PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR-MATRIZ

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y CONTABLES

TRABAJO DE TITULACION A LA OBTENCION DE TITULO DE
INGENIERIA COMERCIAL

“PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA UNA EMPRESA DE SERVICIOS
CATASTRALES EN EL ECUADOR”

ANDREA MICHELLE SARANSIG CEVALLOS

DIRECTOR: MTR. GALO SANCHEZ LEON

LINEA DE INVESTIGACION: EMPRENDIMIENTO

QUITO, DICIEMBRE 2020



DEDICATORIA
A Dios por ser mi guia ante los momentos dificiles que he tenido que superar.
A mis padres por brindarme su apoyo y confianza en cada paso que he dado a lo largo de

mi vida, a ellos que han sabido aconsejarme y ser mi fuerza para que no caiga y siga

adelante.



AGRADECIMIENTO

Agradezco a Dios por cada dia que vivi en mi universidad, estos afios de estudio lleno de
bendiciones, alegrias, tristezas, experiencias, amistades y diversion. Agradezco por esta

etapa de mi vida que, sin duda, me ayudé a forjarme como la persona gque hoy soy.

A mis amados padres: Oswaldo y Giovanna, por permitirme estudiar en la universidad
que elegi y siempre deseé. Agradezco de corazon porgue siempre han estado de manera
incondicional en cada momento, ayudandome a resolver mis problemas; por creer en mi
y su amor que nunca faltaba. Gracias por ser exigentes, sabiendo que siempre podia dar

mas de mi, y no permitirme ser conformista.

Quiero agradecer sobre todo a mi madre, que ella fue siempre fuente de inspiracion para
mi, ensefiandome a ser una mujer fuerte, de principios, valores, humildad, inteligencia y

siempre ser agradecida por lo que tengo.

Gracias Pontificia Universidad Catolica del Ecuador y de manera especial al personal
docente de la Facultad de Ciencias Administrativas y Contables por la formacién
académica impartida y darme las bases para ser una persona y profesional de bien para el

pais.

Mi gratitud al Mtr. Galo Sanchez, un profesor admirable por su entrega, dedicacion y
amor a la docencia, que me ha brindado su tiempo, paciencia y direccionamiento en el

desarrollo del presente trabajo.

A todos mis familiares, mejores amigas y mis buenos amigos que me han ayudado y

acompariado a lo largo de mi vida como estudiante.



INDICE GENERAL

INTRODUCCION. ... .ottt 1
RESUMEN EJECUTIVO ... ..ot 2
1. PLANESTRATEGICO. ... ciiiuiiiie e 3
N = Tot o T T S PP 3
2 /1151 ) o PP 4
L3 VIS 0N . e 5
1.4. Valores y Principios Empresariales..............ccooviiiiiiii i, 6
1D, OBDJBLIVOS. ..ottt 8
1.6. Estructura Organizacional...............coooiiiiiiiii i, 10
ESTUDIO DE MERCADO. ..ottt 12
2.1. Definicion del SErVIiCiO..........ouiuiniii e 12
2.1.1. Actividad a la que se Dedica la Empresa............cccooeviiiiiiiiiinennnnn 12
2.1.2. SErVICIOS @ OFTECET . ... ue i 13

2.2. Definicion del Producto...........c.oviviiinii e 13
2.2.1. Tip0S de ProduCtOS. .....oveieiie e 14
2.2.2. PrBCIO. ..ottt 14
2.2.3. Determinacion de COStO. .......o.vviiiriii e 15

2.3. Investigacion de Mercado............oeevriniiie i 17
2.3.1. Investigacionde laOferta...........cocoeiiiiiiii 18
2.3.1.1. Analisis de Proveedores. ..........ovviiiiriiiiiiiiieieeeeeeieea, 19

2.3.1.2. Negociacion con Proveedores. ...........oceveiieeiniiiiiininennn, 21

2.3.2. Investigacion de laDemanda...............ccoooiiiiiiiiii 23
2.3.2.1. Demanda Insatisfecha.............c.cooeiiiiiiiiiiiiii, 25

2.3.2.2. Segmentacion del Mercado..............coeiiiiiiiiii, 27

2.4. Determinacion de la MUESEIa. .........oovviiiiiii i 28
2.5.Disefio de [a ENCUBSTA. .......uuii i 29
2.6. Analisisde INfOrmacion............oooiiiiii 30
2.7. Estrategias ComPetitiVas. ........c.oouiieiii i 41
2.7.1. Andlisis de la COmMpPetenCia..........o.ooviniiniieiiiiiaie e 48
2.7.2. DIferenCiaCion..........oooeiiiiiie e 49

2.8. PreCio Y PromOCION. ..., 50
2.8, L. PrBCIO. ..ottt 51



2.8.2.Publicidad. ... 52

3. ESTUDIO TECNICO . ....ouiiieiii e 55
3L LOCAlIZACION. ..., 55
3.1.1. Macro-LocalizaCion.............oooiiiiiii e 55
3.1.2. Micro-LocalizaCion...........c.ouiiiiiiiii e 56
3120, FaCtOreS. . ettt e o7

3.1.2.2. JUSHITICACION. ... 57

3.2. Tamafio del PrOYECtO. ... ...t e 58
B 3 INQBNIEIIA. ..t 59
3.3.1. TeCNOIOgIa. ... 60
3.3.2. MUEbIES Y EQUIPOS. ...t 61
3.3.3. RECUISO HUMANO. ...ttt 62
3,34, DIStribUCION. ...t e e 63
335 PIAN0S. .. 65
3.3.6. EStimacion de GastO. .........ouiniiriiiieeii e 66

4. ESTUDIO LEGAL. ... 68
4.1. Definicionde laFigura Legal de laEmpresa..............ooviiiiiiiiiiiiiin., 68
4.2. Legalizacion de la EMPresa.........ccooeviiiiiiiiiiii e vieeresieeseesessseeseenn 10
4.2.1. Requisitos Legales para el Funcionamiento de laEmpresa................. 71
4.2.1.1. Registro Unico de Contribuyente (RUC)..............c..cevueae... 72

4.2.1.2. Patente Municipal..............coooiiiii i 72

4.2.1.3. Certificado IEPL........cooiiii 73

4.2.1.4. Afiliacion a la Camara de Comercio de Quito (CCQ)............. 73

4.2.2. Obligaciones Legales con Organismos del Estado........................... 74
4.2.2.1. Servicio de Rentas Internas (SRI)..............cooooiiiiiiin 75

4.2.2.2. Instituto de Seguridad Social (IESS)................cooiiiiin 75

4.2.2.3. Ministerio de Trabajo (MT).....ccccoeviieiienieseese e 75

5. ESTUDIO, EVALUACION Y ANALISISFINANCIERO............cooviiiieian, 77
5.1 EStUdIO FINANCIEIO. ... et e e 77
511 Inversion Inicial.........oooiiiii 77
5.1.2. Fuentes de FinanCiamiento............ouvuiieiiiiiiiiie e eeeeeieeee 78
5.1.3. ProyeccCion e INQreS0S. ... ..ouiuireniit et e e 81
5.1.4. ProyeccCion de EQreS0S. ... ...ovirinriiiee e 84
5.1.4.1. CoStOS Y GaASIOS. .. .ttt 84



5.1.5. Estado de Pérdidasy GananCias. ............cocoeeririnieriniiiniieananens, 86

5.1.6. FIUJO A8 Caja....uvieiieiitiie e 87

5.2. Evaluacién Financiera (VAN, TIR, RC-BYPRD).........ccooiiiiiii, 88
CONCLUSIONES. ... e 91
RECOMENDACIONES. .. ..o 92
BIBLIOGRAFIA. ... ..ottt e, 93
ANE X DS . .o 98



INDICE DE TABLAS

Tabla 1. Valores y Principios de “Geosplanning Consultores”...............c.ccevevvennnnn..
Tabla 2. Objetivos de “Geosplanning Consultores”.............oovvviiiiiiiiiiiiiniennnenn.n.
Tabla 3. Costos basados en el GADM de Chimbo..............cooiiiiiiiii,
Tabla 4. Analisis de Resultados de ABC de “Geosplanning Consultores™...........ccceeee
Tabla 5. Demanda Insatisfechay Coberturade “GC”................cooiviiiiiiiiiiniiinen.
Tabla 6. Segmentos de “Geosplanning Consultores™...............ooeviiiiiiiiieiiinninninn
Tabla 7. Nombre del lugar dénde ejercen los Encuestados.................cccooevviivininnnin
Tabla 8. Respuesta de [0S ENCUESIATOS. ........viviiniiii e,
Tabla 9. Respuestas de los Encuestados en base a la posibilidad de Contratar a “GC”....
Tabla 10. Anélisis FODA de “Geosplanning Consultores”..............coovviiiiiiniinnn.n
Tabla 11. Estrategias FODA de “Geosplanning Consultores”..................cooveevinnnn.
Tabla 12. Analisis de la Competencia de “Geosplanning Consultores”.....................
Tabla 13. Montos de Contratacion Pablica afio 2020..............coeoiiiiiiiiiiiiinnee,
Tabla 14. Personal de Trabajo de “Geosplanning Consultores”...............cceevvvnnnnnn
Tabla 15. MUebleS Y EQUIPOS. ... .ot e,
Tabla 16. Niveles de Gestion en “GC™.......o.iiuiriniiiiii e
Tabla 17. Caracteristicas Generales de la Oficina..............coooiiiiiiiiiiiiiinene,
Tabla 18. Costos de Ingenieria de “Geosplanning Consultores™..................c.c.oonee.e
Tabla 19. Remuneracion de “GC”....... ..ottt
Tabla 20. Recursos necesarios para la creacion de “Geosplanning Consultores™..........
Tabla 21. Fuente de Financiamiento para Inversion Inicial de “GC”.........................
Tabla 22. Proyeccion de Ingresos de “GC”.......coiiniiiiiii e
Tabla 23. Proyeccidn de los Costos Precontractuales..................cocoiiiiiiiininnn..
Tabla 24. Proyeccion de Egresos de “Geosplanning Consultores™..................co.eneee.
Tabla 25. Estado de Resultados Proyectados “GC”..........c.ccoiiiiiiiiiiiiiiiiiiin,
Tabla 26. Flujo de Caja Proyectada de “Geosplanning Consultores”........................
Tabla 27. TMAR de “Geosplanning Consultores™............ccooeviiiiiiiiiiiiinineeieennn
Tabla 28. Resultados del VAN, TIR,RC-BYPRI........cooiiii,

Vi



INDICE DE FIGURAS

Figura 1. Mision de “Geosplanning Consultores”...........ccoviiiiiiiiiiiiiiiiiiiennene.. 5
Figura 2. Vision de “Geosplanning Consultores Ltda.”...............cooiiiiiiiiiiiiiinn.. 6
Figura 3. Organigrama Estructural de “Geosplanning Consultores”....................... 11
Figura 4. Logo de 1a eMPreSa. . ......ouviniirie i e 12
Figura 5. Diagrama de Investigacion de MercadosS.............ccoovviviiiiriiiiiiiiinie 17
Figura 6. Diagrama de Pareto de ABC Proveedores de “GC”............ccviiieinnnn.. 21
Figura 7. Crecimiento Poblacional en el Ecuador periodo 2001 y 2010................... 23
Figura 8. Eficiencia en la Recuperacion de La inversion en los GAD (a nivel Cantonal)..26
Figura 9. Instituciones que contrataron mas de una vez al mismo Proveedor............. 31
Figura 10. Namero de veces que un GADM contrato al mismo Proveedor................ 32
Figura 11. Factores que influyen en la Contratacion................c.coceviiiiiiiinnnnen.. 32
Figura 12. Nivel de Prioridad segun 10S ENCUEStad0S. ...........ccovvviviiiiiniiiiiiininnn 33

Figura 13. Personas que creen necesario que una empresa tenga Antiguedad en el
01T o7 o o PP 34
Figura 14. Importancia de que una empresa catastral este a la vanguardia con norma y
EECNOIOGIA. . e 34
Figura 15. Importancia entre Antigiiedad o Vanguardia a la tecnologia.................... 35
Figura 16. Similitud de las respuestas de los encuestados, sobre la garantia que ellos
consideran que les brindaseguridad...............ooiiiiiii i 36

Figura 17. La factibilidad de trabajar con empresas nuevas dentro del mercado segun

