agosto-2009

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS.
INGENIERIA COMERCIAL.

| $40.780.00
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| Tabla 4.10. PROGRAMA N_3 |
INFORMACION GENERAL .
PROYECTO: DESARROLLO E IMPLANTACION DE PROCESOS DE GESTION,
RESPONSABLE: GEREMTE AOMIMISTRATIVG - DISEFADOS DEL MODELD ESTRATEGICO
OBJETIVO: DESARROLLARE IMPLANTAR LOS PROCESOS OE GESTION PARA MEJORAR LA CALIDAD ¥ PRODUCTIVIDAD
OFERATIVA,
ESTRATEGIA GLOBAL: ESTABLECER PROCESOS DE APOY0 QUE HABILITEN Y AGILICEN LOS PROCESOS PRINCIPALES
INDICADOR: PROCESOS DEFIMIDOS = (# OE PROCESCS DEFINIDCS ¥ OOCUMENTADOS f TOTAL DE PROCESDS) "0
FROPUESTOS) 00
MESES RECURSO0S NECESARIOS
Mo | ACTI¥YIDADES RESPONSAELE | 2008 2009 ENTREGAEBLES TIEMPD PRESUPUESTO
Nu|Dc|En|FbiMriAbkyJn| J1 | Ag R. HUMAND | R. FINANCIERO | R. TECNOLOGICDS
Conformar un equipo de trabajo responsable del Edministacian Mamina de £quipo de EDas a50
proyecto. Trabajo.
IMapea de procesos. Equipa de Trabajo Mapa de Procesos 1mes
Levantamiento de los procesos. Equipo de Trabajo Infarme de Resultados | 15 mezes
Propuesta de organizacion de procesos. Equipo de Trabajo Propuesta 1507 as
- e v Equipo de Trabajo - '
Establecimiento de indicadaores de gestian, L » Informe de Indicadares 1mes 400
Bdministracian
o Equipo de Trabajo -
Manual de procesos § procedimientos de la empresa, L - Manuales de procesos 1mes 300 180
Administracion
Elaboracion del presupuesto, Equipa de Trabajo Presupuesto 1mes &0
. Administracidn - ) .
Aprobacion del progecto. S Wizto Bueno B Diaz
Direccion
Implantacion del proyecto, Equipa de Trabajo Infarme de Resultados 1mes ] 400 1200
TOTAL 1430 00 1.750
Fecha de Inicio: 15-hoviemnbre-2003
Fecha de Terminacion: 30-Jupic-2009
$1.830.00
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Tabla 4.11. PROGRAMA N.4

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS.
INGENIERIA COMERCIAL.

INFORMACION GENERAL .
PROYECTO: IMPLAMTACION ¥ DIFUSION DEL MODELD DE GESTION ESTRATEGICA
RESPONSABLE: GEREMTE ADMIMISTRATIG - DISENADOR DEL MODELD ESTRATEGICO
OBJETIYO: DIFUSISN & MIVEL DE TODA LA ORGAMZACION DEL MODELD DE GESTION ESTRATEGICA RESPALDADD EMEL
ESC A FIN OE LOGRAR COMPROMISOS FORMALES DE TODOS LOS RESPOMNSAELES.
ESTRATEGIA GLOBAL: ELABDRAR UM PLAN DE ACCION APRA LA DIFUSION DEL MODELD DE GESTIOM ESTRATEGICA
INDICADOR: EFECTIVIDAD DE LA ESTRATEGICA = [#DE PROYECTOS EJECUTADOS ¢ TOTAL DE PROYECTOS DE LA PLAMFICACION ESTRATEGICA)00
RECURS05 NECESARIOS
No. ACTI¥FIDADES RESPONSABLE ENTREGABLES TIEMPD FPRESUFPUESTO
R. HUMANO | B. FINANCIERO | B. TECNOLOGICDS

Presentacion del modelo de gestidn estratégica, Dizenador del Modelo Maodelo de Gestidn 1502 1200 760
Aprabacian del modelo de gestion estratégico, Equipa de Trabajo Wisto Bueno 1mes 10
Establecimiento de tiempo para comunicar y difundir a los Equipo de Trabajo Cronograma 2 meses
empleados sobre el madela.
Seleccidn de medios de difusidn. Equipo de Trabajo Infarme Tmez
Presentacian del modelo de gestion extratégica al Equipo de Trabajo - BNt 1
personal de la empresa. Administracién Apozicion mes
Cap.él?ltaCIDnES para el personal sobre el modelo de Eqmpo.d}: Tral?.?p: - Temaria 5 meses 800 w00
geztion. Adminiztracion
Evaluacion a Iolsfmlemhros 'de. la organizacion sobre el e Evaluaciones Imes 00
modelo de gestion - estrategica.
Elaboracidn del presupussta, .':'.dl'l'llll'llstl'il':ll:ln i Prezupuesto 1500as 2an

Direceion
Aprabacidn del proyecto, .':'.dl'l'llll'llstl'il':ll:ln i Wista Bugng 1500as 200

Direceion
Implementacian del proyesta, .':'.dl'l'llll'llstl'il':ll:ln i Infarme de Fesultadas 1mes 2an 4000

Direceion

TOTA| 1.880 1.200 4,850
Fecha de Inicio: 15-Moviembre- 2008
Fecha de Terminacidn: 30-Junio-2009
$7.930.00
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Tabla 4.12. PROGRAMA N.5

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS.
INGENIERIA COMERCIAL.

INFORMACION GENERAL .
PROYECTO: PLAN DE CAPACITACION DEL PERSOMAL
RESFONSABLE: GEREMTE ADMIMISTRATIVO
OBJETIVO: DESARROLLAR UN PLAN PFERMANENTE DE CAPACITACION ¥ COMPETENCIAS DEL PERSOMAL GUE FERMITA MEJORAR LA
CALIDADDEL TALEMTOHUMAND EUSCAMNDO SATISFACER DE MEJOR MARERS LAS NECESIDADES CE MUESTRO MERCADO.
ESTRATEGIA GLOBAL: ELABORAR UM PLAMN DE CAPACITACION DEL PERSOMAL MEJORANDO EL MIVEL PRODUCTIVO DE LA EMPRESA.
INDICADOR: INWERSION EN CAPACITACION POR PERSOMAL = [INVERSION ANUAL EN CAPACITACION{ TOTAL DE EMPLEADDS]
MIVEL DE COMPETEMNCIAS = [3 DE DOMINIO DE CAPACIDADES ' CONOCIMIEMTOS DEL FERSOMAL PARS DESEMPEFSR SU CARGD)
MESES RECURSO05 NECESARIOS
Mo, ACTI¥IDADES RESPOMSABLE | 2008 2009 ENTREGABLES TIEMPO PRESUPUESTO
WD | En{Fb{r|AblkiyJn| JI AgJSp Dc|N R. HUMANO | R. FINANCIERO | R. TECNOLOGICOS
Eztudio de los requerimientos del perzonal. A dminiztracion Infarme de Resultados | 15 meses 450
Estudio de los requerimientas del la Inmaobiliaria. .ﬁ.dmllnlstr.laacmn i Informe de Fesultados | 2 meses 300
Direccian
Farmular los planes de capacitacian, Administracion Plan de Capacitacidn, | 2meses 1]
El.lalu..fmu:.ni de empresas que prezentan alternativas de .ﬁ.drnllnlstrimon - Informe de Fesultadas Imes a0
Gapacitacion. Direccion
Seleceidn de una empresa, 1mes
Diefinir cronograma de capacitacionss., Administracion Cronograma 1mes 1
Coordinar con |a empresa el cronograma de capacitacian, Fieunion 2 meses
Elaboracion del presupuesta, Administracion Presupuesto. 1mes
Aceptacion del prayecto, .ﬁ.dmllnlstrg?lon i Wizto Buenao 1mes
Direccion
Dezarrallo del progecto. A dminiztracion Informe de Resultados | 25 meses 100 1o
TOTAL 840 2.100 180
Fecha de Inicio: 16-Moviembre-2008
Fecha de Terminacion: 16-Moviembre-2003
| $3.120.00
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Tabla 4.13. PROGRAMA N6

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS.
INGENIERIA COMERCIAL.

INFORMACION GENERAL _
PROYECTO: PLANDE COMTROL ¥ EVALUACION PRESUPUESTARLA
RESPONSAELE: OEPARTAMENTO COMTROL PRESUPUESTAL - GEREMCIA FINAMCIERA-GEREMCIA DE
OBJETIYD: DESARROLLAR UM PLAN DE COMTROL ¥ EVALUACION PRESUPUESTARIA COM EL FIN DE MEJORAR LA RENTABILIDAD MEDIANTE EL
BUEMN MAMEJD DE LOS RECURSOS.
ESTRATEGIA GLOBAL: ELAEORAR UN PLAN DE COMTROL ¥ EVALUACION PRESUPLESTARIA MEDIANTE LA OPTIMIZACION DE LOS FECURSOS
INDICADOR: % DE COSTOS ¥ GASTOS EN RELACION A YEMTAS = 1- [COSTOS Y GASTOS DE LOS PROYECTOS ! INGRESOS POR YENTAS)
POR TRIMESTRES RECURS0S NECESARIDS
No. ACTI¥IDADES RESPONSABLE 2008 2009 2010 ENTREGABLES TIEMPO PRESUPUESTO
I 4 [1[2[{3[4[1[2]3 R. HUMANOD | R. FINANCIERD | R. TECNOLOGICOS
Analisis de los Estados Financieros Gerencia Financiera Calgulo d? e 2 meses 00
financieros.

Evaluacidn de Costos, Gaztos de Construcoidn B EIE WG LTS detr.e.sultad-:- e Ameses 350 R0

Presupuestal analizis.
Aniliziz de laz tendenciaz de cambio en el dmbito Departamento Reporte de resultada de 4 200 100 1]
econdmica, politics, social, teenaldgica, Presupuestal analisis. meses
Caleulo de tarifas de.pireclos unitarios de los costoz y Departamento Lista de Precios y 5 meses 250 g0 500
gastos de construccion. Presupuestal Ciostos.
E'.'all.lé.lr I:as IMUEIEIONES BOONOMICAE NECESANAE para . Gerencia Financiera Feparte de Evaluacion. imes oo
cumplimienta de loz objetivos.
Elaborar un presupuesto General, Gerencia de Proyectos UEEED d;E:&;supuesm 2 meses 0
Disefio del zisterna de contral de produccidn IS Informe de sistema I meses 300

Fresupuestal

- Gerencia Financiera - .
A probacion del proyecto CEren s eraua Wizto Bueno imes
Ejecucion del sistemna. 'ﬁ'dmlms"a'.:mn 4 Informe de resultados | & meses Ton 300 1400
Gerencia

Sequimienta del cumplimienta de lo presupuestado. Departamento Feporte de resultadas imes 2an

Presupusstal
Evaluacion de Resultados, Gierencia Financiera Feporte de Evaluacian, Tmes

Departamenta
Fietroalimentacion y control de nuevos presupuestos. Presupuestal - Gerente Feparte de Evaluacion. imes

Financiera
TOTAL 2.780 430 1.700
Fecha de Inicio: 18-Diiciernbre-2008
Fecha de Terminacion: 15-Diiciemnbre-2010
$4,360.00
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Tabla 4.14. PROGEAMA N.7

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS.
INGENIERIA COMERCIAL.

