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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto de investigacion esta divididaseis capitulos. El primero de estos
capitulos realiza un andlisis del Sector de la €oosidn, en el que se observa en forma
general la situacién actual del entorno, la pdjtia economia; del pais y del Distrito

Metropolitano de Quito.

El segundo capitulo se conoce factores de deaibaoliente, se describe el producto que
se planea ofertar, se realiza un estudio de meng@dtando instrumentos de recoleccion
de informacion como encuestas para las fuentesndadas, demanda y oferta en el

mercado. Se cuantifica a la oferta y a la demanda.

Es en el tercer capitulo donde se encuentra lategia competitiva, en éste se realiza la
segmentacion, el posicionamiento, la definicionrdefrcado meta, y finalmente, se define

la estrategia de diferenciacion del producto.

En el cuarto capitulo se podra encontrar el esttétinico y legal del proyecto, factores

como localizacién, tamafio del proyecto, ingenidelgproyecto, el plan estratégico y el tipo

de empresa que constituira este proyecto.

El estudio financiero del proyecto corresponde wahtgp capitulo, permite cuantificar en

dolares la factibilidad de la puesta en marchapielecto. Se planifica la inversion
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necesaria, se analizan flujos de efectivo del mtoyg se analiza los indicadores financieros

que permiten decidir si un proyecto es conveniente.

Para finalizar, en el sexto capitulo se exponendaslusiones y recomendaciones obtenidas

del proyecto en cuestion.



INTRODUCCION

En un mundo moderno altamente competitivo, el dekbarde una estrategia competitiva

para una empresa de administracion de bienes iesuePrimero, para poder conocer la
situacion econdémica en donde se desarrollara umaesa de administracion de bienes
inmuebles, para poder determinar una estrategigetitima, es necesario analizar el entorno
externo que puede afectar directamente la impleaniEmt de ésta idea, estudiar al mercado
para determinar las amenazas y oportunidades gpeeska tener, para poder conocer las
preferencias, preocupaciones, sus factores desissvanomento de escoger entre un
producto y otro. Determinar la situacion actudlrdercado y obtener propuestas de valor,
que puedan satisfacer las necesidades, disefiflujlmgramas del proyecto con el fin de

programar la oferta; medir rentabilidad y conveniale la implementacion de una empresa
de administracion de bienes inmuebles que buseaedifiarse a través de los factores de

decision del cliente.

El desarrollo de éste trabajo tiene como objeteteigninar la estrategia competitiva 6ptima
en una empresa de administracion de bienes innaugjpie se encuentre ubicada en el
Distrito Metropolitano de Quito. A partir del edta legal que se realizara, implementar una
empresa que ofrezca el servicio de limpieza intetedos bienes inmuebles, que sea
atractiva para el mercado demandante, aprovechaplatunidades que genera el mercado
y convertir a la empresa en una organizacion liéetable, generadora de empleo, social y

ambientalmente responsable.



1 CARACTERISTICAS DEL SECTOR INMOBILIARIO EN TUMBACO

1.1 CARACTERISTICAS ECONOMICAS

1.1.1 Sector Mundial de la Construccion

El sector de la construccion a nivel mundial esté@sticado para que tenga un
crecimiento del 70% lo que llegaria a ser un tdealJSD 15 billones a nivel

mundial, hasta el afio 2025 (Price Water House Gspp613).

Este crecimiento a nivel mundial de la industridadeonstruccion, sera mayor
que el crecimiento que presentara el PIB mundistihal 2025 segun el informe
de Global Constructions Perspectives. Uno de loggs mas importantes de
este informe es que de todo el crecimiento querdeeste sector, el 54% del
mismo vendra de China, India y Estados Unidos pgegentan una recuperacion
en el ambito inmobiliario y de infraestructura desp de la crisis sufrida en
2009. Por lo que para el afio 2025, la industrialadeonstruccion sera

equivalente al 13.2% del PIB mundial (Price Wateust Coopers, 2013).

Es muy importante reconocer que los paises commClndia y Estados Unidos
siguen creciendo debido a la industria de la coosibn, lo cual se ve
representado en el PIB que tienen estos paisedo dwidencia que la

construccion es una de las industrias fundameniadea el desarrollo de
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cualquier pais, debido a que siempre estara emaorduge por el crecimiento

poblacional que se tenga y la creciente urbaninacio

Una vez conocido se puede aceptar que muchos plaigesner mundo pueden
llegar a tomar a la construccion como el eje furetsal de desarrollo

econdmico.

En el sector de la construccion existe la obraipalyl la obra privada. La obra
publica es aquella en la que el Estado es el emdarde su mantenimiento y
construccion; mientras que, la obra privada esrepefe al inmobiliario

comercial que hay en un pais, siendo éstos caspsrtdmentos, locales

comerciales, entre otros.

1.1.2 Sector Ecuatoriano de la Construccion

En el Ecuador la Obra Publica empieza a mostrarecimiento representativo
desde inicios del 2006, cuando el Economista R&Gaetea asume el poder
como presidente, tomando como una de las principaigponsabilidades del
gobierno construir una red vial de gran calidadmbetel pais. Para conseguirlo,
el Estado ecuatoriano aumenté la inversion enliica seis veces entre 2006
y 2012 (Secretaria Nacional de Planificacion y Dedla, 2013), esta inversion
en los gobiernos de Rafael Correa se dio porqueigezo el desarrollo de la

red vial del pais, sobre el pago de la deuda extern
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En Latinoamérica, Ecuador es el pais que destinsalmor cantidad de su PIB
en la obra publica, 14% en 2011 y 15,3% en el Z@EZretaria Nacional de

Planificacién y Desarrollo, 2013).

En Ecuador, las obras para el desarrollo del paiscentratadas mediante el
portal de Compras Publicas, en donde todas lasesaptienen libre acceso de
participar en los contratos, sin embargo pocadasarganizaciones que tienen
la capacidad de poder responder a las exigenciassguiene en cuanto a
personal y tiempo de entrega, convirtiendo los rebo$ publicos en un

oligopolio, relegando las obras pequefias paradostaictores mas pequefios.

Por otra parte, la obra privada se ve incentivadéeotada por el crecimiento
financiero o la estabilidad que éste presente deidl pais. En Ecuador, al
principio el desarrollo de este sector se vio berafo por las remesas que eran
enviadas por los emigrantes ecuatorianas al paisacprincipal necesidad de
adquirir una vivienda, pero este recurso no iber @®rno, de hecho las remesas
dejaron de ser un ingreso representativo pardaebgaartir del 2009 con la crisis
mundial que se vivid, en el afio 2007 representab@b% del PIB y al final del
afo 2012 llegd sélo a ser el 2.8%, cayendo casinaitad, dejando de ser una

variable importante en la economia del pais (O204,3).

Debido a este factor el gobierno reaccioné reaativdos créditos financieros,
principalmente generando créditos a traves del |ES&ual actualmente tiene
su propio banco BIESS; asi como también en el Bdet®acifico (Camara de

la Industria de la Construccion - CAMICON, 2014).
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En mayo del afio 2012, la Asamblea Nacional resgjugel 5% del patrimonio
técnico de cada institucion financiera debe esestithdo a las actividades
hipotecarias (vivienda y automotriz), lo cual caus@ran impacto en el sistema
financiero, sin embargo esto fue aprovechado peciwidad edificadora que
encontré otra manera de promover las ventas déisanss inmuebles en un
mercado con una gran oferta pero que tiene una rikEman continuo

crecimiento (Diario EI Comercio, 2012).

1.2 CARACTERISTICAS ARQUITECTONICAS

1.2.1Distrito Metropolitano de Quito

En el Censo Nacional realizado en el afio 2010 s&rrdmo los 2'239.191

habitantes de Quito (Ver Anexo 1-CENSO 2010) yreagstica que para el afio
2015 el namero total de habitantes de Quito sed24527 con una tasa de
crecimiento promedio de 1.8% para todo el Distffecretaria de Territorio,

Habitat y Vivienda, 2012).

En lo referente al Valle de Tumbaco, el cual gsugito interés de este estudio,
para el afio 2010 contaba con 80.726 habitantesigudé manera para el afio
2015 se prevé contar con 91.776 habitantes, siemalae los sectores de Quito
con mayor tasa de crecimiento (2.7%) (Secretarial elgitorio, Habitat y

Vivienda, 2012).



1.2.2Tipos de Vivienda

En cuanto al tipo de vivienda que se encuentrd Bxs&ito Metropolitano de
Quito se puede encontrar casas y departamentostetta de departamentos se
encuentra en el sector Centro Norte y en el Sla deidad. En el sector Centro
Norte de Quito, del total de la oferta de viviendx% corresponde a
departamentos; y en el Sur de la ciudad el 73%esponde a vivienda tipo
departamento. En cambio en los Valles de los @hyiITumbaco son ofertadas
viviendas de tipo casa. La oferta de casas emksados del Valle de los
Chillos y de Tumbaco, es del 95% y 75%, respectarde (Camara de la

Industria de la Construccion - CAMICON, 2014).

1.3 INDICADORES DE CRECIMIENTO DEL MERCADO INMOBILIARIO

1.3.1 Construcciones en Quito

La cantidad de construcciones legales en la ciudiadQuito es factible
conocerlas a través de los registros llevadoslpuugicipio de Quito, en donde
se puede ver que las licencias de construcciogadas en el afio 2012 y 2013
fueron de 2.463 y 2.057 respectivamente. Por parée, para el Valle de
Tumbaco han sido otorgadas de similar manera 3042f2y 276 (2013)

(Secretaria de Territorio, Habitat y Vivienda, 213

La reduccién en el otorgamiento de Licencias de s@oocién se debe

especialmente a las trabas que surgen al momersaidgar una licencia en el
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municipio, debido a todos los tramites burocratigos aparte de no estar bien
definidos, funcionan de manera lenta, retrasanslavances de las obras lo cual
ocasiona que los costos financieros para el cartetraumenten, un costo que

se les ve cargados a los clientes, reduciendoder palquisitivo.

1.3.2 Oferta de Viviendas en Quito

En cuanto a la oferta de viviendas en Quito se@uedun claro crecimiento en
la oferta de casas y departamentos. En el afio, 2XI&i6 un crecimiento
moderado del 19% anual, mientras que en el afio, 201&sa crecié a un 36%,
con un total de 22.063 unidades ofertadas, superangamente a la oferta del
2012 de 5.862 viviendas. Este incremento sigmfa es altamente
influenciado por el nuevo proyecto en el Sur d€iadad llamado “Ciudad
Jardin”, el cual cuenta con 5.000 viviendas (Candwala Industria de la

Construccién - CAMICON, 2014).

Como consecuencia de la crisis financiera munaialefo 2009, la oferta de
unidades de vivienda cae en un 69%, cuando erfitis 2007 y 2008 se venia
presentando una tendencia creciente en esta ird(S&mara de la Industria de

la Construccion - CAMICON, 2014).

Como resultado, el gobierno ecuatoriano redujonglaicto de esta crisis en el
sector inmobiliario con la toma de decisiones eatnds direccionadas a
incentivar la compra de vivienda, en especial alamterés social. Para esto
tuvo que realizar fuertes inyecciones de capitatleBanco del Pacifico, asi

como en el Banco del IESS, aumentando la liquigépais.



2 ESTUDIO DE MERCADO

2.1 DESCRIPCION DE LOS FACTORES DE DECISION DEL CLIENTE

Para continuar con éste trabajo de investigaci®megesita conocer cuales son los
factores determinantes al momento en que los comd&ndeciden designar un
administrador de un conjunto habitacional o unieidifen el Valle de Tumbaco; por
lo que para éste trabajo es necesario identifamiplteferencias y expectativas que

tienen los habitantes de los condominios, asi ceus@rincipales necesidades.

Una vez definidos los factores que se investigesajecesario plantear el problema
del estudio de mercado, determinar las necesiddestudio, fuentes de informacion

con las que se cuenta y un estudio descriptivvdid de Tumbaco.

2.1.1 Planteamiento del problema

Dentro de la industria de la construccion, exigtecas empresas dedicadas a la
Administracion de Bienes Inmuebles, por lo que xiste mucho informacién
sobre éste tipo de negocios, incluso se podria dee es un nuevo tipo de
empresa en el mercado de servicios del EcuadarerSbargo, el reto que tiene
ésta investigacion es conocer y determinar laseme€ias que tienen los
conddéminos de un conjunto habitacional o de unaljflas expectativas que

se tiene sobre el administrador y el mantenimiel@dos bienes inmuebles;
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ademas de conocer cuales son las necesidadesngiaenientalmente necesitan

ser satisfechas para los habitantes y propietdabsondominio.

Uno de los puntos clave de éste estudio, aparigeadificar los servicios que

esperan recibir los condominos; es conocer el prgge estarian dispuestos a

pagar los potenciales clientes por el servicio deniistracion de conjuntos.

2.1.2 Necesidades de Informacion

Las principales necesidades de informacion son:

1) ¢Cuél sera la cantidad de muestra necesaria pestudio?

2) ¢ Cudles son las caracteristicas de los potenciseses?

3) ¢ Qué servicios son valorados por los clientes?

4) ¢Cuales son las preferencias que tiene el cliente respecto a la

Administracion interna o externa del conjunto?

5) ¢, Cudl es el entorno actual de una empresa de Astraitibn de Bienes

Inmuebles en el Valle de Tumbaco?

6) ¢ Cual es la aceptacion de una empresa de Admaidstrale Bienes

Inmuebles en el Valle de Tumbaco?
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7) ¢Cudl es el costo de mantenimiento por un bien éleuen un conjunto

habitacional o edificio?

2.1.3 Objetivos por Necesidades de Informacion

1) Identificar el universo del proyecto, que permdicalar la muestra necesaria

para la investigacion de mercado.

2) Conocer las caracteristicas de los potencialestebe

3) Enumerar los servicios que la demanda espera dananistracion del

Condominio.

4) Establecer las preferencias que tiene el cliente ocespecto a la

Administracion interna o externa del conjunto.

5) Definir el entorno actual de una empresa de Adrmaggdn de Bienes

Inmuebles en el Valle de Tumbaco.

6) Cuantificar la aceptacion de una empresa de Adtraci$n de Bienes

Inmuebles en el Valle de Tumbaco.

7) Determinar el costo de mantenimiento por un biemuigble en un conjunto

habitacional o edificio.
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2.1.4 Fase Exploratoria

En la fase exploratoria se permite al investigaidalizar un acercamiento hacia
el problema de la investigacion. El objetivo esastrar datos valiosos para

enfocar la planeacion, elaboracion y ejecucioredeidio de mercado.

Asi se recurre a fuentes primarias y fuentes seciasd

2.1.4.1Fuentes Primarias

Las fuentes primarias son los estudios que ya sedaizado con fines
similares al de esta investigacion. Estos estyokosiiten obtener datos

trascendentales, colaborando al desarrollo detregtajo.

Estos datos primarios se han obtenido de diversdisuiciones como la
CAMICON (Camara de la Industria de la Construccidem)Secretaria de
Territorio, Habitat y Vivienda; éstos estudios kato realizados en cuanto
a la construccion de bienes inmuebles, sin embaig@xisten estudios
realizados en cuanto a empresas de administraeibredes inmuebles ni

sobre las empresas que ofertan servicios similares.

En estas fuentes se ha podido encontrar datos ebwtorgamiento de
Licencias de Construcciéon (Secretaria de Territddiébitat y Vivienda,
2013), lo cual permitira estimar el crecimiento ldeoferta de bienes

inmuebles, para poder determinar la demanda.
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También se ha podido obtener informacién de la Canhala Industria de
la Construccion sobre la oferta de departamentasgs, y en qué sectores
es donde mas se ofrecen éste tipo de viviendandfade la Industria de

la Construccion - CAMICON, 2014).

Sin embargo, ésta informacion permite aproximarsignificantemente al

resultado que se espera de la investigacion.

2.1.4.2Fuentes Secundarias

Las fuentes secundarias son aquellas que sin @stacionadas
directamente con el estudio, colaboran para elrdgkkadel mismo. Los
datos usados para el desarrollo de ésta invegiiggmiovienen de la
Secretaria de Territorio, Habitat y Vivienda del mitipio de Quito
(SHTV-Quito), INEC (Instituto Nacional de Estadésts y Censos), el

Municipio del Distrito Metropolitano de Quito y @AMICON.

Entre los datos que permiten la investigacion son:

« Numero de habitantes en el DM Quito.Segun las proyecciones
emitidas por el INEC, al afio 2014, la poblacionQigto es de
2'505.344 habitantes. (Instituto Nacional de Eistiach y Censos -

INEC, 2013).

« NuUmero de habitantes en el Valle de TumbacolL:os habitantes en

el Valle de Tumbaco segun el dltimo Censo realizadel 2010 son
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80.276, y para el afio 2015 segun proyeccion déckldia de Quito
seran 91.776 los habitantes de éste valle. (Seete Territorio,

Habitat y Vivienda, 2012).

Oferta de Vivienda en DM Quito.-En el Valle de Tumbaco el 75%
de la oferta de vivienda corresponde a casas. &eaae la Industria

de la Construccion - CAMICON, 2014).

Preferencias Respecto a la ViviendaEn la ciudad de Quito, el
73% de la poblacion prefiere casas, un 24% departans y el 3%
de la poblacion no tiene ninguna preferencia. (&ande la

Industria de la Construccién - CAMICON, 2014).

Construcciones en las diferentes Zonas de Quito DM.EI

desarrollo de las construcciones en las diferefdess de Quito no
existe informacion precisa, sin embargo es posibidizarlo segun
el otorgamiento de las Licencias de Construccide, para el afio
2013 fueron un total de 2.027, y fueron otorgadake siguientes

cantidades:
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Tabla N° 1: Licencias de construccién otorgadas

2013 2012
Administracion Lic. de Lic. de
Zonal Construccion " Construccion "
Quitumbe 406 20,03% 417 17,15%
Eloy Alfaro 257 12,68% 366 15,06%
Manuela Saenz 140 6,91% 157 6,46%
Eugenio Espejo 324 15,98% 429 17,65%
La Delicia 281 13,86% 283 11,64%
Calderdn 122 6,02% 149 6,13%
Tumbaco 276 13,62% 304 12,51%
Los Chillos 221 10,90% 326 13,41%
TOTAL 2027 100,00% 2431 100,00%

Fuente: Secretaria de Territorio, Habitat y Vivienda
Elaborado por: Gustavo Herrera

2.1.5Fase Descriptiva

La fase descriptiva es la investigacion que senealizar en si, que tiene como
objetivo principal resolver el problema de la imigecion planteado. Esta
investigaciéon también tendra como labor determiiaaaceptacion de una

empresa de Administracion de Bienes Inmuebles.

2.1.5.1Metodologia de la Investigacion

Primero, se usara la observacion como método iigeadiso, que permitira
en este momento, efectuar el disefio de los institovale investigacion
para efectuar posteriormente la encuesta pilot@optinuar con la

aplicacién de otros métodos para perfeccionarigggstigacion.
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Se recolectara datos a partir de cuestionariogpguriten, aplicando la
técnica de la encuesta y entrevista, obtener datpsimera mano que nos
permitira poder enfocarnos correctamente en todelé@ionado a nuestro
estudio de mercado que se esta desarrollando. es de aplicara el

meétodo investigativo.

A través del método deductivo que se aplicara santdicara los
resultados obtenidos de la muestra que se ha igadsty utilizarlo en el
universo de la poblacion del Valle de Tumbaco, iyiagrar resolver los

objetivos que fueron planteados para las necesdialestudio.

Otro de los métodos que se utilizara es el analigt cual permitira

conocer la estructura del mercado, y esclarecergdal manera las

preferencias y necesidades que tiene la demaridagrae su respuesta a

la oferta actual y potencial que se presentard emeeado.

2.1.5.1.Universo y Muestra

Universo

Para resolver el problema planteado anteriormeateledine el

universo de investigacion de la siguiente manera:
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Tabla N° 2: Determinacién del Universo

Descripcion Cantidad
Poblacion Total del Valle de Tumbaco 88.469
Porcentaje de personas que habitan en Casa o
87.71%
Departamento
Paoblacion que habita en Casa o Departamento 77.596
Universo 77.596

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

Tabla N° 3: Célculo del universo y muestra

Muestra Cantidad
Error 5%
Nivel de Confianza 95%
z 1.96
Se trata de una poblacion infinita 77.596
Porcentaje de probabilidad de aceptacion 80%
Porcentaje de probabilidad de negacion 20%
Total a Encuestar (N) 245

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

20 de los cuestionarios seran parte de la prudbtmpy 225 seran

las encuestas a recolectar, posteriormente.

Estratificacion de la muestra

Segun la Asociacion de Corredores de Pichinchadiasmn de

Corredores de Pichincha, 2008):

« El 70% de los conjuntos residenciales y edificias s

administrados por uno de los propietarios.
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« EI 25% no posee administracion.

« EI 5% es administrado por una empresa o persoeanaxt

Por lo tanto, la muestra que se debe recolectar ser

e 172 encuestas a personas que habiten en un edificiojunto

habitacional que sea administrado por uno de Ind@wminos.

e 61 encuestas a personas que habiten en un edifcmajunto

habitacional en donde no exista administrador.

e 12 encuestas a personas que habiten en un edifcmajunto
habitacional que sea administrado por una empresasona

externa.

2.1.5.1.Disefo de los Instrumentos de Investigacion

Para poder resolver de mejor manera el problenmigaldo, después
de aplicar el método de investigacion primarioaleldservacion, se

ha disefiado una matriz de disefio para la recoledeiinformacion.

A través de esta herramienta se han disefiadogossde encuestas,
de las cuales se obtendran resultados que pemmitwaocer el
problema a fondo, pudiendo obtener respuestas cdamso

preferencias y exigencias que tienen los conddmicws el fin de



18
poder diseflar una estrategia competitiva y genenamegocio
exitoso.
Precisamente, el primer tipo de cuestionario queasa aplicar ir4
dirigido a personas que habiten en un edificio ojwao

habitacional que no cuente con un administradoexarl).