GADM . L. 37
Figura 18. Oportunidad de Contratacion con facilitar del modo de pago..................... 38
Figura 19. Apoyo aempresas Nacionales. ............oooveiiiiiiiiiiii e 38
Figura 20. Causas por las cuales No Contratan a Empresas Pequefias Y Nuevas........... 39
Figura 21. Disponibilidad de Trabajar con “GC”...........cooiiiiiiiiiiiiiiii e 40
Figura 22. Similitud de las respuestas de los encuestados, sobre la posibilidad de trabajar
COM G . ettt e e 41
Figura 23. Modelo Canvas. ..........oouiniiti e 44
Figura 24. Los Recursos Humanos y la Generacion de Ventajas Competitivas............ 50
Figura 25. Mapa de Pichincha —Ecuador...............cooiiiiiii e 56
Figura 26. Mapa del Norte de QUITO..........oouiiiiiii e 56



Figura 27. Combinacion de Herramientas Catastrales.................ccoooviiiiniininn... 61

Figura 28. Niveles de Gestion de una Organizacion................ccooeiiiiiiiiiiiiiiiei, 62
Figura 29. Planos de Oficina “GC™ ... ..ottt 65
Figura 30. Caracteristicas Fundamentales de una Compafiia Limitada..................... 69
Figura 31. Obligaciones Legalescon el Estado..............ccooiiiiiiiiii i, 74
Figura 32. Resultados para Invertir en un Proyecto................cooooiiiiiiiiiiiiiina, 90

Vil



INDICE DE ANEXOS

Anexo A: Costos del estudio Catastral U/R Canton Chimbo...................covviniine 98
Anexo B: ABC Proveedores de “Geosplanning Consultores™...............oovvvevienennnn 100
Anexo C: Categorizacion de Cantones segun el Segmento..............cccoeiiiinininnn, 105
Anexo D: GADM que prefieren trabajar con EMpPresas. ............ocoveviiiiiiniiiiienn 116
ANEXO EZ ENCUBSTA. .. ..t 118
Anexo F: Depreciacion de los Bienes de “GC™.........cooviiiiiiiiiiiiiiiiii e 121
Anexo G: Costo de Marketing para “GC”.........cooiiiiiiiiiiii i 122
Anexo H: Nomina de Empleados de “GC”....... ..ot 123
Anexo |: Costo de Viaticos para Empleados de “GC”.............cooiiiiiiiiiiinn.n. 124

Anexo J: Costo de Seguro de Vida o Accidentes de empleados de “GC”...................125
Anexo K: Costos que varian segun el Tamafio del Proyecto..................................126
Anexo L: Valoren Librosde ACHIVOS. ........cooviiiiiii e 127



INTRODUCCION

En los Gltimos afios hemos visto un acelerado crecimiento demografico en &reas urbanas,
el cual es un factor definitivo para la calidad de vida de la poblacion, interviniendo de
manera esencial en el proceso de desarrollo. Desde el afio 60, el Ecuador vivio un proceso
de expansion urbana, actualmente “el pais se transformé en urbano predominantemente,
invirtiéndose la distribucidon entre la poblacion urbana y la rural, pues en el afio 70 era de
39% y 61%, respectivamente” (MIDUVI, 2016).

Esta acelerada transicion “rural-urbana” también conocida como “explosion urbana” que
ha sufrido nuestro pais, radica principalmente por la falta de interés en el plan de
ordenamiento territorial el cual determina zonas urbanizables, evitando el crecimiento
desordenado de la poblacidn, asentamientos desordenados y urbanizaciones improvisadas

bajo condiciones deficitarias.

“La ausencia de informacion demogréafica oportuna y la reducida valoracion de su
importancia en los tomadores de decisién, promueve la necesidad de fortalecer la
produccion, frecuencia, calidad y uso de tecnologia de organizaciones serias” (Carrillo &
Villacis, 2010), que permitan vincular de forma adecuada la accion politica con su

servicio.

El presente trabajo no solo plantea la elaboracion de una empresa, cuyo propésito es ser
una organizacion transparente, brindando un servicio que garantice un mejor plan
urbanistico-rural nacional, sin descartar que la creacion de esta ayudaria al entorno
econdmico del pais, sino que también este trabajo ayude a varios ciudadanos que sientan

interés o colaboren dentro de la investigacion.

Por medio de los resultados que presenta este proyecto, se encontrara estudios y analisis
de posibles factores de riesgo dentro del mercado catastral, de tal modo que las personas
interesadas en el tema conozcan como reaccionar y como hacer uso efectivo de los

recursos y capacidades intelectuales de sus colaboradores.



RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo constituye un estudio de factibilidad para una empresa de servicios
catastrales en el Ecuador, desde su plan estratégico hasta una proyeccion financiera, para
los cuales se realizaron analisis y estudios, los que determinaran la viabilidad del

proyecto.

Inicialmente en el primer capitulo, se determind los motivos del por qué se realizé un
proyecto de factibilidad de la empresa denominada “Geosplanning Consultores”. Los

cuales se basan, en la solvencia financiera y el personal capacitado.

En el segundo capitulo se estudid el mercado catastral, donde se comprueba la ventaja de
participar en este sector, pues existe una brecha, que ain no ha sido cubierta por otros

oferentes, generando una oportunidad para “Geosplannig Consultores”.

En el tercer capitulo se realizo el estudio técnico, para determinar el alcance del servicio,
cuyo resultado fue, que la empresa trabajaria con un GADM (Gobierno Auténomo

Descentralizado Municipal) pequefio por afio.

Dentro del estudio legal (cuarto capitulo), se analizd la importancia de obtener un
certificado IEPI (Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual), ya que la empresa creara

nuevos formatos de las zonas en las cuales se trabajara.

Ademas, se vio la necesidad de obtener el RUP (Registro Unico de Proveedores), debido
a que la empresa prestara servicios a entidades publicas municipales, por lo tanto,

necesitara estar en la lista de proveedores del Estado.

Finalmente, concluimos con el anélisis financiero que comprueba la rentabilidad del
proyecto, bajo el anélisis de todos los datos e informacion obtenida en los capitulos

anteriores.



1. PLAN ESTRATEGICO

1.1. ANTECEDENTES

La economia del Ecuador ha sufrido una serie de cambios dréasticos y la mayoria de los
eventos fueron negativos, sea esta la crisis financiera mundial o los reajustes de los
precios mundiales de los productos basicos, dando como resultado una inestabilidad al
desarrollo sostenible. Segun algunos estudios se preve que a futuro habra mas problemas,
provocando que las personas busquen formas de maximizar sus beneficios, permitiendo

al mismo tiempo el crecimiento econdémico del pais.

El emprendimiento en estos Gltimos afios ha tenido un papel de suma importancia, ya que,
por medio de este, muchos buscan generar ingresos para una mejor calidad de vida, tanto

para su familia como para el pais.

Segun estudios realizados por el GEM (en espafiol, Monitor de Emprendimiento Global),
han demostrado que el Ecuador es uno de los paises mas activos al momento para empezar
el proceso de puesta en marcha de un negocio, ocupando la primera posicion de la TEA
mas alta (en espafiol, Actividad Emprendedora Temprana). ElI 40,2% de los

emprendedores ecuatorianos realizan dichos proyectos por oportunidades percibidas.

Partiendo de lo antes mencionado, se encontrd la oportunidad de emprender un negocio
dentro del mercado catastral, debido a que se cuenta con personal capacitado y con la
solvencia financiera para la creacion de este proyecto, considerando que es uno de los
principales factores por los cuales los negocios fracasan. Es importante destacar que,
dentro de este mercado, el trabajar como empresa y no como un consorcio, tiene mas
posibilidades de abarcar no solo un proyecto sino dos 0 méas proyectos segun la capacidad

de la empresa.



Este tipo de mercado de consultorias catastrales es realmente competitivo, ya que estas
empresas trabajan directamente con todos los municipios del Ecuador. Basandose en el

INEC existen 221 municipios en las 24 provincias, es decir, hay 221 demandantes.

Una de las ventajas de este mercado es su ciclo, debido a que estos servicios son
solicitados por los GADM, al menos una vez cada dos afios. No obstante, siempre existe
la posibilidad de que los demandantes requieran una actualizacién al afio. Segun el
COOTAD (Cdédigo Organico de Organizacién Territorial de Autonomia
Descentralizada), en el Capitulo Il (Impuestos) Seccién Primera (Disposiciones

Generales) Art, 496.- Actualizacion del avalud y de los catastros, dice:

“Las municipalidades y distritos metropolitanos realizaran, en forma obligatoria,
actualizaciones generales de catastros y de la valoracién de la propiedad urbana y
rural cada bienio. A este efecto, la direccion financiera o quien haga sus veces
notificara por la prensa a los propietarios, haciéndoles conocer la realizacion de

avaluo.”

El motivo de realizar el proyecto de factibilidad de la empresa consultora catastral, que
serd denominada “Geosplanning Consultores” o con sus siglas GC, es conocer las
oportunidades que tendria el proyecto dentro del mercado e identificar las limitaciones
para determinar si es factible o no el mencionado proyecto.

1.2. MISION

La mision describe la razén o motivo de ser de la empresa, ademas indica la actividad la
cual ejerce dicho negocio. Una forma sencilla de explicar lo que es la mision, seria
encontrar la respuesta al ¢por qué existe? Sin embargo, hay otras preguntas que la mision

debe responder como:

e ;Qué es lo que se ofrece?
e (Cudl es el perfil de usuarios que se desea atraer?
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e (Qué imagen de negocio se desea comunicar?

e (Cudl es el aspecto diferenciador por el cual se destaca la empresa?

La mision “en la practica debe establecerse como un credo corporativo, de tal modo que
el personal de trabajo se adhiera a ese codigo y pueda sentirse identificado de cierto modo,

el cual debera ser trabajado con los valores y la visién” (Ogliastri, 2000).

Brindar planes de desarrollo y ordenamiento
territorial por medio de consultorias y asesoramiento
de calidad, las cuales seran lideradas por nuestro
equipo de profesionales calificados, cuyo objetivo
principal es, asegurar que el servicio brindado cumpla
todas las necesidades y expectativas de nuestros
clientes.

Figura 1. Mision de “Geosplanning Consultores”
Autor: Saransig Michelle, 2020.

1.3. VISION

La visién es “el camino al cual se dirige la empresa a largo plazo y sirve de rumbo y
aliciente para orientar las decisiones estratégicas de crecimiento junto a las de
competitividad” (Fleitman, 2000). En otras pablaras podemos considerar a la Vision

como una aspiracion, guia o propdésito de la empresa para poder alcanzar lo que deseamos.

Al igual que la Misidn, existe una serie de preguntas que ayudan a dar forma a la Vision

de una empresa, las cuales son:

e ;COmMO sera tu empresa en unos anos?

e ;Cuadles son tus metas?



e Cudl seran los valores y actitudes clave de la empresa?
e (Qué quieres que opinen en un futuro las personas de tu empresa?

e ;Qué aspectos para crecer te gustaria conseguir?

Fortalecer la relacion
con nuestros clientes,
con el objetivo de ser
siempre su primera
opcidn, demostrando
ser socios estratégicos. | Continuar siendo un
equipo solvente y

Somos lideres en el
mercado de avaluos

catastrales urb. y rl. ! e
. profesional calificado
reconocidos por nuestra . 4 .
>~ que este orientado a la

eficienciay calidad. / \ mejora continua,

t Vision

\\\_,_/

Figura 2. Vision de “Geosplanning Consultores Ltda.”
Autor: Saransig Michelle, 2020.

1.4. VALORES Y PRINCIPIOS EMPRESARIALES

Tanto valores como principios pueden decirse que “son la esencia, la personalidad o alma
de la empresa de donde parte la naturaleza de sus acciones, que orientan y regulan el

comportamiento y la vida de la organizaciéon” (Planemprendedor, 2017).

Es importante que todas las personas que conforman “GC” se encuentren en sintonia y
trabajen acorde a los valores y principios, de esta forma se determinan desde el inicio
como quieren, cdmo seran su papel en la sociedad y el mercado, también marca las

actividades que no van con su esencia o naturaleza.



Tabla 1.

Valores y Principios de “Geosplanning Consultores”

PRINCIPIOS
DESARROLLO Y BIENESTAR DEL
RECURSO HUMANO
Crear un ambiente de seguridad y cordialidad
de tal forma de crear una calidad de vida a los
trabajadores. Velar por su seguridad fisica,
social y emocional. Promover su crecimiento
profesional para estimular la autorrealizacion.