INFORMACION GENERAL .
PROYECTO: PLAM DE INVERSICN,
RESPONSABLE: GEREMTE FINARCIERD
OBJETI¥D: ELABORAR UM PLARN DE INVERSIGR ENCAMINADD AL DESARROLLO DE MUEYDS E INNOYADORES SERYICIOS ¥ PRODUCTOS CE
DECALIDAD GUE SATISFAGAR LAS MECESIDADES DEL MERCADO Y GEMEREM CRECIMIEMTO FINARNCIERD Y DE MERCADOD.
ESTRATEGIA GLOBAL-: ELABORAR UM PLAR OE INVERSION GUE APOYEM EM LE OBJETIVO CORPORATIYD OE CRECIMIENTO ORGARZ ACIOMAL.
INDICADOR: TASE INTERRA OE RETORMO = -[VALOR INVERSION TOTAL » YALOR METO DE FLUJO DE CAJA) { [1+TASA DE RETORRMO)
POR TRIMESTRES RECURSD0S NECESARIODS
No. ACTI¥IDADES RESPONSABLE | 2008 2009 2010 ENTREGAELES TIEMPO PRESUPUESTOD
(a4 1[2]3|4[1]2]3 R. HUMANO | B. FINANCIERD | B. TECNOLOGICOS
Farmar un Equipo de Trabajo. Administracion Maomina de inteqrantes Tmes 400
Diefinir 1as actividades y presupuestar el monko 3 invertir, Financiero = d? actll.-.u?ades 5 2meses 200
inversion
Estu.dlelur laz pozibilidades de inverzian que generen mayar Financiero Informe de resultados. | 2 messs 100 300
Crecimiento.
Establecer contactos para asesoria de las inversiones. Financiero Informe del azesar, 2 meses 00
Seleccion de laz mejores alternativas, Financiero Informe de alternativaz | 2 meses
Pricrizar la inversiones a realizarse Financiero In'.'erslil:-nes Tmes
determinadas.
Revision y aprobacian Financiero y Gerencia Informe de resultados, | 2 meses
Desarrallo de loz proyectas de inversion Financiera Inbarme de Cumplimienta | 8 meses 4500 1200
TOTAL 1000 4300 1500
- Fecha de Inicio: M-Diciembre-2008
Fecha de Terminacion: (18- Agosto-2010
3740000
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Tabla 4.15. FROGRAMA N.&

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS.
INGENIERIA COMERCIAL.

INFORMACION GENERAL .
PROYECTO: PLAN OE RECUPERACION DE CARTERA
RESPONSABLE: CARTERA-GERENTE FINAMCIERD
OBJETI¥O: OESARROLLAR UM SISTEMA ATRACTIVO DE PARA BRINDAR MAYOR COMODIDAD ¥ FACILIDAD & LOS CLIEMTES OE ESTA MANERA FACILITAR LA
GESTION OE CARTERA.
ESTRATEGIA GLOBAL: ESTABLECER TERMINDS ¥ TIEMPOS FLEXIBLES DE PAGD COK LOS CLIEMTES.
INDICADOR: PLAZ0 PROMEDIO OE COERO = [CUEMTAS POR COERAR & CLIEMTES f WEMTAS TOTALES)" 265
POR TRIMESTRES RECURS05 NECESARIOS
Mo ACTI¥IDADES RESPONSABLE | 200% 2009 2010 ENTREGAELES TIEMPO PRESUPUESTO
41 [2|3|4[1]2]3 R. HUMAND | R. FINANCIERD | R. TECNOLOGICOS
Inl.'estlga.mon de mem:a.do para |detnl:|F|¢ar laz wias de pago Cartera Fiesultajil:-sldfe la I mes 550
mas Factibles para facilitar alos clientes, Investigacian
Empr?ndler una evaluacion de la situacion socio- Cartera Infarme de Fesultadas. | # meses
epondmica.
C.rear una base de datos que contenga loz perfiles de los Base de Datos, I mes 300 00
clientes.
Eztructurar grupos de clientes de acuerdo al perfil Cartera Informe de Resultados. | 6 meses 250
Determinar laz condiciones de pago, plazos y descuentos Financi c Condici S » 250 500
para cada grupo, inanciera - Cartera ondiciones del Sistema| 2meses
Buscar alternativas para el cobro de cuctas zeqin Financi c Mecinica del Si :
categoria de clientes y cuenta, inanciero - Cartera eanica del Sistema. mes
Fealizar alianzaz estrategiaz con entidades bancarias para s Contacto con pozibles
. ! S Financiero ' Imeses 200

mejorar alkernativas de financiamiento. slianzas
Aprobacion de las propuestas, Financiero - Gerencia Wizto Bueno Tmes
Implementacin del sistema, Financiero - Cartera Informe de Sequimiento. | 2 meses 00 300

TOTAL 1750 200 2100

Fecha de Inicio: M-Diciemnbre-200%
Fecha de Terminacign: 26-Junic-2010
F4,650.00
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l Tabla 4.16. PROGRAMA H_3 |
INFORMACION GENERAL .
PROYECTO: COMYENIOS ADECUADOS CON S0CI0S ESTRATEGICOS.
RESPONZAELE: GEREMTE FINANCIERCD - DEPART ARMENT 0 PRESUPUEST AL,
DBJETIVO: REALIZAR CONVENIOS CON SUBCONTRATISTAS NUEYOS O ACTUALES, CON EL PROPOSTO OE OBTENER BENEFICIOS MUTOS, MEJORANDO LA
Ca4LIDAD OEL PRODUCT, AGILIZANDO La REALIZACIGN DE PROTECTOS.
ESTRATEGIA GLOBAL: ESTABLECER CONVENIOS ADECUADOS COM $0CI08 ESTRATEGICOS BASANDOSE EN OBJETIYOS ESPECIFICOS ¥ AREAS A& FORTALECER.
INDICADOR: PORCENT AJE OE ALIANZAS ESTRATEGICAS REALIZADAS = (# DE ALIANZAS EFECTUADAS ! TOTAL DE ALIANZAS ESTRATEGICAS PROPUEST 431100
POR TRIMESTRES RECURZ0E NECESARIDE
Ho. ACTI¥IDADES RESPONZABLE 2008 2003 2010 ENTREGABLES TIEMPO PRESUPUESTD
J(a|1)2({3|aj1|[2]|3]|4 B. HUMANOD | B FINANCIERO | B. TECHOLOGICOS
Identificar los subcontratiztas de la empresa, Departaments Resultadas del Andliziz 1mes 00
Presupuestal.
Identificar y tanar on clar lo objatives qus 22 eata Gerente Financicra Infarme de Objetivas, 2 meses &0
buzcanda.
ﬁl‘lih#l.ﬁ -:.If: subcontratiztazs existentes en el mercado segin Diepartamenta Infarme de Resultadas. L s 00 106
los objetivos planteados. Presupuestal,
Identificar y conoeer las caracteri sticag del socio potencial, Gerente Financiera Infarme de Perfil F meges 50
Diesarralla d base de datos de pasibles Diepart k
Lben]y gl D. e Ung Dase de Jdako: e pozible cpartamento Euse di Ogbas, 2 muses 400 00
subcantratiztas, Presupuestal.
Seleccidn de los socios mis idaneos. Gerente Financiera Feleccién 2 meses
Eztabl identifi = = =
ablecer un crenagrama qu identifiquen laz fechas de la Gierente Financicro Cranagrama L s an
FeURIOnCs,
thallzar.l:m reunianes de acuerda al cranagrama Gierente Financiro Freuniones P an an
establecidas,
Eeleccidn del zocia. Gerente Financiera Feleceidn de Socic. 2 mezes
Preparacidn de una Carta de Inkencidn, Gerente Financiera Carta d Intencidn 1mez
Firma de la carta de Intencidn. Gerente Financiera Firma Carta 1mez
TOTAL 510 s00 150
Fecha de Inicio: 20-Maviembre-2005
Fecha de Terminacion: 20-Agosta-2010
l $1.760,00

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS.
INGENIERIA COMERCIAL.



| Tabla 4.17. PROGRAMA N1 |
INFORMACION GENERAL .

PROYECTO: REESTRUCTURACION  CUMPLIMIENTO DE PLAZOS DE PAGD.
RESPONSABLE: GEREMTE FINAMCIERC - DEFARTAMENTO PRESUPUESTAL.
OBJETIVO: OESARROLLAR UM SISTEMA ATRACTIVO OE FAGOD PARA ERINDAR MAYOR COMODIDAD Y FACILIDAD & LAS DOS FARTES, CEESTA MANERS

FACILITAR LA GESTION DE PAGOS ¥ MANTENER UNA BUUEMA RELACION CON PROVEEDDRES.
ESTRATEGIA GLOBAL: FORKULAR UM SISTEMA DE COWDICIONES ¥ TIEMPDS DE PAGD DE ACUERDD & LAS CARACTERISTICAS DEL PROYEEDOR,
INDICADOR: PLAZOMEDIO DE FAGOS = [CUEMTAS POR PAGAR ! TOTAL OE COMPRAS] 365

POR TRIMESTRES RECURSOS NECESARIOS
No. ACTI¥IDADES RESFONSABLE | 2008 2009 2010 ENTREGABLES TIEMPO PRESUPUESTO
I 4 )1[2]3)4]1[2]%]4 R. HUMAND | B. FINANCIERO | B. TECNOLOGICDS
|I'|'."EStIga.CII:II'| Sl A TR G Gerente Financiero Resultados del Anlizis | 1mes 260 260
maz Factibles,
Empr?nl:!er uns EI..IaIuaan.de s situaeian sacio- Gerente Financiero Informe de Fiesultados. | 2 meses 120
economica de la inmobiliaria.
Crear una baze de datos que contengalas caracten sticas Departamenta Eiase de Datos. i meses a0 B0
de servicio o producto de cada proveedor, Fresupuestal
Estructurar grupos de proveedares de acuerdo a las Diepartamenta ’
caractersticas, Presupuestal Inkarme de Perfil 2meses 120
Determinar las condiciones de pago, plazos y descuentos & Financi Coondic 4ol 3 -
para cada grupo. erente Financisra ondiciones del Sistema| 3 mezes
Reneqociar a5 condiciones por cada proveedor. Gerente Financisro Megociationes 4 meses &0 0
Bprobacidn de las propuestas. Gerente General Visto Buena Imeses
Implantacidn del sistema, 05 FiE LI Reparte de Evaluacion | 4 meses G0
Presupuestal.
TOTAL 1340 30 Fa0
- Fecha de Inicio: {5-Diciembre-200%
- Fecha de Terminacion: -Detubre-2010
| $2.30000
207
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Tabla 4.18. PROGRAMA N.11

INFORMACION GENERAL

PROTECTO:
RESPFONSABLE:
OBJETIYVO:

ESTRATEGIA GLOBAL:

INDICADDR:

FISTEMA DE CALIFICACION ¥ SELECCION DE PROYEEDORES
GERENTE ADMINIETRATIVO - CONTROL PRESLPUEST AL
DEZARROLLAR: UN S1STERA DE CALIFICACION ¥ SELECCIGN DE PROVEEDORES CON EL FIN DE MANTENER PRECIOS COMPETITIVAS W ELEVAR LA

CALIDAD DEL PRODUICTO,

CATEGORIZAR LOE PROVEEDORES DE AL MANERA RUE 2E RECONOZCA A CUAL DE ELLOE ACUDIR 7 EN QUE INST ANCIAS PARA DAR CUMPLIMIENTO

A LOZ OBJETIVODE,

EFICIEMCIA EN LA RELACION = [# DE PROVEEDORES RUE CURPLEN CON LOS REGUERIMIENT O3 TOT AL DE PROVEEDORES) ™00

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS.
INGENIERIA COMERCIAL.