El segundo tipo de cuestionario, se aplicara aopassque habiten
en un edificio o conjunto habitacional que cuentn auna

administracion a cargo de uno de los condominogXAr).

De igual manera, se disefiara y aplicara una erscagstrsonas que
habiten en un edificio o conjunto habitacional y esgcuentre
administrado por una persona o0 empresa externa. edie
cuestionario, también se podra conocer sobre ttacfa el mercado
y encontrar los factores importantes para queiantel contrate este

servicio por sobre los demas (Anexo 3).
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Tabla N° 4: Matriz de disefio de recolecciéon de infahacion

Necesidades

Informantes/
de Instrumento Pregunta
. Fuentes
Informacion
¢Cual sera la
cantidad de
CENSO
muestra
_ SHTV/INEC NACIONAL
necesaria
2010
para el
estudio?
¢ Qué Encuesta
servicios Anexo 1 8

2 reciben enla Conddéminos Anexo 2

actualidad los

) Anexo 3 8
clientes?
Encuesta
¢ Cudles son
o Anexo 1 1 2 3 45
las Conddminos
o Anexo 2 1 2 3 45
caracteristica
3 Anexo 3 1 2 3 45
s de los
) Administrador Entrevista
potenciales
. es de
clientes? Anexo 4 1
Conjuntos
¢ Cudles son Encuesta
los servicios Anexo 1 11
. Condoéminos
adicionales Anexo 2 12
que requiere Anexo 3 11
4 el cliente con Entrevista
respecto a la
. . Administrador
Administraci
L es de
on interna o Anexo 4 4
Conjuntos
externa del
conjunto?
¢Quiénes son Encuesta
los o Anexo 1 6
5 o Conddminos
administrador Anexo 2 6

es actuales? Anexo 3 6
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¢,Cual es la Encuesta
aceptacion de Condéminos  Anexo 1 10
una empresa Anexo 2 11
de Entrevista
6 Administraci
. . Administrador
on de Bienes
es de
Inmuebles en . Anexo 4 3 7
Conjuntos
el Valle de
Tumbaco?
Encu
¢ Cual es el esta
costo de Anex 1
mantenimi o o1l 2
Condominos
ento por un Anex 1
bien 02 3
7 inmueble Anex 9 1
en un 03 2
conjunto Entr

habitaciona Administrador  evist

lo es de a
edificio? Conjuntos Anex
o4
¢ Cudles Entr
son los evist
problemas a
que se Anex
presentan o4 °

en una Administrador

8 administra es de

cion de Conjuntos
bienes
inmuebles
y cOmo se
los

resuelve?

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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2.1.5.1.3nforme Prueba Piloto

Objetivo

La encuesta piloto se elaboré y ejecutd a 20 ueslatlestrales con
el propésito firme de permitir determinar errorgsogler corregirlos
para la toma definitiva de encuestas, necesariasdaederminar los

factores de claves de decision del cliente.

Metodologia

El método utilizado es el investigativo, debido aegse ha

recolectado informacion a través de un cuestiortanmado como

encuesta.

Ademas se implementara el método deductivo patate&xminacion
de probabilidades que son necesarias para laestalel nimero de

encuestas que se debe tomar.

Método de Recoleccion

La recolecciéon de los datos que se llevo a paglidisefio de tres

tipos de encuestas:

e Tipo 1, a los conjuntos y edificios que no cuenten un

administrador.



22
e Tipo 2, a los conjuntos y edificios que su admradbr sea

uno de los conddominos.

« Tipo 3, a los conjuntos que cuenten con una adtracién de

una empresa especializada.

Una vez ya elaborados los cuestionarios se proce@@j@cutar el
trabajo de campo. Para esto se visitd algunos uoctoy
habitacionales y edificios residenciales ubicadosek Valle de
Tumbaco en el Distrito Metropolitano de Quito, esio también
se las efectud en lugares transitados como lososeocbmerciales

ubicados en la zona.

Novedades

Las percepciones que se obtuvieron después de babe&lo las

encuestas fueron:

1) A los encuestados no les gusta responder pregoomas “¢,Por

gué?” porque no les gusta escribir.

2) La encuesta es extensa.

3) La pregunta 10 no les pareci6 estar en contextolopgue se la

elimina.
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4) Existe gran variedad de barrios en Tumbaco, essagoealefinir

los principales a criterio propio.

Resultados Obtenidos

De los encuestados con la prueba piloto:

« El 73,68% de los encuestados estaria dispuestoeasgu

delegue la administracion de su condominio a unpresa

externa.

« EI 35% de los encuestados pagan un valor de aéicnensual

de 20 a 40 USD.

« EI65% de los encuestados consideran que el pageglizan

de cuota de condominio es adecuado.

« EI 60% de los encuestados responden que su pagmtiede

condominio esta destinado a la guardiania.

« EI90% de administraciones de conjunto no ofrecesenvicio

de limpieza dentro de las casas.

« El 21% de los encuestados estan interesados dpir raai

servicio de Limpieza Interna de las Casas.
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« EI 53,33% de los encuestados estarian dispuegiaga 50

USD por el servicio de administracion externa.

2.1.5.1.#lan de Muestreo y Recoleccion de Datos Definitiva

Para la recoleccion de datos se acudira a variogurtns
habitacionales y edificios ubicados en el ValleTdenbaco en el
Distrito Metropolitano de Quito y en centros coniis cercanos a

la zona.

Comprendiendo barrios como Miravalle, La Vifia, Larih, Las
Magnolias, El Arenal, Villa Vega, La Primavera, Sanan de
Cumbaya, San Patricio; asi como centros comerc@@e® Plaza

Cumbaya, Paseo San Francisco y Scala Shopping.

La recoleccion de datos se realizara en tres jasddbido a que se
visitan varios barrios del Valle de Tumbaco y esesaria una

movilizacion, el trabajo se lo desarrollara enosudias.
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Tabla N° 5: Plan de muestreo

Dia Hora Barrio Visitado
Miravalle
16h00
San Juan

24 de Septiembre _
San Patricio

19h00
Paseo San Francisco

La Primavera
9h00

_ La Vifia
25 de Septiembre

La Morita
14h00

Scala Shopping
El Arenal

16h00

Las Magnolias
26 de Septiembre

Villa Vega
19h00

Plaza Cumbaya

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

Posteriormente se realizara la tabulacion y tragatoide datos.

2.1.6 Resultados de la Investigacion

Una vez desarrollado el plan de muestreo segureldgmente establecido, se
puede comentar que las personas, objeto de ingeltig se presentaron
amables y asequibles a prestar su colaboraciélacealizacion de este estudio,

por lo que se logro recolectar la informacién relze

En el desarrollo de la investigacion se pudo idieati que los condéminos de
conjuntos habitacionales y edificios residenciaesse encuentran conformes
con la administracion que se realiza en su conjuB®escuch6 comentar varias

veces sobre el incumplimiento en el pago de lasatiés por parte de alguno de
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Sus vecinos, y se mostraron muy interesados egnat® de limpieza interna
de la casa o departamento. Sin embargo, los balazales se los presentara

luego de realizada la tabulacion de los resultados.

2.1.6.1Tabulacién de los Datos

La tabulacion de datos se la realizd utilizandoamientas de Microsoft

Excel, y se lo adjunta como Anexo 4.

A continuacion, se presentan resultados de éstéatabn en los siguientes

gréficos.
2.1.6.1.Edad
Tabla N° 6: Edad
Edad Cantidad %
20-25 18 7,35%
25-30 47 19,18%
30-40 112 45,71%
40-EN ADELANTE 68 27,76%
Total general 245 100,00%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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Figura N° 1: Resultado pregunta 1

EDAD

m20-25
28%
m 25-30

= 30-40

- 46%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

De las 245 personas encuestadas, el 45,71% condEspgersonas
gue tienen entre 30 y 40 afos, el 27,76% corregpanmkrsonas de
40 afnos en adelante; el 19,18% son personas ényr8Rarios, y el

7,35% son jovenes entre 20 y 25 afios.

2.1.6.1.25ector

Tabla N° 7: Sector

SECTOR CANTIDAD %

El arenal 24 9,80%
La morita 22 8,98%
La primavera 21 8,57%
La vifia 18 7,35%
Las magnolias 25 10,20%
Miravalle 32 13,06%
Otros 33 13,47%
San juan 33 13,47%
San patricio 18 7,35%
Villa vega 19 7,76%

Total general 245 100,00%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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Figura N° 2: Resultados pregunta 2

SECTOR

o~
[a2]

I
I

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

De los 245 encuestados, el 9,8% reside en el Aren&/98% vive
en la Morita, el 8,57% tiene su casa en la Prin@aven la Viia
habita el 7,35% de los encuestados, en las Magnellia0,20%, en
Miravalle el 13,06%; a San Juan corresponde el7%28,4en San
Patricio el 7,35% de la poblacion, Villa Vega tiesle7,76% de

habitantes; y el 13,47% de los encuestados viverirea barrios.

2.1.6.1.3 Vive solo o con familiares?

Tabla N° 8: ¢ Vive solo o con familiares?

CANTIDAD
FAMILIA 202
SOLO 43
Total general 245

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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Figura N° 3: Resultados pregunta 3

¢ VIVE SOLO O CON FAMILIARES?

18%

= FAMILIA
mSOLO

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

De los 245 encuestados el 82% vive con su famiilaly% de ellos

viven solos.

2.1.6.1.4po de vivienda

Tabla N° 9: Tipo de vivienda

TIPO DE VIVIENDA CANTIDAD
CONJUNTO HABITACIONAL 179
EDIFICIO RESIDENCIAL 66

Total general 245

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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Figura N° 4: Resultados pregunta 4

TIPO DE VIVIENDA

m CONJUNTO
HABITACIONAL

m EDIFICIO
RESIDENCIAL

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

De los 245 encuestados, el 73% de ellos vive enjuGtm

Habitacional y el 27% de ellos residen en un Eidific

2.1.6.1..Numero de viviendas que conforman el conjunto halwhal o

edificio
Tabla N° 10: Numero de viviendas

VIVIENDAS CANTIDAD
100-ADELANTE 4
10—20 72
1—-5 9
20—30 19
30—40 39
40—50 16
50—60 4
5—10 57
60—70 8
70—100 17

Total general 245

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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Figura N° 5: Resultado pregunta 5
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

De los 245 encuestados, 4 viven en un conjuntdfiziedcon mas
de 100 viviendas; 72 viven en un condominio de 20 aiviendas;
9 viven en un condominio de 1 a 5 casas; 19 pessbeaen su
vivienda en un condominio de 20 a 30 unidadesg3sths personas
viven en un condominio de 30 a 40 unidades; 16rnviga un
condominio con 40 a 50 unidades habitacionalesnctiestados
tienen su propiedad en un conjunto de 50 a 60 casaun
condominio de 5 a 10 casas viven 57 personas;&statlos tienen
su casa en un condominio con 60 a 70 casas y %@z tienen su

casa en un conjunto de 70 a 100 unidades habitdemn
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2.1.6.1.6,Quién se encuentra a cargo de la administracibnodgunto

habitacional o edificio?

Tabla N° 11: Administracion del conjunto

Administracion del conjunto CANTIDAD
Empresa 12
Ninguno 61
Propietario 172

Total general 245

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

Figura N° 6: Resultado pregunta 6

ADMINISTRACION DEL
CONJUNTO

m EMPRESA
mNINGUNO
= PROPIETARIO

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

De los 245 encuestados, el 70% tiene una admicidtrade su
conjunto con uno de los propietarios, el 25% noetieingun tipo de
administracion y apenas el 5% tiene una adminisimaexterna, ya

sea de una empresa 0 una persona que no es ctgmapie
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2.1.6.1.¢2En qué rango de precio se encuentra su alicuota de

mantenimiento de condominio?

Tabla N° 12: Rango de alicuota

RANGO DE ALICUOTA CANTIDAD
100-120 USD 47
120-140 USD 14
140 USD - ADELANTE 8
20-40 USD 22
40-60 USD 56
60-80 USD 58
80-100 USD 40

Total general 245

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

Figura N° 7: Resultado pregunta 7
RANGO DE ALICUOTA
®100-120 USD
®120-140 USD
m 140 USD -
ADELANTE
20-40 USD

m40-60 USD

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

De los 245 encuestados, el 9% cancela una alided? a 40 USD,
el 23% tiene una alicuota de 40 a 60 USD, el 2é%etuna cuota de
mantenimiento de 60 a 80 USD, el 16% paga unaatatde 80 a

100 USD, el 19% tiene alicuota de 100 a 120 USB%&Icancela
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una alicuota de 120 a 140 USD y el 3% paga unaa#superior a

140 USD.

2.1.6.1.§ Cuales servicios se incluye en su alicuota deenaniento?

Tabla N° 13: Servicios incluidos

Servicios Cantidad

Limpieza 0,82%
Mantenimiento de instalaciones comunales 8,98%
Otros 1,63%
Pago de servicios basicos comunales 29,39%
Pintura anual del bien inmueble 1,22%
Primas de seguros para el inmueble 0,41%
Recepcionistas 7,76%
Guardiania 49,80%

Total general 100,00%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

Figura N° 8: Resultado pregunta 8
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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De los 245 encuestados, el 0.82% recibe el serdeidimpieza

general del conjunto, el 8.98% tiene el

manteniiienle

instalaciones comunales, el 29.39% solo tienereicse de pagos

comunales, el 1.22% tiene pintura anual del bienugble, el 0.41%

utilizan la alicuota para las primas de seguroslade bienes

inmuebles, el 7.76% tiene recepcionistas y el 49.8@cibe el

servicio de guardiania.

Tabla N° 14: Tabla acumulada de frecuencias

Servicios Cantidad Acumulado
GUARDIANIA 49,80% 49,80%
PAGO DE SERVICIOS BASICOS 29,39% 79,19%
COMUNALES
MANTENIMIENTO DE 8,98% 88,17%
INSTALACIONES COMUNALES
RECEPCIONISTAS 7,76% 95,93%
OTROS 1,63% 97,56%
PINTURA ANUAL DEL BIEN 1,22% 98,78%
INMUEBLE
LIMPIEZA 0,82% 99,60%
PRIMAS DE SEGUROS PARA EL 0,41% 100%

INMUEBLE

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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Figura N° 9: Tabla acumulada pregunta 8

49,8096 .
4940380

0,
8,98% 77_6% 1,63% 1,22% 0,82% 0,41%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

El 88,17% de las personas encuestadas, recibesetogios de

guardiania y el pago de los servicios basicos catean

2.1.6.1.2 Considera excesivo o adecuado el pago por cuota de

condominio?

Tabla N° 15: Pago de alicuota

PAGO DE ALICUOTA CANTIDAD
ADECUADO 146
EXCESIVO 83
INDIFERENTE 16

Total general 245

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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Figura N° 10: Resultados pregunta 9

PAGO DE ALICUOTA

m ADECUADO
m EXCESIVO
= INDIFERENTE

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

El 60% de los encuestados consideran que el pageajtealiza de
alicuota es adecuado, el 34% lo percibe como exxgsel 6% de

ellos se muestran indiferente.

2.1.6.1.1Q Estaria dispuesto a que se delegue la admindstrale su

condominio a una empresa especializada?

Tabla N° 16: Calificacion administracion actual

Calificacion de administracion actual Cantidad
Buena 34
Muy buena 26
Nada eficiente 31
No aplica 60
Poco eficiente 61
Regular 33

Total general 245

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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Figura N° 11: Resultado pregunta 10

CALIFICACION DE
ADMINISTRACION ACTUAL

mBUENA
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= NADA
EFICIENTE

mNO APLICA

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

La calificacion de la actual administracion el 14&occonsidera
buena, el 11% como muy buena, 13% como nada dkci@b%

como poco eficiente y el 13% como regular.

2.1.6.1.1% Estaria dispuesto a que se delegue la admindstrale su

condominio a una empresa especializada?

Tabla N° 17: Contratacion administracion externa

CANTIDAD
NO 42
Sl 191
YA POSEE EL SERVICIO 12
Total general 245

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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Figura N° 12: Resultado pregunta 11

mNO
mSI

m YA POSEE EL
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

En cuanto a la administracion externa, el 78% wstdispuesto a

contratarla, el 17% no lo haria y el 5% ya poseseelicio.

2.1.6.1.12 Qué servicios adicionales le gustaria que pretdecenpresa?

Tabla N° 18: Servicios adicionales

%

Cobro alicuotas 6,53%
Contratacién de seguros para el bien 0,41%
Guardiania 17,14%
Mantenimiento de piscinas 4,49%
Mantenimiento gimnasio 8,98%
Mantenimiento jardines 6,94%
No contesta 13,06%
Otro 1,22%
Pagos de servicios comunales 2,04%
Pintura del inmueble 3,27%
Recepcionistas 7,35%
Venta y arriendo de los bienes 0,82%
Limpieza interna del inmueble 27,76%
Total general 100,00%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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Figura N° 13: Resultados pregunta 12
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

B MANTENIMIENTO GIMNASIO

B MANTENIMIENTO JARDINES

// mPINTURA DEL INMUEBLE

LOS

De los encuestados, el 28% se mostro interesadtagdonpieza

interna del inmueble, el 17% por la guardiania gaandominio y

el 7% por el cobro de las alicuotas.

Tabla N° 19: Tabla acumulada de frecuencias

% Acumulado
Limpieza interna del inmueble 27,76% 27,76%
Guardiania 17,14% 44,90%
No contesta 13,06% 57,96%
Mantenimiento gimnasio 8,98% 66,94%
Recepcionistas 7,35% 74,29%
Mantenimiento jardines 6,94% 81,23%
Cobro alicuotas 6,53% 87,76%
Mantenimiento de piscinas 4,49% 92,25%
Pintura del inmueble 3,27% 95,52%
Pagos de servicios comunales 2,04% 97,56%
Otro 1,22% 98,78%
Venta y arriendo de los bienes 0,82% 99,60%
Contratacion de seguros para el bien 0,41% 100%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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Figura N° 14: Tabla acumulada pregunta 12
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

De los 245 encuestados, el 74,70% desean recilsergicio de
limpieza interna del inmueble, guardiania, mantémito del
gimnasio, recepcionistas, mantenimiento de jardiroedro de

alicuotas y el mantenimiento de piscinas.
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2.1.6.1.13 Cuanto estaria dispuesto a pagar de alicuoteoadic@ esta

administracion externa por mes?

Tabla N° 20: Pago adicional del servicio

PAGO ADICIONAL DEL SERVICIO CANTIDAD

10 USD 7

20 USD 7

30 USD 30

40 USD 73

50 USD 60

60 USD 36

NO CONTESTA 32

Total general 245

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

Figura N° 15: Resultado pregunta 13

De los encuestados, 7 personas estan dispuesigarad USD por

- B
m
I 30
I 36
. 32

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

el servicio de administracion externa, 7 pagari@nUsD, 30
pagarian 30 USD, 73 estan dispuestos a pagar $@stssD, 60

encuestados pagarian 50 USD y 36 de ellos padsasa 60 USD.
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2.1.6.2Interpretacion de Resultados

De las encuestas que se elaboro se procede arétéerfps resultados

obtenidos:

El 46% de los encuestados se encuentran en beonos El Arenal,

Las Magnolias, Miravalle, San Juan.

El 29% de las personas viven en un condominio igae entre 10 y
20 unidades habitacionales, el siguiente valor ati@ises el 23%
para condominios que tienen de 5 a 10 unidadedadcaimales.
Igualmente significativa, el 16% de los condomireosel Valle de

Tumbaco tienen entre 30 y 40 unidades.

Las alicuotas de mantenimiento de los condominiosjuntos

habitacionales y edificios; se encuentran entra 80 USD con un
24% de reincidencia, siguiéndole con el 23% al@sientre 40 y 60
USD. Siendo los valores mas significativos dehlaléazgos en esta

encuesta.

Los servicios por los que se paga estas alicuotasrsun 50% por
la guardiania del conjunto, y el 28% es para Igopale los servicios

comunales del conjunto.

El 60% de los encuestados consideran que el pagoeglizan de

alicuota es adecuado, sin embargo de este poremiaj51%
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considera que la administracion actual del conjastale regular a
poco eficiente. Mientras que del 40% que considamel pago es
excesivo, el 50% tampoco considera que la admaaigin que se les

ofrece sea buena.

« El 78% de los encuestados, confirma que estaripuelito a
contratar el servicio de Administracion Externaddien inmueble,
lo cual brinda una buena base para continuar cdasarrollo de la

investigacion.

« De las personas que estarian dispuestas a corgtagarvicio de
administracion externa, el 31% de estas se vien@idas por el
servicio de Limpieza Interna del Bien Inmueble2&% considera
muy importante mantener la guardiania, y el 8% sstmd muy

interesado en el servicio de cobro de las alicuntas condominos.

« Deigual manera, las personas que mostraron irerésste servicio
de administracion externa, el 65% esta dispugségar una alicuota

adicional entre 40 y 50 USD.

Después de estas encuestas realizadas, se pudmidateque los
encuestados que tienen entre 30 y 40 afios, que &véamilia dentro de
un conjunto residencial que tenga entre 20 y 408adw®s habitacionales en
el barrio de Miravalle, San Juan o el Arenal; conpago de alicuota
mensual de 60 a 80 USD, estan dispuestos a caonglatervicio de

Administracion Externa de Bienes Inmuebles, y uadod servicios que
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requieren es la limpieza interna de los bienes &btas, guardiania y el
cobro de las alicuotas; servicio por el cual edidpuestos a pagar de 40

a 50 USD adicionales de alicuota.

2.2 DESCRIPCION DEL PRODUCTO

El producto que se oferta tiene las siguientescteniaticas:

2.2.1 Administracion del bien inmueble

« Representacion legal del Conjunto Habitacional iidtol.

« Contratacion del personal de limpieza.

« Contratacion del personal de seguridad.

« Contratacion del personal de jardineria.

« Elaboracion de un balance general del condominio.

« Elaboracion de presupuestos anuales de gastosesasg

« Cobro de alicuotas.

« Elaboracion del reglamento interno.