CULTURA DE CALIDAD

Perfeccionar nuestros procesos a trabas de la
mejora continua para mayor eficiencia con el
objetivo de alcanzar la excelencia en
beneficio a nuestros clientes de tal modo que
podamos destacar el alto nivel de eficiencia y
calidad de los servicios que ofrece la empresa.

CULTURA DE LA INNOVACION
Innovacién y creatividad basadas en
proporcionar ideas y soluciones que faciliten
a la resolucién de problemas o conflictos.
Ademas mantener equipos Yy herramientas
actualizadas para tener un mejor desempefio
en nuestras actividades y ser productivos en
las operaciones.

LEGALIDAD - JUSTICIA SOCIAL
Rechazar cualquier acto de corrupcién e
inmoralidad, comunicando asertivamente las
politicas y procedimientos a tomar, de esta
forma fortalecer la confianza de la
organizacion y por la organizacion.

SUPERAR AL CLIENTE

Aprenda a sorprender a los clientes. Dar més
de lo que piensa el usuario generando
satisfacciones adicionales con el objetivo de
crear cierta motivacién para continuar
consumiendo.

Autor: Saransig Michelle, 2020.

VALORES

HONESTIDAD

Cumplir con los cédigos de conducta y ética,
ademas de ser leal a los principios de la
empresa. Mostrar una conducta ejemplar
dentro como fuera de la empresa.

RESPETO

Desarrollar una conducta que considere en su
justo valor los derechos fundamentales de
nuestros semejantes y de nosotros mismos.
Permitir y aceptar las limitaciones ajenas y
reconocer sus virtudes; evitar las ofensas y las
ironfas y de la misma forma evitar que la
violencia o el abuso se convierta en el medio
para imponer criterios.

LEALTAD

Incrementar el sentimiento y actitud de
compromiso como fidelidad para defender y
ser fieles a la empresa en base a la obediencia
de las normas de esta.

EMPATIA

Generar comparierismo con el personal,
trabajando juntos para cumplir con nuestra
misién. Teniendo disposicién para ofrecer a
los demaés un trato amable y brindar apoyo
cuando se necesite o la persona tenga un
problema.

COMPROMISO

Hace referencia a tomar y crear conciencia de
la importancia de cumplir con algo que
hemos aceptado anteriormente (NUESTRO
SERVICIO). Este valor va de la mano con la
lealtad ya que trata de no hacer quedar mal a
la empresa.



Tabla 1.
(Continuacion)

PRINCIPIOS VALORES
PENSAMIENTO ESTRATEGICO RESPONSABILIDAD
Observar adecuadamente el entorno y tener Asumir las consecuencias de nuestras
una vision de negocios de tal forma que se acciones obrando siempre de forma positiva
pueda analizar tendencias o cambios y saber para que contribuya al logro del trabajo y

como actuar ante ellas. asimismo  ser consiente de como pueden
afectar a la empresa en caso de tomar malas
decisiones.

TRANSPARENCIA

Llevar a cabo préacticas y métodos de trabajo
de forma publica, sin tener nada que ocultar.
Obviamente con la debida precaucién de no
dar a conocer informacién privada con las
entidades que se trabaje.

Autor: Saransig Michelle, 2020.

1.5. OBJETIVOS

Los objetivos de la empresa ayudan alcanzar las metas y el crecimiento de esta, los
mismos que ayudan a fomentar el trabajo en equipo. Debemos tener cuidado de no caer
en los tipicos errores que suelen tener las empresas, como poner objetivos poco realistas,
inalcanzables o ambiguos, es decir, que no son lo suficientemente especificos y no

conducen a nada.



Tabla 2.

Objetivos de “Geosplanning Consultores”

OBJETIVOS GENERALES

CORTO/MEDIANO PLAZO
Lograr la satisfaccion de nuestros clientes
en el menor plazo de ejecucion,
brindando la mejor calidad de nuestro
servicio y desarrollando soluciones
accesibles a nuestros clientes.

Emplear técnicas eficaces para detectar
las necesidades y aplicarlas segun las
especificaciones de la empresa.

Brindar un ambiente laboral agradable

LARGO PLAZO
Llegar hacer un referente en el sector,
con liderazgo en el servicio catastral
reconocidos por la mentalidad de
servicio al cliente y por el
profesionalismo de sus colaboradores.
Integrar a todos los actores en las
mejoras que se realicen, para un éptimo
resultado y conocimiento del deseo de
crecer junto a los trabajadores y

donde el personal se muestre motivado y clientes.
productivo, por medio de los beneficios e
instalaciones de trabajo que ofrece la
empresa.

OBJETIVOS DE AREA
Gerencia:

e Garantizar la rentabilidad de la compafiia sin afectar de los intereses de las partes, optando
por las buenas practicas y toma de decisiones factibles.

e Generar una buena relacion entre empresa-cliente, cumpliendo y asegurando los tiempos
establecidos en el contrato.

e Garantizar que la planificacion de cada una de las areas de la compafiia de respuesta
oportuna a las exigencias del mercado y a su vez velar por el cumplimiento estratégico
de las mismas.

e Captar e investigar nuevos clientes o proyectos para la expansion del negocio.

Administrativo:

o Definir estrategias para contar con los recursos financieros, que nos permita garantizar la
ejecucidon del servicio en el menor tiempo posible, cumpliendo con los estdndares de
calidad.

e Manejar, planificar, controlar y evaluar todos los aspectos contables, laborables,
tributables y legales de la empresa.

e Implementar un sistema de control interno que permita a la empresa hacer uso efectivo
de todos los recursos de la empresa.

e Construir relaciones duraderas con proveedores en base a las buenas practicas de la
empresa (principios y valores), manteniendo las politicas del cliente.

Técnico:

e Realizar una planificacion estratégica y definir los flujos de procesos necesarios para
Ilevar a cabo la ejecucion de los proyectos en base a calidad y tiempo.

Autor: Saransig Michelle, 2020.



Tabla 2.
(Continuacion)
OBJETIVOS DE AREA
Técnico:

o Desarrollar un sistema de comunicacién y gestion sobre las expectativas de los clientes,
miembros del equipo de trabajo y grupos de interés para evitar malos entendidos y generar
mayor proactividad.

e Ejecutar e implementar un sistema de evaluacion y seguimiento de la calidad a los
procesos técnicos.

o Comprometer a los trabajadores en la participacion de la planificacion técnica y ejecutiva
de los procesos que tiene el servicio.

e Estudiar el entorno y estado de la institucion, asi mismo, analizar la legislacion
administrativa y funcional de la misma.

e Brindar sugerencias al personal con aportes constructivos, con el proposito de orientar el
trabajo de los demas colaboradores, estableciendo unidades de esfuerzos que ayuden a
subsanar debilidades.

Autor: Saransig Michelle, 2020.

1.6. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Es el marco interno donde se desenvuelve la organizacion y a su vez es la composicion
de caracter administrativo de una empresa, que incluye la distribucion de tareas en las

distintas areas o departamentos de la misma.

Debemos tener en cuenta que cada empresa sigue un sistema de organizacion de acuerdo

a sus funciones y objetivos, muchos dicen que se basan también en su mision y vision.
En el caso de nuestra empresa “Geosplanning Consultores” se optara por una estructura

funcional ya que, dentro de este sistema prima la especializacion y el trabajo enfocado a

objetivos concretos del departamento.
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Gerente General

Director de Proyectos
Direclor . . Coordinador Técnico
Administrativo Director Comercial
o --=-=1  Especialisa Especialista Promotor de Especialista
Contador :_ is_e_s:]: f‘_“_‘?ff_: Cartografo Valoracién Comunicacién Sistemas
Supervisor
de Campo
—————— e -
| Encuestadores/ ! 1| Digitadores (Fichasy !
! Brigadistas | ! Programa) :

Figura 3. Organigrama Estructural de “Geosplanning Consultores”
Autor: Saransig Michelle, 2020.
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2. ESTUDIO DE MERCADO
2.1. DEFINICION DEL SERVICIO

“Geosplanning Consultores” prestara servicios a temas relacionados con el territorio. Este
se encargara de determinar las alteraciones catastrales de orden fisico, juridico y
econdmico de los bienes inmuebles de naturaleza urbana, del término municipal y rural.
Con la finalidad que a partir de la informacidn obtenida se llegue a crear bases de datos
catastrales con los cuales puedan apoyar a la planeacion de obras, de servicios publicos y
el disefio del uso del territorio.

G e @ S planning

Consultores

Figura 4. Logo de la empresa
Autor: Saransig Michelle, 2020.

2.1.1. ACTIVIDAD A LA QUE SE DEDICA LA EMPRESA.

A servicios sobre estudios catastrales, que no son mas que un inventario de bienes
inmuebles urbanos, rurales o de ambos. Consiste en recopilar un conjunto de datos de
informacion del territorio basados en la estructura del predio: titularidad, localizacion,
extension, uso, valor, modo de adquisicion y propietario, mas otros atributos del predio

que se consideren necesarios para tomar decisiones adecuadas sobre el territorio.
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2.1.2. SERVICIOS A OFRECER.

Pese a que el servicio de Estudio Catastral tendra mayor grado de concentracion durante

esta investigacion, la empresa también ofrecera los siguientes servicios:

e Valoracion:

©)

Valoracion masiva de predios urbanos y rurales
Valoracion individual predial urbana y rural
Tasacion urbana y rural para expropiaciones
Sistema de gestién municipal integrado

Fiscalizacion de proyectos catastrales

e Asesoria técnica y Capacitacion:

O

O

o

Controles de calidad de la informacion catastral alffanumérica y grafica
Estudio, disefio y repotenciacion de infraestructura tecnolégica
Sistemas de gestion catastral, registral y Municipal

Servicio de hosting catastral

Plan estratégico para TICS (ITIL)

2.2. DEFINICION DEL PRODUCTO

La empresa ofrece un producto intangible, que es el servicio catastral, sin embargo, el

efecto o resultado de este conlleva a obtener: informes, guias, manuales, evaluaciones,

planos y un software especializado, los cuales seran considerados como productos, ya que

todos estos elementos seran entregados al cliente.
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2.2.1. TIPOS DE PRODUCTOS.

Como bien se menciond anteriormente la empresa se dedica a prestar servicios, sin
embargo, podemos descartar que, durante toda la actividad de trabajo, se obtendra
informacidn con la cual se puede crear bases de datos e informes de gran importancia,
dependiendo el tipo de estudio que el cliente solicite. Entre ellos los mas importantes

son:

e Creacidn de la Red Geodésica local enlazada a la REGME (Red Geodésica activa
de monitoreo del Ecuador) y vinculados al Sistema de Referencia Geodésica
Nacional.

e Generacion de cartografia base, con fines catastrales urbano y rural a escala
1:1000 y 1:5000, respectivamente.

e Cartografia predial

e Cartografia tematica: insumos para la valoracion de los inmuebles

e Levantamiento o barrido predial: ficha catastral conforme AMZ29-16

e Modelos de valoracién

2.2.2. PRECIO.

El precio es una de las principales estrategias competitivas, sobre todo cuando una
empresa nueva desea entrar al mercado. En algunos casos, dependiendo a la actividad
comercial en el cual se encuentre el negocio, este puede llegar a tener la ventaja de ganar
mas clientes, debido a que en la actualidad el consumidor valora el precio como principal

factor en la decision de compra.

El precio de un estudio catastral no es fijo ya que este dependera de dos elementos claves

para su determinacion:

e Los numeros de predios y
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e Los valores referenciales de estudios catastrales que se encuentren en el SERCOP
(Servicio Nacional de Contratacion Pablica), que son proyectos cuyo monto y

disefio de plan sean parecidos.

Ademas, se debe tomar en cuenta el tipo de contrato que se va a firmar, ya que este puede
variar debido a tres posibilidades de contratacion:

e Contrato catastral urbano,
e Contrato catastral rural o

e Contrato catastral urbano y rural.

Un punto a considerar dentro del mercado de empresas catastrales, es que las compafiias
mas “grandes” suelen participar con mucha frecuencia, que las pequefias o medianas,
debido a que hay proyectos magnos de millones de délares y lo particular de este

concurso, es que se utiliza mucho el concepto de “baja de precios”.

La empresa al estar aprobada en el concurso, llega a la fase de competicion de precio
denominada “puja” y es aqui donde la empresa duefia del negocio debe tomar el riesgo y

empezar a bajar de poco a poco su precio, sin animos de ir a pérdida.