PFOR TRIMESTRES RECURS0S NECESARIDS
No. ACTI¥IDADES REZPFONSABLE 2008 2003 2010 ENTREGABLES TIEMFO PFREZUPUESTOD
1(2|1]2]|3F|4]|1]2]3F R. HUMANGD | B. FINANCIERD | R. TECHOLOGICODS
Formacian del equips de trabaje encargade. Administracién Mamina de Inkegrantes. 2 mezes 250
Establecimiento de polfticas de seleccidn de provesdarnes Administracic
baszados en precio, calidad, variedad, tiempo de pageo MRS ne Paliticas de Seleccidn 3 meses 200
. Prezupusste
farma de entrega de los materiales,
P . Cantrol Presupusstal -
Andliziz de provesderes existentes en ¢l mereade, | X Informe de Pesultades, | 2 meses 2a0
Equipa di Trabajo
. Cantral Presupusstal -
Desarrolle de una base de datos de posibles provesdores. | X Eaze de Datos 3 meses 150 450
Equipa di Trabajo
Eeleccidn de log provesdores mis iddneos. LI LELIEGE F-rc--.--:-:dc-r-:s 1moes 150 150
Prezupussta zeleccionadas
Integracién de los proveedores 3 la Inmobiliaria, ISR, ST 2 meses 100 300 50
Prezupussta provesdares
Elaboracién del presupussta, D‘Er:;;:::::;f:::;j i Presupuesta 1mes &0 30
Aprobacian del propects, Adminiztracidn-Direccién. ista Buena 1 mez
Implementacidn y contral de los provesdares ST Informe de Seguimicnto 3 meses 400 100
i d =L - Equipa de Trabajo & ’ i
TOTAL 16410 300 T40
Fecha de Inicio: 20-Moviembre-2005
Fecha de Terminacion: 20-Julig-2010
| $2,720.00
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Tabla 4 13. FPROGRAMA N_12

INFORMACION GENERAL .

PROTECTO:
RESPONSAELE:
OBJETIVD:
EZTRATEGIA GLOBAL:

MEJORAMIENTO DE CONDICIONES LAEORALES
GERENTE ADMINIETRATIVO,

MEJORAR LAE CONDICIONES DEL AMEIENTE LAEBORAL, RIUE PERMIT AN ELEY AR L& CALIDAD DERIVADA DEL PERSONAL.
ESTAELECER T AMPLIAR EZPACIOS DE PARTICIPACION, 2UE FERMITAN DESARROLLO DE UN MODELD DE GESTION PARTICIPATIVA ¥ RESPONSABLES
IDENTIFICAR LOE PRINCIPALES PROBLEMAS QUE AFECTAN EL AMEIENTE DE TRAEAJO,

INDICADDR: MIVEL DE SATIZFACCION DEL RECURED HUMAND = [# DE EMPLEADDE ZATISFECHDE ! TOT AL DE EMPLEADOE] 00
POR TRIMESTRES RECURE0E HECEZARIDE
ACTI¥IDADES REZPFONSABLE 2008 2003 2010 ENTREGABLEZ TIEMPO PRESUPUESTO
1l2|1[2{F|a]1]2]3 R. HUMAND | B. FINANCIERD | B. TECHOLOGICOS
Investigacién de log principales problemas fctan al . .
T e Administracion Infarme de Investigacion | 3 meses 250
ambicnts de trabaje.
Formar un comitd de mejoramisnto de condicionss, Adminigtracién MNamina de Comitd 1mes 400
Digehiar estrategias de selucién 3 los problemas detectados, | Comitd - administracién Infarme de diseho 2 meses 200
Formular y pricrizar los proyectos a realizar. Comitd - administracidn Proyectos 3 meses 200
Anilizis de Factibilidad de las progeckas, Dlr.-:::clc-n Infarme de Resultados 3 meses 200
Adminiztracion
Seleccitn de pronectos Dlireccian - Infarme de Beleccidn de A
proyectes. Administracién Proyectos s
Elabaracian de presupuesta. Administracién Presupuesto 1 mes 100
Aprobacién del proyecta. Direccian ‘isto Bueno 1mes
Implementacién y control de los progectos. ."‘.drnlnl#l:r.a-:lc-n.- o Infarme de Sequimicnto, | 5 meses 450 &00
de mejaramiznts,
TOTAL 1800 §00 o

Fecha de Inicio:

15-Moviembre-2008

Fecha de Terminacion:

20-Agaozte-2010

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS.
INGENIERIA COMERCIAL.

l 12, 600,00

209



Tabla 4.20. PROGRAMA N_13

INFORMACION GENERAL .

PROYECTO:
RESPONSABLE:
OBJETIYO:

ESTRATEGIA GLOBAL:

PLAN DE DESARROLLO TECNOLOGIZO,
GEREMTE ADMINISTRATIVO - APOYVO SIETEMAS
DESARROLLAR UN PLAN DOE DESARROLLO TECHOLOGICO CON LE FIN DE MEJORAR LA CAPACIDAD TECHOLOGICA

DE L& INMOEILIARIA,

ELABORAR UM PLAN DE DEZARROLLO TECKOLAGICD PARA MEJORAR LA COMPETITIVIDAD DENTRO DEL MERCADD

INDICADDR: HARD'WARE *r 20FTWARE ACTUALIZADO= {# DE ACTUALIZACIONES HECHAZ ! TOT AL DE ACTUALIZACIONES
RERUERIDAE)™00
POR TRIMESTRES RECURS0E NECESARIDE
No. ACTIYVIDADES REZPONZAELE 2008 2003 2010 ENTREGAELES TIEMPD PREZUPUESTD
Fla|t1)|2|[3|4[1|2]3 B. HUMANO | B. FINANCIERD | R. TECNOLOGICDS
Estudio dt laz necesidades de la Inmebiliaria, Adminiztracion Informe de Fresultados. 1mes 300 350
Anilisis de laz evaluciones tecnolégicas y sus precios. Apoya sistemas Infarme de Resultadas. 2 meges 300 350
Realizar una base de dates del hardware y software que serd
de utilidad para la empresa, junto con el nombre de las Apoya sistemas Base de Datos 2 meges 200 550
emprezas distribuideorasz de ezbor productas,
Realizar alianzas eﬁtratégicaﬁ. Admlnlst.ra-:mn ST Contratos 1mes a0
Sistemas
Cantactar a las empresas distribuidaras y llegar 3 arreglos en
cuanta 3 normas de page y entrega de los productos Apayo sistemas Contratos 2 meges 200
solicitados.
Realizar un presupucsto en base 3 lainfarmacidn obtenida, Apoya siskemas Presupucsta 1mes 100 50
Diefinir cronograma de cambios de hardware w software Admlnlsst.ra;:mn ST Cronegrama &0
istemas
Aprobacian del progecte. Administracian- Direccian Wista Bueno 1 mes
Implementacian del progecta. Apaya siskemas Infarme de Resultadas, 2 meses GO0 Se00 F200
Instalaciones w pruchas de hardware y software Apaye siztemas - Infarme de Resultadas, 3 meses 00
Praoveedores
TOTAL 1360 G600 4,500

Fecha de Inicio:

20-0ctubre-2003

Fecha de Terminacidon:

- Marao-2010

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS.
INGENIERIA COMERCIAL.
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4.5. Desarrollo de Proyectos.

PROYECTO 1: IMPLANTACION Y DIFUSION DEL MODELO DE GESTION
ESTRATEGICA

ANTECEDENTES:

La falta de un modelo de gestién estratégica en la empresa ocasiona un bajo desempefio
empresarial, y no garantiza un adecuado funcionamiento de las actividades operacionales,
lo cual se determino en le Capituld 1y 2 es por eso que se ve en la obligacion de crear y
ejecutar un plan estratégico, que permita, poseer un direccionamiento correcto para
alcanzar el éxito en el mercado en que esté involucrado.

Actualmente la Inmobiliaria Madeira no cuenta con un modelo de gestién estratégica por
este motivo tampoco se ha realizado una difusion de los objetivos y metas de la
organizacion a los empleados y de esta manera poder incorporarlos a los logros de la
misma, si los objetivos no son conocidos por el personal, no se puede de ninguna manera

enrumbar a la organizacion hacia el éxito.

ALCANCE.

Desarrollar una propuesta de difusion del modelo de gestion estratégica el mismo que
buscaré concienciar a los empleados y hacerlos formar parte de la organizacion creando
una cultura de cambio que permita enfrentar los cambios del entorno y lograr los objetivos

propuestos.

OBJETIVO DEL PROYECTO:
+« Difusion a nivel de toda la organizacion del Modelo de Gestion Estratégica
respaldado en le BSC a fin de lograr compromisos formales de todos los

responsables.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:
¢+ Concienciar a todos los miembros del personal sobre la importancia de sus
actividades dentro de la organizacion y en el éxito del modelo de gestidn

estratégica.

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS. 211
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[ M ADEIRA |
¢+ Crear una cultura organizacional que permita enfrentar los cambios del entorno y

lograr los objetivos planteados.

JUSTIFICACION:

La difusion del modelo de gestion estratégica permite que los integrantes de la
organizacion conozcan hacia donde deben dirigir sus esfuerzos, las actividades o proyectos
que deben realizar para alcanzar los objetivos propuestos, y que sientan que forman parte
importante para el progreso de la empresa.

Una adecuada comunicacion del modelo permite que el personal se involucre dentro de la
organizacion y se sienta parte de ella, es por esta razon que es importante este proyecto ya
que se lograra un cambio en la mentalidad de los empleados y crear una cultura adecuada

para enfrentar los cambios del entorno.

IMPORTANCIA:

La importancia de implementar un Modelo de Gestion Estratégica, permite a la
organizacion y a sus trabajadores saber hacia donde enfocar sus labores para alcanzar el
éxito, dentro del mercado en donde se esta desenvolviendo.

Con la implementacion de este Modelo, se pretende dar la mejor direccion posible a la
organizacion, con el fin de enrumbar hacia un futuro favorable siempre y cuando se

cumplay ejecute el plan que se esta formulando.
DESARROLLO DE LAS ACTIVIDADES:

ACTIVIDAD 1: PRESENTACION DEL MODELO DE GESTION ESTRATEGICA.
Una vez culminado el Modelo de Gestion Estratégica, es necesario que los directivos de la
empresa analicen si es el adecuado y sobre todo si estan de acuerdo con lo planteado, para
lo cual se procedera a presentar el modelo a la gerencia general de la empresa, para lo cual
se explicara de manera clara el desarrollo del modelo, esta presentacion estara apoyada en
medios audiovisuales, sobre los puntos mas importantes del modelo como son:

++ Introduccién del modelo de gestion estratégica

+ Resultados del analisis situacional (factores de mayor incidencia)

¢+ Mapa estratégico por perspectivas

®,

%+ Mapa estratégico corporativo

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS. 212
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++ Cuadro de mando integral
+ Iniciativas estratégicas a realizarse

¢+ Presupuesto y evaluacién financiera de los proyectos.

ACTIVIDAD 2: APROBACION DEL MODELO DE GESTION ESTRATEGICO.

La aprobacion sera decision de la Gerencia General despues de realizar un analisis de la
factibilidad y los recursos con los que cuenta la inmobiliaria.

Una vez analizado estos factores, en caso de existir observaciones se procedera a las

correcciones necesarias, para asi ser aprobado y presentado al resto de la organizacion

ACTIVIDAD 3: ESTABLECIMIENTO DE TIEMPO PARA COMUNICAR Y
DIFUNDIR A LOS EMPLEADOS SOBRE EL MODELO.

Una vez aprobado el modelo, se establecera el tiempo para comunicar y difundir el modelo
de gestion estratégica a los altos gerentes de cada departamento y resto de personal, para la

determinacion de este tiempo se basara en los siguientes factores:

¢+ Tiempo para disponer del material adecuado.
¢+ Tiempo en el que se puede reunir a todo el personal.

% Tiempo en el que el personal no tenga acumulacion de trabajo.

ACTIVIDAD 4: SELECCION DE MEDIOS DE DIFUSION

Una vez analizado y aprobado los distintos factores anteriores para la difusion del modelo
de gestion, se procederd a seleccionar los medios que faciliten el entendimiento y
comunicacion de modelo.