2.2.2 Mantenimiento del bien inmueble

« Control del personal auxiliar.

« Contratacién de personal ocasional como plomeléstrieos o albafiiles.
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e Llevar un libro de registro de copropietarios, ada&tarios y usuarios de

inmuebles de vivienda, con indicaciones de susemsas cuotas de

derechos, bienes exclusivos y demas informacion.

e Cumplir y hacer cumplir las resoluciones, érdenadisposiciones que

sean acordadas en la Asamblea de CopropietarioSjréetorio General

y de su Presidente.

« Hacer cumplir las normativas de la Ley de Propiddadzontal.

2.2.3Limpieza interna del inmueble

e Limpieza del inmueble por parte del personal, l&seg que sean

acordadas con la Asamblea de Copropietarios.

« Responsabilidad sobre el personal de limpieza tridades relacionadas

a la actividad de la empresa.

« Llevar un registro del personal encargado de lpikza por conjunto.

2.3 ANALISIS DE DEMANDA

Se entenderd por demanda la cantidad del servigdoet mercado requerira para

buscar la satisfaccion de una necesidad espeaificadeterminado precio.
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2.3.1Tipo de Demanda

La demanda del servicio sera analizada en cuattoré&s fundamentales: la

oportunidad, la necesidad, la temporalidad y dinies

Para la oportunidad, es una demanda insatisfesligeag, en el mercado lo que

se ofrece no da abasto a los requerimientos @gltelio consumidores.

Por la necesidad, es necesario aclarar que losigiasdy servicios necesarios
son aquellos necesarios para perpetuar la viddée@s el agua, el alimento, la
salud, etc. Mientras que los productos y serviomsiecesarios son aquellos
gue no son imprescindibles para la vida. El sengoe se ofrece cae en esta

subcategoria, no es un servicio necesario palndaa v

Por la temporalidad, es un servicio de demandaragntesto sucede porque se
encuentra en la industria inmobiliaria y es unaigtda de continuo crecimiento,
incluso como se hablé en el primer capitulo deuduento, es una industria de

vital importancia para el desarrollo de cualquigisp

Por el destino, es un servicio de consumo finaijperes adquirido directamente

por los propietarios.

2.3.2Demanda Actual

En el Ecuador, el tamafio promedio de la familialegl personas (Diario La

Hora, 2013), y la poblacién en el Valle de Tumbpama el 2014 es de 88.469
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habitantes, lo cual nos permite conocer que exigmhl7 familias en este

Sector de Quito.

Segun los resultados de las encuestas, las faragtas dispuestas a pagar 40
USD por el servicio de administracion externa gkvialle de Tumbaco existen

22.117 familias. Por lo que la demanda actualisetifica asi:

Demanda Actual=Precio Unitario X NUmero de Familias

Demanda Actual= 40 USD X 22.117

Demanda Actual= 884.680 USD mensuales

2.3.3Demanda Futura

En el 2015, la poblacién en el Valle de Tumbaca $.776 (Secretaria de
Territorio, Habitat y Vivienda, 2012), dando unaode 22.994 familias.
También debemos considerar la inflacion del pais egi del 4,15% (Banco

Central del Ecuador, 31). Asi, la demanda futera:s

Demanda Futura=Precio Unitario X Inflacién Anua#Kamilias

Demanda Futura= 40 USD X (1+4,15%) X (22.994)

Demanda Futura= 957.930,04 USD mensuales

2.4 ANALISIS DE LA OFERTA

La oferta existente es de libre mercado debideeaegisten muchos proveedores como

son los administradores que son conddominos, yesxigh numero muy limitado de
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empresas que se dedican a este negocio. En mstdetioferta es posible llegar al

liderazgo si se tiene una buena calidad, un buegi@y un buen servicio.

COMPETENCIA

En el mercado las principales empresas competidprasno ofrecen los mismos

servicios pero se dedican al mismo giro de negammADMITEC y MIHOGAR.

2.5.1ADMITEC

Es una empresa joven de Administracion y Mantemitoiede edificios y
conjuntos residenciales en la ciudad de Quito. erA&te algunos Proyectos
Habitacionales y Centros Corporativos en el aréeBidérito Metropolitano y en

los valles de Cumbaya y Los Chillos.

2.5.2 Mi Hogar

Es una empresa de Administracion y Mantenimient@dejuntos y Edificios

en la ciudad de Quito, que brinda varios servigomplementarios en la
administracion muy similares al producto que sefiisen este estudio, sin
embargo no ofrecen ningun servicio que se ha detado como uno de los

factores mas importantes para la toma de decigbdidnte.
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2.5.3 Administradores Condéminos

Son los administradores que son duefios del condmmBus obligaciones con
los demas condominos son las basicas y estricteamnecesarias debido a que
no llevan una contabilidad organizada ni registtesngresos y egresos. En
muchos conjuntos la persona encargada de la adragi® no recibe ningun

pago por este servicio.

2.6 DEMANDA INSATISFECHA

Para calcular la demanda insatisfecha se tomarauemta el porcentaje de
condominios que no poseen administracion, asi celmporcentaje de personas
encuestadas que no se sienten satisfechos commuisithcion por lo que califican

como regular, poco eficiente o nada eficiente adsuinistrador actual.

(Precio Unitario)
X
(25% no posee administrador)
Demanda _ X
Insatisfecha | ,
51% de calif. Regular
X
# Familias

Demanda Insatisfecha=20 USD X 25% X 51% X 22.117

Demanda Insatisfecha= 56.398,35 USD mensuales




3 ESTRATEGIA COMPETITIVA

3.1 ESTRATEGIA DE DIFERENCIACION

3.1.1 Segmentacion

3.1.1.1Definicién del mercado

Definir el mercado permitira delimitarlo. Una veelimitado se podran
establecer estrategias de marketing adecuadasppdest aprovechar y

explotar este mercado.

El mercado son las personas u organizaciones epuentinecesidades que

satisfacer, dinero para gastar y voluntad de dagttaton & Etzel, 2000).

Por lo que el mercado para una empresa de mangmoniy
administracion de bienes inmuebles se lo defineocemconjunto de
personas, que habitan en un edificio residenc@munto habitacional,
gue buscan satisfacer su necesidad de mantenptigra® condiciones su
inversion y patrimonio y, que ven en la delegadéria administracion a
una empresa especializada, el 6ptimo mantenimiehteen estado de su

bien inmueble.
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3.1.1.2Tamarfio de Mercado

Segun los datos obtenidos en el capitulo segumdia, eual se investiga
sobre el mercado y los factores de decision dehtdi se puede definir el

tamafio de mercado en funcién de los clientes deeaspresa.

Asi se obtiene que en el Valle de Tumbaco, existéepoblacion total de:

Poblacion Valle de Tumbaco: 88.469 habitantes
Porcentaje de personas que habitan en casa y

87,71%
departamento:
Poblacion de personas que habitan en casas y

77.596 habitantes
departamentos:

Esta poblacion que vive en casas y departamenteksvatie de Tumbaco
corresponde al 87,71% de la poblacién total ensestor de Quito DM,

siendo el mercado total 77.596 habitantes de Tumbac

3.1.1.3Macro segmentacion

La segmentacion es dividir el mercado total en gsuge personas con
caracteristicas mas homogéneas, respecto a lasemate decision que
repercuten directamente en la demanda. Esta séagi@nse la realiza
con el fin de poder identificar grupos con necedgday comportamientos
de compra similares, es decir, que tengan reaczigoles a diferentes

acciones de Marketing. (Kotler & Armstrong, 2008)
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Todo esto se realiza con el objetivo de crear dedaode valor para los

segmentos que sean rentables y diferenciabledriRez, 2006)

Para éste estudio existen dos macro segmentosrdifables:

« El segmento de personas que habitan en un corfjabitacional.

« El segmento de personas que habitan en un ediésidencial.

3.1.1.4Micro segmentacion

La microsegementacién es un estudio que llevanergt a lo particular,
en el que se busca detectar las caracteristieridasf a los consumidores
(Kotler & Armstrong, 2008), por lo que a continuatise expondran las

variables de microsegmentacién para el desarrellestudio:

 Localizacion.

« Nivel Sociecondmico: Ay B.
- Edad: Jovenes y Adultos.

« Estilo de vida.

« Ventajas buscadas.

Las variables que se tomaran en cuenta para lageigmentacion son las

definidas anteriormente, por las siguientes razones

Localizacion, es uno de los puntos mas importatgkesegocio que debera

ser en el Valle de Tumbaco, en barrios como El &tdras Magnolias,
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Miravalle y San Juan, debido a que el Valle de Tagnkse encuentra en
crecimiento y es muy grande como para abarcarbdnente desde un

principio.

Nivel Socioeconémico, es una variable que se dabarten cuenta en los
estudios de segmentacion, esta clasificacion laisiglementada en la
altima recoleccién de datos del INEC, en dondecmdue las personas de
nivel A son aquellas con ingresos altos, que tigodas las comodidades
para desarrollarse en la sociedad, y son famileiel el jefe de hogar
tiene estudios de post grado; en cambio en el Biwan las familias con
ingresos medios altos, de igual manera cuentatodas las comodidades
de la sociedad y el jefe de hogar posee estudpsisves. En conjunto la
clasificacion A y B juntas corresponden al 13,1%edgoblacion del pais.

(Instituto Nacional de Estadistica y Censos - INET.,1).

La edad es una variable a tomar en cuenta debiple @&n la ciudad de
Quito, al ser la capital del pais y contar con @maplia oferta de
universidades en la ciudad, acoge a varios estigdigsrovenientes de
otras ciudades, que debido a sus estudios no tterepo para controlar
o verificar la buena administracién de su bien iabie, sin embargo
quieren un servicio de calidad. Asi también em estriable se debe
considerar las familias, que al trabajar padre grm@&o cuentan con las

facilidades para poder gestionar la administradérconjunto.

El estilo de vida y las ventajas buscadas son itaptas en este estudio,

debido a que se enfoca en personas que tienen idaallena de
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actividades, por lo que pasan ocupadas y no dispd@enucho tiempo.
Usualmente este tipo de personas son los profdsgmnajecutivos,
empleados y universitarios. Todas estas persomasab siempre

optimizar su tiempo, sin dejar de lado la calidadas servicios.

3.1.1.5Perfil de Segmentos

« Jovenes de 18 a 25 afios, provenientes de otrasqies; que por
sus estudios habitan en la ciudad de Quito, edpesige en el Valle
de Tumbaco, debido a la cercania con la universidadFrancisco
de Quito; son personas que no cuentan con el tisofimente para
dedicarse a la administracion del inmueble ni paaizar la

limpieza interna de su bien inmueble.

« Familias con miembros de 18 a 70 afios, hombres jgresuque
habitan en un conjunto habitacional o edificiodescial, en el Valle
de Tumbaco, principalmente en los barrios de Elnakelas
Magnolias, Miravalle y San Juan; interesados enegutan el valor

del inmueble y realizar la limpieza interna de mnbnmueble.

« Hombres y Mujeres de 25 a 60 afios, profesional@gngs no
cuentan con el debido tiempo para preocuparse@airinistracion
de su conjunto habitacional o edificio residengiadp tienen tiempo

para realizar la limpieza interna de su bien inneieb
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e Funcionarios publicos y privados de 25 a 50 afiosd#& que no
tienen tiempo para la administracion de los condaraiy estan muy
interesados en mejorar el valor de su inmueble ijten&rlo limpio

y en orden.

3.1.1.6Mercado Meta

En cuanto al mercado meta que maneja este negagivenes que viven
solos y familias en el Valle de Tumbaco, en barc@s0 El Arenal, Las
Magnolias, Miravalle y San Juan, con ingresos egoods medios altos y
altos, profesionales, ejecutivos, universitarios)pkeados publicos y
privados, que buscan un servicio de administragiémantenimiento de
sus bienes raices con agilidad, ahorro de tiempgpraes servicios, mejor
manejo de recursos y alta calidad; aparte de aftecservicio de limpieza
interna de los bienes inmuebles, lo cual les bréndana mayor

satisfaccion.

Tabla N° 21: Mercado meta jévenes

Variable Descripcion % 77596
o El Arenal, Las Magnolias,
Localizacion ) 46,53% 36105
Miravalle, San Juan
Nivel Socieconémico AyB 13,10% 4730
Edad Jovenes 18 a 25 afos 7,35% 348
Estilo de Vida Estudiantes 87,60% 305

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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Tabla N° 22: Mercado meta familias

Variable Descripcion % 77596
o El Arenal, Las Magnolias,
Localizacién ) 46,53% 36105
Miravalle, San Juan
Nivel Socieconébmico AyB 13,10% 4730
Edad Mayores a 25 afios 92,65% 4382
_ _ Ejecitivos, Serv. Publicosy
Estilo de Vida , 87,60% 3839
Privados
Numero de miembros por familia 4 960

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

Por lo tanto, en el mercado meta de jovenes tenemastal de 305
viviendas, y con referente a las familias tenen@s\8viendas; dando un
total de 1.264 viviendas en el Valle de Tumbac® qumplen con las
descripciones de las variables anteriormente dascrsiendo este el

mercado meta al que se aspira a llegar.

3.1.1.7Nichos de Mercado

En este aspecto, es muy importante tomar en cuwns@gmento de
personas con un empleo ya sea en lo publico odwjvque no tenga
suficiente tiempo para estar pendiente del manienim y el buen
funcionamiento del conjunto habitacional o edificidebido a sus
actividades laborales por lo que no poseen tiempaeticarse a la

administracion del bien inmueble.
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3.1.2 Posicionamiento

El posicionamiento de esta empresa en el mercadahitiario pretende que sea
como una organizacion eficiente, eficaz e integraenegperfecta en sus
operaciones, con una diferenciacion marcada parladad de servicios que se

puede ofertar.

Este posicionamiento se ha establecido por lasadeglmuestrales del estudio
de mercado y determinacién de los factores deidadi®l cliente; quienes son
personas que buscan ventajas al contratar esieiggya sea una mejor gestion
administrativa, aumento de su plusvalia, transgeeaconomica, limpieza
interna de su bien inmueble, mantenimiento de ilmsgsios de los edificios y

conjuntos habitacionales; asi como la venta yraiioade los bienes inmuebles.

3.1.3 Diferenciacioén

Para el apoyo del posicionamiento de esta empresh mercado se pretende
volver al producto mas atractivo para el clienteecdendo un servicio de
limpieza interna de los bienes inmuebles, por e g s6lo mantendra el valor
de su bien inmueble en lo comunal, sino que tanhiétara el valor interno del
mismo. Mediante esta estrategia de diferencias®rmpretende atraer a los
clientes y al brindar un servicio de excelencidssca llegar a la fidelidad con

nuestros usuarios.

También se pretende mostrarse como un productttiatrgpara el consumidor,

promoviendo el buen servicio y funcionamiento de d&eas comunales del
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condominio; pudiendo ser una de éstas el mantenimielel gimnasio;
generando un costo de adicional a la alicuota aleti@mino pero evitandole

tener gastos adicionales al cliente y en la conamtide su hogar.

Otro de los servicios con los que se diferenciaaducto es el corretaje del
bien inmueble de los propietarios, este serviciwsigtira en el alquiler y venta
de las propiedades. El servicio de corretaje smhmjara como una comision
para el cliente; ahorrandole molestias e inconveesg y ofreciéndole la

confianza de una empresa con este servicio.

3.2 MARKETING MIX

3.2.1 Producto

El producto que se oferta tiene las siguientescteniaticas:

Administracion del bien inmueble

« Representacion legal del Conjunto Habitacional iidtol.
« Contratacion del personal de limpieza.

« Contratacion del personal de seguridad.

« Contratacion del personal de jardineria.

- Elaboracion de un balance general del condominio.

« Elaboracion de presupuestos anuales de gastosesasg
« Cobro de alicuotas.

« Elaboracion del reglamento interno.
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Mantenimiento del bien inmueble

e Control del personal auxiliar.

« Contratacion de personal ocasional como plometéstrieos o albafiiles.

« Elaboracién de un libro de registro de copropiesriarrendatarios y

usuarios de inmuebles de vivienda, con indicacialeesus respectivas

cuotas de derechos, bienes exclusivos y demasnatodn.

 Vigilancia del cumplimiento de las resolucionegjaires y disposiciones

que sean acordadas en la Asamblea de CopropietdabDirectorio

General y de su Presidente.

« Regulaciéon del cumplimiento de las normativas deeg de Propiedad

Horizontal.

Limpieza interna del inmueble

« Limpieza del inmueble por parte del personal, |@&Eeg que sean

acordadas con la Asamblea de Copropietarios.

« Responsabilidad sobre el personal de limpiezatndades relacionadas

a la actividad de la empresa.
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e Creacidon de un registro del personal encargadoadénipieza por

conjunto.

3.2.1.1Tipo de consumo

La Ley de Régimen de Propiedad Horizontal declama tgpdo edificio
residencial o conjunto habitacional necesita deadmainistracion, la cual
puede ser o no ejercida por uno de los propietapi@sio que cada afio
debe elegirse un administrador, y es importante dyrante el afio se
puede remover al administrador si no cumple conalabuciones y

deberes.

3.2.1.2Ciclo de Vida

Este servicio que se oferta, actualmente es ofvgmd un limitado grupo
de empresas especializadas en este servicio contdOGWMR y
ADMITEC, y por personas informales que también adre la
administracion de los inmuebles; sin embargo sopresas y personas
gue no han logrado explotar todos los beneficiosstie servicio, incluso
muchos de los propietarios de los conjuntos habitates o edificios
desconocen la facultad de poder delegar la adméniéh de los bienes

inmuebles a una empresa externa.

El ciclo de vida de este servicio correspondetinaetapa de nacimiento,

ya que este tipo de servicio no es muy difundidoes conocido por la
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ciudadania en general y uno de los primeros prugm&Es ponerlo a

conocimiento del publico.

3.2.1.3Estrategia producto

El éxito del servicio consiste en tangibilizarls,asi que apoyandose con
la contratacion de personal calificado y con laidkelrtapacitacion de
relaciones con el cliente se podra brindar un sierdie calidad. Paratener
una identificacion del personal se les proveerairdeniforme de color

plomo con azul.

Otra de las estrategias es utilizar la variabilidadbs servicios, para lograr
esto se elaborara un manual de funciones que davaczer al personal
como deben realizar su trabajo y ofrecer un serastandarizado, dando
a conocer a la organizacion como una empresa édeeficiencia y

excelencia.

Para poder hacer que el producto sea mas atragiypoomocionara los
servicios adicionales que diferencia al productdadeompetencia como
son la limpieza interna de los bienes inmueblemaitenimiento de las
areas comunes de los condominios (gimnasio, gudajialevadores y
piscinas) teniéndolas en un punto 6ptimo para s fwncionamiento y
también promocionando el servicio de corretajecdebienes inmuebles
como un servicio adicional para los clientes delis® de administracion

de bienes inmuebles.
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3.2.2Precio

El precio varia de acuerdo al bien inmueble quéeda administrar, debido a
los diferentes requerimientos e infraestructuramgpsea el condominio, puesto
gue un conjunto habitacional consta de casas ylificie de departamentos; y
debido al tamafio del conjunto cuentan con difesetipds de infraestructura.
La administracion corresponde a las areas de usuirtadentro de estos

condominios.

El valor de inicio del servicio se lo podra plamtaaa vez realizado el estudio
financiero, ese valor correspondera al pago potiragiracion y los servicios de
adicionales que oferta la empresa a los departaserdasas dentro del edificio
0 conjunto habitacional; sabiendo que es un vale vpria de acuerdo a la

infraestructura del conjunto.

3.2.2.1Estrategia de precios

La estrategia de precios que se ejecutara sedastreme, es decir, un
servicio que ira reduciendo su precio a travésieielpo, para estabilizarse

cuando se obtenga un equilibrio entre serviciodades y demandados.

3.2.3Plaza

Luego de haber realizado la segmentacion del ptodse elige la ubicacion
para el crecimiento y desarrollo del producto,leseetor del Valle de Tumbaco,

en el Centro de Cumbaya.
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Para poder distribuir de manera Optima al persémalea principal es que en la
planta se cuente con personal como guardianiaponmrgde limpieza y
mantenimiento, recepcionistas y fiscalizadores. doT@l personal debera
efectuar sus labores en los edificios y conjuntaisithcionales con el fin de
cumplir con sus ocho horas laborales diarias, pgue deberan movilizarse en
el Valle de Tumbaco para poder cumplir sus oblgaes y las rutas de visita

respectivas.

3.2.3.1Canales de distribucion

Al comienzo se trabajara bajo el método de camattti, es decir, no se
contara con intermediarios, aunque posteriormenpeisde hacer alianzas

con agencias inmobiliarias y ofrecer un mejor sgovi

3.2.4Promocion

En la promocion se desea dar a conocer a la empo@sa una organizacion
eficiente y excelente, que brinda el servicio depieza interna de los bienes
inmuebles de los clientes, corretaje de los bigmasebles y mantenimiento de

las instalaciones comunales para el 6ptimo usosiedndominos.

Entre los recursos a utilizar estan:

» Relaciones Publicas:Los agentes encargados de relaciones publicas

utilizaran estas herramientas con las empresas bilier@s y
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constructoras, las cuales permitiran tener contdetprimera mano con

los propietarios de las casas o departamentos.

Ventas Personalestos ejecutivos de ventas tendran esta responsadbilid
debido a que sus funciones consisten en realizeas cton los
copropietarios de los conjuntos o edificios paragooexponerles los

beneficios de estos servicios.

Marketing Directo: A través del envio de promociones a los edificios y
conjuntos habitacionales, enfocandose directanzelu® administradores
actuales, pues son copropietarios que desean dedegancion como

administradores.