Como bien podemos observar el precio es un factor importante y complicado a la vez, es
por eso que, al tomar una decision de fijacion de precios, se debe considerar las
condiciones pertinentes del giro del negocio ya que podrian llegar a afectar la

contratacion.

2.2.3. DETERMINACION DE COSTO.

Dentro del buen manejo de las empresas se considera importante el costo para la toma de
decisiones, ya que “las empresas deben ser eficientes en la utilizacion de sus recursos; no

pueden simplemente limitarse a fabricar un producto o generar un servicio, establecer un
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precio agregando al costo un margen de utilidad y esperar que se venda” (Lambretdn,
2015).

“Geosplanning Consultores” tomara en cuenta los costos que ésta tiene que adquirir para
desarrollar el estudio catastral, de acuerdo al tamafio de la entidad a la que se esta
prestando el servicio. Existen algunos factores que inciden en la determinacion del costo,

por ejemplo:

e Disposiciones del cliente,
e Zona geografica,
e Riesgos,

e Tiempo, entre otros.

Para mayor comprension de lo antes mencionado, en el Anexo A, podemos apreciar los
costos incurridos de un estudio catastral, tomado del Presupuesto Referencial del
Gobierno Auténomo Descentralizado Municipal del Cantén Chimbo, tanto del sector

urbano como rural.

A continuacion, se resume en un cuadro los costos mas relevantes que deben ser

considerados para cualquier servicio catastral.

Tabla 3.
Costos basados en el GADM de Chimbo
SERVICIOS COSTOS
PRESTADOS COSTOS DIRECTOS INDIRECTOS COSTOS ADML.
SUBSISTEMA e Documentacion e Servicios e Pagos de
FISICO para realizar profesionales servicios
Cartografia Urbana proyecto catastral MOI de GC bésicos
Cartografia Rural e Servicios e Material e e Material e
Empadronamiento profesionales insumos para insumos
catastral Urbano MOD de GC la consultoria para la
Empadronamiento e Subcontrataciones e Documentacio oficina
catastral Rural e Capacitacion n extra para el
e Materiales para proyecto
SUBSISTEMA Brigadistas /
ECONOMICO Encuestadores

Autor: Saransig Michelle, 2020.
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2.3. INVESTIGACION DE MERCADO

La investigacién de mercados es “la identificacion, recopilacion, analisis y difusion de la
informacidn de manera sistematica y objetiva, con el proposito de mejorar la toma de
decisiones relacionadas con la identificacion y solucién de problemas y oportunidades de

mercadotecnia” (Malhotra, 1997).

La mayoria de personas suelen lanzarse al mercado sin conocer previamente los riesgos
que pueden llegar a tener, dando apretura a fracasar por falta de estructura, preparacion y

un estudio de factibilidad.

“El estudio de mercado nos ayuda a conocer la respuesta de nuestros posibles
clientes (nuestro target) y proveedores. A analizar si nuestro servicio es
competitivo en cuanto a precio, distribucion y aceptacion del publico; en
definitiva, conocer todos los factores que intervienen en el plan de marketing de
un negocio.” (Recode MK, 2020)

El ingeniero y profesor Michael Porter de la Escuela de Negocios Harvard, nos brinda
las cinco fuerzas para aplicar un modelo estratégico que nos facilita una buena

investigacion de mercado.

Proveedores

4. Poder de negociacion
de los proveedores

3. Amenaza de los
nuevos entrantes | Competencia
en el mercado

Nuevos
entrantes ‘ Q Sustitutos

2. Rivalidad entre

5. Amenaza de productos
las empresas

sustitutos

Y

1. Poder de negociacion
de los clientes

Clientes

Figura 5. Diagrama de Investigacion de Mercados
Fuente: 5 Fuerzas de Porter [Figura], Riquelme, 2015, www.5fuerzasdeporter.com
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Mediante este diagrama se hace un completo analisis de la empresa por medio de un
estudio de mercado en ese momento, con el fin de saber donde estd posicionada una

empresa, con base en otra en ese instante.

2.3.1. INVESTIGACION DE LA OFERTA.

Es el analisis que comprende saber la cantidad de productores u oferentes que ponen a
disposicion del mercado sus bienes o servicios a un precio determinado. La clasificacion
de la oferta, estd compuesta segun el nimero de competidores gque existan en el mercado,

asi tenemos:

e Oferta competitiva: también denominado como mercado libre, es donde existe una
gran cantidad de ofertantes.

e Oferta oligopolica: es donde hay pocos oferentes que dificulta la entrada y salida
de la competencia.

e Oferta monopolica: es donde existe un solo proveedor, teniendo asi el poder de

imponer precios, cantidad y calidad.

Una vez indicado esto, se debe mencionar que la oferta de estudios catastrales que es lo
que oferta “Geosplanning Consultores” es una oferta competitiva, debido a que en el

Ecuador existen una gran cantidad de ofertantes, que realizan este tipo de servicio.

No obstante, este modelo obedece a “una categorizacion tedrica que facilita su estudio,
pero no recoge todas las posibilidades. Asi, al momento de analizar el mercado real, no
se trata tanto de identificarlo con una estructura determinada, sino de descubrir a cual se

parece mas” (Barneto, 2020).

A continuacion, se detalla algunas caracteristicas del modelo de oferta competitiva que

“Geosplannig” muestra como prestador del servicio:
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e Tiene variedad de oferentes
e Similitud de los servicios prestados

e Libre entrada y salida en el mercado

En lo que respecta a la oferta catastral dentro del Ecuador tenemos tres tipos de

participantes:

e Las empresas extranjeras, las cuales trabajan con los GADM cuyos predios tanto
rural como wurbanos suman una gran cantidad de bienes inmuebles
(aproximadamente un valor de $6.000.000 de dolares). Generalmente son las
ciudades principales quienes contratan a estas empresas sobretodo Quito Distrito
Metropolitano.

e Lasempresas nacionales, las cuales pueden ser grandes, medianas, pequefias y los

consorcios que estan conformados generalmente de personas naturales.

2.3.1.1. ANALISIS DE PROVEEDORES.

Al momento de implementar procesos eficaces y eficientes, las empresas deben
identificar minuciosamente los materiales, equipos, inSUMOS y servicios que se requieren
para desarrollar los productos o servicios que demandan los clientes, para luego buscar y
mantener una base de datos de los proveedores que mas les conviene, y de ser posible

establecer un convenio o alianza con los suministradores estratégicos.

El proveedor es tan importante para la empresa, porque entiende que el o los mejores
proveedores, representan una oportunidad para generar ahorro el mismo que conlleva a

obtener utilidades para la empresa.

“Es conveniente realizar un analisis previo formulando y sometiendo la oferta de
colaboracion de cada proveedor a una serie de cuestiones que permitan comparar dicha
oferta para establecer adecuadamente las reglas y pautas de la relacion comercial”

(Uvemprende, 2020).

19



El analizar y concretar los diferentes proveedores necesarios para la puesta en marcha y
funcionamiento del negocio puede llegar a ser un poco complicado y mas aun si se llega
a trabajar con muchos de ellos. Como solucion para ello uno de los métodos mas
utilizados es el de diagrama de Pareto, con su clasificacion ABC de proveedores;

desglosandose en tres categorias, que son:

e A, son proveedores criticos con alto riesgo. Representan el 80% del costo y el
20% de los items comprados.

e B, son proveedores importantes pero que no son de mucho riesgo. Representan el
15% del costo y el 30% de los items comprados.

e C, son proveedores normales con bajo riesgo. Representan el 5% del costo y el

50% de los items comprados.

En el Anexo B se presenta la tabla de todos los costos que la empresa debera asumir para

su funcionamiento, el resultado y andlisis de este método, se muestra a continuacion.

Tabla 4.
Analisis de Resultados de ABC de “Geosplanning Consultores”

N° DE % DE % TOTAL %

(0]
%o ZONA | brovs. | PrROVS. | Acum. |N(?G|§-IF;?DO ;(():IJ?/IL

0 - 80% A 4 21,05% 21,05% 78,77% 78,77%
80% - 95% B 6 31,58% 52,63% 15,33% 94.10%
95% - 0 0 0 0
100% C 9 47.37% | 100,00% 5,90% 100,00%
TOTAL 19 100,00% - 100,00% -

Autor: Saransig Michelle, 2020.
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ABC PROVEEDORES DE "GC"

120,00%
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N2 DE PROVEEDORES

TOTAL GASTO INCURRIDO =@ ; TOTAL ACUMULADO

Figura 6. Diagrama de Pareto de ABC Proveedores de “GC”
Autor: Saransig Michelle, 2020.

Como podemos ver dentro de la zona “A” existen 4 proveedores importantes, que
representan el 21.05% de los proveedores totales de “Geosplanning Consultores”. Estos
a su vez constituyen el 78.77% de los costos y/o gastos que tendrda GC durante su

funcionamiento.

En la zona “B” hay 6 suministradores, es decir, el 31.58% trabajarian con “GC”, ademas,
que ellos suman el 15.33% de sus costos. Asimismo, identificamos que dentro de la zona
“C” hay 9 proveedores que representan el 47.37% de “GC” y corresponde al 5.90% de

los costos de la empresa.
Como conclusion, “Geosplanning Consultores” debe tener y formar una mejor relacion

(proveedor-empresa) con los distribuidores de la zona “A”, ya que ellos representan el

mayor porcentaje de los gastos (78.77%), teniendo en cuenta que son solo 4 proveedores.

2.3.1.2. NEGOCIACION CON PROVEEDORES.

En el mercado es muy dificil determinar quién suele tener el poder en la relacion:

proveedor-empresa. Hay dos escenarios:
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Ganar-Perder: en donde una de las partes involucradas pasa a ser el “dominante”
y la otra el “pasivo”. El dominante puede utilizar su influencia para imponer los
precios como la disponibilidad. El pasivo tendra que adaptarse a los términos de
la parte influyente.

Ganar-Ganar: significa que ambas partes son beneficiarias, esto debido a
convenios, compromisos y condiciones han sido establecidas bajo un marco de

consensos Y acuerdos entre ellas.

Sea cual fuese el escenario, al momento de analizar y de contratar a los proveedores, es

necesario tener uno o méas de ellos. También es importante destacar que existen

proveedores “especiales”, como son aquellos que exigen los GADM o el Estado, esto se

encuentra estipulado en la LOSNCP (Ley Organica del Sistema Nacional de Contratacion
Publica).

Una de las ventajas que tienen estos proveedores especiales, es que proveen de las polizas
FCC (Fiel Cumplimiento del Contrato) y BUA (Buen Uso del Anticipo).

Para mantener una sana relacion entre empresa y proveedor, se debe considerar entre otros

factores, lo siguiente:

Siempre existe un interés comun: Es Gtil buscar los intereses comunes mas que
centrarnos en los intereses opuestos, ya que, de este modo, nos permite tener una
mayor apertura a la solucion de conflictos.

Dar para recibir: Debemos estar preparados para hacer consentimientos, o ser
flexibles con la otra parte, sin olvidar nunca cual es el objetivo y cudles son las
condiciones innegociables de “GC”.

Pequefias concesiones en caso de bloqueo: “Para negociar hacen falta dos, asi
que, ante un interlocutor que no esta dispuesto a negociar, obtener un pequefio
acuerdo sobre una cuestion menor puede ser la via para abrir el proceso de

negociacion” (Fullstep.com, 2014)
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2.3.2. INVESTIGACION DE LA DEMANDA.

La demanda no es mas que la cantidad de consumidores o usuarios que desean adquirir
bienes o servicios a un determinado precio. Dentro de este contexto, existen varios
factores para determinar la demanda, que son entre otros: el precio, los habitos de

consumo Yy calidad.

A través, de la investigacién, la empresa identificara cuél es la demanda actual que se
presenta en el mercado y cudl es la demanda insatisfecha; para obtener cual sera el nicho

target que le permitira posicionar a “GC”.

En la demanda del mercado catastral contamos con 221 cantones a nivel nacional, con los

cuales se puede trabajar, considerando que estan conformados de 1.499 parroquias.