Entre los posibles medios que se utilizarian tenemos:

¢ Folletos. (Anexo 5 Folleto — Filosofia corporativa)

¢+ Presentaciones en PowerPoint.

¢ Realizacion de talleres.

¢+ Cuadros con la mision, visiéon y objetivo corporativo. ( en lugares de mayor

circulacion del personal)
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[ MADEIRA]
ACTIVIDAD 5: PRESENTACION DEL MODELO DE GESTION ESTRATEGICA

AL PERSONAL.

Una vez aprobado los medios de difusién del modelo y los tiempos para su comunicacion,
se procedera a presentar el modelo de gestion estratégica a los gerentes de cada
departamento, el cual esta conformado por:

¢+ Gerente General ( Ing. Elias Gallegos)

*0

% Gerente Financiero. (Ec. Elias Gallegos)

X/
o

Gerente Administrativo. (Ec. Galo Calvache)

s+ Gerente de Ventas. (Ing. Diego Villamar)

El contenido de dicha presentacion estard establecido, por un resumen del analisis
situacional de factores de mayor incidencia para la inmobiliaria, direccionamiento
estratégico (mision, vision, valores, principios, estrategias), mapa corporativo, cuadro de
mando integral e iniciativas o proyectos a realizarse con sus respectivas actividades,

responsable de la implantacion, grupo de apoyo y priorizacion.

También se entregara a cada gerente del departamento un documento denominado resumen

ejecutivo, el cual constara de:

% Antecedentes.

% Importancia y Justificacion.

¢ Resumen de resultados del analisis situacional.

¢+ Mapa estratégico institucional.

% Objetivos a alcanzar por cada departamento o area de la empresa.
++ Indicadores de desempefio por objetivo.

¢ Perfiles de proyectos.

+«+ Cronograma de actividades por proyecto.

Una vez que se ha comunicado el modelo de gestion a los gerentes de cada departamento,
se formard un equipo encargado de la difusion de modelo al resto de personal
administrativo, este grupo estara conformado por personas que tengan liderazgo y facilidad

de comunicacién. Para que el modelo logre su mayor entendimiento en todas las areas, se
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[ M ADEIRA |
realizar una presentacion un poco menos formal, en la cual se entregara un folleto que haga

énfasis de la importancia que tiene cada uno de los trabajadores en las actividades de la

empresa para su crecimiento, y los beneficios que obtendria de esto.

ACTIVIDAD 6: CAPACITACION PARA EL PERSONAL SOBRE EL MODELO DE
GESTION.

Para reafirmar los conocimientos otorgados al personal y comprometerlos con el
cumplimiento de los objetivos se realizaran talleres grupales en donde su objetivo serd la
integracién y compromiso por parte de los empleados con la empresa, mediante el

conocimiento de la filosofia corporativa de la inmobiliaria.
+¢+ Taller: Conocimiento y Aplicacion del Modelo de Gestion.

Taller:

El taller buscard mejorar las relaciones entre los empleados, generar un compromiso por
parte del personal con la empresa y ademas fortalecer la filosofia corporativa de la
organizacién, mediante la integracion de los intereses y beneficios mutuos, las actividades

a realizarse se detallan a continuacion:

X/
£ %4

Definicion de los objetivos que se busca a través del taller.

X/
o

Definicidn de los participantes.
¢+ Conformacion de grupos ( 6 a 12 participantes)

¢+ Panel de preguntas sobre la presentacion del Modelo de Gestion.

X/
L %4

Recordatorio sobre puntos importantes del Modelo de Gestion.

X/
o

Entrega de formulario para realizar el taller, el cual tendré el formato adjunto:
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ANEXO 6
TALLER (Presentacion de la Herramienta)

| oBJETIVO: |

El presente tiene como objetivo conocer relacion entre empleados y empleados /
empresa, por favor conteste las siguientes preguntas con la informacion que obtenga
del grupo de trabajo al cual pertenece.

NOMBRE DEL MODERADOR:

NOMBRE DEL OBSERVADOR:

| PARTICIPANTES - CARGO: |

LISTA DE INTEGRANTES DEL GRUPO

OO N0 WIN|PF

[EEN
o

[EEY
[

[EEN
N
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Lo

| PREGUNTAS - TEMATICAS:

PREGUNTAS

1

¢Que razones impulsaron a sus comparieros a escoger a Madeira como
opcion de trabajo?

2

¢ Cuales son los objetivos que tiene planteados sus compareros?

¢Para la consecucion de sus objetivos necesitarian de la ayuda de la
empresa?

¢De los valores y principios presentados cuales considera
fundamentales para desarrollar sus actividades?

¢Qué principios y valores les ayudaran a alcanzar el objetivo
organizacional planteado?

¢ Qué beneficios espero obtener de la empresa?

¢Cudl es la manera que aporto para obtener estos beneficios?

¢Cual es la razdn de ser de la empresa y hasta donde quiere llegar?

O©(oIN(O| O1

¢Cual seria mi aporte para alcanzar los objetivos de la empresa?

| comPrOMISO:

EMPLEADO / EMPRESA
Para que la empresa alcance su propdsito yo me comprometo a:

Una vez llenado esta herramienta de apoyo, cada grupo por medio de un representante
procederd a explicar sus respuestas a los demas y se desarrollardn comentarios en base a

los resultados obtenidos, buscando esclarecer la importancia de la filosofia corporativa

dentro de la empresa.

| PAUTAS DE CHEQUEO:

PREGUNTAS

Lugar adecuado en tamafo y acustica.

Moderador debe respetar tiempo para que cada grupo desarrolle cada
tema.

Cumplir con objetivos planteados en la reunion.

Participacion de todos los integrantes de cada grupo.

Registro de la informacion.

Refrigerios adecuados y que no interrumpan las actividades.
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ACTIVIDAD 7: EVALUACION A LOS EMPLEADOS SOBRE LA FILOSOFIA DE

LA EMPRESA:

Al concluir los respectivos talleres se procedera a evaluar el nivel de captacion y retencién
que la filosofia institucional tuvo en cada uno de los miembros de la inmobiliaria.

Para comenzar con esta actividad se realizara un breve resumen sobre todo lo realizado
hasta la fecha, para luego entregarles un pequefio test en el cual tendran que contestar
algunas preguntar con el fin de calificar su nivel de retencidon. La evaluacion abarcara
temas fundamentales de la filosofia corporativa tales como: misidn, visién, valores,

principios, objetivos, proyectos o incitabas estratégicas, metas propuestas, etc.

ACTIVIDAD 8: ELABORACION DEL PRESUPUESTO.

Para la realizacion del presupuesto de este plan se determind las siguientes cifras:

RECURSOS | COSTO
Humanos 1.880

Financiero 1.200

Tecnoldgico 4.850
TOTAL 7.930

ACTIVIDAD 9: APROBACION DEL PROYECTO.

La aprobacion del proyecto estara a cargo de la Gerencia General y participacién de cada
una de las gerencias por departamento, para esto el equipo encargado de la difusién debera
presentar la propuesta en la cual constara la lista de los medios a utilizar, cronograma de
actividades, talleres para la capacitacién, medios de evaluacion de capacitacion, el cual

sera analizado y debidamente aprobado.

ACTIVIDAD 10: IMPLEMENTACION DEL PROYECTO.

Luego de aprobado el proyecto el equipo encargado de la difusion procedera a ejecutar el
plan de acuerdo al cronograma establecido y con los medios seleccionados manteniendo
una evaluacion constante de las actividades realizadas con el fin de ver el grado de
captacion, retencion e implantacion en cada uno de los empleados, mediante la realizacion
de un informe sobre los avances realizados, en cuanto al proyecto y su nivel de progreso, y
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nivel de compromiso , obtenido de la evaluacion realizada, y de los primeros aumentos en

los niveles de rendimiento, ademas constaran los avances parciales de cada uno de los
proyectos, con el fin de conocer el nivel de alcance de las metas establecidas;
posteriormente se entregara un informe cada cierto periodo establecido para de esta manera

mantener un control sobre el avance del modelo de gestion estratégica.
PROYECTO 2: PLAN DE CAPACITACION DEL PERSONAL.

ANTECEDENTES:

Al realizar el estudio para establecer el indicador base que permita monitorear el objetivo
relacionado con el recurso humano, se determind que tan solo se destina $ 67 por
trabajador al afio para capacitacion y un 38% de los empleados cumplen con el perfil
requerido para el puesto desempefiado. Este aspecto sin duda es de relevante importancia
ya que el contar con un recurso humano calificado es en gran parte un factor decisivo para

el éxito organizacional.

ALCANCE:

La realizacion de una propuesta de implementacion de un plan de capacitacion y
competencia es crucial para el desarrollo de la empresa, debido a que si no existe personal
capacitado, es dificil cumplir las metas y objetivos propuestos y ser mas productiva, por lo
que si se capacita al personal y se desarrollan sus competencias, la empresa podra brindar

calidad y buen servicio al cliente enfrentando los cambios del entorno.

OBJETIVO GENERAL:
++ Desarrollar un plan permanente de capacitacion y competencias del personal que
permita mejorar la calidad del talento humano del plantel buscando satisfacer de

mejor manera las necesidades del mercado.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:
¢ Realizar un estudio de los requerimientos del personal en cuanto a capacitacion
se refiere.
¢ Realizar un estudio de las necesidades de la Inmobiliaria en cuanto a perfiles

del personal.
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¢+ Seleccionar el plan de capacitacion méas idoneo para el personal.

DESARROLLO DE LAS ACTIVIDADES:

ACTIVIDAD 1: ESTUDIO DE LOS REQUERIMIENTOS DEL PERSONAL

En este punto se determinaran las fortalezas y falencias del personal operativo y
administrativo de la empresa, de esta forma se podra establecer cuéles son los aspectos mas

urgentes a tener en cuenta para desarrollar el proyecto de capacitacion.

Reuniones con el personal

Con el objetivo de determinar las necesidades del personal, se realizaran varias reuniones

gue ayuden a identificar las areas que necesitan capacitacion con mayor prioridad.

Las reuniones a realizar tendran varios enfoques:
o0 Reuniones con todo el personal en forma general.
0 Reuniones individuales con el personal

o0 Reuniones con el personal por unidades de trabajo.
Estos enfoques tendran como objetivo establecer los niveles de capacitacion del personal
de la empresa, tanto en forma individual como por unidades de trabajo, asi mismo, se

estableceran las necesidades individuales del personal de la empresa.

Identificar areas a ser capacitadas

Se identificard las areas de capacitacion en las que se enfatizara los esfuerzos de la
empresa, esto en base al andlisis de las actividades de la empresa y sus necesidades

generales. De forma puntual, las areas a capacitar seran:

Control Presupuestal
Créditos Hipotecarios.

o]
o]
0 Recuperacion de Cartera.
o Comercializacion

o]

Finanzas y contabilidad
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De las encuestas y entrevistas que se realicen al personal de la empresa dependera que se

agreguen mas areas para ser capacitadas.

ACTIVIDAD 2: ESTUDIO DE LOS REQUERIMIENTOS DE LA INMOBILIARIA.
Tomando en consideracién que no se puede capacitar al personal de forma inmediata en
todas las areas en las que se pronostica desarrollar el proyecto, conjuntamente con la
gerencia se determinara cuales son las areas que se debe capacitar de forma mas urgente,

para ello se procederéa a realizar:

Estudio del andlisis situacional interno

El estudio del analisis situacional interno ayudara a determinar los niveles de eficiencia de
las capacidades productivas y comerciales de la empresa, es decir, a través de este analisis
se podran determinas las areas de la empresa hacia las cuales se debe enfocar la

capacitacion. Especificamente se analizara:

Capacidad Administrativa
Capacidad de Comercializacion

Capacidad Financiera

O O O O

Capacidad Productiva

Tomando en consideracion que la base del estudio de las capacidades de la empresa es
determinar las areas que necesitan capacitacion, la capacidad de talento humano tendra un
tratamiento especial con una evaluacion al personal después de concluido el programa de

capacitacion.