Promocién de Ventas:Para promover la imagen de la empresa y la gran
variedad de servicios que ofrece, se planea paatamedios de prensa
escrita y revistas especializadas, debido a laageisin presupuestaria que
se tiene por el comienzo de las actividades. Téaméé planea promover
este servicio de la empresa mediante campafnasdes seciales como
Facebook y Twitter, teniendo un acercamiento mé&stdi con el mercado
meta debido a los diferentes filtros y opciones p@sentan estas redes

sociales.
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3.2.4.1Estrategia de promocion

Nombre

Se utilizara la técnica de Focus Group para detenngual sera el mejor
nombre para la organizacion. El Focus Group emétodo cualitativo
gue permite conocer las opiniones o actitudes dgrupo, en donde el
moderador se encarga de hacer una serie de pregmii@s que se genere
un debate en el grupo (Krueger & Casey, 2013). idee este debate se
podran sacar conclusiones, en el caso de estdiga@sn, es encontrar el

nombre mas adecuado para la empresa.

En el Focus Group, primero se dio la bienvenida,dypuesto un breve
resumen sobre la empresa y éste estudio, y se®lesa hoja en donde se
encontraban una variedad de nombres y logos. §tas Bojas entregadas,
se les hizo preguntas como la relacion del nombradmpresa con el
servicio, los colores del logo, ¢cual resulta $end&s llamativo?, entre

otras preguntas.

Entre las diferentes opciones, el nombre que eba@mronsider6 mas

acertado para el desarrollo del proyecto fue ADMICLEAN.

Por lo tanto, la empresa llevara el nombre de ADMAEN, que da a
resaltar el servicio principal de la administracide los edificios

residenciales y conjuntos habitacionales; asi ctengbién nombra a
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nuestra estrategia de diferenciacion que es elkcszle limpieza interior

de los bienes inmuebles.

Figura N° 16: Logo de la Empresa

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

3.2.4.2Determinacion de la estrategia de Comunicacion

Posicionamiento

Con el posicionamiento se pretende que el clientensumidor posea
un servicio de la empresa especifica; y debido arseempresa nueva en
el mercado, requerira de un gran esfuerzo, dehige &l posicionamiento
se va ganando con las experiencias en el servieidosl clientes y

consumidores del servicio.

Por lo tanto, como ya se hablo anteriormente, sicpmamiento de esta
empresa en el mercado inmobiliario pretende gua skentifique como

una organizacion eficiente, eficaz e integramenggfepta en sus
operaciones, con una diferenciaciéon marcada peariadad de servicios

gue se puede ofertar.
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Este posicionamiento se ha establecido por lasade&l muestrales del
estudio de mercado y determinacion de los factbeakecision del cliente;
guienes son personas que buscan ventajas al eordséd servicio, ya sea
una mejor gestion administrativa, aumento de ssvglia, transparencia
econdmica, limpieza interna de su bien inmuebleytemamiento de los
gimnasios de los edificios y conjuntos habitacieaphsi como la venta y

arriendo de los bienes inmuebles.

Recordacion

ADMICLEAN es una empresa que va a iniciar sus ataies y el publico
no tiene ningun concepto de la empresa y no pusdedarla. Pero, al
comenzar ya sus operaciones y al ejecutar el gameatlios se pretende
lograr que el mercado recuerde a ADMICLEAN, estoréacion debe
sustentar al posicionamiento que se desea proeadargente. También,
se pretende promover ésta recordacion con unifodeeslor plomo con
azul que se le dara al personal, asi como dedfidacion con el logo de

la ADMICLEAN.

Persuasion

Mediante la persuasion se pretende que se pueftamar del servicio
que se ofrece y de los complementarios que se @ionman como la
limpieza interna del inmueble, el buen manteninuedé gimnasios,
jardines y piscinas; y también, el servicio de ew@je de los bienes

inmuebles dentro del conjunto habitacional o euific
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Objetivos Publicitarios

« Establecer un posicionamiento en el mercado conpwesa lider en
el servicio de administracion y mantenimiento intey externo de

los bienes inmuebles.

e Lograr ser Top of Mind en el mercado de la Admmaisibn de

Bienes Inmuebles

« ldentificar laimagen de empresa basado en losebte plomo con

azul.

e Lograr que el publico se acerque a las oficinaalipadas en el

Centro de Cumbaya.

« Poner en conocimiento del publico que la adminigirade un bien
inmueble se puede delegar.

Instrumentos de Promocion

« Vallas: Se utilizaran vallas publicitarias, ubicadas enaheg
estratégicos y de gran circulacion en el Valle debaco y cerca de

los centros de negocios de Cumbaya.
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Figura N° 17: Valla Publicitaria

@‘m Disfruta tu tiempo libre en familia

Nosotros
cuidamos
tu inversion

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

Redes SocialesSe promocionara a la empresa a través de redes
sociales como Facebook y Twitter llegando lo maésecal mercado
meta utilizando los diferentes filtros de publiddgue ofrecen estos
sitios web. En la fan page de la empresa se dam@nacer la
informacion de los servicios y beneficios de la ezsp. La pagina
sera promocionada por 7 meses hasta tener suéisisaguidores y

éste gasto no sea necesario, continuando con [zt
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Figura N° 18: Fan Page de ADMICLEAN
= T

Pigina  Actividad  Configuracion

Crearpiblico»  Ayuda -

ESTA SEMANA

Admiclean ]
Bienes raices - Agrega una categoria NoLEnes

Biografia Informacién Fotos Opiniones Mas - ﬂ[mnes

PERSONAS > Estado [ Fotowideo  [31] Evento, hito+ = o

Alcanza tu proximo objetivo QDM £ Qué estuviste haciendo?
—7LEBA

ii)b 100 Me gusta
e T pagi

Vertodos los amigos

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

Hojas Volantes: Se realizara la dispersion de los afiches en los
lugares méas concurridos del Valle de Tumbaco coms |

restaurantes y el centro de Cumbaya.

Figura N° 19: Hoja Volante de ADMICLEAN (anverso y

reverso)

@‘&ﬂ Disfruta tu tiempo libre en familia

Nosotros
cuidamos
tu inversion

Con ADMICLEAN obten: @f;’ﬁ';;
- Tuinversion en perfectas condiciones

- Usa el gimnasio de tu Conjunto
-Limpieza Interna de tu hogar 11

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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« Insertos en paginas WebSe insertaran imagenes y microvideos
del servicio ofrecido por la empresa en las difepaginas web.
Entre las webs que se pretende pautar estan phusaoah,
vivel.com y elcomercio.com. La actividad promoeaiorsera

realizada por un tiempo de 6 meses.

Figura N° 20: Inserto en pagina Web de Plusvalia

o , :
Zplusvahia [ icpirorme [N

Buscar 26175 propiedades

p=Ni [ Limpieza Interna de tu Hogar
N\ LEAN

navent

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

3.2.4.2.Evaluacion del Plan

Para todo el proceso de la promocion del servieicontratara una
empresa publicista especialista en el tema. Bgt@esa contara con
un presupuesto de $15.000, por lo que es positBesgudeban
recortar alguna de las opciones de promocion ghars@lanteado;
todo este presupuesto se lo podra encontrar desfguésicer el

estudio financiero.
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La evaluacion interna que se realizara sera evalde@cuerdo a los
contratos que se logren realizar entre ADMICLEAN los
representantes de los condominios, para poderzana$i la
inversion que se realiza en promocidn genera edpara

ADMICLEAN.



4 ESTUDIO TECNICO Y LEGAL

4.1 LOCALIZACION

Las oficinas estaran ubicadas en el Valle de Tumbacel Centro de Cumbaya.

El centro de Cumbaya es uno de los lugares masrciaes en el Valle de Tumbaco,
debido a la gran cantidad de personas que cir@darl sector. Desde el punto de
vista de produccion, es un lugar donde sera factiblforma sencilla que el personal

acuda, y asi poderlos distribuir de forma Optima.

Ademas la comercializacion del servicio es un factacial, debe ser apoyada por la
ubicacion de la oficina en la zona comercial, ugatudonde existan centros de
negocios, locales comerciales, sea cercano a helsidad San Francisco de Quito.

Esto permitira estar cerca del cliente para potigrderie de mejor manera.

Para poder determinar la mejor ubicacion del prioyese realizara una tabla de
calificacion por criterios de las dos oficinas coodes que han sido seleccionadas
como las mejores opciones. La oficina A, se ernicaeam el centro ejecutivo Espacia,
ubicado en el Km. 10.5y el Bypass de Cumbayéaetis area total de 76 m2 con un
valor de alquiler de 900 USD y cuenta con tres yaaderos. La oficina B, esta
ubicada en el edificio Marroy, cerca de la Univeasi San Francisco de Quito, tiene

un area de 72 m2 con un valor de alquiler de 18D y cuenta con un parqueadero.
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Los criterios de decision que se tomaran en cueEnka cercania con la materia prima,

la facilidad de acceso a la mano de obra, cercami&l mercado, tamano de la oficina

y el valor del arriendo.

Tabla N° 23: Oficina

Oficina A Oficina B
Criterios de Peso - Calificacion ~_ Calificacién
o ) Callificacion Calificacion
decision Asignado Ponderada Ponderada
Materia Prima
_ _ 0,25 8 2 6 15
Disponible
Mano de Obra
_ _ 0,2 9 1,8 7 14
Disponible
Cercania con el
0,2 8 1,6 8 1,6
Mercado
Tamaro 0,15 8 1,2 8 1,2
Valor Arriendo 0,2 7 1.4 6 1,2
Total 1,00 8 6,9

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

A estos criterios se les asigno un peso, que codiflerentes calificaciones que se dio
a las dos oficinas, se pudo determinar que la nogjoion es la oficina A, obteniendo

una mayor calificacion.

Por lo tanto, la oficina que se escoge para la esapes la Oficina A, ubicado en el

centro de negocios Espacia, con 76 m2, tres palguasay un alquiler mensual de

900 USD.
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4.2 TAMANO DEL PROYECTO

Para encontrar el tamafio 6ptimo del proyecto secesario tomar en cuenta 3
factores: Capacidad del Disefio, Capacidad delrBéstela Capacidad Real. También
es necesario decir que la capacidad sera estineadeuérdo al servicio de limpieza;
ya que es vital para la empresa cumplirles a lentels con este servicio. Es
importante aclarar que la primera limpieza queesdiae a una casa o departamento
tomara un dia, después se estandarizara a comialdimpieza en media jornada

laboral (4 horas), con lo que se podra limpiar ®endas, una vez a la semana.

Este proyecto debera contar con 1 Gerente Gederahtador, 1 asistente, 8 personas

para limpieza, 1 ejecutivo de ventas y 2 persomakcddas a la administracion y

fiscalizacion.

Para los servicios de mantenimiento de gimnasiospgria, electricidad, pintura y

guardiania se contrataran empresas especialigpscialmente en el caso de la

guardiania por la gran complejidad de los permiswa portar armas.

4.2.1 Capacidad del Disefo

La capacidad de disefio es la tasa estandar daladtien condiciones normales

de funcionamiento (Sapag Chain, 2007).

Se lo calcula con la siguiente formula:
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Horas de trabajo al afio

Capacidad de Disefio = — —
Tiempo en limpiar una casa

8 horas X 8 trab.X 5 dias X 52 semanas
4 horas

Cap. Disefio =

16.640 h anuales
4 h

Cap. Disefio =

Cap. Disenio = 4.160 veces que se puede limpiar una casa

La capacidad del disefio es 4.160 veces que se puepiar al afo, bajo

condiciones ideales.

4.2.2 Capacidad del Sistema

La capacidad del sistema es la actividad maximéleode alcanzar con los
recursos humanos y materiales trabajando de mamegrada (Sapag Chain,

2007).

H. Trab. atio —T. hrs improductivas

Capacidad del Sistema = - —
Tiempo en limpiar una casa

Horas improductivas anuales

« Feriados = 6 dias x 8 horas x 8 trab. = 384 horas.

« Capacitacion = 20 horas x 8 trab. = 160 horas.
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« Vacaciones = No se consideran por ser primer afo.

* Induccién =5 horas x 8 trab. = 40 horas.

16.640 h — (384 h + 160 h + 40 h)

Cap. Sist. =
ap. Sis i
Cap. Sist. = 16.640 h — 584 h
ap. Sist.= i
Cap. Sist. = 4.014 veces que se limpia una casa

Tomando en cuenta factores como cursos de indyanidsos de capacitacion
de los trabajadores, feriados y vacaciones derngdeados se estima que la

capacidad de limpieza es 4.014 veces que se pngaian una casa.

4.2.3 Capacidad Real

Es el promedio anual de actividad efectiva, se temauenta las ineficiencias

gerenciales, materiales y humanas (Sapag Chaii).200

H. Trab. atio —T. H. Cap. — Tot. H. Inactivas
Tiempo en limpiar una casa

Capacidad real =

Las horas totales inactivas se considerara el 3%ed®oo real trabajado, siendo

esto:

Tot. H. Inactivas = 16.056 * 5%
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Tot. H. Iniciativas = 802,8 horas

Por lo tanto:

16.640 h — 584 h —802,8 h

Cap. Real =
ap. Rea i
Can. Real 15.253,2 h
ap. Real = i

Cap. Real = 3.813,3 veces que se limpia una casa.

Considerando factores como retraso del personalp&requivocados, fallas
humanas, ineficiencias gerenciales y otros facteegeretende poder realizar la

limpieza 3.813,3 veces a una casa.

4.2.4 Capacidad del Servicio

La capacidad real de produccién es 3813,3 veceseajpaede limpiar una casa

con los recursos que se tiene; ahora cabe tomzuesria que cada casa que se

atienda tendra 1 limpieza una vez a la semana garte del servicio que se

ofrece; por lo tanto el nimero de casas que sémidnder sera:

Capacidad Real

# Casas que se puede atender =
1 p 52 semanas al aiio
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3813,3 veces que se limpia al afio

# Casas que se puede atender =
1 p 52 semanas

# Casas que se puede atender = 73,33 viviendas = 73 viviendas

La capacidad real del proyecto permite atender avivBendas al afio

prestandoles el servicio de Administracion de Catasi con limpieza interna de

los bienes inmuebles, entre otros servicios redasricomo guardiania,

mantenimiento de las areas comunales, entre otros.

4.3 INGENIERIA DEL PROYECTO

En la ingenieria de proyecto se resolvera todotazerniente al funcionamiento de la

empresa, a través de la formulacion del mapa dmepos y flujogramas de procesos.

4.3.1 Proceso de Producciéon del Servicio

4.3.1.1Estado Inicial

4.3.1.1.Insumos y Suministros

Los insumos necesarios para la ejecucion de lasdaldliarias serian

insumos de oficina y materiales de limpieza.
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Insumos de oficina

« Computador

» Escritorios

» Muebles de Oficina

Materiales de Limpieza

Detergente
« Cloro

« Escoba

« Trapeador
- Pala

+ Trapos

« Guantes

« Esponja

« Cepillo duro
« Limpia vidrios
« Lame vidrios
e Plumero

e Aspiradora

« Uniformes
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4.3.1.1.Producto Final

El producto final que se entrega es el serviciadhainistracion del
conjunto o edificio residencial, llevando un registliario de las
actividades contables para la presentacion opoderentas a los

conddminos.

De igual manera el servicio de limpieza de los hegjaun servicio
de calidad; que le brinde al cliente la tranqudidasatisfaccion de

trabajar con ADMICLEAN.

Asi también ADMICLEAN no descuida el mantenimiegemeral y
tendra jardines en Optimas condiciones, asi comona@gios,

ascensores, piscinas; listos para el disfrute ydedos clientes.



4.3.1.2Proceso Transformador
4.3.1.2.Mapa de Procesos

Figura N° 21: Mapa de procesos

PLANEACION ALIANZAS GESTION DE CALIDAD

PRODUCCION DEL MARKETING Y SERVICIO AL

LOGISTICA SERVICIO VENTAS CLIENTE

RECURSOS HUMANOS

NECESIDADES DEL CLIENTE

FINANZAS

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

CLIENTE SATISFECHO

€8



4.3.1.2.Mapa de Procesos Desarrollado

Figura N° 22: Mapa de Procesos desarrollado

GESTION ESTRATEGICA

PLANEACION ALIANZAS GESTION DE CALIDAD

LOGISTICA MARKETING Y VENTAS SERVICIO AL CLIENTE

DISTRIBUCION DEL <
COMPRAS PERSONAL DE LIMPIEZA COMERCIALIZACION
CONTRATACION DE CON;EQ-{/’?&?SI\I DE DISENO DE PLAN DE
SERVICIOS ESPECIALIZADOS MARKETING

CONCURSO DE
PROVEEDORES

ALMACENAMIENTO DE
INSUMOS

DISENO PLAN DE VENTAS

31N3ITO 13d S3AVAIS3OIN
OHDO34SILVS J1IN3ITO

RECURSOS HUMANOS

RECLUTAMIENTO Y SELECCION DE CAPACITACIONES DE
PERSONAL PERSONAL

EVALUACION DEL SERVICIO

FINANZAS

PRESUPUESTOS COTIZACIONES COBROS

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

¥8
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4.3.2 Flujograma de Procesos
4.3.2.1L ogistica — Compras

Figura N° 23: Flujograma de una compra

INICIO

Recepcion de Pedido Pedido de
JEFE DE PRODUCCION Y Administrador
LOGISTICA

Revision de Inventarios

ASISTENTE

Se realiza Solicitud de
,;Se' dispone Qe NO-—» Compra «
material requerido?
ASISTENTE

SI
4 Solicitud de Compra

Se envia al personal
con el material

requerido Recepcion de Solicitud
JEFE FINANCIERO /
FIN CONTADOR
Reestructurar Solicitud de
(Se aprueba la NO Compra
Compra?
ASISTENTE

SI

|

Realiza la Compra

ASISTENTE

}

Se envia al personal
con el material
requerido

FIN

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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4.3.2.2L ogistica — Contratacion del Servicio

Figura N° 24: Flujograma de una contratacion de sericio

Solicitud de
Prestacion de

INICIO

Recepcion de Pedido

JEFE DE PRQDUCCION Y
LOGISTICA

Revision de Proveedores

Pedido del
Administrador

ASISTENTE

ZSe tiene un proveedo
con este servicio?

SI

v
Realizar solicitud de
Prestacion de Servicio

Servicio

NO—»

Realizar concurso de
Proveedores

JEFE DE PRODUCCION
YLOGISTICA

ASISTENTE

Recepcion de Solicitud de
Prestacion de Servicio

JEFE FINANCIERO/
CONTADOR

7Se aprueba [a
solicitud?

NO—»

Reestructurar Solicitud

ASISTENTE

SI

v
Realizar contratacion
del Servicio

ASISTENTE

A 4

FIN

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

Solicitud de
Concurso de
Proveedores
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4.3.2.3Logistica — Concurso de Proveedores

Figura N° 25: Flujograma de un concurso de proveedes

( INICIO >

Recepcion de Solicitud

JEFE DE PRODUCCION Y
LOGISTICA

¢ Solicitud correcta?

Realizar convocatoria y bisqueda
de proveedores

JEFE DE PRODUCCION Y
LOGISTICA

Solicitud de Concurso de

> Proveedores

Reestructurar solicitud

NO—>
ASISTENTE

A
Evaluar los proveedores
encontrados

JEFE DE PRODUCCION Y
LOGISTICA

(Cumplen con las
expectativas?

Afiadir a lista de Proveedores

ASISTENTE

4

(™

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

Realizar nueva convocatoria

JEFE DE PRODUCCION Y
SERVICIOS




88

4.3.2.4Logistica — Almacenamiento de Insumos

Figura N° 26: Flujograma de un registro de insumos

INICIO

Recepcion de Insumos

JEFE DE PRODUCCION
Y LOGISTICA

(Estan en condicione
ideales?

SI
v

Registro en Kardex

JEFE DE PRODUCCION
Y LOGISTICA

FIN

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

Factura

NO-»

Devolucidn del Pedido

JEFE DE PRODUCCION
Y LOGISTICA

A 4

FIN
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4.3.2.5Produccion del Servicio — Servicio de Limpieza

Figura N° 27: Flujograma de la produccion del seraio de limpieza

( TNIfIO >

Recepcion Orden de Servicio

JEFE DE PRODUCCION Y LOGISTICA

4

Asignacion del Personal

JEFE DE PRODUCCION Y LOGISTICA

)

Creacion de Hoja de Ruta

JEFE DE PRODUCCION Y LOGISTICA

i

Designacion de Tareas

JEFE DE PRODUCCION Y LOGISTICA

4

Ejecucion de Actividades

PERSONAL DE LIMPIEZA

)

Control de Calidad

ORDEN DE SERVICIO

HOJA DE RUTA

ADMINISTRADORES

;Pasa Control de

Calidad? NO >

Corregir Errores

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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4.3.2.6Produccion del Servicio — Contratacion de Serviéispecializados

Figura N° 28: Flujograma de una contratacion de sericio

olicitud de
Prestacion de

especializado

INICIO

JEFE DE PRODUCCION Y [*

Recepcion de Pedido

Pedido del

LOGISTICA

Revision de Proveedores

Administrador

ASISTENTE

ZSe tiene un proveedo
con este servicio?

SI

Servicio

v
Realizar solicitud de
Prestacion de Servicio

NO—»

Realizar concurso de
Proveedores

JEFE DE PRODUCCION
YLOGISTICA

ASISTENTE

Recepcion de Solicitud de
Prestacion de Servicio

JEFE FINANCIERO/
CONTADOR

7Se aprueba Ia

solicitud? NO»

Reestructurar Solicitud

ASISTENTE

SI

v
Realizar contratacion
del Servicio

ASISTENTE

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

Solicitud de
Concurso de
Proveedores
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4.3.2.7Marketing y Ventas — Comercializacion Directa

Figura N° 29: Flujograma de comercializacion

INICIO

Presentacion de la

Propuesta del =
Servicio

Causas de
Interés

Replanteamiento de
Propuesta de Servicio

SI

Elaboracion de Propuesta
Personalizada

A

EJECUTIVO DE VENTAS

NO—»

;Surge Acuerdo?