El tamafio y el crecimiento de la poblacion es uno de los factores que afectan a nuestra
demanda, pues nuestro pais tuvo un incremento poblacional demasiado abrupto y
descontrolado durante estos Gltimos afios (2001-2010), teniendo en cuenta que no se han
tomado medidas de precaucién y conciencia por parte de la poblacién, por ende, existe

un incremento en bienes inmuebles.

islas Galaoauos. .‘
~ o
L4 -
N 3

Tasa de crecimiento poblacional para
el periodo 2001 - 2010 a nivel cantonal

12,6% - 13%
14% - 19%
B 20% - 26%
. 27% - 34%
. 35% - 93%

Figura 7. Crecimiento Poblacional en el Ecuador periodo 2001 y 2010
Fuente: Ministerio de Desarrollo Urbano y Vivienda [Imagen], MIDUVI, 2015.
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Al igual que el crecimiento poblacional, otro factor que afecta a la demanda del mercado
catastral es la forma de consumo por parte de los GADM, es decir que se realiza cada dos

anos.

COMPORTAMIENTO HISTORICO DE LA DEMANDA

En el afio 2004 se produjo una reforma sustancial a la Ley de Régimen Municipal,
empezando por el reconocimiento de ley organica; normativa en donde se responsabiliza
a los municipios por la actualizacion de sus catastros cada dos afios. Durante la transicion
de ese afio hasta el 2008, se llegé a realizar diferentes modificaciones al marco

constitucional para mayor organizacion territorial del Estado.

El COOTAD, acorde con el reconocimiento constitucional, prevé en los Arts. 55y 139 la
competencia de los gobiernos municipales para elaborar y administrar los catastros
inmobiliarios urbanos y rurales, al igual que para los gobiernos metropolitanos, de
conformidad con el Art. 85 de la citada normativa legal, para que sea de mayor aporte al

momento de un analisis o estudio catastral cantonal o municipal.

Tanto en la anterior ley (Ley Organica de Régimen Municipal) como en el actual
COOTAD, se ha reconocido la importancia de los catastros prediales, previendo una serie
regulaciones acerca de esta herramienta en la que se destaca su periddica actualizacion

general, con la revision de los impuestos prediales urbanos y rurales.

Sin embargo, esto no se ha venido cumpliendo a cabalidad, pues los registros prediales
de la mayoria de los gobiernos municipales estan desactualizados, lo que no ha permitido

potenciar la gestion municipal especialmente sobre tareas de planificacion de suelo.

Otro punto a considerar es que hoy en dia el analisis de la demanda también conocido
como "Analisis del consumidor o del cliente” es mucho mas complejo, ya que durante el
transcurso de estos afios el mercado catastral ha ido evolucionando segun las nuevas

tendencias, necesidades y tecnologia que se deben satisfacer a los clientes.
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2.3.2.1. DEMANDA INSATISFECHA.

La demanda insatisfecha es aquella parte del mercado que no ha sido cubierta y que se
puede llegar a satisfacer una parte de ella. Dicho de otra manera, es donde “GC” pretende
aprovechar la oportunidad presentada o en el mejor de los casos en la totalidad de esa

brecha identificada.

La mayoria de los competidores participantes en el mercado no ha logrado ajustarse a las
medidas, sea por falta de detalle en los estdndares del trabajo o porque la mayoria de las

leyes no son claras.

“En términos normativos ¢ institucionales, 65% - 68% de los municipios reclaman
la falta generalizada o la ineficiencia de herramientas de control del uso del suelo
y de la especulacion, la falta de claridad en la definicion de la normativa
urbanistica, en particular de aquella que regula la expansion urbana y ocupacion
del suelo rural, y la insuficiente disponibilidad de técnicos con experticia en
desarrollo territorial para el desarrollo de estudios catastrales.” (MIDUVI, 2015,
P. 5-6)

En la imagen que se muestra mas adelante observamos que el nivel de recuperacion no es
bueno (demanda insatisfecha), sobre todo hablando de los estratos de ciudades pequefias
cuyas cantidades sobrepasan las 100 y las Unicas que tienen mayor porcentaje de

recuperacion son ciudades metropolitanas y unas cuantas ciudades medianas.
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Figura 8. Eficiencia en la Recuperacion de La inversion en los GAD (a nivel Cantonal)
Fuente: Ministerio de Desarrollo Urbano y Vivienda [Imagen], MIDUVI, 2015.

Al analizar la informacion sobre la demanda insatisfecha, se puede ver que la empresa si
tiene una oportunidad dentro del mercado, debido a que los oferentes no cumplen con las
expectativas de los GADM. Por lo tanto, "Geosplanning Consultores” pretende

aprovechar brindando los servicios profesionales en el ambito catastral.

Anteriormente se menciond que el mercado catastral del Ecuador consta de 221 cantones
0 GADM, de los cuales el 65% (144 cantones) no estan satisfechos con los resultados que
se han venido dando estos ultimos afios, por incumplimiento de los requerimientos
contractuales. Por lo tanto, “Geosplannig Consultores” pretende cubrir el 15% de la

demanda insatisfecha, es decir, se trabajaria con 22 GADM.

Tabla 5.

Demanda Insatisfecha y Cobertura de “GC”
Demanda de Mercado Catastral 221
% Demanda Insatisfecha 65%
TOTAL DE DEMANDA INSATISFECHA | 144
% Cobertura de la Empresa 15%
TOTAL DE COBERTURA DE "GC" 22

Autor: Saransig Michelle, 2020.
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2.3.2.2. SEGMENTACION DEL MERCADO.

La segmentacion de mercado permite dividir en grupos con caracteristicas y necesidades

semejantes para poder brindar una oferta diferenciada y adaptada a cada uno.

El objetivo no es solo para adaptar nuestro servicio a las necesidades de nuestros clientes,
sino también saber donde se encuentra ese target, cbmo llegar a él y a través de qué

mensajes 0 acciones de marketing darnos a conocer.

Para la determinacion de la segmentacion partimos de la organizacion territorial de
nuestro pais, el cual consta de 24 provincias, donde unas tienen mayor concentracion

poblacional que otras.

En el Anexo C, podemos apreciar informacion sobre lo mencionado, donde se detalla la
division territorial del pais, partiendo desde lo regional hasta llegar al nivel de parroquias
y predios. A partir de los datos que constan en el anexo, “GC” pretende dividir su mercado

en tres segmentos 0 grupos, que son:

e Segmento Macro = grandes
e Segmento Medio = medianos

e Segmento Micro = pequeiios

El primer segmento estaré representado por todos los GADM, donde se encuentran las

zonas con mayor concentracion de habitantes y ciudades metropolitanas.

El segundo segmento estard representando por municipios medianos, es decir donde
existe un considerable nimero de ciudadanos. Por ultimo estd el segmento micro,
constituido por las pequenas instituciones, donde existe un “bajo” nivel de concentracion

de personas.
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Para la clasificacidn de los segmentos se tomd en cuenta los predios o viviendas (a nivel

urbano) de cada sector es decir los respectivos cantones y parroquias de las provincias del

Ecuador.
Tabla 6.
Segmentos de “Geosplanning Consultores”
Tipo #GAD's % Predios < a: Nro.
1 2 0,90 765.000 1
Grande
2 3 1,36 175.000 2
; 13 5,88 82.000 3
Mediano 3
2 27 12,22 40.000 4
1 19 8,60 20.000 5
N 2 27 12,22 15.000 6
Pequefios 3
2 130 58,82 10.000 7
Tipo # GAD-M | # viviendas % % acumulado
1 130 <10.000 58,82
2 27 <15.000 12,22 71,04
3 19 < 20.000 8,60 79,64
4 27 <40.000 12,22 91,86
5 13 < 82.000 5,88
6 3 < 175.000 1,36
7 2 < 765.000 0,90
TOTAL 221 - 100,00 -

Autor: Saransig Michelle, 2020.

2.4. DETERMINACION DE LA MUESTRA

“La muestra es el primer paso a la hora de realizar un analisis de mercado del cual se
obtendran resultados fiables. Cuanto mas grande sea la poblacion consultada, mas fiables

seran los datos de nuestro analisis” (Solaun, 2018).
La muestra de la poblacion de “GC” son todas las entidades obligadas a ajustarse bajo los

pardmetros catastrales, las cuales se han mencionado durante este trabajo. Bajo la

experiencia de las personas que conformarian “Geosplanning Consultores” se determin6
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trabajar con los segmentos pequefios, debido a que el financiamiento de estos estudios no

es grande y para cumplir plenamente con las expectativas del cliente.

Es importante mencionar que, al realizar la determinacion de la muestra, se vio la
complejidad de llegar hacer las encuestas, ya que existen factores que pueden impedir el

desarrollo de estas, como son:

e Falta de colaboracion por parte de los representantes de las entidades,
e No es seguro que los representantes lleguen a llenar las encuestas,
e El poco tiempo para la elaboracién del estudio y

e Ladistancia entre los municipios.

Es importante mencionar que se obtuvo 15 encuestas, siendo conscientes que esa cantidad
no valida su proposito, por lo tanto, se realizé un cuadro (ver Anexo D), donde se justifica
que la mayoria de los GADM prefieren realizar los estudios catastrales con empresas,

mas no con consorcios.

2.5. DISENO DE LA ENCUESTA

Para la recopilacion de la informacion del estudio de mercado, se hard uso de una
investigacion cualitativa, es decir mediante una encuesta, que pretende aplicar de manera
personal. Ademas, la encuesta esta disefiada para obtener informacion especifica acerca

de la acogida que podra tener el servicio de la empresa, en el Ecuador (ver Anexo E).

La encuesta incluird un cuestionario estructurado, el cual consiste de los siguientes tipos

de preguntas:

e Preguntas cerradas: Se utilizan para obtener o validar informacién inmediata.
Este tipo de preguntas cumple con ciertas caracteristicas:
o Dan hechos

o Son faciles
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o Rapidos de responder y le permiten mantener el control de la

conversacion a la persona encuestadora.

e Preguntas de opcién multiple: Son un tipo de preguntas directas-cerradas que
obligan a la persona que responde, a escoger la opcion mas satisfactoria dentro de
una serie de alternativas.

e Preguntas mixtas: Son aquellas que se presenta al encuestado una serie de
alternativas a escoger, pero también se da la oportunidad de que el encuestado

pueda realizar preguntas.

2.6. ANALISIS DE INFORMACION

1. Nombre de la institucién de la cual presta sus servicios:

Tabla 7.
Nombre del lugar donde ejercen los Encuestados

CANTOTES-PARROQUIAS DONDE TRABAJAN LOS ENCUESTADO
VAN BALZAR - GUAYAS SUCRE - MANABI
CHIMBO - BOLIVAR | MOCHA- TUNGURAHUA | MILAGRO - GUAYAS
E:JCEHI]II_\lAciC,)A_ NONO - PICHINCHA PAJAN - MANABI
OLMEDO-MANAB] | AN IIEL DE PIFFO - PICHINCHA
EQNTESNCAL - GUANO - CHIMBORAZO gﬁﬁﬂ'\’é%gi'zo

Autor: Saransig Michelle, 2020

Estos son los representantes de los GADM de los diferentes lugares del Ecuador que se
aprecia en la tabla anterior, siendo los Gnicos que contestaron las preguntas para este
estudio de factibilidad.
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2. Mencione Si 0 No, en caso que usted haya adquirido el servicio de Estudio

Catastral del mismo proveedor en alguna ocasion.

N° de GADM que contrataron mas de
dos veces al mismo Proveedor

=S| = NO

Figura 9. Instituciones que contrataron mas de una vez al mismo Proveedor
Autor: Saransig Michelle, 2020

En la segunda pregunta se dio dos opciones, donde los encuestados podian elegir segin
la vivencia que haya tenido este a lo largo de su poder para decidir a qué proveedor
contratar para el estudio catastral. Como podemos ver el 60% de las personas, admitieron

contratar a un mismo proveedor.

Esta decision por parte de los GADM puede ser un arma de doble filo, ya que bien la
empresa puede utilizar esto a su ventaja y tratar de fidelizar a sus clientes. La otra parte
que seria una desventaja ya que la empresa tendria que luchar arduamente para poder

conseguir entrar en la mente del consumidor.
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3. ¢ Hasta cuantas veces llego a trabajar con la misma empresa?

N° de Veces que Contrataron al mismo

Proveedor
8
6 6
6
4 I I 3
2
|
0
1 vez 2 veces 3veces 4 veces 0 mas

Figura 10. Namero de veces que un GADM contrato al mismo Proveedor
Autor: Saransig Michelle, 2020

De acuerdo a los datos recogidos se puede observar la mayoria de las entidades llegan a
contratar el servicio catastral al mismo proveedor hasta 3 veces. Los factores para que
este sea el resultado pueden variar entre positivos 0 negativos, de los culés se analizaran

dentro del presente trabajo.
Sin embargo, se mencionan algunos de ellos en la siguiente pregunta.