Estudio del andlisis situacional externo

El estudio del analisis situacional externo de la empresa se enfocard en determinar las
oportunidades que la empresa puede tener ejecutando este proyecto, es decir como la
empresa podria utilizar de forma mas efectiva sus factores externos al contar con personal

capacitado.
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ACTIVIDAD 3: FORMULAR PLANES DE CAPACITACION.

Cuando ya se hayan establecido las necesidades tanto de la empresa como las del personal,
se determinan las areas que demandan atencion urgente y se puntualizaran los temas que se

van a tratar con mayor prioridad, por ejemplo:

AREA | TEMAS A TRATAR.

Desarrollo y Creaciéon de APU
Control de Precios Unitarios de Materiales
Control Presupuestal en empresas constructoras.

Departamento
Presupuestal

ACTIVIDAD 4: EVALUACION DE EMPRESAS QUE PRESENTEN
ALTERNATIVAS DE CAPACITACION.

Cuando ya se determinaron las prioridades de la empresa y se ha definido los planes de
capacitacion del personal, se procede a evaluar al personal o institucion que se encargara
de brindar los cursos de capacitacion en la empresa.

Después de haber agrupado y analizado los requerimientos de capacitacion se debe realizar
cotizaciones a los diferentes instructores, organizaciones, entidades, etc. que dicten los
diferentes cursos a realizar para el recurso humano de MADEIRA S.A.

Para dicha evaluacion se analizara la disponibilidad de tiempo, costos de los cursos de

capacitacion y los cursos que cubran las necesidades de la empresa y su personal.

ACTIVIDAD 5: SELECCION DE UNA EMPRESA.

Teniendo un informe de resultados sobre la evaluacion de las posibles empresas que
brindan capacitacién, se debe seleccionar a los mejores postores en relacién a factores de:
los mejores en precios, contenidos, fechas de cursos, tiempo de duracion, horarios, etc.
Cuando ha se ha tomado una decision se realizara el contacto con los posibles
capacitadores, para poder determinar su disponibilidad de tiempo, negociar los costos de
los cursos de capacitacion.
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ACTIVIDAD 6: DEFINIR CRONOGRAMA DE CAPACITACIONES

Considerando la disponibilidad de tiempo de los capacitadores y teniendo en cuenta que
los cursos de capacitacion no deben alterar en gran medida las actividades productivas de
la empresa se procede a programar los cursos de capacitacion.

Con tales datos se procedera de forma inmediata a establecer un cronograma, en donde se
establecera fechas oportunas en base a las necesidades prioritarias de la Inmobiliariay de

cada empleado, para realizar la capacitacién, ejemplo:

AREA FPROGRAMA. EMPRESA FECHA HORA |DURACION| LUGAR COSTO
, — =
Departamento [.‘,un.truldeF'rem!Js CONAUDASE. 26 27 28 de 0F 17H00 A Iann;rsMad ISLI].I]I]
. ol Unitarios de Materiales TRCAP Agosto de 20D 10HORAS | Salesianade | Dolares Mag
resUpuesa “ARES" 2008 Qui. VA

La gerencia entregara el programa de actividades de capacitacion al responsable de su area
para que este a su vez entregue el cronograma de capacitacion a sus subalternos del area y
dar paso a la capacitacion al personal.

Como ya se menciono con anterioridad, los temas a tratarse en cada curso de capacitacion
dependeran de las necesidades tanto de la empresa como del personal laboral y

administrativo de la misma.

ACTIVIDAD 7: ELABORACION DEL PRESUPUESTO

El presupuesto para la implementacion de este proyecto va a depender en gran parte de la
institucion con la que se decida trabajar o establecer convenios de capacitacion, incluso si
se contratase un capacitador por area sera necesario obtener varias cotizaciones del servicio

para establecer un presupuesto mas real, para el caso citamos las siguientes cifras:

RECURSOS | COSTO
Humanos 840
Financiero 2.100
Tecnoldgico 180
TOTAL 3.120
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El presupuesto cotizado anteriormente representa solo una campafia de capacitacion, cabe

recalcar que al tratarse de un plan de capacitacion de competencias del personal, la

capacitacion de ser constante.

ACTIVIDAD 8: ACEPTACION DEL PROYECTO

Una vez desarrollado el plan y presentado todos los documentos de respaldo y demas
habitantes del mismo, es necesario presentar la propuesta a Gerencia General y
Administracion de manera formal para que se inicien las inscripciones o contratos

pertinentes en las instituciones seleccionadas.

ACTIVIDAD 9: DESARROLLO DEL PROYECTO

Tras haber sido aprobado el proyecto y hecho el desembolso para poner en marcha el
mismo, se procede a contactar a las instituciones seleccionadas o capacitadores contratados
para que se efectden los ultimos detalles tales como matriculas, entrega y recepcion de
documentos para titulos, etc.

El responsable de la implementacion del plan de capacitacion del personal, deben
monitorear aspectos importantes en la capacitacion del personal, entre los aspectos mas
importantes estan: puntualidad y asistencia, evaluacion de los conocimientos adquiridos,
entrega de documentos pertinentes, etc.

Este control es necesario para establecer el grado de beneficio que obtiene el empleado y
por tanto la empresa, como aporta su capacitacién al logro del objetivo organizacional y su

satisfaccion personal.
PROYECTO 3: PLAN DE MARKETING

ANTECEDENTES:

En el analisis situacional del Capitulo 2, se diagnostico que la Inmobiliaria no cuenta con
planes tacticos que ayuden a dar a conocer sus productos y servicios inmobiliarios, retener
a sus clientes actuales, penetrar en nuevos mercados, fidelizar la marca, aprovechando las
oportunidades del entorno y disminuir el impacto de la competencia.

Por tal razdn al analizar la capacidad de mercado se encontro que la principal falencia es el
no contar con un plan de marketing desarrollado con el fin de fortalecer la imagen

organizacional.
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ALCANCE:

Desarrollar y proponer un plan de Marketing, el cual se fundamentara en un estudio del
mercado y de la competencia con el fin de establecer estrategias en cuanto a servicio,
precio, plaza y promocién encaminadas al cumplimiento del objetivo corporativo y que
permitan aprovechar las oportunidades del mercado, aumentar su participacion, mejorar su

imagen y fidelizar a la Inmobiliaria.

OBJETIVO GENERAL:

¢+ Desarrollar un Plan de Marketing encaminado a incrementar el porcentaje de

participacion de mercado paulatinamente hasta alcanzar el 1,53% en el afio 2010.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:
% Realizar una adecuada mezcla de marketing que permita enfrentar a la
competencia.

+¢+ Realizar una adecuada segmentacién de mercado.

% Contar con medios de publicidad y promocion estratégicos.

%+ Aumentar la participacion de mercado

JUSTIFICACION:

Sin importar su tamafio o el sector en que se desenvuelve cada empresa, es necesario
contar o elaborar un Plan de Marketing, debido a que es una herramienta que nos sirve para
prever nuestro comportamiento en el mercado durante un periodo de tiempo, centrandonos
en los intereses de nuestros clientes actuales y potenciales para ofrecerles un servicio

integral estructurado de acuerdo a sus preferencias y necesidades.

Un Plan de Marketing debe reunir una serie de requisitos para ser eficaz y exige que sus
responsables tengan un vinculo real con la inmobiliaria; que su elaboracion sea detallada y
completa; debe incluir y desarrollar todos los objetivos; debe ser practico y asequible para
todo el personal.

Es por esto que un plan de Marketing es de esencial importancia para la empresa debido a
gue podra comercializar de mejor manera su servicio, incrementando su participacion en el

mercado y elevando la fidelizacion de su marca (nombre de la Inmobiliaria).
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DESARROLLO DE LAS ACTIVIDADES:

ACTIVIDAD 1: ESTUDIO DE LA SITUACION ACTUAL

El primer paso dentro de un Plan de Marketing es analizar la situacion actual, si bien es
cierto en el capitulo 2, ya se realizo un analisis del entorno, es necesario que el responsable
a cargo del proyecto actualice nuevamente los datos y realice un estudio mas minucioso del
entorno de la empresa, ya que servira de base para el disefio adecuado de la mezcla
estratégica de Marketing.

Dentro del plan de marketing, al desarrollar la situacién de una empresa dentro del
mercado, hay que considerar que, junto a la realizacion de los analisis hasta aqui
expuestos, hay que considerar otros factores externos e internos que afectan directamente a
los resultados, por ello conviene incluirlos dentro de esta etapa y que seran decisivos en las

siguientes. Entre los principales, podemos destacar:

e Entorno:

Situacion socioeconémica.
Normativa legal.
Cambios en los valores culturales.

Tendencias.

O O O O O

Aparicién de nuevos nichos de mercado.

e Imagen:

0 De laempresa.
o De los productos.

0 Del sector.

e Cualificacion profesional:

Equipo directivo.
Colaboradores externos.

Equipos de ventas.

O O O O

Grado de identificacion de los equipos.
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e Mercado:

O O 0O O o O o o

Grado de implantacion en la red.
Tamafio del mismo.
Segmentacion.

Potencial de compra.
Tendencias.

Analisis de la oferta.

Anadlisis de la demanda.

Andlisis cualitativo.

o Red de distribucion:

O O O O O

Tipos de punto de venta.
Cualificacion profesional.
NUmero de puntos de venta.
Acciones comerciales ejercidas.

Logistica.

o Competencia:

O O O O o o o

Participacion en el mercado.
PVP.

Descuentos y bonificaciones.
Red de distribucion.
Servicios ofrecidos.

Nivel profesional.

Imagen.

e Producto:

0]
0]
0
0]
0]

(0]

Tecnologia desarrollada.

Participacion de las ventas globales.

Anélisis de las diferentes variables (nucleo, tamafio y marca...).

Costos.
Precios.

Margenes.
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o Garantias.

0 Plazos de entrega.

« Politica de comunicacion:

Targets seleccionados.
Objetivos de la comunicacion.
Presupuestos.

Equipos de trabajos.

Existencia de comunicacion interna.

O O 0O O o o

Posicionamiento en Internet.

ACTIVIDAD 2: ESTUDIO DE MERCADO.

Mediante un estudio de mercado se podra identificar, analizar, difundir y aprovechar la
informacion con el fin de mejorar la toma de decisiones relacionada con la identificacion y
la solucion de los problemas y las oportunidades de marketing.

Con este estudio se pretende determinar las necesidades y preferencias de los hogares en la
ciudad de quito y provincias donde exista altos indices de migracion, tomando en cuenta la
demanda y oferta que existe en este sector, de esta forma establecer estrategias de
penetracion, fortalecimiento del mercado y fidelizacion de la marca mediante una adecuada
mezcla de marketing, para lo cual se determinard una muestra, y se aplicara una encuesta
con el fin de determinar informacién relevante para la inmobiliaria.

Para realizar un estudio de mercado es necesario tener en cuenta los siguientes pasos:

a) Definicion del Problema.

Debido a la carencia de un plan de Marketing adecuado que ayude a fidelizar la
marca (nombre de la Inmobiliaria) y la falta de crecimiento en el mercado, la
empresa tiene dificultades en mejorar su posicion y atraer nuevos mercados y Si no
se toman decisiones rapidas y eficaces, la empresa dificilmente podra aumentar su

participacion en el mercado.
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b) Objetivos de la Investigacion.
Objetivo general
+« Analizar las necesidades y requerimientos del mercado objetivo
respecto a los productos y servicio que brinda la inmobiliaria.

Obijetivos especificos
¢+ Determinar las preferencias de los clientes al momento de elegir el
producto Inmobiliario.
¢+ Establecer si el nivel de precio de los productos son competitivo.
¢+ Determinar los medios de comunicacién y sistema de promociones
que puede utilizar la Inmobiliaria para darse a conocer.
% Determinar si los atributos que la Inmobiliaria ofrece en sus

productos estan acorde a las expectativas del mercado.