Evaluacion de
Observaciones

SI

FIN

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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4.3.2.8Marketing y Ventas — Plan de Marketing

Figura N° 30: Flujograma de plan de creacién de plade marketing

INICIO

Definicion de factores
decisivos

JEFE DE MARKETING
Y VENTAS

Clasificar factores
principales y secundarios

JEFE DE MARKETING
Y VENTAS
-

A 4
Planteamiento de
Objetivos

JEFE DE MARKETING
Y VEi\ITAS

Planteamiento de
Estrategias

JEFE DE MARKETING
Y VENTAS

Estratificacion de Plan de
Marketing

JEFE DE MARKETING
Y VENTAS

Ejecucion de Plan de
Marketing

Evaluacion de Resultados

JEFE DE MARKETING
Y VENTAS

Determinacion de Errores

(Cumple

. NO—»
expectativas?

EQUIPO DE MARKETING
Y VENTAS

Evaluar Mejoras

JEFE DE MARKETING Y
VENTAS

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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4.3.2.9Marketing y Ventas — Plan de Ventas

Figura N° 31: Flujograma de creacion de plan de veas

INICIO

Definicion de factores
decisivos

JEFE DE MARKETING
Y VENTAS

Clasificar factores
principales y secundarios

JEFE DE MARKETING
Y VENTAS

A 4
Planteamiento de
Objetivos

JEFE DE MARKETING
Y VEi\ITAS

Planteamiento de
Estrategias

JEFE DE MARKETING
Y VENTAS

Estratificacion de Plan de
Ventas

JEFE DE MARKETING
Y VENTAS

Ejecucion de Plan de
Ventas

Evaluacion de Resultados

JEFE DE MARKETING
Y VENTAS

Determinacion de Errores

EQUIPO DE MARKETING
Y VENTAS

Evaluar Mejoras

JEFE DE MARKETING Y
VENTAS

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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4.3.2.10Servicio al Cliente — Control de Servicio de Lingae

Figura N° 32: Flujograma del control de servicio ddimpieza

INICIO

Informe de Labores

CLIENTE

4

Evaluacidn de Inconvenientes
47
ADMINISTRADOR
y
Soluciones Posibles
Ejecucion de Solucion
NO

4

Evaluacién de Soluciones

ADMINISTRADOR

(Cumple
expectativas del
Cliente?

SI

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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4.3.2.11Servicio al Cliente — Atencién de RequerimientosGleente

Figura N° 33: Flujograma de prestacion de serviciadicional

INICIO

Definicion de factores
decisivos

JEFE DE MARKETING
Y VENTAS

Clasificar factores
principales y secundarios

JEFE DE MARKETING
Y VENTAS
-

A 4
Planteamiento de
Objetivos

JEFE DE MARKETING
Y VEi\ITAS

Planteamiento de
Estrategias

JEFE DE MARKETING
Y VENTAS

Estratificacion de Plan de
Ventas

JEFE DE MARKETING
Y VENTAS

Ejecucion de Plan de
Ventas

Evaluacion de Resultados

JEFE DE MARKETING
Y VENTAS

Determinacion de Errores

(Cumple

. NO—»
expectativas?

EQUIPO DE MARKETING
Y VENTAS

Evaluar Mejoras

JEFE DE MARKETING Y
VENTAS

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera




96

4.3.2.12Recursos Humanos — Contratacion de Personal

Figura N° 34: Flujograma de contratacion de personia

INICIO

4

> Reclutamiento <

v

Evaluacion Hojas de
Vida

ASISTENTE

(ADECUADO PARA
ADMICLEAN?

SI

v
Entrevista Personal

ASISTENTE

(ADECUADO PARA
ADMICLEAN?

SI
v

Seleccion de Personal

A
Capacitacion Inicial

JEFE DE PRODUCCION Y
LOGISTICA

FIN

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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4.3.2.13Finanzas — Cobro de Alicuotas

Figura N° 35: Flujograma de cobranzas

INICIO
COBRO DE ALICUOTA
v
Envio6 de Notificacion
¢ES DEBITO de Pagos E-Mail
AUTOMATICO2~ O
JEFE FINANCIERO /
CONTADOR
ST
Realizar Pedido de Se realizo el
Débito Pago?
JEFE FINANCIERO /
CONTADOR
SI
Confirmar y Registrar Confirmar y Registrar
Ingreso Ingreso
JEFE FINANCIERO / JEFE FINANCIERO /
CONTADOR CONTADOR
FACTURA Enviar Factura a Cliente Enviar Factura a Cliente FACTURA
EMITIDA JEFE FINANCIERO / JEFE FINANCIERO / EMITIDA
CONTADOR CONTADOR
FIN FIN

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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4.4 ESTUDIO TECNICO

4.4.1 Plan estratégico

4.4.1.1Mision

ADMICLEAN es una empresa dedicada a la administracly
mantenimiento de bienes raices, que busca ofredacienes a sus
clientes, que les permita aumentar el valor dgpsysiedades a través del

cuidado brindado por nuestro personal al bien ifrleuitegramente.

4.4.1.2Vision

ADMICLEAN al cabo de 5 afios serd lider en el meocadke

Administracion de Bienes Inmuebles e iniciara uxaesion a nivel de la
Ciudad de Quito para luego dirigirse a un lideraagaivel nacional.
Trabajara con un crecimiento sostenible, con larpmracion de nuevo

personal el cual sera capacitado para brindarmwicgede calidad.

4.4.1.30bjetivos Estratégicos

En 5 anos ADMICLEAN desea:

1) Alcanzar una participacion de mercado del 45% ervVale de

Tumbaco.
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2) Lograr incrementar la participacion del mercado Hitdalmente.

3) Ser la empresa Top of Mind en el mercado.

4) Conseguir satisfaccion de clientes internos del.90%

5) Alcanzar nivel de satisfaccion de clientes exteae90%.

6) Conseguir una certificacion internacional pararetpso del servicio.

7) Alcanzar un ajuste presupuestario cercano al 100%.

4.4.1.4Valores Corporativos

Se ha identificado un conjunto de valores necesquawa mantener vivo

el negocio. Algunos de estos valores son perdesabincluso han nacido

de conocimientos y experiencias propias.

Los valores son:

 Integridad: Ser auténticos.

« Calidad: Hacer lo que hacemos y hacerlo bien.

« Responsabilidad:Cumplir depende de uno mismo.
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« Liderazgo: Tener el coraje de forjar el futuro.

« Colaboracion: Potenciar el trabajo en equipo para alcanzar las

metas.

* Respeto: Actuar reconociendo los intereses colectivos, de la

sociedad y del medio ambiente.

« Transparencia: Realizar cada gestion de forma objetiva y clara.

» Se planifica asegurar el buen cumplimiento y vdiat a dia estos

valores.

4.4.1.5Analisis Externo

El andlisis externo consiste en identificar lostdees exdgenos que
condicionan el desempefio de la empresa en sust@speasitivos

(oportunidades) y también los negativos (amenazas).

Para esto se utilizara el modelo de las cinco asede Porter.

4.4.1.5.Rivalidad entre Competidores

La industria de administracién de bienes inmuehteguenta con

una empresa reconocida por este servicio, Sin @uolediste gran

cantidad de competidores que ya han sido nombeadesormente.
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Entre los competidores destacan ADMITEC, MI HOGARog
administradores independientes (copropietariosrgetes), por lo

gue la competencia es considerada como un oligmpoli

La rivalidad entre los competidores es clara dehidae existe poca
diferenciacion entre los servicios que ofertan Wiferentes

empresas.

4.4.1.5.Amenaza de Entrada de nuevos competidores

La amenaza de entrada de nuevos competidores &siteaalta
debido a que no se necesita experiencia, no exigtditicas
reguladoras por parte del gobierno, el capitahaersion inicial es
relativamente bajo con respecto a otras industeaste otras

caracteristicas necesarias para la existenciarderds de entrada.

4.4.1.5.7Amenaza de Ingreso de servicios sustitutos

Los productos sustitutos existentes en el mercadmesuentran en
otras industrias. Por ejemplo, el servicio de diaaria existe en el
mercado, el servicio de limpieza existe en el nowcal servicio de

mantenimiento de gimnasios también existe en etaler.

Pero un servicio que combine la guardiania, la ikxg la

administracion y buen estado de un conjunto ndexistualmente
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en el mercado; por lo que, aunque se tenga sesvitistitutos en

diferentes industrias no es el mismo servicio dugie se ofrece.

4.4.1.5.#0der de Negociacion de los proveedores

Los proveedores necesarios para el desarrollotdegoesyecto son
distribuidores de material de limpieza, proveedalesuniformes,
servicios de transporte, proveedores de materiddosanitario,
proveedores de pintura, entre otros; pero ningunellds tiene un
poder de negociacion alto por la gran oferta desestterias primas

en el mercado.

4.4.1.5.%0der de Negociacion de los consumidores

El poder de negociacion de los consumidores esamediPrimero,
existen un nuamero limitado de empresas especializaen
Administracion de Bienes Inmuebles y debido a lgaba
diferenciacion que se presentan entre las difesenfertas los
consumidores pueden cambiarse facilmente a las amsarc
competidoras. Es por esto que es necesario etrdésale una
estrategia competitiva basada en la diferenciatéamomo se hace

implementando en este proyecto.
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4 .4.1.6Analisis Interno

En el andlisis interno de una empresa en creaegmportante tomar en

-cuenta los aspectos positivos (fortalezas), ashocdos negativos

(debilidades) que se encuentren bajo el poder dmfaesa.

Se debe tomar en cuenta caracteristicas comodaanion del proyecto,

necesidades de capital, alianzas estratégicadléctde realizar y el

servicio planteado.

4.4.1.6.Fortalezas

« Servicio innovador.

« Pocainversion de capital.

« Posibilidad de realizar alianzas con constructoms

inmobiliarias.

« Objetivos claros y mesurables.

« Personal experimentado en el sector.

« Precio accesible para el mercado.

» Servicio de Calidad.
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« Adecuada estructura organizacional.

4.4.1.6.Debilidades

« Empresa nueva en el mercado.

» Falta de medidas de control adecuadas.

« Dificultades para incrementar la capacidad progacti

« Costos iniciales muy altos.

 Incertidumbre por falta de los recursos humanoa palorir la

demanda.

« No se cuenta con mucho presupuesto para promocion.

« No se ocupa ninguna posicion en el mercado.



4.4.1.7Analisis FODA
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Tabla N° 24: FODA y creacion de estrategias

FORTALEZAS

DEBILIDADES

v
Q
QO

F1

F2

F3

F4

F5

F6

F7

F8

Servicio innovador
Poca inversion de capital

Posibiidad de realizar alianza
con constructoras e
inmobiliarias.

Objetivos claros y mesurable]

Personal experimentado en ¢4
sector.

Precio accesible para el
mercado.

Servicio de Calidad.

Adecuada estructura
organizacional.

D1 Empresa nueva en el merc
alta de medidas de control
adecuadas

P Dificuttades para incrementar
D3 . -
capacidad productiva

5.

D4 Costos inicialggaltos
Incertidumbre por falta de
D5 recursos humanos para cubr|
demanda.
No se cuenta con mucho
presupuesto para promocion
0 ocupa ninguna posicion €|
el mercado

do

la

I la

OPORTUNIDADES

Poca diferenciacion de los
servicios

Nudmero limitado de empresa
02 especializadas en

Administracion

El mercado necesita este
O3 proyecto para promover las

relaciones de copropietarios

F1
01

F6
06

Explotar al maximo la
innovacion del servicio que sq
ofrece para poder incursiona
rapidamente en el mercado

Conformar un amplio grupo d

proveedores que permia tefer

un nivel 6ptimo de inventario

Ingresar al mercado como urj
D1 empresa innovadora en
02 servicios que busca simpliica
vida de los clientes
e

b .
D7 Posesionar a la empresa co

Le

lider del mercado en un maxifno

. . 04 -
No existe una empresa lider gn de 5 afios
el mercado . )
£ dod | Ofrecer un servicio de calidad y
mercaclo desconoce ia con muchos beneficios para ¢!
faciidad de delegar la F7
| » cliente opte por delegar la
Administracion a una empresg§O5 | . .
administracion del conjunto a
externa L
L . una empresa especializada
06 Poder de negociacion bajo de
los proveedores
AMENAZAS
AL Existencia de productos Obtener alianzas con |
sustitutos constructoras ofreciendo el Contrarestar las posibiidaded
El sector ecuatoriano de la servicio de corretaje que de que el cliente busque un
A2 construccion se encuentra F3 permita mejor movimiento en producto sustituto haciendo due
estancado A2 venta de éstas y una vez la promocion que se tenga sda
Poder de negociacion de entregado el proyecto la boca a boca promulgada pol el
A3 consumidores mediano administracion del conjunto o mismo cliente por la gran
. ) edificio pase a manos de calidad en el servicio
A4 No existen barreras de ingrego P

ADMICLEAN

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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4.4.1.8Politicas

Las politicas a respetar en ADMICLEAN son:

Realizar todos los trabajos con excelencia y cdlida

Brindar trato justo y esmerado a los clientes, @sau sus

solicitudes, reclamos y sugerencias.

Es responsabilidad de cada area, definir el tiemm@ximo de

atencion a un requerimiento interno o externo.

Es responsabilidad de todo el personal de ADMICLEAbhocer
los procedimientos de la empresa, para brindar atesmcion

adecuada.

El pilar fundamental de ADMICLEAN son las acciorrealizadas

con ética.

Los puestos de trabajo son polifuncionales, ninggipajador podra

negarse a realizar una accion para la que estdestiebnte capacitado.

Todas las actividades son susceptibles de delegacié

La evaluacion continua es indispensable para iroraeflo los

procesos.
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« Presentar presupuestos y planes operativos dos akeéo (22 de

noviembre y 22 de abril).

+ Presentar informes de actividades mensuales.

« Preservar el entorno ambiental y la seguridad dmhaunidad de

trabajo.

4.4.2 Organigrama de la empresa

4.4.2.10rganigrama Organizacional

Figura N° 36: Organigrama organizacional

JUNTA GENERAL
GERENTE
GENERAL
CONTADOR ASISTENTE
| |
ADMINISTRADORES EJESE;}I};‘% DE

Personal de
Limpieza (8)

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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4.4.2.2Descripcion de Puestos

4.4.2.2.Junta General

La Junta General, se encuentra conformada porsstegalmente

convocados Yy reunidos, y es el érgano supremo dmrgpaiia

(Superintendencia de Compaiiias, 1999).

Son atribuciones de la Junta General (Superintangede

Compaiiias, 1999):

a) Designar y remover administradores y gerentes;

b) Designar el consejo de vigilancia, en el caso deeajlcontrato

social hubiere previsto la existencia de este osgam

c) Aprobar las cuentas y los balances que presentan

administradores y gerentes;

d) Resolver acerca de la forma de reparto de utilstade

e) Resolver acerca de la amortizacion de las partaalss;

f) Consentir en la cesién de las partes socialeslg admision de

NUEvos SOoCios;
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g) Decidir acerca del aumento o disminucién del capjtda

prérroga del contrato social,

h) Resolver, si en el contrato social no se estabiéee cosa, el

gravamen o la enajenacion de inmuebles propioa derhpafiia;

i) Resolver acerca de la disolucion anticipada dehapafiia;

J) Acordar la exclusion del socio por las causalegigta@s en el Art.

82 de esta Ley;

k) Disponer que se entablen las acciones correspdadien contra
de los administradores o gerentes. En caso deiveeda la junta
general, una minoria representativa de por lo menainte por
ciento del capital social, podra recurrir al juezgpentablar las

acciones indicadas en esta letra; vy,

[) Las demas que no estuvieren otorgadas en esta lay @

contrato social a los gerentes, administradores toso

organismos.

4.4.2.2.Zerente General

El Gerente General debe ser un profesional en teereade

Administracion de Empresas, que debe cumplir laxifunes de
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marketing, logistica, produccion y brindar un buservicio al

cliente.

Entre los deberes del Gerente General estan:

* Presidir las reuniones de la Junta General.

« Coordinar con los Directores el desarrollo de ldangs

estratégicos.

* Firmar las resoluciones de Directorio.

« Representar legalmente a la compaiiia.

« Firmar los acuerdos de Alianzas Estratégicas.

e Cumplir y hacer cumplir las normas legales y digposes

gue se relacionan con las operaciones de la empresa

« Desarrollar el plan estratégico de la empresa.

« Ejecutar el plan operativo.

« Evaluacion de alianzas estratégicas.

« Realizar hojas de ruta para distribucion del peakon
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Llevar registro de asistencias y destinos.

Mantener inventarios Optimos para brindar un seyvie

calidad.

Realizar compras a los proveedores.

Programar capacitaciones para el personal.

Elaboracion del plan anual de Marketing en conjwuto los

Ejecutivos de Ventas.

Ejecutar el plan operativo de la empresa.

Rendicion trimestral de cuentas.

Evaluar las actividades desarrolladas en el plamakieting.

Resolver las quejas y sugerencias en un tiempomoéate 48

horas.

Evaluar el cumplimiento de las responsabilidadeslade

Administradores.

Llevar registro de clientes satisfechos y los motas que han

surgido.
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4.4.2.2.Asistente

La persona que se desarrolle en este cargo delmackiller en

Secretariado, sus funciones seran:

« Recibir a los clientes que visiten las instalacsorme la

empresa.

« Contestar las llamadas y recibir los recados pam |

colaboradores.

« Elaborar los oficios y memorandos necesarios.

« Atender cortésmente a las personas que lleguensa la

instalaciones de la organizacion.

4.4.2.2. £ontador

El Contador Interno debera ser un profesional emiAstracion de
Empresas, por lo que tendra conocimientos ampliobres
contabilidad. ElI Contador debera cumplir con laguisntes

funciones:

« Manejo de los recursos econémicos.
« Llevar registros de costos, gastos y egresos.

» Registrar los ingresos de la empresa.
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« Rendir cuentas de sus funciones trimestralmente.
« Pago de ndmina.
« Realizar las declaraciones mensuales de IVA.
« Realizar las declaraciones anuales de Impuest®arita.
« Realizar estados financieros.

« Realizar pagos y cobros.

4.4.2.2.%ersonal de Limpieza

Los colaboradores de esta area deberan ser pecsmnasperiencia.

Sus funciones seran:

e Limpieza de todas las areas comunales del respectiv

Conjunto Residencial o Edificio dos veces al dia.

« Limpieza interna completa del bien inmueble.

« Acudir frente a algun imprevisto donde se requista

presencia.

e Cumplir con su hoja de ruta.

« Informar de imprevistos a su inmediato superior.

e Cuidar de los materiales que se le han encomendado.
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« Solicitar los materiales requeridos para el defiarae sus

actividades.

4.4.2.2.@jecutivos de Ventas

Los Ejecutivos de Ventas deben ser vendedoressioogdes, con

experiencia laboral de por lo menos 2 afios. Susdnes son:

« Elaborar el plan de ventas anual.

« Colaborar con la planeacion anual del area de magke

« Ejecutar el plan operativo de la empresa.

« Elaboracion y presentacion de propuestas de sesvici

 Visitar a los Conjuntos Residenciales o Edificioteresados

en el Servicio.

e Transmitir al Director de Marketing sus impresiongs

conocimientos del mercado.

« Colaborar en la planificacién de la investigaci@ndercado

anual.
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» Informar mensualmente sobre sus actividades alcidirale

Marketing.

4.4.2.2 Administradores

El personal de ésta area se refiere a aquellasraergiue realicen

actividades de administracion en los diferentes j@uos

Residenciales o Edificios, clientes de la empresa.

« Contestar cortésmente los teléfonos y recibir lesados

correspondientes.

» Llevar registro contable de cada Conjunto Resi@noi

Edificio.

« Ser responsable del buen mantenimiento de ladan&taes

del Conjunto Residencial o Edificio.

 Fiscalizar el servicio ofrecido por el personalidgieza y de

seguridad.

« Anunciar la presencia de los visitantes.

» Proveer de una identificacién a los visitantes.

« Elaborar un registro de visitas.
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4.5 ESTUDIO LEGAL

4.5.1Tipo de empresa

ADMICLEAN es una empresa de responsabilidad linatamncordando con la
Ley de Compafiias vigente, que cita en su articula & compaifiia de

responsabilidad limitada como una especie legal.

En el siguiente numeral, Base Legal, se expondi@|treferente a este tipo de
empresa. Entre las principales caracteristicastieespecie legal esta que los
socios solo responden a sus obligaciones hastalque han aportado. Otra
ventaja es la aceptaciéon unanime de la cesion declies por parte de un

accionista, de esta manera se protege la existéadsacompafia.

4.5.2Base Legal

4.5.2.1L ey de Compafiias

En la Ley de Compaiias, en el Art. 2 se habla dRdaponsabilidad

Limitada como una especie de Compafia.

En la Seccién V, se exponen todo el marco legareete a éste tipo de

compaifia, asi:

« Desde el Art. 92 al 97 se exponen las disposicigeegrales para

crear esta especie de empresa. Asi tenemos, tpie@apafia que
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se contrae entre tres 0 mas personas que solanesptanden por
las obligaciones sociales hasta el monto de sustaapmes

individuales (Superintendencia de Compaiiias, 1999).

En los Art. 98 hasta el 101 hace mencion a lapassque pueden
asociarse, es importante debido a que calificaienga pueden ser

socios de la empresa.

Desde el Ar. 102 al 113 se cita sobre el capitad, formas de
aportacion, el tratamiento de la participacion agecsocio, el fondo
de reserva que sera del 5% anual hasta alcan28f€Uel capital
social. Este aspecto debera ser incluido en eldésie Resultados

anual.

En la seccion 4, correspondiente a Derechos, Qidigas y
Responsabilidades de los Socios, se exponen angplianestos

temas. Siendo necesario conocerlos y exponedongefa los socios.

En los articulos 116 al 135 se explica sobre laimidtracion que
debe llevarse a cabo en la compafia, es importaateionar la
necesidad de formar una Junta General y que egj@h® Supremo

de la Compaiiia.

Por ultimo, en lo correspondiente a la Compafidekponsabilidad

Limitada, su ultima parte corresponde a la formaatdrato, que en
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su totalidad es un tema netamente juridico pa@eabnar de la

empresa.