4. ¢ Queé hizo o hace tomar la decision de trabajar con la misma empresa? Seleccione
hasta dos con una (X), en caso de haber otro mencione cual y marque su prioridad

de cada una.

Factor importante para la Contratacion
0%

11%
0%

= Costo = Calidad Marca

Garantia = Clima Laboral = Otro

Figura 11. Factores que influyen en la Contratacion
Autor: Saransig Michelle, 2020
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El 44% de los encuestados que llegan a rencontrar al proveedor es en base a la calidad
que estos ofrecen. Sin embargo, existen dos factores también a considerar ya que ambos
ocupan un porcentaje alto son: el costo y el clima laboral, siendo este ultimo un
importante dato ya que la empresa “GC” dentro de sus caracteristicas por las que desea

destacar, esta es una de ellas.

Un porcentaje bajo pero que no se debe descuidar es la garantia siendo este 11%
determinante para la contratacion. se menciona que es importante debido a que muchas
de las empresas no llegan a cubrir un proyecto entero debido a su insolvencia econémica
0 de capital. También podemos determinar que la marca no es un factor importante que

consideran los clientes al momento de contratar.

Nivel de Prioridad segun el GADM
60% 56%
50% 44%
40%
30%
20%
10%
0%

22% 22% 22%  22%
11%
0%0% 0% 0%0%

Costo Calidad Marca Garantia Clima Otro
Laboral

1° PRIORIDAD 2° PRIORIDAD

Figura 12. Nivel de Prioridad segin los Encuestados
Autor: Saransig Michelle, 2020

Podemos observar que la importancia de los factores antes mencionados varia mucho,
esto se debe a que dependera mucho de la persona a cargo del GADM como las

necesidades por la cual la institucion este pasando.

Sin embargo, se determind que entre los mas importantes son la calidad y el costo

reafirmando lo que se menciond en la anterior pregunta.

33



5. ¢Cree necesario que la empresa deba tener afios en el mercado y ser reconocida

para llegar a tener un buen trabajo?

NC de Personas que Creen Necesario los
Afos de Antigliedad en el Mercado

=Si =NO

Figura 13. Personas que creen necesario que una empresa tenga Antigiiedad en el mercado
Autor: Saransig Michelle, 2020

La importancia de que una empresa tenga reconocimiento en el mercado por su trayectoria
en este es importante para el 47% de los encuestados. Pese a que no es una gran diferencia
contra aquellas personas que no lo consideren importante (53% de encuestados) se llega

a la conclusién que en el mercado este factor ain puede afectar a la empresa nueva.

6. ¢ Considera importante que las personas con la cual usted trabaja estén al dia con

el tema tanto en normas como en tecnologia para tener un buen trabajo?

N° de GADM queencuentran importante
estar al dia en normas y tecnologia

0%

=S| =NO

Figura 14. Importancia de que una empresa catastral este a la vanguardia con norma y tecnologia
Autor: Saransig Michelle, 2020
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El resultado es indiscutible, ya que hoy en dia una empresa no puede negarse al uso de la
tecnologia ni mucho menos de las normas o leyes vigentes para cada sector de mercado.
Y mas aun si hablamos de “GC” es una empresa que trabaja directamente con el Estado

el cual dia a dia vive las normas o parametros establecidos.

7. ¢ Teniendo en cuanta las anteriores dos posturas de la pregunta 5y 6 cual de ellas

considera mas importante? Maque con una (X) su respuesta.

Pesonas que consideran mas importante, la
antigliedad o estar al dia con la tecnologia

67%

33%

o o o o

o N M O

N° de Respuestas

Opciones

Figura 15. Importancia entre Antigiiedad o Vanguardia a la tecnologia
Autor: Saransig Michelle, 2020

Acotando a lo que se hace mencion en la anterior pregunta es de mayor importancia que
una empresa sobresalga por su buen uso de las herramientas tecnoldgicas como el
conocimiento de las normas y leyes vigentes. Ya que una empresa por mas afios que tenga
en el mercado sin estas caracteristicas (estar al dia con la tecnologia y normativa) no podra

desarrollarse bien.
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8. ¢ Qué cree usted que garanticeé la seguridad del trabajo?

Tabla 8.
Respuesta de los Encuestados

RESPUESTA
Normas y leyes que respaldan la contratacion publica.
El uso de los contratos FCC Y BUA
Términos y Condiciones del Contrato (Garantias)
No comentarios

OoOlw>

Autor: Saransig Michelle, 2020

Opiniones de Encuestados, sobre la garantia
gue brinda seguridad del servicio

7%

7%
EA BB EC mD

Figura 16. Similitud de las respuestas de los encuestados, sobre la garantia que ellos consideran que les
brinda seguridad
Autor: Saransig Michelle, 2020

Como podemos observar la mayoria de los encuestados mencionaron que la normativa y
leyes de la contratacion publica es lo que les apara, en caso de que el proveedor llegase a

fallar o declinar en el proyecto.

También se menciona el uso de los documentos de FFC (FIEL Cumplimiento del

Contrato) y BUA (Buen Uso del Anticipo) del cual se hablard méas adelante en el trabajo.
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9. ¢Qué tan factible cree usted sea trabajar con una empresa nueva? Marqgue con

una (X) su respuesta.

N° de GADM que trabajarian con una
empresa nueva

60% 53%
50%
40%
30%
20%
10%
0%

33%

13%

Factibles Promedio No Factible

Figura 17. La factibilidad de trabajar con empresas nuevas dentro del mercado segin GADM
Autor: Saransig Michelle, 2020

Segun los resultados el 53% de los GADM consideran factible trabajar con empresas
nuevas en el mercado, el 33% de las instituciones piensan que su viabilidad es promedio
lo cual no es malo, y por ultimo con tan solo el 13% piensan que no es factible. En
conclusidn, la mayoria de las empresas si estarian dispuestas a tratar con nuevos oferentes

del mercado.

10. Por favor justifique su respuesta anterior.

No hubo comentarios por parte de los representantes de los GADM.
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11. ;Considera usted que facilitar el modo de pago sea un punto a favor cuando se

escoge al proveedor?

N° de GADM que Facilitar el modo de Pago
influye en la determinacion del Proveedor

=Si =NO

Figura 18. Oportunidad de Contratacion con facilitar del modo de pago
Autor: Saransig Michelle, 2020

Se determiné que la mayoria de los potenciales clientes o usuarios si toman este factor
(facilidad de pago) como una ventaja al momento del estudio de seleccion de proveedores

y mas aln cuando se trata de contratacion por concursos.

12. ¢ Siendo consciente del estado en el cual se encuentra el pais usted apoyaria a las

empresas ecuatorianas?

NC Personas que aceptan trabajar con
empresas Nacionales

0

=S| =NO

Figura 19. Apoyo a empresas Nacionales
Autor: Saransig Michelle, 2020
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Se observo un grado de concientizacidn por parte de los representantes de los GADM, ya
que su nivel de aceptacion a empresas nacionales, pequefias y nuevas ha crecido mas en

este periodo, generando una oportunidad a la empresa.

13. ¢ Cual cree usted que sea la principal causa que las pequefias empresas y nuevas
empresas, no sean favorecidas en las elecciones de este tipo de proyectos? Seleccione

su respuesta con una (X) y en caso de haber otro mencione cual.

Principales causas por las cuales las empresas
no contratan Empresas Pequefas y Nuevas

Otro 0%
Mismo servicio 0%
Mercado Competitivo e 13%
Marca 0%
Falta de Experticia n S ——————— 33%
Capacidad de Financiamiento IS 5300

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Figura 20. Causas por las cuales No Contratan a Empresas Pequefias Y Nuevas
Autor: Saransig Michelle, 2020

Entre las principales causas estan la capacidad de financiamiento y la experticia del
personal (53% y 33% respectivamente). Como se ha mencionado a lo largo del trabajo
estos dos factores llegan a ser una gran barrera a la hora de emprender un negocio, pero

para el caso de “GC” estos no afectan ya que cuentan con ambos componentes.
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14. ; Estaria dispuesto(a) a dar la oportunidad de trabajar con una empresa que sea
nueva, sin embargo, se encuentra conformada con personas de vasta experiencia en
dicho campo de “Estudios Catastrales” y ademas que estarian trabajando con buena

tecnologia teniendo un servicio postventa?

NC de Personas dispuestas a trabajar con
"GC" 0 empresas en similares
circunstancias

0%

=S| =NO

Figura 21. Disponibilidad de Trabajar con “GC”
Autor: Saransig Michelle, 2020

El resultado de esta pregunta es un gran determinante para saber si la empresa tiene
acogida por parte de los GADM, siendo esta positiva, se puede determinar que la
posibilidad de que la empresa sea factible y rentable es alta con un total del 100% de

disponibilidad de contratacion o de trabajo.
15. Por favor justifique su respuesta anterior.

Tabla 9.

Respuestas de los Encuestados en base a la posibilidad de Contratar a “GC”
RESPUESTA

La propuesta del proyecto de "GC" es buena

Pese a que hay "muchos oferentes” siempre es bueno contar con nuevos B
entrantes

La empresa si tiene grandes posibilidades de desarrollarse en el mercado ya C
que cuenta con lo necesario, sobretodo personal capacitado.

No comentarios D

Autor: Saransig Michelle, 2020
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Justificacion por parte de los GADM, en
trabajar con la empresa "GC"

40%

33%

30%

20%

10%

0%
A B C D

mmm OPINIONES SIMILARES =%

Figura 22. Similitud de las respuestas de los encuestados, sobre la posibilidad de trabajar con “GC”
Autor: Saransig Michelle, 2020

2.7. ESTRATEGIAS COMPETITIVAS

Es el proceso de investigacion del entorno del negocio en el cual se opera, con el objetivo
de formular estrategias para la toma de decisiones y para el cumplimiento de cada una de
las metas. En otras palabras, se refiere al estudio del ambiente interno y externo de una

empresa, por medio del analisis del FODA y del Canvas.

Para esto vamos a realizar la matriz FODA, para determinar. las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas que tiene la empresa, con el fin de aprovechar el
potencial del mercado y saber como responder ante las amenazas y cOmo mejorar nuestras
debilidades.
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Tabla 10.
Analisis FODA de “Geosplanning Consultores”

o

FORTALEZAS

e Contar& con un grupo de
especialistas de gran experiencia y
experticia segun el area determinada,
sobre todo en el aspecto catastral.

e Mantendra estandares de calidad y
transparencia, en los procesos, los
mismos que estaran respaldados por
las normas vigentes.

e Recibiran capacitacion constante
sobre temas catastrales, legales,
tributarios y laborables.

e Brindara al cliente una asistencia
especial de postventa, con la
finalidad de corregir o mejorar los
servicios prestados.

DEBILIDADES

o Falta de solvencia para cubrir la
ejecucion de propuestas grandes, que
requieren un mayor capital, lo que
conllevaria a adquirir préstamos con
entidades financieras.

Autor: Saransig Michelle, 2020

OPORTUNIDADES

Cubrira las demandas insatisfechas
que otros oferentes no cumplieron
con el cliente.

Brindara publicidad de una manera
indirecta, cuando los colaboradores

realicen las constantes
capacitaciones,  conferencias y
seminarios.

Ampliard su cartera de clientes,
partiendo de la publicidad antes
mencionada.

Ofrecera confianza a los potenciales
clientes, ya que los especialistas han
demostrado  trabajar en  otros
proyectos con los GADM vy el
Estado, de manera eficiente y con
calidad.

AMENAZAS

Burocracia de las instituciones
publicas para que la empresa se
constituya legalmente.

Competencia desleal (corrupcion).
Existencia de prejuicios por parte de
los clientes, para contratar a
empresas nuevas Yy pequefias,
asumiendo que no tienen suficiente
solvencia econdmica ni la experticia
para desarrollar los servicios.

La combinacion de los elementos analizados nos permite afrontar distintos tipos de

estrategia como:

o Fortalezas + Amenazas= estrategia defensiva (riesgos).

e Debilidades + Oportunidades= estrategia de cambio o reorientacién (desafios).

e Fortalezas+ Oportunidades= estrategia ofensiva (potencialidades).

e Debilidades + Amenazas: estrategia de supervivencia (limitaciones).
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Tabla 11.