++ La carencia de un adecuado plan de Marketing ha provocado un alto
desconocimiento de la marca y la falta de crecimiento en el
mercado.

¢ Las preferencias de los clientes inciden en la falta de crecimiento en
el mercado.

% La politica de precios que maneja la empresa esta acorde a la
competencia y a las expectativas de los clientes.

¢ Las actividades publicitarias utilizadas no son adecuadas para darse
a conocer.

¢ Los atributos que la Inmobiliaria ofrece en sus productos satisfacen

las necesidades y expectativas del mercado.

d) Tipo de investigacion
La investigacion que se llevara a cabo sera de tipo concluyente - descriptiva; ya que
en base a este estudio se tomardn las decisiones necesarias para aumentar la

participacion en el mercado.
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Métodos de Investigacion.

Las herramientas méas utilizadas son: la observacion directa, la entrevista y la
encuesta. La herramienta escogida para este estudio es la encuesta la misma que
sera elaborada en base a los objetivos de estudio planteados, la cual permitird

recoger diversas opiniones del mercado objetivo.

ACTIVIDAD 3: ESTABLECIMIENTOS DE OBJETIVOS Y METAS

Los objetivos de marketing son planteamientos formales de los resultados deseados y
esperados del modelo de gestion estratégica.

Los objetivos deben guardar estrecha relacion con las metas y estrategias globales de la
Inmobiliaria, por lo que muchas veces una estrategia corporativa se convierte en una meta

de marketing.

Objetivo General:

*

% Mejorar el nivel de comercializacion de los productos Inmobiliarios
mediante estrategias que permitan aprovechar las oportunidades del
mercado y disminuir el impacto de la competencia, mejorando la

fidelizacion de la marca.

Objetivos Especificos:

+ Difundir el producto y servicios Inmobiliarios en base a una ventaja
competitiva, dentro del mercado con el fin de incrementar su participacion.

+ Elaborar una adecuada mezcla de marketing que ayude a la Inmobiliaria a
crear una ventaja competitiva dentro del mercado.

+» Establecer tacticas mercadoldgicas que permitan a la Inmobiliaria
aprovechar las oportunidades del mercado y fidelizar la marca.

.

% Incrementar el ndmero de nuevos clientes, mediante estrategias de

penetracion y desarrollo del mercado.
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ACTIVIDAD 4: DESARROLLO DE ESTRATEGIAS.

Las estrategias de Marketing iran en funcion de los resultados obtenidos en la matriz de
sintesis y a los objetivos propuestos por lo que se debe tener en consideracion los
siguientes aspectos:

Posicionamiento de la Inmobiliaria y su Producto.
Esto consiste en crear y fortalecer una imagen organizacional, que diferencie de la
competencia, dentro del cual tenemos:

e Posicionamiento en relacion con un competidor.

e Posicionamiento en relacion con los productos segun sus atributos.

e Posicionamiento en relacion al precio y calidad

Precio

En gran medida, los objetivos de precio son determinados por: el tipo de Inmobiliaria, su
posicionamiento, el segmento objetivo y los costos de construccion con sus respectivos
margenes de utilidad. Antes de elegir una estrategia de precios, se debe conocer la
percepcion del cliente y los diferentes precios de mercado para, productos inmobiliarios
similares a los que comercializa la empresa.

Para determinar los precios la persona encargada del proyecto debera trabajar con la
informacién adquirida del estudio de mercado como por ejemplo: precio fijado por otras
inmobiliarias, precio que los clientes estan dispuestos a pagar por el producto segun las
caracteristicas actuales, costos totales de construccion (dandole énfasis en las tasa de

inflacion y su proyeccion), gestién y mercadeo y las utilidades que precisa la Inmobiliaria.

Promocion

Existen gran cantidad de opciones de promocion, para desarrollar una estrategia adecuada,
deberd evaluarse la siguiente informacion obtenida del estudio de mercado: las
caracteristicas del producto que lo hacen distinto y que inducen a los clientes a optar por la
Inmobiliaria, los medios y costos de promocion utilizados para llegar al mayor nimero
posible de consumidores, los diferentes segmentos del mercado meta (nichos de mercado),

y los efectos consecuentes sobre la promocion.
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El encargado del proyecto se asegurara de que la mision y los valores de la Inmobiliaria

figuren en la estrategia de promocion del producto, ya que deben ser comunicados a los
miembros tanto internos como externos.

La estrategia de promocién dependera de los objetivos para ganar cuota de mercado. El
reconocimiento de la empresa en un entorno competitivo como este sector, es un objetivo
para el que hay que trabajar de manera constante, para ello existen varios metodos
promocionales entre los cuales tenemos la publicidad, promocion, marketing directo, Web
site, relaciones publicas, patrocinios, otras.

Para comunicar y difundir nuestros productos y servicios Inmobiliarios se utilizaran

medios escritos y televisivos como:

Vallas Publicitarias: Ubicadas en lugares estratégicos como lugares de alta circulacion de

trafico, sectores cercanos a la construccion de los proyectos.

Espacios televisivos: Desarrollo de comerciales destinados a los emigrantes en canales de

difusion en paises donde se encuentre mayor concentracion de ecuatorianos.

Recortes en la Prensa Escrita: Propaganda en periddicos de mayor circulacion en fines de

semana.
Volantes: Pueden estar distribuyéndose y exhibiéndose en lugares de alta concentracion de
la poblacion.

Tripticos: Los cuales seran entregados a los clientes actuales y potenciales en
exposiciones, ferias de la vivienda o construccion.

Pagina Web: Mejorar y difundir las pagina actual de la inmobiliaria donde los clientes
puedan conocer mas acerca de la empresa su mision, vision, objetivos, proyectos actuales y
nuevos, requisitos para poder adquirir le producto, descuentos, conocimiento de préximas

ferias, accesibilidad a estado de cuenta por cliente.

ACTIVIDAD 5: PLAN DE COMUNICACION.
En esta parte se definira realmente una idea coherente acerca de cémo la publicidad va a
trabajar para ayudar a la venta de los productos, para su definicién, conviene dividir a la
estrategia publicitaria en sus componentes, contestando las siguientes preguntas:

s ¢ Qué decir?

% ¢Como decirlo?

% ¢Aquién decirselo?
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+»+ ¢;Cuando decirlo?
+» ¢;Débnde decirlo?

« ;Como decirlo?

El cuando decirlo

Este sera el indicador que nos ayudara a lanzar promociones con descuentos especiales en

los meses de menor venta en el afio, segun historicos de venta.

Determinar la intensidad de la Publicidad:

Los factores que se deben tomar en cuenta para determinar la intensidad con la cual se
debe llevar a cabo la publicidad en el mercado son:
++ Etapa del ciclo de vida del Producto
La compafiia se encuentra en etapa de crecimiento, y requiere un manejo de publicidad
agresivo.
++ Participacion en el Mercado
Dado el sector en donde se desenvuelve la Inmobiliaria la participacion de mercado es
relativamente baja, esto no quiere decir que se tenga un mal porcentaje de mercado, la
empresa busca tener al menos el 1,53% del mercado de explotacién y construccion de

productos inmuebles.

Competencia y Confusion Publicitaria.

En funcion de esto la publicidad debe ser significativa y recalcar la seriedad de la empresa.

Frecuencia de la Publicidad.

Se busca una publicidad agresiva, mas no perturbadora, el nivel de repeticiones del

mensaje tiene que ser significativo pero no altamente intenso.

Establecer el mensaje a Comunicar.

El primer paso sera la creacion del mensaje, el cual hablara sobre el tipo de producto que

comercializamos y nuestras alianzas, con sus respectivas fortalezas.

Aprobacion del Plan Publicitario

La Gerencia General, serd el encargado de evaluar los beneficios y las desventajas del Plan

de comunicacion para dar su visto bueno respectivo.
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Ejecucion del plan.

El responsable directo de la ejecucion del plan de comunicacion sera el Jefe de Marketing

y Ventas.

ACTIVIDAD 6: ELABORACION DEL PRESUPUESTO.
En el presupuesto del Plan de Marketing se determinaran los siguientes rubros, los cuales

seran necesarios para su ejecucion:

RECURSOS | COSTO
Humanos 3.180
Financiero 37.000

Tecnoldgico 80
TOTAL 40.260

ACTIVIDAD 7: APROBACION DEL PROYECTO
La aprobacidn del proyecto debera estar a cargo de la Gerencia General y Administracién
de la Inmobiliaria, para esto el Jefe del proyecto, debera presentar la propuesta con su

respectivo presupuesto y los efectos sobre el flujo de caja.

ACTIVIDAD 8: EJECUCION Y CONTROL

El control es el ultimo requisito exigible a un plan de marketing, el control de la gestion y
la utilizaciéon de los cuadros de mando permiten saber el grado de cumplimiento de los
objetivos a medida que se van aplicando las estrategias y tacticas definidas. A través de
este control se pretende detectar los posibles fallos y desviaciones a tener de las
consecuencias que éstos vayan generando para poder aplicar soluciones y medidas
correctoras con la méxima inmediatez.

Llegados a este punto, he considerado conveniente indicar en un grafico el proceso de

control:
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GRAFICO 4.2 PROCESO DE CONTROL
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Por tanto, a la vista de los distintos controles periddicos que realicemos, sera necesario

llevar a cabo modificaciones sobre el plan original, de mayor o menor importancia. No

estaria de mas establecer un plan de contingencias, tanto para el caso del fracaso del plan

original como para reforzar las desviaciones que se puedan producir. Esto nos dard una

capacidad de respuesta y de reaccion inmediata, lo que nos hara ser mas competitivos.
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5. PRESUPUESTO.

5.1. Presupuesto de los Proyectos.

Una vez determinados los proyectos, sus perfiles al igual que sus actividades es necesario

establecer los presupuestos de los mismos.

A continuacion se detallan los presupuestos para cada proyecto:

e Proyecto 1.
TABLAL.1.1 SISTEMA DE POST-VENTA
RECURSOS 2008 \ 2009 2010 2011 TOTAL
HUMANO 1,280 2,100 1,100 4,480
FINANCIERO 1,473 3,534 884 5,890
TECNOLOGICO 420 630 1,050
TOTAL 3,173 6,264 1,984 11,420
e Proyecto 2.
TABLA5.1.2 PLAN DE MARKETING
RECURSOS 2008 2009 2010 2011 TOTAL
HUMANO 1,380 1,800 3,180
FINANCIERO 14,800 22,200 37,000
TECNOLOGICO 240 360 600
TOTAL 16,420 24,360 40,780
e Proyecto 3.

TABLA 5.1.3 DESARROLLO E IMPLANTACION DE PROCESOS DE

GESTION
RECURSOS 2008 2009 2010 2011  TOTAL
HUMANO 715 715 1,430
FINANCIERO 308 302 700
TECNOLOGICO 840 910 1,750
TOTAL 1,863 | 2,017 3,880
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e Proyecto 4.

TABLA5.1.4 IMPLANTACION Y DIFL]SIC)N DEL MODELO DE GESTION
ESTRATEGICA.

RECURSOS 2008 2009 2010 ‘ 2011 ‘ TOTAL
HUMANO 752 1128 1,880
FINANCIERO 480 720 1,200
TECNOLOGICO 1940 2910 4,850
TOTAL 3,172 4,758 7,930

e Proyecto 5.

TABLA 5.1.5 PLAN DE CAPACITACION DEL PERSONAL

RECURSOS 2008 2009 2010 2011  TOTAL
HUMANO 420 420 840
FINANCIERO 1050 | 1050 2,100
TECNOLOGICO 90 90 180
TOTAL 1560 | 1,560 3,120

e Proyecto 6.