4.5.2.2l ey de Propiedad Horizontal

Del Reglamento de la Ley de Propiedad Horizontalhsdizara el Capitulo
VIl sobre el Gobierno, Administracion, RepreserdaciLegal del
Inmueble en Propiedad Horizontal y Sistemas de 1&&gli En éste
capitulo se explica lo referente a las operacigrervicios que pretende
ofertar la empresa ADMICLEAN a los conjuntos (Remzbdel Ecuador,

1999).

Se habla de:

« Organos administrativos.

« De la Asamblea de Copropietarios.
« Derecho de voto.

« Direccion de la Asamblea.

e Sesiones.

« Convocatoria.

« Asamblea Universal.

e Quérum.

» Representacion.

« Derecho de asistencia.

« Votacion.
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e Aprobacion de actas.
¢ Resoluciones.
« Deberes y atribuciones de la Asamblea General.
 Directorio General.
¢ Renuncia.
« Reuniones Universales.
« Representacion.
« Votacion y decisiones.
« Deberes y atribuciones del Directorio General.
« Del Presidente.
« Atribuciones y deberes del Presidente.
« Del Administrador.
« Atribuciones y deberes del Administrador.
« Representacion Legal.

« Sistema de Seguridad.

Todos estos temas han sido incorporados denteogiepuesta de servicio

y tomados en cuenta para el desarrollo de la empres



5 ESTUDIO FINANCIERO

5.1 CAPACIDAD DEL SERVICIO

Como se determiné en el Capitulo 4, en el TamafiBrdgecto, la capacidad real de
produccion es de 3813,3 veces que se puede linnpdavivienda al afio, asi mismo se

calculd que se podra prestar servicio a 73 casas.

En los objetivos estratégicos, fue planteado unimiento en el mercado del 10%
anualmente, lo cual significa que la capacidad rdelyccion debe aumentar en un
10% anualmente, por lo que el presupuesto de peaituqueda estructurado de la

siguiente manera:

Tabla N° 25: Capacidad del Servicio
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Capacidad del Servicio 73 80 88 97 107

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

Debido a que es un servicio lo que se ofrece, riorsaran en cuenta saldos iniciales

ni finales de la capacidad de produccién.

Para poder determinar costos de servicios espeaials en el afio 1 (también llamado
guardiania) se tomaran en cuenta los resultadanidbs en las encuestas en la

pregunta 5 en donde se especifica que la mayddadrte conjuntos estan formados
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entre 10 y 20 casas, por lo que se asumira pastudio financiero tres conjuntos de
18 viviendas y un edificio con 19 departamentos.tdtal se asumira atender a cuatro

conjuntos habitacionales.

Para los afos siguientes, la cantidad de clientesvgn aumentando son conjuntos
con 10 o menos casas, y segun las normativas sflerd tener guardiania los
conjuntos o edificios que superen las 10 unidadgdstdtionales (Republica del
Ecuador, 1999); por lo que se tomara en cuentagladasarrollo financiero como

conjuntos que no necesitan servicios especializeolo® guardiania.

INVERSIONES

Las inversiones permitiran que la empresa funailen®rma adecuada y logre cumplir

con los objetivos estratégicos planteados. Largide se la dividird en Inversion Fija

y Capital de Trabajo.

5.2.1Inversion Fija

La inversion fija inicial con la que deber4d en ADBLEAN se muestra a

continuacion:
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Tabla N° 26: Inversién Fija Inicial

ACTIVOS VALOR

Sillas $2.205,00
Escritorios $ 7.500,00
Archivador $ 50,00
Canceles $ 1.500,00
Laptops $ 1.600,00
Impresora Multifuncion $ 500,00
Aspiradoras $ 2.400,00
Gastos de Constitucion $ 1.000,00
Software Contable $ 700,00
Inscripcion de Nombre $ 120,00

TOTAL $17.575,00

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

La inversion fija inicial que se deberd hacer enMADLEAN para su

funcionamiento sera de $17.575,00.

5.2.2 Capital de Trabajo

El capital del trabajo con el que debera contar ADMEAN considera los

sueldos y gastos de los dos primeros meses, caja ghe sera un valor que
permanecera a lo largo del estudio en $500 y uel nig inventarios con la
capacidad de cubrir la demanda por dos mesedo Ruotto el Capital de trabajo

gueda estructurado de la siguiente manera:
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Tabla N° 27: Capital de Trabajo

Subtotal Total
Caja $ 500,00

Bancos $25.187,44
Sueldos y Salarios $ 16.565,94
Gastos Generales $5.021,50
Arriendo $ 1.800,00
Deposito Arriendo $ 1.800,00
Inventarios $2.260,23

TOTAL $ 27.947,67

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

El capital de trabajo necesario para el desarddlgroyecto es $27.947,67.

5.2.3Resumen de la Inversion Inicial

A continuacion se explica como estara conformadaviersion inicial.

Tabla N° 28: Resumen Inversioén Inicial

INVERSION FIJA $ 17.575,00
CAPITAL DE TRABAJO $ 27.947,67
TOTAL $ 45.522,67

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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5.3 FINANCIAMIENTO

5.3.1Fuentes de Financiamiento

Para poner en marcha el proyecto se utilizarand®mtovenientes tanto de
inversionistas propios como de terceros, es detigvés de un préstamo en una

de las entidades bancarias del pais.

5.3.2 Estructura del Financiamiento

El financiamiento se encuentra estructurado deylaente manera:

Tabla N° 29: Estructura del Financiamiento

DESCRIPCION VALOR TOTAL PORCENTAJE
INVERSOR PRIVADO $ 15.522,67 34,10%
ENTIDAD BANCARIA $ 30.000,00 65,90%
INVERSION INICIAL TOTAL $ 45.522,67 100,00%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

Por lo tanto, la estructura del financiamiento esponde a un 34,10% por parte
del socio y del 65,90% con financiamiento de uneey, en éste caso con una

entidad bancaria de la plaza.

5.3.3 Amortizacién del Préstamo

A continuacién se presenta la tabla de amortizad&rpréstamo a la entidad

bancaria, se toma en cuenta un monto de $30.000.0(@ tasa de interés del
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11,50% que concede la Corporacion Financiera Natioon respecto a
proyectos innovadores a 5 afios plazo con pagosualess La cuota mensual

que se debera pagar por 5 afios es de $659,78.

Tabla N° 30: Tabla de Amortizacion del Préstamo

PERIODO PAGO INTERES CAPITAL SALDO INSOLUTO
0 $ 30.000,00
1 $ 659,78 $ 287,50 $ 372,28 $29.627,72
2 $ 659,78 $ 283,93 $ 375,85 $29.251,88
3 $ 659,78 $ 280,33 $ 379,45 $28.872,43
4 $ 659,78 $ 276,69 $ 383,08 $ 28.489,34
5 $ 659,78 $ 273,02 $ 386,76 $28.102,59
6 $ 659,78 $ 269,32 $ 390,46 $27.712,13
7 $ 659,78 $ 265,57 $ 394,20 $27.317,92
8 $ 659,78 $ 261,80 $ 397,98 $ 26.919,94
9 $ 659,78 $ 257,98 $ 401,80 $ 26.518,15
10 $ 659,78 $ 254,13 $ 405,65 $26.112,50
11 $ 659,78 $ 250,24 $ 409,53 $ 25.702,97
12 $ 659,78 $ 246,32 $ 413,46 $ 25.289,51
13 $ 659,78 $ 242,36 $ 417,42 $24.872,09
14 $ 659,78 $ 238,36 $ 421,42 $ 24.450,67
15 $ 659,78 $ 234,32 $ 425,46 $24.025,21
16 $ 659,78 $ 230,24 $ 429,54 $ 23.595,67
17 $ 659,78 $ 226,13 $ 433,65 $ 23.162,02
18 $ 659,78 $ 221,97 $ 437,81 $22.724,21
19 $ 659,78 $ 217,77 $ 442,00 $22.282,21
20 $ 659,78 $ 213,54 $ 446,24 $ 21.835,96
21 $ 659,78 $ 209,26 $ 450,52 $ 21.385,45
22 $ 659,78 $ 204,94 $ 454,83 $20.930,61
23 $ 659,78 $ 200,59 $ 459,19 $20.471,42
24 $ 659,78 $ 196,18 $ 463,59 $ 20.007,83
25 $ 659,78 $191,74 $ 468,04 $ 19.539,79
26 $ 659,78 $ 187,26 $472,52 $ 19.067,27
27 $ 659,78 $ 182,73 $ 477,05 $ 18.590,22
28 $ 659,78 $ 178,16 $ 481,62 $ 18.108,60
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PERIODO PAGO INTERES CAPITAL SALDO INSOLUTO
29 $ 659,78 $ 173,54 $ 486,24 $17.622,36
30 $ 659,78 $ 168,88 $ 490,90 $17.131,46
31 $ 659,78 $ 164,18 $ 495,60 $ 16.635,86
32 $ 659,78 $ 159,43 $ 500,35 $16.135,51
33 $ 659,78 $ 154,63 $ 505,15 $ 15.630,36
34 $ 659,78 $ 149,79 $ 509,99 $ 15.120,37
35 $ 659,78 $ 144,90 $ 514,87 $ 14.605,50
36 $ 659,78 $ 139,97 $ 519,81 $ 14.085,69
37 $ 659,78 $ 134,99 $524,79 $ 13.560,90
38 $ 659,78 $ 129,96 $ 529,82 $ 13.031,08
39 $ 659,78 $ 124,88 $ 534,90 $12.496,18
40 $ 659,78 $ 119,76 $ 540,02 $ 11.956,16
41 $ 659,78 $ 114,58 $ 545,20 $ 11.410,96
42 $ 659,78 $ 109,36 $ 550,42 $ 10.860,54
43 $ 659,78 $ 104,08 $ 555,70 $ 10.304,84
44 $ 659,78 $ 98,75 $ 561,02 $9.743,82
45 $ 659,78 $ 93,38 $ 566,40 $9.177,42
46 $ 659,78 $ 87,95 $571,83 $ 8.605,59
47 $ 659,78 $ 82,47 $577,31 $ 8.028,28
48 $ 659,78 $ 76,94 $ 582,84 $7.445,44
49 $ 659,78 $71,35 $ 588,43 $6.857,02
50 $ 659,78 $65,71 $ 594,07 $6.262,95
51 $ 659,78 $ 60,02 $ 599,76 $5.663,19
52 $ 659,78 $ 54,27 $ 605,51 $5.057,69
53 $ 659,78 $ 48,47 $611,31 $ 4.446,38
54 $ 659,78 $42,61 $617,17 $3.829,21
55 $ 659,78 $ 36,70 $ 623,08 $ 3.206,13
56 $ 659,78 $ 30,73 $ 629,05 $2.577,08
57 $ 659,78 $ 24,70 $ 635,08 $1.941,99
58 $ 659,78 $ 18,61 $ 641,17 $ 1.300,83
59 $ 659,78 $ 12,47 $ 647,31 $ 653,52
60 $ 659,78 $ 6,26 $ 653,52 $ 0,00

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Gustavo Herrera
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5.4 PRESUPUESTO DE COSTOS

5.4.1 Presupuesto de Materia Prima

En el presupuesto de Materia Prima se encuentradbasn la cantidad de

insumos que se utilizaran para la limpieza mendeialna vivienda.

Para el afio 1, la cantidad de materia prima ndeessir

Tabla N° 31: Unidades de Limpieza en Vivienda Afio 1

CANTIDAD
DESCRIPCIONUNIDAD MENSUAL POR CANTIDAD CANTIDAD

VIVIENDA MENSUAL ANUAL
Detergente kg 1 73 876
Cloro litros 1 73 876
Escobas u 1 73 876
Trapeadores u 1 73 876
Palas u 1 73 876
Trapos m2 15 109,5 1314
Guantes u 1 73 876
Esponjas u 4 292 3504
Cepillos duros u 146 1752
Limpia vidrios litros 15 109,5 1314
Lame vidrios u 1 73 876
Plumero u 1 73 876

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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En costos, para el afio 1, queda de la siguientenaan

Tabla N° 32: Costos de Limpieza en Vivienda Afio 1

DESCRIPCION CANTIDAD VALOR COSTO MATERIA
ANUAL UNITARIO PRIMA ANUAL
Detergente 876 $1,28 $1.120,93
Cloro 876 $0,95 $ 829,05
Escobas 876 $1,00 $ 876,00
Trapeadores 876 $1,00 $ 876,00
Palas 876 $0,75 $ 657,00
Trapos 1314 $ 0,50 $ 657,00
Guantes 876 $1,50 $1.314,00
Esponjas 3504 $0,25 $ 876,00
Cepillos duros 1752 $0,75 $1.314,00
Limpia vidrios 1314 $1,67 $2.194,38
Lame vidrios 876 $1,75 $ 1.533,00
Plumero 876 $1,50 $1.314,00
TOTAL COSTO MATERIA PRIMA $13.561,36

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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Para el afio 2, la cantidad de materia prima ndeessir

Tabla N° 33: Unidades de Limpieza en Vivienda Afio 2

CANTIDAD

DESCRIPCION UNIDAD MENSUAL POR CANTIDAD CANTIDAD

UNIDAD MENSUAL ANUAL
Detergente kg 1 80 960
Cloro litros 1 80 960
Escobas u 1 80 960
Trapeadores u 1 80 960
Palas u 1 80 960
Trapos m2 15 120 1440
Guantes u 1 80 960
Esponjas u 4 320 3840
Cepillos duros u 2 160 1920
Limpia vidrios litros 15 120 1440
Lame vidrios u 1 80 960
Plumero u 1 80 960

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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En costos, para el afio 2, queda de la siguientenaan

Tabla N° 34: Costos de Limpieza en Vivienda Afio 2

DESCRIPCION CANTIDAD VALOR COSTO MATERIA
ANUAL UNITARIO PRIMA ANUAL
Detergente 960 $1,33 $1.274,60
Cloro 960 $0,98 $942,71
Escobas 960 $1,04 $ 996,10
Trapeadores 960 $1,04 $ 996,10
Palas 960 $0,78 $ 747,07
Trapos 1440 $0,52 $ 747,07
Guantes 960 $1,56 $1.494,14
Esponjas 3840 $0,26 $ 996,10
Cepillos duros 1920 $0,78 $1.494,14
Limpia vidrios 1440 $1,73 $2.495,22
Lame vidrios 960 $1,82 $1.743,17
Plumero 960 $ 1,56 $1.494,14
TOTAL COSTO MATERIA PRIMA $ 15.420,56

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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Para el afio 3, la cantidad de materia prima ndeessir

Tabla N° 35: Unidades de Limpieza en Vivienda Ao 3

CANTIDAD
DESCRIPCION UNIDAD MENSUAL POR CANTIDAD CANTIDAD
UNIDAD MENSUAL ANUAL
Detergente kg 1 88 1056
Cloro Litros 1 88 1056
Escobas u 1 88 1056
Trapeadores u 1 88 1056
Palas u 1 88 1056
Trapos m2 15 132 1584
Guantes u 1 88 1056
Esponjas u 4 352 4224
Cepillos duros u 2 176 2112
Limpia vidrios litros 15 132 1584
Lame vidrios u 1 88 1056
Plumero u 1 88 1056

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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En costos, para el afio 3, queda de la siguientenaan

Tabla N° 36: Costos de Limpieza en Vivienda Ao 3

DESCRIPCION CANTIDAD VALOR COSTO MATERIA
ANUAL UNITARIO PRIMA ANUAL
Detergente 1056 $1,38 $ 1.454,78
Cloro 1056 $1,02 $ 1.075,97
Escobas 1056 $1,08 $1.136,90
Trapeadores 1056 $1,08 $1.136,90
Palas 1056 $0,81 $ 852,68
Trapos 1584 $ 0,54 $ 852,68
Guantes 1056 $1,61 $1.705,36
Esponjas 4224 $0,27 $1.136,90
Cepillos duros 2112 $0,81 $1.705,36
Limpia vidrios 1584 $1,80 $2.847,94
Lame vidrios 1056 $1,88 $1.989,58
Plumero 1056 $1,61 $1.705,36
TOTAL COSTO MATERIA PRIMA $17.600,41

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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Para el afio 4, la cantidad de materia prima ndeessir

Tabla N° 37: Unidades de Limpieza en Vivienda Afio 4

CANTIDAD
DESCRIPCION  UNIDAD MENSUAL CANTIDAD CANTIDAD
POR UNIDAD MENSUAL ANUAL
Detergente kg 1 97 1164
Cloro litros 1 97 1164
Escobas u 1 97 1164
Trapeadores u 1 97 1164
Palas u 1 97 1164
Trapos m2 15 145,5 1746
Guantes u 97 1164
Esponjas u 4 388 4656
Cepillos duros u 194 2328
Limpia vidrios litros 15 145,5 1746
Lame vidrios u 1 97 1164
Plumero u 1 97 1164

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Gustavo Herrera
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En costos, para el afio 4, queda de la siguientenaan

Tabla N° 38: Costos de Limpieza en Vivienda Afio 4

DESCRIPCION CANTIDAD VALOR COSTO MATERIA
ANUAL UNITARIO PRIMA ANUAL
Detergente 1164 $1,43 $1.663,86
Cloro 1164 $1,06 $ 1.230,60
Escobas 1164 $1,12 $ 1.300,30
Trapeadores 1164 $1,12 $ 1.300,30
Palas 1164 $0,84 $ 975,22
Trapos 1746 $0,56 $ 975,22
Guantes 1164 $1,68 $1.950,45
Esponjas 4656 $0,28 $ 1.300,30
Cepillos duros 2328 $0,84 $1.950,45
Limpia vidrios 1746 $1,87 $ 3.257,25
Lame vidrios 1164 $1,95 $2.275,52
Plumero 1164 $1,68 $1.950,45
TOTAL COSTO MATERIA PRIMA $20.129,91

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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Para el afio 5, la cantidad de materia prima ndeessir

Tabla N° 39: Unidades de Limpieza en Vivienda Ao 5

CANTIDAD

DESCRIPCION UNIDAD MENSUAL POR CANTIDAD  CANTIDAD

UNIDAD MENSUAL ANUAL
Detergente kg 1 107 1284
Cloro litros 1 107 1284
Escobas u 1 107 1284
Trapeadores u 1 107 1284
Palas u 1 107 1284
Trapos m2 15 160,5 1926
Guantes u 1 107 1284
Esponjas u 4 428 5136
Cepillos duros u 2 214 2568
Limpia vidrios litros 15 160,5 1926
Lame vidrios u 1 107 1284
Plumero u 1 107 1284

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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En costos, para el afio 5, queda de la siguientenaan

Tabla N° 40: Costos de Limpieza en Vivienda Ao 5
CANTIDAD VALOR COSTO MATERIA

PESCRIPCION ANUAL UNITARIO PRIMA ANUAL
Detergente 1284 $1,48 $ 1.904,40
Cloro 1284 $1,10 $1.408,51
Escobas 1284 $1,16 $1.488,28
Trapeadores 1284 $1,16 $ 1.488,28
Palas 1284 $ 0,87 $1.116,21
Trapos 1926 $ 0,58 $1.116,21
Guantes 1284 $1,74 $2.232,42
Esponjas 5136 $0,29 $ 1.488,28
Cepillos duros 2568 $0,87 $2.232,42
Limpia vidrios 1926 $1,94 $3.728,14
Lame vidrios 1284 $2,03 $ 2.604,49
Plumero 1284 $1,74 $2.232,42

TOTAL COSTO MATERIA PRIMA $ 23.040,07

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

En resumen, los costos de materia prima en lo®$ giledan de esta forma:

Tabla N° 41: Costos de Limpieza
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
TOTAL COSTOS
OPERATIVOS

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

$ 13.561,36$ 15.420,56$ 17.600,41$ 20.129,91$ 23.040,07
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5.4.2 Presupuesto de Servicios Especializados

Como se dijo al comienzo de éste capitulo, sélociero condominios que
contratan los servicios de ADMICLEAN el afio 1 coatacon servicios de
guardiania, por lo que tomando en cuenta la irdlael presupuesto de servicios

especializados queda de la siguiente manera:

Tabla N° 42: Presupuesto de guardiania
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Guardiania anual por
) $ 14.400,00 $14.941,44 $15.503,24 $16.086,16 $ 16.691,00
conjunto
TOTAL COSTO
GUARDIANIA

Fuente: Ver Anexo 5
Elaborado por: Gustavo Herrera

$ 57.600,00 $59.765,76 $62.012,95 $ 64.344,64 $ 66.764,00

5.4.3Presupuesto de Sueldos y Salarios

Para realizar el presupuesto de Salarios, es nmerelsdallar los valores que
seran cancelados a los trabajadores segun su fuagita organizacion. Estas
remuneraciones que se presentan a continuacioetaesips salarios minimos
sectoriales (Ministerio de Relaciones Laboraled,420/ son mas altos para

volver competitiva a la empresa con los aspiraqiesdesean participar en ella.