Estrategias FODA de “Geosplanning Consultores”

CUADRO DE ESTRATEGIAS

Fortalezas-Oportunidades (FO)

Construir una buena relacion
empresario-cliente, reforzando las
relaciones con clientes de proyectos
anteriores. Adquirir el
reconocimiento “top of mind” de los
clientes, considerando que la
empresa quiere ser referida por ellos,
por la calidad del servicio. Y en el
futuro puedan conseguir ser un “top
of choice”.
Considerar
asociarse
inversionistas.

la posibilidad de
con potenciales

Debilidades-Oportunidades (DO)

Determinar las posibles fuentes de
financiamiento para casos
emergentes o para participar en
proyectos grandes.

Autor: Saransig Michelle, 2020

Fortalezas-Amenazas (FA)

Demostrar a los clientes que la
empresa cuenta con un grupo de
profesionales éticos y transparentes
gue dominan el tema catastral.
Fomentar un excelente ambiente
laboral para los colaboradores,
compensando el buen trabajo vy
sanas practicas que realizan.

Una vez consolidada la empresa,

implementar un departamento
“I&D” (Investigacion y
Desarrollo), mejorando y

aprovechando las capacidades y
talentos del recurso humano.
“Solo la educacion es capaz de
salvar a nuestras sociedades de un
posible colapso, ya sea violento o
gradual.” (Jean Piaget)
Debilidades-Amenazas (DA)

Buscar personas o empresas aliadas
al sector publico que ayuden a
facilitar los tramites de creacion de
la empresa.

Establecer garantias a los clientes,
de tal manera que se sientan
respaldados de que la empresa
cumplird con lo estipulado en el
contrato.

Por otro lado, el modelo “Canvas” ayudara a: conocer un porcentaje de la viabilidad del
nuevo proyecto del negocio, a convencer a los posibles financiadores para que entren
como accionistas en el emprendimiento y/o, a encontrar aliados para iniciar una

colaboracion empresarial.
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Figura 23. Modelo Canvas
Fuente: Emprender Facil, [Imagen], Moya, 2017, www.emprender-facil.com.

A continuacion, se detalla cada uno de los bloques del modelo Canvas, aplicado a “GC”:

A. PROPUESTA DE VALOR:

e La empresa cuenta con el mejor equipo de profesionales los cuales han
desarrollado su carrera en diferentes disciplinas, permitiéndoles ser especialistas
integrales en el tema de estudio catastral, lo que ayudara a cumplir con los
requerimientos de los clientes con un alto nivel de calidad.

e Garantizard el cumplimiento de los compromisos estipulados en los contratos,
conservando los estandares de calidad y acatando las leyes y regulaciones.

o Realizara la debida supervision técnica, para controlar la calidad del servicio en
las diferentes etapas del proceso del estudio catastral, asi como de la supervision
financiera.

e A futuro, cuando la empresa tenga mayor acogida en el mercado, implementara
una plataforma en linea, que permita a la empresa y al cliente ver el seguimiento

de cada etapa del estudio.
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B. SEGMENTOS DE CLIENTES:

Como dijo anteriormente (numeral 1.3.2.2 Segmentacion del Mercado), la empresa se
dividira en tres grupos: grandes, medianos y pequefios. La parte grande estaria
representada por los cantones con mayor namero de predios; el medio estara basado por
aquellos que tengan un namero considerable de predios y el pequefio, serd conformado

por los de menor nimero.

SEGMENTO DE COLABORACION A EMPRESAS EXTRANJERAS (CEEX)

Los GADM de las ciudades mas “importantes” del Ecuador trabajan con empresas
extranjeras porque deben invertir millones de ddlares, esto debido al gran nimero de

predios que abarca el proyecto.

Estas empresas extranjeras a su vez buscan convenios con empresas nacionales que
ayuden al estudio catastral del proyecto. El ser participante de este proyecto, brindara una
gran oportunidad a “Geosplanning Consultores”, de darse a conocer, no solo con

empresas extranjeras, sino con los mismos GADM.

Lo antes mencionado conduce a crear un nuevo segmento “CEEX”, el cual sera utilizado
o0 aplicado una vez que la empresa tenga una mejor acogida en el mercado con empresas

extranjeras.

C. CANALES:

En la actualidad los clientes han dejado de lado aquellas formas tradicionales, que de
cierta forma podian llegar a convencer de adquirir un servicio o producto por medio de la
publicidad. Esos métodos “basicos” han quedado de cierta forma obsoletos, debido a la
Ilegada de nuevas tecnologias que generan una mejor interaccion y un acercamiento entre
el consumidor y la empresa, tal es el caso de las plataformas digitales. A continuacion, se

detalla los canales que utilizard “GC”:
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La plataforma en linea o pagina web de la empresa: la cual estara enlazada con
el correo electronico del cliente donde se enviaran los reportes o cualquier
inconveniente, en caso lo hubiera.

Whatsapp business: donde los usuarios pueden hacer consultas sobre sus
proyectos y atender a los nuevos clientes.

Colaboracion en blogs: relacionado con el estudio catastral, obviamente
verificando la fiabilidad del sito, ya que este no solo permitira la publicidad de la
empresa, sino, a ayudar a personas interesadas en el tema.

Presencia en RRSS (redes sociales), como: Twitter, Facebook e Instagram.
Estas son las aplicaciones en donde la empresa quiere desarrollarse ya que tiene

ciertas ventajas como:

o Esgratuito

o Los clientes / consumidores se convertiran en fans por el contenido que se
comparte.

o Se genera un sentimiento de apego, vinculacién o deseo para recibir
soporte online.

o Con contenidos acertados, interesantes y bien logrados, se consigue que

los seguidores se enganchen y se motiven a interactuar.

A pesar de que vivimos en una era tecnoldgica, Ecuador ain mantiene algunas

“tradiciones” al momento de ofertar o dar a conocer su negocio, por ende, también

utilizaremos los canales que tienen relacion de persona a persona, conocido como “vis a

2

vis”:

La participacion de la empresa en concursos, ferias de temas catastrales o de
innovacion y emprendimiento y en campafias, le ayudara a posicionarse y a
relacionarse con otros socios que pueden estar interesados.

Boca a boca, este canal es el mas utilizado por las personas debido al

acercamiento con otras que estan relacionadas en el mercado.
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D. RELACION CON CLIENTES:

En lo que respecta a cliente-empresa, se toma conciencia ante el cuidado y dedicacion
que se necesita para forjar dicha relacion. Es por ello que la empresa debe estar al tanto

de los estandares que tiene su cliente, desde la primera hasta la tltima fase.

Lo que la empresa desea es crear un vinculo fuerte con la persona, de tal modo que el
cliente siente que es su mejor aliado, lo suficientemente seguro y fiable para atender todos

sus requerimientos. Para ello la empresa propone:

e Asesoramiento personalizado segun las necesidades de los clientes.

e Garantizar el servicio no solo en cuestion de ética y calidad, sino también en el
cumplimiento de los plazos acordados.

e Supervision técnica para controlar la calidad del servicio en cada fase.

e Acompafiamiento durante las etapas por medio de nuestros canales, ademas del

servicio post-venta.

E. FUENTES DE INGRESOS:

Los ingresos de “GC” constituyen la prestacion de varios servicios como:

e Catastro

e Valoracion de predios

e Sistema de gestion municipal integral
e Fiscalizacion de proyectos catastrales

e Asesoria técnica y Capacitacion

Este punto fue mencionado anteriormente en el capitulo de estudio de mercado.
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F. RECURSOS CLAVE:

Como se ha mencionado durante el desarrollo del proyecto, “GC” tiene una ventaja que
radica en sus colaboradores que son los especialistas catastrales comprometidos en

dominar cada una de las areas que les corresponde.

G. ACTIVIDADES CLAVE:

“Geosplanning Consultores” tiene como actividades principales las siguientes:

e Atencion y capacitacion al cliente
e Gestion con personal y proveedores
e Manejo y actualizacion de la plataforma en linea como de whatsapp bussiness

e Consultorias

H. SOCIOS CLAVE:

Asi como se pretende tener una buena relacion cliente-empresa, también se desea tener

alianzas con proveedores y socios. Estas son:

e Proveedores de materiales y empresas especializadas en suministros del tema

catastral.
e Inversionistas y financiadores de capital.

e Entidades gubernamentales que faciliten los procesos y tramites asociados al
crecimiento econémico y empresarial.
I. ESTRUCTURA DE COSTES:

Al hablar de gastos y costes que representan mayor peso en la empresa son:

e Costos fijos (sueldos y mantenimiento).

e Costos variables (materiales e insumos).
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2.7.1. ANALISIS DE LA COMPETENCIA.

En el mercado catastral, “GC” no es la inica empresa existente, por esa razon se realizd
un analisis de aceptacion de las empresas por parte de los usuarios, en base a la actividad
que tienen en sus fuentes de acceso publico (RRSS), permitiendo determinar cuél de ellas

sera su competencia directa.

Tabla 12.

Andlisis de la Competencia de “Geosplanning Consultores”

COMENTARIOS
- CAPACIDAD | SEGUIDORES |DE USUARIOS EN

COMPERENCIA|ATRACTIVO|HORARIOS| ANTIGUEDAD ECONOMICA IG +FB B

N° XN
Seearth Cia. Ltda. Neutral 9:30-13:30 14 Neutral 53 25 -
Lutopsa S.A. Neutral 24h 12 Bueno - 30 v
Ecoserv Ecuador Bueno - 3 Bueno 238 37 v
AGP Cia. Ltda. Bueno 9:30-13:30 10 Bueno 95 8 X
C+C Consulcentro Malo i 7 Bueno i ) X
Cuenca
GGPD Cia. Ltda. Neutral 9:00-18:00 5 Neutral - 15

Autor: Saransig Michelle, 2020.

Segun este cuadro y segun las redes sociales, se determind que la mayoria de nuestros
competidores si tienen capacidad econdmica; ademas de tener una considerable
aceptacion en el mercado. A su vez podemos comprobar que, una empresa nueva en el
mercado si tiene posibilidad de rentabilidad, como ejemplo tenemos a “Ecoserv
Ecuador”, que tiene solo 3 afios de antigiiedad y una buena aceptacion por parte del
publico; siendo esta empresa motivacion para aquellas como es el caso de “GC”, que es

nueva en el mercado.

2.7.2. DIFERENCIACION.

“Hace referencia a la manera, en que una marca resalta una cualidad tnica y especial de

aquello que vende y que la distingue entre sus competidores” (Romero, 2019). Segun
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Philip Kotler hay 4 tipos de estrategias de diferenciacion: Por producto/servicio, por

personal de trabajo, por canal de distribucion y por imagen.

“Geosplanning Consultores”, mira a los trabajadores como un aporte importante en la
construccion de su ventaja competitiva sostenida, porque el éxito de la empresa es saber
utilizar eficientemente las habilidades y aptitudes de sus colaboradores.

Entre las principales ventajas que tiene esta estrategia podemos citar: La durabilidad de
los recursos humanos, siendo este un atributo intangible; la flexibilidad al cambioy el

crecimiento profesional de los empleados.

Dificil de
reproducir
Son escasos /
—\ Ventaja competitva
sostenible:
- Costo Dﬁfic_il de
- Diferenciacién & mitar
Crean valores
= !

Reaursos Humanos

\ Dificil de
sustituir

Portadores de activos
intangibles:
- Know-how

- Resuelve problemas ) )
- Capaadad de gestoén Dificil apropiadén
- Capaadad de adaptaadn de conocimientos

Figura 24. Los Recursos Humanos y la Generacion de Ventajas Competitivas
Fuente: Gestiopolis [Imagen], Rodriguez, 2009, www.gestiopolis.com.

La decisidn de tener como ventaja competitiva al recurso humano, no solo parte del hecho
de saber el potencial de los trabajadores, sino que, en un mundo globalizado, las empresas
tienen los mismos “recursos competitivos”; simplemente las personas ya no encuentran
diferencia alguna entre los competidores, permitiendo a la empresa tener una oportunidad

de destacarse.
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2.8. PRECIO Y PROMOCION

El marketing mix, es una de las herramientas mas utilizadas, famosas y clasicas cuando
entramos a un estudio de mercadotecnia, la cual habla del producto, precio, plaza y

promocion.