TABLA 5.1.6 PLAN DE CONTROL Y EVALUACION FINANCIERA

RECURSOS 2008 2009 2010 2011 TOTAL
HUMANO 583.8 | 1946 | 250.2 2,780
FINANCIERO 110.4 | 316.8 52.8 480
TECNOLOGICO 1700 1,700
TOTAL 2,394 | 2,263 303 4,960

e Proyecto 7.

TABLA 5.1.7 PLAN DE INVERSION

RECURSOS 2008 2009 2010 2011 TOTAL

HUMANO 410 500 90 1,000

FINANCIERO 637 3724 539 4,900

TECNOLOGICO 1500 1,500

TOTAL 2,547 | 4,224 629 7,400
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e Proyecto 8.

TABLA 5.1.8 PLAN DE RECUPERACION DE CARTERA

RECURSOS 2008 2009 2010 2011 TOTAL
HUMANO 1925 | 1400 | 1575 1,750
FINANCIERO 104 608 88 800
TECNOLOGICO 840 1260 2,100
TOTAL 1,137 | 3268 | 246 4,650

e Proyecto 9.

TABLA 5.1.9 CONVENIOS ADECUADOS CON SOCIOS ESTRATEGICOS.

RECURSOS 2008 2009 2010 2011 TOTAL
HUMANO 561 | 408 | 45.9 510
FINANCIERO 100 | 300 | 100 500
TECNOLOGICO 150 | 600 750
TOTAL 306 | 1,308 | 146 1,760

e Proyecto 10.

TABLA 5.1.10 REESTRUCTURACION Y CUMPLIMIENTO DE PLAZOS DE
PAGO.

RECURSOS 2008 2009 2010 2011 TOTAL
HUMANO 147.4 | 1072 | 120.6 1,340
FINANCIERO 59.4 231 39.6 330
TECNOLOGICO 630 630
TOTAL 837 1,303 160 2,300

e Proyecto 11.

TABLA 5.1.11 CALIFICACION Y SELECCION DE PROVEEDORES

RECURSOS 2008 2009 2010 2011 TOTAL
HUMANO 246 | 1148 | 246 1,640
FINANCIERO 90 210 300
TECNOLOGICO 780 780
TOTAL 1116 | 1,358 | 246 2,720

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS.
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e Proyecto 12.

TABLA 5.1.12 MEJORAMIENTO DE CONDICIONES LABORALES.

RECURSOS 2008 2009 2010 2011  TOTAL
HUMANO 270 1260 270 1,800
FINANCIERO 320 480 800
TECNOLOGICO 0 0
TOTAL 590 1,740 270 2,600

e Proyecto 13.

TABLA 5.1.13 PLAN DE DESARROLLO TECNOLOGICO.

RECURSOS 2008 2009 2010 2011  TOTAL
HUMANO 490 980 490 1,960
FINANCIERO 3784 4816 8,600
TECNOLOGICO 4500 4,500
TOTAL 8,774 5,796 490 15,060

5.2. Presupuesto de los Proyectos segun el plazo.
| TABLA S.2. PRESUFUESTO DE FPROYECTOS |
| PRESUPUESTO |
™. PROYECTO PRESUPUESTO
1 Servicios Post-Venta S11._ 4200 Oeln
2 Plan de marketings 540, 780000
a Desa:rro.]..lo e mmplantacion de procesos $3.950.00
de gestidn
4 Irnpl:a_-ﬂtaciéan ‘_ﬂ:-' d-_ifusic':n del modelo de $7.830.00
Zestion estratégica
] Flan de capacitacion al Personal S3_ 120 00
& Plan de r:,oni:r_ol + evaluacidn $4.060.00
presupuestaria
r Plan de imversion ST A0 O
= Flan de recuperacion de cartera S4,630 00
oy Conrverios conl Socios Estratégicos. 51.760.00
10 Eeestructuracion v cumplimiento de $2.300.00
plazos de pazos
11 Sistema de calificacion v seleccion de $2.720.00
proveedores
Nilgjoramiento de condiciones
1z Iaborales 52,600 .00
12 |Plan de desarrollo tecnologico 51506000
SUBTOTAL MEDIA™NO ¥ LARGO PLAZO 5 41450000
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5.3.Presupuesto General de los Proyectos.

Una vez establecido el presupuesto de los proyectos planteados en el modelo de gestion

estratégica es necesario prorratear el valor total para los afios en los cuales se ejecutaran los

proyectos.
TABLA 5.3. PRESUPUSTO GENERAL DE LOS PROYECTOS.
RECURSOS 2008 2009 2010 2011  TOTAL
HUMANO 6,943 14,877 | 2,770 24,590
FINANCIERO 23315 | 38582 | 1,703 63,600
TECNOLOGICO 13,630 6,760 0 20,390
TOTAL 43,888 | 60,219 | 4,473 108,580

5.4. Evaluacién Financiera.

Para realizar un flujo de caja proyectado, es necesario tomar en cuenta cual ha sido la tasa
de crecimiento promedio que ha venido teniendo la empresa, la cual calculamos en base a
la variacion porcentual de los ingresos desde el afio 2005, el cuadro 5.4, muestra el célculo

antes mencionado:

| TABLA5.4. TASA DE CRECIMIENTO |

ANO INGRESOS % VARIACION
2005 $2,104,815.04 16.55%
2006 $3,030,641.92 23.35% 6.80%
2007 $3,953,870.74 30.55% 7.20%
| TASA DE CRECIEMIENTO | 7.60% |

La Inmobiliaria Madeira S.A., presenta el siguiente flujo de efectivo proyectado en base a
una tasa de crecimiento del 7.6% para sus ingresos, para la proyeccion de los costos y
gastos tendra un valor base de 87% en relacién a los ingresos por venta calcul6 que consta

en el Cuadro de Mando Integral.

5.4.1 Flujo de Caja Sin Proyectos.
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TABLA5.5. INGRESOS PROYECTADOS

ANO TASA INGRESOS TOTALES
2007 Afio base $3,953,870.74
2008 7.6% $4,254,364.92
2009 7.6% $4,577,696.65
2010 7.6% $4,925,601.60
2011 7.6% $5,299,947.32
2012 7.6% $5,702,743.31

I W

Tabla 5.6. COSTOS Y GASTOS PROYECTADOS

CONCEPTO

COSTOS

2007 Afo Base

Costo de Construccion

$1,746,955.69

$1,879,724.32

$2,022,583.37

$2,176,299.70

$2,341,698.48

$2,519,667.56

TOTAL COSTOS | $1,746,955.69 | $1,879,724.32 | $2,022,583.37 | $2,176,299.70 | $2,341,698.48 | $2,519,667.56
GASTOS OPERACIONALES

Gastos Indirectos de Construccién $1,089,476.93 | $1,172,277.18 | $1,261,370.25 | $1,357,234.39 | $1,460,384.20 | $1,571,373.40
Gastos de Venta $554,471.95 | $596,611.82 | $641,954.32 | $690,742.85 | $743,239.31 | $799,725.49
GASTOS NO OPERACIONALES

Gastos financieros $48,962.97 |  $52,684.16 |  $56,688.15 |  $60,996.45 |  $65,632.18 |  $70,620.23

TOTAL

| $1,692,911.86 | $1,821,573.16 | $1,960,012.72 | $2,108,973.69 | $2,269,255.69 | $2,441,719.12

TOTAL COSTOS Y GASTOS

$3,439,867.55

$3,701,297.48

$3,982,596.09

$4,285,273.39

$4,610,954.17

$4,961,386.68

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS.
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TABLAS.7. FLUJO DE CAJA SIN CONSIDERAR PROYECTOS

INGENIERIA COMERCIAL.

CONCEPTO
Ingresos por Ventas
Ventas totales $3,953,870.74 | $4,254,364.92 | $4,577,696.65 | $4,925,601.60 | $5299,947.32 | $5,702,743.31
Egresos
Costo $1,746,955.60 | $1,879,724.32 | $2,022,583.37 | $2,176,299.70 | $2,341,698.48 | $2,519,667.56
Utilidad Bruta en Ventas $2,206,915.05 | $2,374,640.60 | $2,555,113.28 | $2,749,301.89 | $2,958,248.84 | $3,183,075.75
Gastos Operacionales
Gastos Indirectos $1,080,476.93 | $1,172277.18 | $1,261,370.25 | $1,357,234.39 | $1,460,384.20 | $1,571,373.40
Gastos de Ventas $554,471.95 $596,611.82 $641,954.32 $690,742.85 $743,239.31 $799,725.49
Total Gastos Operacionales $1,643,948.80 | $1,768,889.00 | $1,903,324.57 | $2,047,977.23 | $2,203,623.50 | $2,371,098.89
GASTOS NO OPERACIONALES
Gastos financieros $48,962.97 $52,684.16 $56,688.15 $60,996.45 $65,632.18 $70,620.23
Total Gastos no Operacionales $48,962.97 | $52,684.16 | $56,688.15 |  $60,996.45 |  $65,632.18 | $70,620.23
UTILIDAD NETA $514,003.19 |  $553,067.44 |  $595100.56 |  $640,328.21 |  $688,993.15 |  $741,356.63
FLUJO DE CAJA ACTUALIZADO $514,003.19 | $553,067.44 |  $595100.56 |  $640,328.21 |  $688,993.15 |  $741,356.63
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GRAFICO 5.1. INGRESOS VS COSTOS Y GASTOS
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Tabla 5.8. RELACION INGRESO/COSTO Y GASTO

:\[e} INGRESOS COSTOS Y GASTOS ‘
2008 $4,254,364.92 $3,701,297.48
2009 $4,577,696.65 $3,982,596.09
2010 $4,925,601.60 $4,285,273.39
2011 $5,299,947.32 $4,610,954.17
2012 $5,702,743.31 $4,961,386.68

GRAFICO 5.2. FLUJO DE CAJA SIN PROYECTOS
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5.4.2 Flujo de Caja Con Proyectos.

I W,

TABLAS5.9. FLUJO DE CAJA CON CONSIDERAR PROYECTOS

INGENIERIA COMERCIAL.

CONCEPTO

Ingresos por Ventas

Ventas totales $3,953,870.74 | $4,346,872.62 | $4,663,288.93 | $5,069,425.33 | $5525554.37 | $5992,763.61

Egresos

Costo $1,746,955.69 | $1,898521.56 | $2,022,583.37 | $2,176,299.70 | $2,341,698.48 | $2,519,667.56

Utilidad Bruta en Ventas | $2,206,915.05 | $2,448,351.06 | $2,640,705.56 | $2,893,125.63 | $3,183,855.89 | $3,473,096.04

Gastos Operacionales

Gastos Indirectos $1,089,476.93 | $1,183,999.95 | $1,299211.35 | $1,397,951.42 | $1533,403.41 | $1,649,942.07

Gastos de Ventas $554,471.95 $602,577.94 $661,212.95 $725,279.99 $780,401.27 $839,711.77

Total Gastos Operacionales | $1,643948.89 | $1,786,577.89 | $1,960,424.30 | $2,123,231.41 | $2,313,804.68 | $2,489,653.84

Gastos No Operacionales

Gastos financieros $48,962.97 $53,211.00 $58,388.80 $64,046.27 $68,913.79 $74,151.24

Total Gastos no Operacionales $48,962.97 $53,211.00 $58,388.80 $64,046.27 $68,913.79 $74,151.24

UTILIDAD NETA | $514,003.19 |  $560,263.48 |  $621,892.46 |  $705847.95 |  $801,137.42 |  $909,290.97

FLUJO DE CAJA ACTUALIZADO | $514,003.19 |  $560,263.48 |  $621,892.46 |  $705847.95 |  $801,137.42 |  $909,290.97
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La tasa de crecimiento que se va a considerar aplicando los proyectos, es de 12% para el
2008 hasta una proyeccion del 15% en la relacion a la utilidad neta en el ultimo periodo el
cual esta establecido en el Mando de Cuadro Integral, para los gastos y costos, se basara en
la disminucion de los mismo desde el 87% actual hasta 85% en relacion a las metas
establecidas.