Tabla N° 43: Presupuesto de Sueldos y Salarios Afio

. . COSTO
SUELDO SUELDO DECIMO DECIMO FONDO APORTE CANTIDAD
Cargo TOTAL
MENSUAL ANUAL TERCERO CUARTO RESERVA IESS PERSONAS

ANUAL
Gerente General $ 950,00% 11.400,00 $ 950,00 $ 354,00 $0,00 $1.385,10 $14.089,10 1,00 $14.089,10
Contador $ 650,00 $ 7.800,00 $ 650,00 $ 354,00 $ 0,00 $947,70 $9.751,70 1,00 $9.751,70
Asistente $ 450,00 $ 5.400,00 $ 450,00 $ 354,00 $ 0,00 $ 656,10 $6.860,10 1,00 $6.860,10
Ejecutivos de Ventas $550,00 $6.600,00 $ 550,00 $ 354,00 $ 0,00 $801,90 $8.305,90 1,00 $8.305,90
Administradores $ 550,00 $6.600,00 $ 550,00 $ 354,00 $ 0,00 $801,90 $8.305,90 2,00 $16.611,80
Personal de Limpieza  $ 354,00 $4.248,00 $ 354,00 $ 354,00 $ 0,00 $516,13 $5.472,13 8,00 $43.777,06
TOTAL $3.504,00 $42.048,00 $3.504,00 $2.124,00 $0,00 $5.108,83 $52.784,83 14,00 $99.395,66

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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Tabla N° 44: Presupuesto de Sueldos y Salarios Ao

COSTO
SUELDO SUELDO DECIMO DECIMO FONDO APORTE CANTIDAD
CARGO TOTAL
MENSUAL ANUAL TERCERO CUARTO RESERVA IESS PERSONAS
ANUAL
Gerente General $985,72% 11.828,64 $ 985,72 $ 367,31 $985,72 $1.437,18 $ 15.604,57 1,00 $15.604,57
Contador $674,44 $8.093,28 $ 674,44 $ 367,31 $674,44  $983,33 $10.792,80 1,00 $10.792,80
Asistente $ 466,92 $5.603,04 $ 466,92 $ 367,31 $ 466,92 $ 680,77 $7.584,96 1,00 $ 7.584,96
Ejecutivos de Ventas $570,68 $6.848,16 $ 570,68 $ 367,31 $ 570,68 $832,05 $9.188,88 1,00 $9.188,88
Administradores $ 570,68 $6.848,16 $ 570,68 $ 367,31 $ 570,68 $832,05 $9.188,88 2,00 $18.377,76
Personal de Limpieza  $ 367,31 $4.407,72 $ 367,31 $ 367,31 $ 367,31 $535,54 $6.045,19 9,00 $54.406,75
TOTAL $3.635,75 $43.629,00 $3.63575 $2.203,86 $3.635,75 $5.300,92 $58.405,29 15,00 $115.955,73

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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Tabla N° 45: Presupuesto de Sueldos y Salarios ABBo

COSTO
SUELDO SUELDO DECIMO DECIMO FONDO APORTE CANTIDAD
CARGO TOTAL TOTAL
MENSUAL ANUAL TERCERO CUARTO RESERVA IESS PERSONAS
ANUAL
Gerente General $1.022,78% 12.273,40 $1.022,78 $381,12 $1.022,78 $1.491,22 $16.191,30 1,00 $16.191,30
Contador $699,80 $8.397,59 $ 699,80 $ 381,12 $699,80 $1.020,31 $11.198,61 1,00 $11.198,61
Asistente $484,48 $5.813,71 $ 484,48 $ 381,12 $ 484,48 $ 706,37 $7.870,15 1,00 $ 7.870,15
Ejecutivos de Ventas $592,14 $7.10565 $592,14 $381,12 $592,14 $863,34 $9.534,38 1,00 $9.534,38
Administradores $592,14 $7.105,65 $592,14 $ 381,12 $592,14 $863,34 $9.534,38 2,00 $19.068,77
Personal de Limpieza $381,12 $4.573,46 $ 381,12 $ 381,12 $ 381,12 $ 555,67 $6.272,49 10,00 $62.724,94
TOTAL $3.772,45 $45.269,46 $3.772,45 $2.286,73 $3.772,45 $5.500,24 $60.601,33 16,00 $126.588,16

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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Tabla N° 46: Presupuesto de Sueldos y Salarios Ado

COSTO

SUELDO SUELDO DECIMO DECIMO FONDO APORTE CANTIDAD
CARGO TOTAL
MENSUAL ANUAL TERCERO CUARTO RESERVA IESS PERSONAS
ANUAL

Gerente General $1.061,24%12.734,88 $1.061,24 $39545 $1.061,24 $1.547,29 $16.800,09 1,00 $ 16.800,09
Contador $726,11 $8.713,34 $726,11 $ 395,45 $726,11 $1.058,67 $11.619,68 1,00 $11.619,68
Asistente $502,69 $6.032,31 $ 502,69 $ 395,45 $ 502,69 $732,93 $8.166,07 1,00 $8.166,07
Ejecutivos de Ventas $614,40 $7.372,82 $614,40 $39545 $614,40 $89580 $9.892,88 1,00 $9.892,88
Administradores $614,40 $7.372,82 $ 614,40 $ 395,45 $ 614,40 $895,80 $9.892,88 2,00 $19.785,75
Personal de Limpieza $39545 $4.745,42 $ 395,45 $ 395,45 $ 395,45 $576,57 $6.508,34 11,00 $71.591,74

TOTAL $3.914,30 $46.971,59 $3.914,30 $2.372,71 $3.914,30 $5.707,05 $62.879,94 17,00 $137.856,21

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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Tabla N° 47: Presupuesto de Sueldos y Salarios ABo

COSTO
SUELDO SUELDO DECIMO DECIMO FONDO  APORTE CANTIDAD
CARGO TOTA TOTAL
MENSUAL ANUAL TERCERO CUARTO RESERVA IESS PERSONAS
ANUAL
Gerente General $1.101,14 $13.213,71 $1.101,1441082 $1.101,14 $1.60547 $17.431,78 1,00 431778
Contador $ 753,41 $9.040,96 $ 753,41 $410,32 3¢15 $1.098,48 $12.056,58 1,00 $ 12.056,58
Asistente $ 521,59 $6.259,12 $ 521,59 $410,32 21$59 $ 760,48 $8.473,12 1,00 $8.473,12
Ejecutivos de Ventas $ 637,50 $ 7.650,04 $ 637,50 $ 410,32 $ 637,50 982 $10.264,85 1,00 $ 10.264,85
Administradores $ 637,50 $ 7.650,04 $ 637,50 $3010, $637,50 $929,48 $10.264,85 2,00 $20.529,70
Personal de Limpieza $ 410,32 $ 4.923,84 $ 410,32 $ 410,32 $ 410,32 859 $6.753,05 12,00 $ 81.036,64
TOTAL $4.061,48 $48.737,72 $4.061,48 $2.461,984.061,48 $5.921,63 $65.244,23 18,00 $ 149.992,6

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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Por lo tanto el presupuesto de sueldos y salaebgrdyecto queda de la siguiente manera:

Tabla N° 48: Presupuesto de Sueldos y Salarios

PERIODOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 30.700,90 $ 33.982,33 $3%,07 $ 36.585,85 $37.961,48
GASTOS VENTAS $ 8.305,90 $9.188,88 $9.534,38 892,88 $ 10.264,85
COSTO DE MO $ 60.388,86 $72.784,51 $81.793,71 1.89,49 $ 101.566,34 I~
TOTAL $ 99.395,66 $ 115.955,73 $ 126.588,16 $ 188,21 $ 149.792,66 »

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

La tabla muestra los gastos en salarios y los satomano de obra en los que incurrird la empnesaaé@a uno de los afios, incluyendo los

beneficios sociales como fondo de reserva, IESSmdétercer y décimo cuarto sueldo.
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5.4.4 Gastos Administrativos
Los gastos administrativos incluyen los sueldos pgsonal administrativo,
gastos publicidad, depreciaciones y amortizacioeesge otros rubros, que se

muestran detalladamente a continuacion:

Tabla N° 49: Gastos Afo 1

Publicidad $ 15.000,00
Depreciacion $1.785,50
Amortizacion $ 457,33
Intereses $2.537,64
Mantenimiento $ 120,00
Salarios Administrativos $ 30.700,90
Gasto Insumos de Oficina $ 1.089,00
Salarios Ventas $ 8.305,90
Gastos transporte $ 720,00
Arriendos $10.800,00
Teléfono luz agua internet $ 2.400,00
Otros $ 739,16

TOTAL GASTOS ANO 1 $ 74.655,43

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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Tabla N° 50: Gastos Afio 2

Publicidad $ 15.000,00
Depreciacion $1.785,50
Amortizacion $ 457,33
Intereses $2.064,83
Mantenimiento $ 120,00
Salarios Administrativos $33.982,33
Gasto Insumos de Oficina $ 1.089,00
Salarios Ventas $ 8.305,90
Gastos transporte $ 720,00
Arriendos $10.800,00
Teléfono luz agua internet $ 2.400,00
Otros $ 767,25

TOTAL GASTOS ANO 2 $77.492,14
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

Tabla N° 51: Gastos Afio 3

Publicidad $ 15.000,00
Depreciacion $ 1.785,50
Amortizacion $ 457,33
Intereses $ 1.546,94
Mantenimiento $ 120,00
Salarios Administrativos $ 35.260,07
Gasto Insumos de Oficina $ 1.089,00
Salarios Ventas $9.534,38
Gastos transporte $ 720,00
Arriendos $10.800,00
Teléfono luz agua internet $ 2.400,00
Otros $ 787,13

TOTAL GASTOS ANO 3 $ 79.500,36

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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Tabla N° 52: Gastos Afio 4

Publicidad $ 15.000,00
Depreciacion $1.785,50
Amortizacion $ 224,00
Intereses $ 979,69
Mantenimiento $ 120,00
Salarios Administrativos $ 36.585,85
Gasto Insumos de Oficina $1.089,00
Salarios Ventas $9.892,88
Gastos transporte $ 720,00
Arriendos $ 10.800,00
Teléfono luz agua internet $ 2.400,00
Otros $ 795,97

TOTAL GASTOS ANO 4 $ 80.392,88
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

Tabla N° 53: Gastos Ao 5

Publicidad $ 15.000,00
Depreciacion $1.785,50
Amortizacion $ 224,00
Intereses $ 358,36
Mantenimiento $ 120,00
Salarios Administrativos $37.961,48
Gasto Insumos de Oficina $1.089,00
Salarios Ventas $ 10.264,85
Gastos transporte $ 720,00
Arriendos $ 10.800,00
Teléfono luz agua internet $ 2.400,00
Otros $ 807,23

TOTAL GASTOS ANO 5 $81.530,42

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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Resumiendo, los gastos que se incurren a lo lagbprdyecto anualmente son:

Tabla N° 54: Gastos proyectados
PERIODOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
GASTOS ANUALES  $74.655,43 $ 77.492,14 $ 79.500,36 $ 80.392,88 $ 81.530,42

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

5.4.5 Determinacion de Precio de Venta

El precio de venta se ha determinado en baseretzsidades del cliente y se
ha logrado obtener precios realmente bajos compsradn el mercado,

incluyendo servicio de guardiania y la limpiezdatebienes inmuebles.

Tabla N° 55: Precio de Venta

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTOS OPERATIVOS $88.350,2% 103.146,52$ 114.897,36$ 127.593,56$ 141.297,41
GASTOS ADM. Y VENTAS  $72.124,49 $75.433,02 $77.957,90 $79.416,17 $81.173,19
TOTAL COST. Y GASTOS  $160.474,7% 178.579,54%$ 192.855,26$ 207.009,73$ 222.470,60

NUMERO DE UNIDADES 73 80 88 97 107
COSTO UNIT. ANUAL $2.198,28 $2.232,24 $219154 $2.134,12 $2.079,16
COSTO UNIT. MENSUAL $183,19 $186,02 $ 182,63 $ 177,84 $ 173,26
MARGEN ESPERADO 10%

PRECIO MENSUAL $ 201,51 $ 204,62 $ 200,89 $ 195,63 $ 190,59
PRECIO A USAR $ 202,00 $ 205,00 $ 201,00 $ 196,00 $ 191,00

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

Como fue mencionado en la parte de marketing reiylanteara un precio con
una estrategia de descremen, en un principio kesiqe se elevan debido a la
inflacién, pero a partir del afio 3 se comienzadaice el precio por mas que la

inflacion siga incrementandose. Para la deterndnagel precio no se toma en
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cuenta en la fila de Gastos Administrativos y Verddos intereses generados
por el préstamo, porque el interés es un gastegu@enera por financiamiento

externo y no debe ser cargado al cliente directtanen

5.4.6 Presupuesto de Ventas

Para el proyecto se presupuestaran las ventasegeadran que se basa en el

cuadro de la Capacidad del Servicio y el Precio geeha determinado

anteriormente, por lo tanto:

Tabla N° 56: Presupuesto de ventas

PERIODOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
NUMERO DE
73 80 88 97 107
UNIDADES
PRECIO UNITARIO
$ 202,00 $ 205,00 $201,00  $196,00 $ 191,00
MENSUAL
PRECIO UNITARIO
$2.424,00 $2.460,00 $2.412,00 $2.352,00 $2.292,00
ANUAL
INGRESOS VENTAS
$176.952,00 $196.800,00 $ 212.256,00$ 228.144,00 $ 245.244,00
ANUALES

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

5.5 EVALUACION FINANCIERA Y ECONOMICA

5.5.1 Estado de Situacion Inicial

El estado de situacion inicial del proyecto, quedde la siguiente manera:
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Tabla N° 57: Estado de Situacion Inicial

ADMICLEAN
Balance de situacion Inicial
ACTIVOS PASIVOS

Activo Corriente Pasivo Corriente
Caja $ 500,00
Bancos $ 25.187,44 otal Pasivo Corriente $ 0,00
Inventarios $2.260,23
Total Activo Corriente $ 27.947,67 Pasivos No Corrientes

Crédito Bancario $ 30.000,00
Activo No Corriente Total Pasivos No Corrientes  $ 30.000,00
Sillas $ 2.205,00
Escritorios $ 7.500,00Total Pasivos $ 30.000,00
Archivador $ 50,00
Canceles $ 1.500,00
Laptops $ 1.600,0(PATRIMONIO
Impresora Multifuncion $ 500,0@apital Social $ 15.522,67
Aspiradoras $ 2.400,00 otal Patrimonio $ 15.522,67
Gastos de Constitucion $ 1.000,00
Software Contable $ 700,00
Inscripcion de Nombre $ 120,00

Total Activo No Corriente  $ 17.575,00

Total Activos $ 45.522,67Total Pasivo y Patrimonio $ 45.522,67

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

5.5.2 Estado de Resultados

Los estados de resultados han sido proyectadosuded® a los procesos que
han sido realizados anteriormente, es asi ques$®lproyectado afio a afio. Por

lo que se presenta:
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Tabla N° 58: Estado de Resultados Afo 1

ANO 1

INGRESOS POR VENTAS ANUALES $ 176.952,00
TOTAL COSTO DE VENTAS $ (88.350,21)
UTILIDAD (PERDIDA) BRUTA $ 88.601,79
GASTOS $ (75.331,34)
INGRESOS OPERATIVOS NETOS $ 13.270,45
OTROS INGRESOS $-
UTILIDAD (PERDIDA) NETA $ 13.270,45
IMPUESTOS

15% TRABAJADORES $(1.990,57)
22% IMPUESTO A LA RENTA $(2.481,57)
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS $8.798,31
RESERVA LEGAL $ (439,92)
UTILIDAD DESPUES DE RESERVAS $ 8.358,39
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

Tabla N° 59: Estado de Resultados Afio 2
ANO 2

INGRESOS POR VENTAS ANUALES $ 196.800,00
TOTAL COSTO DE VENTAS $ (103.146,52)
UTILIDAD (PERDIDA) BRUTA $93.653,48
GASTOS $ (78.068,68)
INGRESOS OPERATIVOS NETOS $ 15.584,80
OTROS INGRESOS $-
UTILIDAD (PERDIDA) NETA $ 15.584,80
IMPUESTOS

15% TRABAJADORES $(2.337,72)
22% IMPUESTO A LA RENTA $ (2.914,36)
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS $ 10.332,72
RESERVA LEGAL $ (516,64)
UTILIDAD DESPUES DE RESERVAS $9.816,09

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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Tabla N° 60: Estado de Resultados Ao 3

ANO 3
INGRESOS POR VENTAS ANUALES $212.256,00
TOTAL COSTO DE VENTAS $ (114.897,36)
UTILIDAD (PERDIDA) BRUTA $ 97.358,64
GASTOS $ (79.953,10)
INGRESOS OPERATIVOS NETOS $ 17.405,54
OTROS INGRESOS $-
UTILIDAD (PERDIDA) NETA $ 17.405,54
IMPUESTOS
15% TRABAJADORES $ (2.610,83)
22% IMPUESTO A LA RENTA $ (3.254,84)
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS $11.539,87
RESERVA LEGAL $ (576,99)
UTILIDAD DESPUES DE RESERVAS $ 10.962,88
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

Tabla N° 61: Estado de Resultados Ao 4

ANO 4
INGRESOS POR VENTAS ANUALES $ 228.144,00
TOTAL COSTO DE VENTAS $ (127.593,56)
UTILIDAD (PERDIDA) BRUTA $ 100.550,44
GASTOS $ (80.693,26)
INGRESOS OPERATIVOS NETOS $ 19.857,18
OTROS INGRESOS $-
UTILIDAD (PERDIDA) NETA $ 19.857,18
IMPUESTOS
15% TRABAJADORES $(2.978,58)
22% IMPUESTO A LA RENTA $ (3.713,29)
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS $ 13.165,31
RESERVA LEGAL $ (658,27)
UTILIDAD DESPUES DE RESERVAS $ 12.507,05

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera
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Tabla N° 62: Estado de Resultados Ao 5

ANO 5
INGRESOS POR VENTAS ANUALES $ 245.244,00
TOTAL COSTO DE VENTAS $ (141.297,41)
UTILIDAD (PERDIDA) BRUTA $ 103.946,59
GASTOS $ (81.645,09)
INGRESOS OPERATIVOS NETOS $22.301,50
OTROS INGRESOS $8.875,75
UTILIDAD (PERDIDA) NETA $31.177,25
IMPUESTOS
15% TRABAJADORES $ (3.345,23)
22% IMPUESTO A LA RENTA $(6.123,05)
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS $21.708,98
RESERVA LEGAL $(912,72)
UTILIDAD DESPUES DE RESERVAS $20.796,26

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

5.5.3 Flujo de Efectivo

Proyectando los ingresos y egresos de acuerdanéfanacion anteriormente

obtenida, se presenta el flujo de efectivo.



Tabla N° 63: Flujo de Efectivo Proyectado

DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS POR VENTAS ANUALES $176.952,00 $196.800,00 $212.256,00 $228.144,00 $ 245.244,00
() TOTAL COSTO DE VENTAS $(88.350,21) $(103.146,52) $(114.897,36) $ (127.593,56) $ (141.297,41)
() GASTOS $(72.124,49) $(75.433,02) $(77.957,90) $(79.416,17) $(81.173,19)
() INTERESES $(3.206,85) $(2.635,66) $(1.99520) $(1.277,09) $ (471,90)
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION
TRABAJADORES $13.270,45 $15.584,80 $17.40554  $19.857,18  $22.301,50
() 15% TRABAJADORES $(1.990,57) $(2.337,72) $(2.610,83) $(2.978,58)  $(3.345,23)
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $11.279,88  $13.247,08 $14.794,71  $16.878,60 $18.956,28
() 22% IMPUESTO A LA RENTA $(2.481,57) $(2.914,36) $(3.254,84) $(3.713,29)  $(4.170,38)
UTILIDAD NETA $8.798,31 $10.332,72 $11.539,87 $13.165,31 $ 14.785,89
+ DEPRECIACION $1.785,50 $1.785,50 $1.785,50 $1.785,50 $1.785,50
+ AMORTIZACION $ 457,33 $ 457,33 $ 457,33 $ 224,00 $ 224,00
+ INGRESO PRESTAMO $ 30.000,00
() AMORTIZACION DEL PRESTAMO $(4.710,49) $(5.281,68) $(5.922,14) $(6.640,25)  $ (7.445,44)
() CAPITAL DE TRABAJO $ (27.947,67)
+ CAPITAL DE TRABAJO $27.947,67
() INVERSION EN ACTIVOS $ (17.575,00)
+ VENTA DE ACTIVOS $8.875,75
IMPUESTO A LA RENTA POR UTILIDAD EN
) VENTA DE ACT $(1.952,67)
SALDO FINAL $ (15.522,67) $ 6.330,65 $7.293,88 $7.860,57 $8.534,56 $9.349,95

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

€aT
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5.5.4Valor Actual Neto

En el Valor Actual Neto (VAN) se traera a valor ggpte todos los flujos
proyectados que se han obtenido en el proyectdadaaa la que se descontara
sera la ponderacion entre la tasa de rendimiemperada por el accionista y la
tasa de interés que se paga al banco por el pestaienido. El inversionista
exige un rendimiento del 15% que es aquel que atannvirtiendo en otros
proyectos y el banco exige la tasa del 11,50%gda bancaria es a la tasa a la

cual el préstamo fue otorgado.

Por lo tanto, la tasa minima aceptable de rendimi@MAR) es:

Tabla N° 64: Tasa Minima Aceptable de Rendimiento

$ % TMAR Ind. TMAR Ponderado
Inversion Inicial $ 45.522,67 100%
Inversionista $ 15.522,67 34% 15% 5,11%
Banco $ 30.000,00 66% 11,50% 7,58%
Total 12,69%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

Evaluando los flujos obtenidos de la proyeccién mtelyecto, el van que se

obtendra es de $10.441,00.

Por lo tanto, al ser un VAN positivo el proyectovegble y aceptable bajo las

condiciones de rendimiento establecidas por ebadsta y el banco.
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5.5.5Tasa Interna de Retorno

La Tasa Interna de Retorno permitira evaluar elygeto en una tasa de

rendimiento en la cual la totalidad de los bene$idraidos a valor presente son

iguales a los desembolsos en valor actual.