GRAFICO 5.3. FLUJO DE CAJA CON PROYECTOS
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Se puede observar que, el modelo de gestion estratégica ayuda a la empresa a obtener
buenos resultados en todos los afios, llegando a estar sobre el flujo de caja proyectado sin
proyectos. Se puede observar que la renta aumenta de $ $ 514,003.19 a $ 909,290.97 para
el afio 2.012.
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5.4.2.1 Analisis Financiero - Evaluacion.

El objetivo de realizar un flujo considerando proyectos, es analizar la evolucion financiera
que la empresa tendria, tomando en cuenta el flujo incremental, es decir sobre los valores
reales del beneficio adicional que se obtiene al implantar el plan estratégico, sobre le cual

se realizara a evaluacion del VAN, TIR y Beneficio Costo, que a continuacion se calcula:

Valor actual neto: EIl Valor Actual Neto se obtiene descontando el flujo de ingresos netos

del proyecto, usando para ello la tasa de descuento que represente el costo de oportunidad

de los recursos econdmicos que requiere el proyecto.

Para el calculo del VAN es necesario calcular el TMAR, el cual se obtendra mediante el ROI la

rentabilidad sobre la inversion.

| TABLA 5.10. CALCULO TMAR |

RENTABILIDAD $111,823.55
INVERSION $1,110,076.00
ROI 10.07%

Tasa interna de retorno: es la tasa que iguala los flujos de ingresos y egresos futuros de una

inversion. Corresponde a la rentabilidad que obtendria un inversionista de mantener el instrumento

financiero hasta su extincion, bajo el supuesto que reinvierte los flujos de ingresos a la misma tasa.

Relacion beneficio costo: esta relacion refleja el resultado entre los ingresos y los egresos, que

genera el proyecto.

TABLAS5.11. FLUJO INCREMENTAL.

2008 2009 2010 2011 2012

SIN PROYECTOS $553,067 $595,101 $640,328 $688,993 $741,357
CON PROYECTOS $560,263 $621,892 $705,848 $801,137 $909,291
VARIACION $7,196 $26,792 $65,520 $112,144 $167,934
Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS. 246
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|  TABLAS5.11. COMPARACION DE FLUJOS DE CAJA |

ARO FLUJO SIN FLUJO CON
PROYECTOS PROYECTOS
2008 $553,067.44 $560,263.48
2009 $595,100.56 $621,892.46
2010 $640,328.21 $705,847.95
2011 $688,993.15 $801,137.42
2012 $741,356.63 $909,290.97

GRAFICO 5.3. COMPARACION FLUJOS DE CAJA

COMPARACION DE FLUJOS DE CAJA
$1,000,000.00
$800,000.00 -

0 —e—FLUJO SIN

% $600,000.00 PROYECTOS

I $400,000.00 —=—FLUJO CON

> PROYECTOS

$200,000.00 -
$0.00 ‘ ‘ T
2008 2009 2010 2011 2012
ANOS
| TABLA 5.12. VALORACION DEL FLUJO
ARO FIUJO DE CAJA INVERSION SALDO FINAL FLUJO
) INCREMENTAL ANUAL DE CAJA DESCONTADO
2008 57.196.04 -543073.10 -536.782.06 $-33410.97
2009 52679190 -560213.80 -53342600 $-27.590.41
2010 56351974 54473100 56104664 $45777.79
2011 $112,14427 5000 511214427 §76,401.28
2012 516793434 50.00 516703434 5103,941.86
5379586 -5 108,670 5270916 5165,114.66 ¥ VAN
$165,114.66 |VAN FORMULA
| 784% | TIR |

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS.
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TABLA 5.13. VALORACION DEL FLUJO

- FLUJO
< INVERSION INVERSION FLUJO

ANO INCREMETNAL

ANUAL DESCONTADA INCREMENTAL DESCONTADO
2008 $ 43,978 $ 39,954.67 $7,196.04 $6,537.70
2009 $ 60,219 $ 49,704.32 $26,791.90 $22,113.91
2010 $4,473 $3,354.30 $65,519.74 $49,132.09
2011 $0 $0.00 $112,144.27 $76,401.38
2012 $0 $0.00 $167,934.34 $103,942.86

$ 108,670 $93,013.29 $379,586.29 $ 258,127.95

RBC= 2.78

TABLA 5.14. RECUPERACION DE INVERSION

ANO FLUJO FLUJO D.
DESCONTADO ACUMULADO
2008 $-33,416.97 $-33,416.97
2009 $-27,590.41 $-61,007.38
2010 $45,777.79 $-15,229.59
2011 $76,401.38 $61,171.80
2012 $103,942.86 $ 165,114.66
PR= 0.31 5.31

Con los resultados arrojados de la evaluacion financiera que parte del analisis de los
estados de resultados proyectados para los afios de duracion del modelo de gestion

estratégica, se obtuvieron los siguientes datos concluyentes

TMAR 10,07% Tasa minima de rendimiento aceptable
VAN $165,114.66 | Valor positivo, inversion (en principio) factible
TIR 78.4% Valor superior a la TMAR, inversion (en principio) factible
PRI 5 afios 3 mes [ Periodo de recuperacion de la inversién es de 5 anos — 3 meses
RCB 2,78 Por cada délar invertido se obtiene 1,78 centavos de utilidad

Autor. DANIEL SERRANO CISNEROS.
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El Valor Actual Neto (VAN) es una sumatoria de los flujos de caja descontados la tasa
minima de rendimiento y al establecerse en un valor positivo da pauta para apoyar la

implementacion del modelo por ser rentable.

La TIR (Tasa Interna de Retorno) es un indicador de la rentabilidad del proyecto, es decir,
la tasa de porcentaje de rendimiento anual acumulado que genera la inversion, para que un
proyecto sea considerado factible, debe presentar una TIR de un valor superior a la TMAR
para justificar la inversion en el mismo.

Esta relacion es necesaria para al momento de evaluar otras alternativas de inversion que
tuviere la Inmobiliaria, se pueda optar facilmente por aquella inversién que ademéas de

generar la utilidad base propuesta, arroje también una rentabilidad extra, como éste caso.

En cuanto a la Relacion Costo — Beneficio, los resultados demuestran que por cada dolar
de inversion en el presente proyecto, se retribuirdn $1,78 centavos adicionales que
constituyen la utilidad.

El presente proyecto arroja un periodo de recuperacion de la inversion (PRI) de 5 afios, 3
mes, esto es, que al cabo de dicho periodo se habra recuperado el monto de $ 93,013.29 y
en adelante se generard solamente utilidades netas.

Todos los datos que arroja la evaluacion financiera indican la factibilidad del proyecto, se
puede observar que el segun los indicadores analizados con proyectos superan la tasa de
descuento, lo cual nos indica que nos conviene realizar los proyectos planteados en el

Balanced Scorecard.
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Después de haber realizado el andlisis situacional de la empresa, desarrollar un modelo de

gestidn estratégica para la misma, haber generado proyectos y estudiar el impacto financiero

de estos, se han llegado a las siguientes conclusiones:

6.1. Conclusiones:

X/
o

X/

X/
L X4

0

Al Tratarse de una mediana empresa de caracter familiar, Inmobiliaria “Madeira S.A.”
se ha venido manejando de una forma netamente empirica, descuidando bésicamente
aspectos como el direccionamiento estratégico. Sin embargo, se puede considerar esta
administracion como bastante aceptable, debido principalmente a la experiencia de los

propietarios la cual se ha ido adquiriendo a través del tiempo.

La falta de una organizacion formal tiene como consecuencia que la Inmobiliaria no
tenga definida cual es su misién, vision y objetivos de corto, mediano y largo plazo lo
cual provoca que exista procedimientos administrativos y  de construccién

fragmentados que no estan direccionado a metas claras.

Del andlisis del ambiente externo se concluye, que las oportunidades con mayor
incidencia para la organizacion se derivan del factor social donde las preferencias y
prioridades para los productos inmobiliarios son altas, el acceso a créditos por parte
del estado, y la mayor tecnologia en el entorno, mientras que los factores economicos

y la competencia representan amenazas.

El sector constructor nacional, en especial el sector de explotacién de bienes
inmuebles propios o de terceros, es bastante competitivo debido a la saturacién actual
del mercado, lo que demanda poner en practica criterios que le permitan optimizar la
utilizacion de sus recursos en mirar de hacer mas eficiente los procesos de

construccion.

Mediante la encuesta a clientes y proveedores, se determind que no existe una buena

relacion con los proveedor, lo que dificulta los requerimientos de calidad en la
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[ M ADEIRA ]
materiales y suministros de construccion; se obtuvo ademas informacién de que el

cliente no tiene problemas con el precio del producto inmobiliario, pero si posee

inconvenientes con el tiempo de entrega, la falta de control de calidad.

+ Dentro del ambiente interno, se determind que la atencidén oportuna a requerimientos,
la alta experiencia en le sector constructor, la facilidad de pago a su clientes
simbolizan las fortalezas; mientras que la inadecuada planificacion de presupuesto, no
contar con una planificacién estratégica, la falta de capacitacién, desmotivacion,
publicidad y control de costos y gastos representan debilidades de la empresa.

¢ Una vez establecidos los objetivos y metas a alcanzar, se utilizo una practica
herramienta que permite monitorear y controlar el cumplimiento de los mismos, el
Balanced Score Card (BSC) o Tablero de Mando Integral en el cual se establecid
medios para llegar al cumplimiento de los objetivos y metas previstas, estos medios
son traducidos en proyectos cuyo desarrollo arroja un presupuesto, el mismo que es
utilizado en la elaboracién de la evaluacion financiera que determind la viabilidad del

modelo.
6.2. Recomendaciones:

% Es necesario que la empresa no solo se mida con indicadores financieros los cuales
son tardios para tomar decisiones, sino también con indicadores que son impulsores o
inductores que conducen a ver en un corto plazo de que lo que se estd haciendo es lo

correcto.

% Se recomienda la implementacion de las estrategias resultantes del diagnostico
F.O.D.A., para de esta manera por medio del aprovechamiento de las oportunidades y

fortalezas, enfrentar las amenazas del entorno y disminuir las debilidades.

%+ Es necesaria la implementacion del Modelo de Gestion basado en el Cuadro de Mando
Integral, ya que apoyara a medir el cumplimiento de la Vision y Mision, describiendo

la estrategia de negocio en objetivos e indicadores de actuacion, involucrando a todos
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los niveles de la organizacion, logrando focalizar y alinear las actividades e iniciativas

de todos en el logro de la estrategia.

++ Se recomienda la utilizacién de los diferentes indicadores de gestion propuestos, para
de esta manera medir el avance de los objetivos y emprender acciones correctivas o

preventivas de manera efectiva.

¢+ Con el desarrollo de esta tesis se ha propuesto la mision y vision que deberia tener la
inmobiliaria, las cuales permitan identificar la razon de ser de la empresa, como ésta

deberia ser y actuar en el futuro.

+«+ Se recomienda de manera prioritaria iniciar con los proyectos definidos como de corto
plazo en el presente modelo, ya que con esto mejorara de forma inmediata la relacién

con sus clientes, proveedores y personal.

% La capacitacion y desarrollo de los empleados es fundamental, en donde la empresa
debe trabajar en disminuir las brechas de las competencias deseadas y las reales de

cada empleado, necesario para el cumplimiento de la estrategia.

+ Se debe trabajar en la cultura organizacional de conocimiento de la estrategia, en
donde se afiance el conocimiento de la visién y misién institucional, como también los

principios y valores.
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