Utilizando la herramienta informéatica Excel, seobgenido un TIR del proyecto

del 38%, y al ser mayor que la Tasa Minima de Reiedito Aceptable, el

proyecto es viable y rentable para los inversiasist

5.5.6 Periodo de Recuperacion de la Inversion

Tabla N° 65: Saldos para recuperacion de inversion

ANO FLUJO DE EFECTIVO ANUAL SALDO
0 $ (15.522,67) $ (15.522,67)
1 $6.330,65 $(9.192,02)
2 $7.293,88 $ (1.898,14)
3 $7.860,57 $5.962,43
4 $8.534,56 $ 14.496,99
5 $9.349,95 $ 23.846,94

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

La inversion es recuperada en 2 afios y 257 diate idicador depende del

tiempo esperado por los inversionistas para laperacion de la inversion. En

este caso, es aceptable.
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5.5.7 Analisis de Sensibilidad
Para realizar el andlisis de sensibilidad, se t@macuenta tres posibles
escenarios y cinco variables que podrian afectavadbr Actual Neto del

proyecto; éstas variables y escenarios se muestantinuacion:

Tabla N° 66: Andlisis de sensibilidad Estatico

VALORES MAS
ACTUALES PESIMISTA PROBABLE OPTIMISTA
Celdas cambiantes:
Margen Esperado 10,00% 5,00% 10,00% 15,00%
Crecimiento de Mercado 10,00% 5,00% 10,00% 15,00%
Inflacién 3,76% 6,00% 3,76% 3,00%
Interés 11,50% 18,00% 11,50% 9,71%
Guardiania 1200,00 2000,00 1200,00 1000,00
Celdas de resultado:
VAN $10.441,00 ($9.829,78) $10.441,00 $32.009,21
TIR 38% -20% 38% 79%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

En el primer escenario, el pesimista, se muestmwvdriables con valores que
no fueran los éptimos para el desarrollo del prijeabteniendo un TIR del -
20% y un VAN negativo de $9.829,78. En este estgn#dajo estas
sensibilidades, la TIR operacional no existiriagno resultado habria un VAN
negativo, con lo que el proyecto deja de ser an@ctEsto no quiere decir que
el proyecto no pudiera ser rentable. El proyeaboes rentable bajo las
condiciones pesimistas del proyecto, pero si estasliciones sucedieran
realmente es necesario analizar, nuevamenterle®st de la inversion inicial,

de los costos y gastos establecidos.
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El segundo escenario, es el mas probable, ensssiraio se utilizan los valores
de las variables tal como se ha desarrollado gkpto, obteniendo un VAN de
$10.441,00 y un TIR del 38%. Estas condicionetasrvariables son las mas

posibles que sucedan durante la ejecucion del pimye

En el dltimo escenario, el optimista, se utilizahoves en la variable que en el
mejor de los casos pudiesen suceder. Bajo estmesael VAN que se obtiene
es $32.009,21 y un TIR del 79%. Como se obsepgadnticadores financieros
son mucho mas atractivos que en condiciones nosmpégo sera importante
considerar que posiblemente el mercado se muesise sensible ante un

aumento de precio.

Una vez considerados estos escenarios, se procegleudar el riesgo que se
tiene en el proyecto bajo estas condiciones. ésoese ha utilizado el programa

Crystal Ball que es una herramienta complementirigxcel.

Usando una distribucion triangular, la mas recoradagor éste programa para
las simulaciones, se obtiene que la probabilidad pgae el Valor Actual Neto
sea menor que 0 es del 10,82%. Esta probabilslatireesgo del proyecto, que

con base en el criterio general es un riesgo dalepta un proyecto de inversion.
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Figura N° 37: Andlisis de Riesgo
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

El andlisis de sensibilidad indica el porcentajeagerte de las variables en el
cambio de la variable de estudio, en este casoAdl.VLa variable que esta
directamente relacionada con el VAN es el MargepeEsdo, que es el
porcentaje de ganancia que se tiene sobre losscpsjastos de la ejecucion y
prestacion del servicio. Esta variable tiene e2®6Gde relacion con el resultado

del VAN.



159

Figura N° 38: Andlisis de Sensibilidad

0,0% 30,0% 50,0% 90,0%
| 1l | |

Margen Esperado

Interés |-34%

No parg uso comercial

Guardiania | 0,9%

Inflacian | ©,4%

Crecimiento de Mercado | 0, 1%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gustavo Herrera

Por lo tanto, el riesgo que conlleva el proyectadegan solo el 10,82% de
probabilidades que el proyecto no genere benddigiono y que la variable que
se debe tomar en cuenta para mejorar el VAN esaejdh Esperado, debido a

la gran relacion que tiene con esta variable depeted



6 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 CONCLUSIONES

El sector de la construccion tiene un papel impoet&n la economia de todo
pais, debido que estéa relacionado a una amplianaatieactividades que afectan
o desarrollan al Ecuador. Es por ésta razon gastébilidad econdmica de un
determinado pais se puede medir en funcion de sstéor, cuando es

desfavorable se preveé una crisis social, que canbédesempleo.

La existencia de incentivos para los ecuatorianasoctasas de interés bajas en
la adquisicion de una vivienda ha colaborado pawa gl sector de la
construccion se desarrolle, sin embargo las erggldthancieras privadas
decidieron no conceder préstamos debido a la f&@tgarantias con las que
cuentan en caso de no poder cobrar la hipotecaaafio variables econdmicas

y sociales del Ecuador.

El sector ecuatoriano de la construccion ha cresigteniblemente en los
tltimos afos, lo cual atrajo a muchas agencias hiradbas en la

comercializacion de estos bienes inmuebles, siraegolron el pasar de los afios
se fue descuidando el mantenimiento de éstos,nalariauevas opciones de

negocios en el mercado.
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« A través de la investigacion de mercados se logtérohinar cuales son los
servicios que son requeridos por el cliente padepdesarrollar la propuesta de
servicio, siendo la base para el éxito del planeaigcios y para poder cumplir

con los objetivos estratégicos.

« Cuantificando la oferta y la demanda, se aprecigrda diferencia existente,
generando demanda insatisfecha, la que permit@sgtioar €xito en el negocio.
Existe demanda insatisfecha por el bajo nivel ée@fde empresas que brinden
el servicio de administracion de bienes inmuelds es porque actualmente el
sector de la construccion se encuentra enfocaddusaxamente a la

comercializacion de los bienes inmuebles.

« La aplicacion de la diferenciacion del servicio @&ministracion y
mantenimiento de bienes inmuebles es atractivaeatado principalmente por
la ventaja del servicio de limpieza interna dehbrenmueble, lo cual deslinda de
muchas responsabilidades legales al duefio del wimwen el personal de
limpieza para que su hogar siempre se encuent@oliy organizado. La
diferenciacion sobre la cual trabajara la empresa exigira capacitaciones al

personal para brindar un servicio pulcro y cercateperfeccion.

« Durante la investigacion, se pudo comprobar laafdik actualizacion de la
informacion con respecto al control y edificacibe duevos conjuntos
habitacionales y la falta de informacion sobrenldustria de construccion de

viviendas.
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El precio con el que se ofrece el servicio al m#woas un valor que cubre las
necesidades del cliente, como limpieza y segur@ad,precio conveniente para
el condémino y con la ventaja de deslindar la resgbilidad directa a un

copropietario del conjunto habitacional o edificio.

Al obtener un Valor Actual Neto positivo se puedaduir que el proyecto es
rentable para los inversionistas a la tasa de descyplanteada por los mismos.
Y también cabe recalcar que la tasa interna den@tde 38% es muy atractiva

para los inversionistas privados.

6.2 RECOMENDACIONES

El Gobierno del Ecuador debe incentivar el desarrdel sector de la
construccion, tanto privada como obra publica, pereel sector de la
construccion genera trabajo y beneficia a muchowas indirectamente. La
politica de gobierno deberia seguir como hastaahemto en donde existen
créditos hipotecarios para la compra de viviendasiotereses comodos para
los compradores de viviendas, y se ha logrado aedat tasas de intereses

ofrecidas por entidades de financiamiento privadas.

El Gobierno ecuatoriano debera ofrecer mayoresntjaga las entidades de
financiamiento privadas, con el fin de aumentaféata de créditos hipotecarios
e incentivar la comercializaciéon de bienes inmuebleSe recomienda al
Gobierno ecuatoriano permitir nuevamente un prodesexpropiacion y remate
de una vivienda, en caso de la disolucion de laedad conyugal de los

propietarios del bien inmueble.
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El valor de un bien inmueble depende del mantemtoigue se le dé a la
propiedad, en la actualidad no existe un mantenimigtegro de los bienes
inmuebles, por lo que es recomendable la creac®numh empresa de
administracion, que se encuentre a cargo del miamtarto externo e interno de

las viviendas, con el fin de mantener y mejoraragdr del bien inmueble.

Mantener una investigacion de mercado actualizadaifira tener una reaccion
proactiva y permitird generar valor agregado y @t el posicionamiento en

el mercado. Se recomienda actualizarlo una va@al

Debido a la poca oferta de empresas enfocadas emnaetenimiento y
administracion de bienes inmuebles, actualmentesteexuna demanda
insatisfecha en el mercado, por lo que la puestmamtha de éste proyecto

generara beneficios a los duefios de los bieneseinies

Se recomienda crear una diferenciacion basada kmpeeza interna de los
bienes inmuebles debido a lo atractivo que es gackente por la simplicidad
de contratar un servicio y no tener responsabilicatio empleador para la
persona que realiza la limpieza. Las capacitasicaepersonal es parte
importante para el éxito, ya que un servicio dédedl siempre sera atractivo

para el consumidor.

Debido a la falta de informacién existente en lagnismos de control de éste
sector sobre la administracion y mantenimientcodecbnjuntos habitacionales

y edificios; y a la gran complejidad que se tieaeapobtener informaciéon de



164
otras fuentes, se recomienda que conjunto a la@®t del proyecto se vaya

generando informacion propia para mejorar el coni@eito del subsector.

Se recomienda lanzar el servicio con un precio eoiente para el cliente, que
no supere los gastos que conllevaria tener unajaddra de limpieza para la
casa y un servicio de guardiania 24 horas 7 dosdratados individualmente.
Sin embargo cabe recalcar el beneficio de desliselaualquier responsabilidad

laboral al cliente.

El proyecto debe ser aceptado puesto que los oliea financieros son
altamente atractivos. Se debe recomendar hacenamitoreo mensual de
indicadores financieros, para tomar acciones ctiveecque permitan alcanzar

los objetivos propuestos.
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Anexo 1: Proyeccion de la Poblacion del Distrito Meopolitano de Quito

PROYECCION DE LA POBLACION DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO

POR QUINQUENOS SEGUN AREAS

Poblacion Censo Proyeccion afo y Tasa de Crecimiento(tc)
Tasa de
AREA . ; to%
1390 2001 W’" e 2005 tc 2010 tc 2015 tc 2020 tc 2025 tc
|[TOTAL DISTRITO 1,388, 1 2 33 2,007, 2.2 MSTIH 1 26337 1.7 2.3‘3.“% 1{
UITO URBANO 1,105,52 1,397,608 2 26 1,504,891 1.4 1,777.97€ 1.6 1,017,005 1.5 2,060,904 1.4
ISPERSO URBANO 24 535 13,807 5 43 1081 5.4 5248 -7 3.40 2011 -104Q
USURBANOC 253.43 420 60¢ 4. 87 402,18 3.4 841,305 25 712.34 2.1 780.504 1.5

PROYECCION DE LA POBLACION DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO

CON LA IMPLEMENTACION DEL NUEVO AEROPUERTO POR AREAS SEGUN QUINQUENOS

— Proyeccion afo y Tasa de Crecimiento [
2005 tc 2010 tc tc 2020 tc 2025 tc ||
TOTAL DISTRITO ( 2,007, 2,231,703 24 26984771 189 2985770 1.
UITO URBANO 1,504,901 14 1,840,474 1.7 1917004 15 2080004 1.
ISPERSO URBANO 10.61 85 7,603 35 3404 82 2011 -9¢
SUBURBANO (ca) 492,16 34 582,629 35 777.074 299 902856 3.

*Incluye el crecimiento poblacionsal por el impacto de la construccion del Nuevo Aeropuerto

Fuente: Censo de Poblacion y Viviends 2001; INEC

Elaboracion: Unidad de Estudios; DMPT-MDMQ

Informacion adicionsl: eestevez@aquito gov.ec

89T



Anexo 2: Cuestionario de la Encuesta Tipo 1

ENCUESTA

1. EDAD

20-25 2530 30-40 ___ 40-ADELANTE ___

2. SECTOR DONDE VIVE

3. ¢ VIVE SOLO O CON FAMILIARES?

SOLO ___ FAMILIA __NUMERO DE FAMILIARES ___

4. TIPO DE VIVIENDA

CONJUNTO HABITACIONAL ___ EDIFICIO RESIDENCIAL ___

5. NUMERO DE VIVIENDAS QUE CONFORMAN EL CONJUNTO
HABITACIONAL O EDIFICIO

15 510 10-20
20-30 30-40 40-50
50-60_ 60-70___ 70-100
100-ADELANTE __ ¢CUANTAS?

6. ¢QUIEN SE ENCUENTRA A CARGO DE LA ADMINISTRACION DE L
CONJUNTO HABITACIONAL O EDIFICIO?

UNO DE LOS PROPIETARIOS
UNA EMPRESA
NINGUNO



7. ¢cEN QUE RANGO DE PRECIO SE ENCUENTRA SU ALICUOTA DE
MANTENIMIENTO DE CONDOMINIO?

20-40 USD 40-60 USD 60-80 USD__
80-100 USD 100-120 USD 120-140US
140 USD — ADELANTE ¢CUANTO?

8. ¢cCUALES SERVICIOS SE INCLUYE EN SU ALICUOTA DE
MANTENIMIENTO?

GUARDIANIA
RECEPCIONISTAS
PAGO DE SERVICIOS BASICOSCOMUNALES
MANTENIMIENTO DE INSTALACIONES COMUNALES
LIMPIEZA

PINTURA ANUAL DEL BIEN INMUEBLE

PRIMAS DE SEGUROS PARA EL INMUEBLE

OTROS ¢ CUALES?

9. (CONSIDERA EXCESIVO O ADECUADO EL PAGO POR CUOTA DE
CONDOMINIO?

EXCESIVO ADECUADO ____
INDIFERENTE ¢, POR QUE?

10.,ESTARIA DISPUESTO A QUE SE DELEGUE LA ADMINISTRACI ON DE SU
CONDOMINIO A UNA EMPRESA ESPECIALIZADA?

SI NO ¢ POR QUE?




11.;,QUE SERVICIOS ADICIONALES LE GUSTARIA QUE PRESTE ESTA
EMPRESA?

GUARDIANIA

MANTENIMIENTO DE PISCINAS

MANTENIMIENTO JARDINES

MANTENIMIENTO GIMNASIO

RECEPCIONISTAS

LIMPIEZA

PINTURA DEL INMUEBLE

COBRO DE ALICUOTAS _
PAGOS DE SERVICIOS BASICOS COMUNALES
VENTA Y ARRIENDO DE LOS BIENES L
CONTRATACION DE SEGUROS PARA EL BIEN
OTRO
¢ CUAL?

12.;, CUANTO ESTARIA DISPUESTO A PAGAR DE ALICUOTA ADICI ONAL A
ESTA ADMINISTRACION EXTERNA POR MES?

10USD
20USD
30USD
40USD
50 USD
60USD



Anexo 3: Cuestionario de la Encuesta Tipo 2

ENCUESTA

1. EDAD

20-25 25-30 30-40 40-ADELANTE.

2. SECTOR DONDE VIVE

3. ¢ VIVE SOLO O CON FAMILIARES?

SOLO ___ FAMILIA __NUMERO DE FAMILIARES ___

4. TIPO DE VIVIENDA

CONJUNTO HABITACIONAL ____ EDIFICIO RESIDENCIAL _

5. NUMERO DE VIVIENDAS QUE CONFORMAN EL CONJUNTO
HABITACIONAL O EDIFICIO

15 510 10-20
20-30 30-40 40-50

50-60 60-70 70-100
100-ADELANTE ¢ CUANTAS?

6. ¢QUIEN SE ENCUENTRA A CARGO DE LA ADMINISTRACION DE L
CONJUNTO HABITACIONAL O EDIFICIO?

UNO DE LOS PROPIETARIOS
UNA EMPRESA
NINGUNO



7. ¢cEN QUE RANGO DE PRECIO SE ENCUENTRA SU ALICUOTA DE
MANTENIMIENTO DE CONDOMINIO?

20-40 USD 40-60 USD 60-80 USD__
80-100 USD 100-120 USD 120-18DU___
140 USD — ADELANTE ¢ CUANTO?

8. ¢cCUALES SERVICIOS SE INCLUYE EN SU ALICUOTA DE
MANTENIMIENTO?

GUARDIANIA
RECEPCIONISTAS
PAGO DE SERVICIOS BASICOSCOMUNALES L
MANTENIMIENTO DE INSTALACIONES COMUNALES
LIMPIEZA

PINTURA ANUAL DEL BIEN INMUEBLE

PRIMAS DE SEGUROS PARA EL INMUEBLE

OTROS ¢ CUALES?

9. (CONSIDERA EXCESIVO O ADECUADO EL PAGO POR CUOTA DE
CONDOMINIO?

EXCESIVO ADECUADO
INDIFERENTE ¢POR QUE?

10.,COMO CALIFICARIA USTED LA LABOR DEL ADMINISTRADOR ACTUAL
DEL CONJUNTO HABITACIONAL O EDIFICIO?
MUY BUENA _ BUENA _  REGULAR_
POCO EFICIENTE ___ NADAEFICIENTE___ NOAPLICA _

11.;ESTARIA DISPUESTO A QUE SE DELEGUE LA ADMINISTRACI ON DE SU
CONDOMINIO A UNA EMPRESA ESPECIALIZADA?
Sl NO ¢POR QUE?




12.;,QUE SERVICIOS ADICIONALES LE GUSTARIA QUE PRESTE ESTA
EMPRESA?

GUARDIANIA

MANTENIMIENTO DE PISCINAS

MANTENIMIENTO JARDINES

MANTENIMIENTO GIMNASIO

RECEPCIONISTAS

LIMPIEZA

PINTURA DEL INMUEBLE

COBRO DE ALICUOTAS _
PAGOS DE SERVICIOS BASICOS COMUNALES
VENTA Y ARRIENDO DE LOS BIENES L
CONTRATACION DE SEGUROS PARA EL BIEN
OTRO
¢ CUAL?

13.;,CUANTO ESTARIA DISPUESTO A PAGAR DE ALICUOTA ADICI ONAL A
ESTA ADMINISTRACION EXTERNA POR MES?

10USD
20USD
30USD
40USD
50 USD
60USD



Anexo 4: Cuestionario de la Encuesta Tipo 3

ENCUESTA

1. EDAD

20-25 25-30 30-40 40-ADELANTE.

2. SECTOR DONDE VIVE

3. ¢ VIVE SOLO O CON FAMILIARES?

SOLO FAMILIA NUMERO DE FAMILIARES

4. TIPO DE VIVIENDA

CONJUNTO HABITACIONAL ____ EDIFICIO RESIDENCIAL __

5. NUMERO DE VIVIENDAS QUE CONFORMAN EL CONJUNTO
HABITACIONAL O EDIFICIO

15 510 10-20
20-30 30-40 40-50
50-60_ 60-70___ 70-100
100-ADELANTE ¢ CUANTAS?

6. ¢QUIEN SE ENCUENTRA A CARGO DE LA ADMINISTRACION DE L
CONJUNTO HABITACIONAL O EDIFICIO?

UNO DE LOS PROPIETARIOS
UNA EMPRESA
NINGUNO



7. ¢cEN QUE RANGO DE PRECIO SE ENCUENTRA SU ALICUOTA DE
MANTENIMIENTO DE CONDOMINIO?

20-40 USD 40-60 USD 60-80 USD__
80-100 USD 100-120 USD 120-18DU___
140 USD — ADELANTE ¢CUANTO?

8. ¢cCUALES SERVICIOS SE INCLUYE EN SU ALICUOTA DE
MANTENIMIENTO?

GUARDIANIA
RECEPCIONISTAS
PAGO DE SERVICIOS BASICOSCOMUNALES L
MANTENIMIENTO DE INSTALACIONES COMUNALES
LIMPIEZA

PINTURA ANUAL DEL BIEN INMUEBLE

PRIMAS DE SEGUROS PARA EL INMUEBLE

OTROS ¢ CUALES?

9. (CONSIDERA EXCESIVO O ADECUADO EL PAGO POR CUOTA DE
CONDOMINIO?

EXCESIVO ADECUADO
INDIFERENTE ¢POR QUE?

10.,COMO CALIFICARIA USTED LA LABOR DEL ADMINISTRADOR ACTUAL
DEL CONJUNTO HABITACIONAL O EDIFICIO?
MUY BUENA _ BUENA _  REGULAR_
POCO EFICIENTE ___ NADAEFICIENTE___ NOAPLICA _



11.;,QUE SERVICIOS ADICIONALES LE GUSTARIA QUE PRESTE ESTA
EMPRESA?

GUARDIANIA

MANTENIMIENTO DE PISCINAS

MANTENIMIENTO JARDINES

MANTENIMIENTO GIMNASIO

RECEPCIONISTAS

LIMPIEZA

PINTURA DEL INMUEBLE

COBRO DE ALICUOTAS _
PAGOS DE SERVICIOS BASICOS COMUNALES
VENTA Y ARRIENDO DE LOS BIENES L
CONTRATACION DE SEGUROS PARA EL BIEN
OTRO
¢ CUAL?

12.;, CUANTO ESTARIA DISPUESTO A PAGAR DE ALICUOTA ADICI ONAL A
ESTA ADMINISTRACION EXTERNA POR MES?

10USD
20USD
30USD
40USD
50 USD
60USD



Anexo 5: Proforma Servicio de Guardiania

MAKRO

ALARMAS ACTIVAS CIA. LTDA.

MONITOREO 24 HORAS SEGURIDAD ELECTRONICA AUXILIO ARMADO

Quito, 02 de Febrero del 2015

COT-LP2014 -0753

Sefor

Gustavo Herrera

Presente.-

De acuerdo a su solicitud, adjuntamos |a cotizacion para su analisis y revision.

Servicio de Guardiania 24 horas-7 dias

Son: Mil Doscientos Délares con 00/100

Para que su pedido sea despachado por favor enviar la aprobacion de la misma al fax 3983-

400 ext. 221 o por este medio.

e Validez de la Oferta: 08 dias laborables

e Forma de pago: contado

aaones//'
Kmazonas N36-177 y NNUU, Torre em presarial piso 11

MATRIZ: AV. AMAZONAS N36-177 Y NACIONES UNIDAS TORRE EMPRESARIAL
UNICORNIO PISO 10 OF. 1005- 1006  PBX: 398 3400
www.grupomakroec.com / administracion@grupo-makro.com

PREMIOAL