En el desarrollo del presente estudio de factibilidad se mencionan algunos de estos
factores, sin embrago, en este punto queremos enfocarnos mas en la parte precio y
promocion, debido a que se identifico que estos causan mayor interés en el consumidor.
No obstante, para no perder el contexto y la estructura de las 4P’s, a continuacion,

hacemos énfasis de los factores: producto y plaza.

e Producto: En sintesis, la empresa “Geosplanning Consultores” entrara al
mercado con las consultorias de avaltos de bienes inmuebles.
e Plaza: De acuerdo al alcance de este proyecto, la empresa de estudios catastrales

estara ejerciendo sus servicios a nivel Nacional (Ecuador).

2.8.1. PRECIO.

El precio es un punto determinante al momento de hacer una negociacion, ya que el
cliente, asi como la empresa, desean sacar el maximo provecho de este factor, debido a

que es el Unico que genera ingresos.

Como se menciono al inicio del trabajo, el mercado de estudios catastrales es complicado
al momento de establecer precios, ya que comunmente el cliente se basa en sus precios

historicos.
Asi mismo, un determinante del precio dentro de los estudios de avaltios de bienes

inmuebles urbanos o rurales, parte del hecho de ser una contraccion publica. Es decir que

se rige al presupuesto de ordenamiento territorial del Estado.
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Tabla 13.

Montos de Contratacién Publica afio 2020

CONTRATACION

Bienes y Servicios
Normalizados

Bienes y Servicios No
Normalizados

Obras

Consultorias

Bienes y Servicios
Normalizados y No
Normalizados y Obras

Catélogo Electronico
Subasta inversa Electrénica
infima Cuantia

Menor Cuantia
Cotizacion

Licitacion

Menor Cuantia
Cotizacion

Licitacién

Contratacion integral por
Precio Fijo

Contratacion Directa

Lista Corta

Concurso Publico

Ferias inclusivas

Sin limite de monto
Mayor a $ 7.099,68
Inferior a $ 7.099,68
Inferior a $ 70.0996,84

Entre $70.996,84 y
$532.476,31

Mayor a $ 532.476,31
Inferior a $ 248.488,94

Entre $ 248.488,94 y
$1.064.952,62

Mayor a $1.064.952,62

Mayor a $ 248.488,94

Menor o igual a $
70.996,84

Mayor a $ 70.996,84 y
menor a $ 532.476,31

Mayor o igual a $
532.476,31

Sin limite de monto

Fuente: Compraspublicas.gob.ec [Cuadro], Servicio de Contratacion Publica, 2020,
www.compraspublicas.gob.ec.

El objetivo de volver a nombrar este factor “precio”, es para tener en cuenta que en

muchos casos las empresas no suelen tener el control total de él, por ende, se deben tomar

ciertas medidas para que no existan perdidas en la empresa.
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2.8.2. PUBLICIDAD.

La publicidad ayuda a mejorar las ventas a corto o mediano plazo, solidificando a la
marca, creando y reforzando la lealtad del cliente. Lo que trata de hacer la publicidad es
entender lo que sucede por la mente de los usuarios y saber como llevar el mensaje de la

empresa, de tal forma que sea comprensible y atractiva.

En el mundo de la publicidad predomina la tecnologia ya que, con el boom de las redes
sociales y paginas web las empresas pueden llegar mas rapido a sus clientes y mantener

una relacion mas cercana con ellos.

Como se habia mencionado en el Modelo Canvas (verse en el numeral 2.7. Estrategias
Competitivas), “Geosplanning Consultores” pretende llegar a los clientes a través de los

medios digitales.

Sin embargo, debemos tomar en cuenta que el marketing digital no se escapa de ser
ignorado, este problema no suele pasar con frecuencia, pero hay casos en que si, debido
al descontento de los clientes por la publicidad online o por el grado de desconfianza a

todo lo que se ofrece en internet, considerandolos como “invasores”.

A la publicidad le acompafia la promocidn, que es un aporte estratégico que va de la mano

de ésta.

PROMOCION

La estrategia de la promocion de ventas sirve para anunciar un producto o servicio usando

medios dindmicos, que pueden ser modificables.

Cuando se hace una referencia de promocion, generalmente se nos viene a la mente
cupones de descuento, pero en el caso de “Geosplanning Consultores”, al estar dentro de
este mercado no puede hacer promociones por cupones o descuentos, sino que debe tomar
otras medidas para hacer mas atractiva la propuesta ante la competencia; para ello se

plantea las siguientes estrategias o técnicas:
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Programas de fidelizacion: El cliente es el eje central de la estrategia comercial,
donde el usuario forma parte de un “grupo selecto” de la empresa, lo que genera
importancia para el cliente.

Una vez establecida la empresa y la marca, se reunira a los clientes frecuentes,
con el objetivo de ofrecerles un trato exclusivo, por ejemplo, la negociacion de la
forma de pago o dar un servicio extra.

Redes sociales: Al ser una herramienta basica para todos en la actualidad, se debe
desarrollar estrategias que ayuden a “GC” a llegar a los clientes, es decir, siendo
concreto y claro en sus publicaciones, sin desviar la esencia del servicio.
Campanias por correo electronico: A traves de la generacion de un mail correcto
y adecuado, es decir, que tenga un enunciado claro y especifico sobre los
beneficios que ofrece la empresa y asi atrapar la atencion de los clientes.
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3. ESTUDIO TECNICO

3.1. LOCALIZACION

La localizacion consiste en analizar donde se encuentran los lugares posibles de ubicar
un negocio o proyecto; para determinar los maximos beneficios y mejores costos, que
permitan tener buenas ganancias. En el estudio de localizacion del proyecto, se analiza

los siguientes aspectos:

e Macro- localizacion: “Consiste en evaluar el sitio que ofrece las mejores
condiciones para la ubicacion del proyecto; en el pais o en el espacio rural y
urbano de alguna regién” (Corrillo Marchicado & Gutiérres Quiroga, 2016).

e Micro localizacion: “Es la determinacion del punto preciso donde se construira
la empresa dentro de la region, y en esta se haréa la distribucidn de las instalaciones
en el terreno elegido” (Ortegdn, Pacheco, & Roura, 2005).

e Factores de localizacién: Los factores mas comunes que influyen en la decision

de la localizacion son los que se analizardn mas adelante en el capitulo.

3.1.1. MACRO-LOCALIZACION.

Este proyecto naci6 con la idea de crear la empresa en la Region Sierra, Provincia de
Pichincha, en la parte norte de Quito. Esto se debe basicamente a que los futuros

fundadores de “Geosplanning Consultares” viven o estan cerca de esta area.
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Figura 25. Mapa de Pichincha — Ecuador
Fuente: CanStockPhoto [Imagen], Tatiana53, 2010, www.canstockphoto.es

3.1.2. MICRO-LOCALIZACION.

“Geosplanning Consultores” pretende establecerse en el norte de Quito, en el sector “El
Batan Bajo” ubicado en las Avs. 6 de Diciembre y Eloy Alfaro, en el Edificio “Monasterio
Plaza”. Esta zona es considerada como un area residencial de clase media-alta, a su vez

se encuentra ubicado en la parte del centro financiero de la ciudad de Quito.

EL BOSQUE
LAS AMERICA 75
CENTRO CASAS SAN cana QUITO A
HISTORICO " prostsry GABRIEL "¢  TENMS > 2
ENTRO e > <
- Y
LARREA RUMIPAMEA | BRASL LALUZ

Figura 26. Mapa del Norte de Quito
Fuente: Blogspot.com [Imagen], Ortega, 2012, www.ecuadorquito402.blogspot.com.
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3.1.2.1. FACTORES.

Los factores més relevantes que intervienen en la toma decisiva de la localizacion son:

Vias de acceso y transporte: La empresa necesita ofrecer a su personal una buena
movilizacién y acceso a las redes viales.

Cercania de fuentes de abastecimiento: Estar cerca de los proveedores, para
obtener oportunamente los insumos requeridos para su trabajo.

Disponibilidad de servicios basicos: La facilidad de obtener buenos servicios
como: agua, luz, teléfono e internet son de vital importancia para la empresa; pues
estos consumos sean altos o bajos, incidirdn notablemente en los costos de la
misma.

Infraestructura: Es otro factor importante para la empresa, no solo por ofrecer
un espacio de trabajo para su personal, sino de brindar una buena imagen ante los
clientes. “Contar con infraestructura de calidad para competir en igualdad de
circunstancias en el entorno del mercado y tener la capacidad para generar mayor
productividad” (Logistica, 2020).

3.1.2.2. JUSTIFICACION.

El lugar seleccionado cumple con los factores antes mencionados y a continuacion

justificamos la razon de los mismos.

Vias de acceso y transporte: La empresa al estar ubicada en Quito cuenta con
varias vias de acceso de primer, segundo y tercer orden; todas estas pavimentadas
y reguladas las leyes de transito que exige una ciudad metropolitana. Quito cuenta
con una gran cantidad de lineas de buses, que se manejan dentro de la ciudad como
sus alrededores, lo cual ayuda a la movilizacion del personal de “GC”.

Adicionalmente, la ciudad cuenta con mdltiples cooperativas de taxis y de
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transporte inter cantonal e inter provincial, que facilitan la movilidad de los
colaboradores, dentro de la ciudad y hacia los GADM.

Cercania a fuentes de abastecimiento: Se determind que los proveedores que
ayudan a obtener los suministros y materiales, la mayoria de ellos estan en Quito.
Disponibilidad de servicios basicos: Quito cuenta con todos los servicios basicos
de agua potable, energia eléctrica, teléfono, internet, seguridad civil (policias y
agentes de transito), hospitales, entidades financieras, entidades publicas, etc. Son
estas las razones del por qué, “GC” selecciond esta localizacion.
Infraestructura: La empresa estara ubicada en el edificio “Monasterio Plaza” en
el séptimo piso, que cuenta con distintas areas, que estan en optimas condiciones

y a disponibilidad de los trabajadores.

3.2. TAMANO DEL PROYECTO

El alcance del proyecto tiene como principal funcién determinar la capacidad de la

prestacion de servicios, buscando siempre el tamafio adecuado; que asegure la mas alta

rentabilidad. Existen cuatro variables que ayudan a determinar el alcance de “GC”, que

son:

Dimensién del mercado: Recordemos que en el estudio de mercado se dijo que
existe una brecha no satisfecha por otros oferentes, donde “GC” aprovechara para
cubrir esas necesidades no cumplidas.

Por lo tanto, la dimension cubierta por la empresa sera del 15% de los clientes, es
decir, podré trabajar con 22 GADM, considerando la prestacion de al menos un
municipio por afio; tal como se indico en el numeral 2.3.2.1 de la Demanda
Insatisfecha.

Disponibilidad de recursos financieros: Habla de la capacidad de
financiamiento de los gestores del proyecto. Existe una posibilidad de que este se
desarrolle con recursos propios, es decir, con los aportes de cada socio

Sin embargo, se busco informacion de distintas fuentes de financiamiento, que

estan dispuestas a otorgar créditos a “GC”. Esto solo en caso que se requiera

58



incrementar el capital o demostrar solvencia ante clientes grandes. Las
mencionadas entidades son: Banco de Pichincha, Banco de Guayaquil, Banco
Internacional y Cooperativa de Ahorro y Crédito JEP.

Disponibilidad de equipos, muebles e insumos: Dentro de esta variable se
pretende buscar proveedores que nos brinden insumos, bienes y equipos a un bajo
costo, sin dejar de lado la calidad y eficiencia de los mismos. Sobre cada uno de
los items mencionados hablaremos mas adelante.

Personal de trabajo: Para tener una empresa rentable y sostenible, “GC” debe
aprovechar al maximo las capacidades y habilidades de su personal, brindandoles
un buen ambiente de trabajo, buenos sueldos y capacitandoles constantemente.
Esto permitird ayudar a que estos trabajen de manera 6ptima y dando el mejor de

los servicios a sus clientes.

Para el servicio que pretende ofrecer “Geosplanning Consultores” necesita de dos fuerzas

de trabajo; primero la administrativa, que esta relacionada con la parte laboral, comercial,

financiera y contable. Segunda, la parte técnica, que abarca a todo el personal

especializado en temas catastrales.

Tabla 14.

Personal de Trabajo de “Geosplanning Consultores”

CEO Especialista Cartografia

Director Administrativo Especialista Valoracion

Contador Especialista Programas / Sistemas
Director Comercial Supervisor/a de Campo

Asesor Legal Encuestadores

Director de Proyectos Digitalizadores

CoordinadorTécnico Otros (depende del trabajo que se realice)

Autor: Saransig Michelle

3.3. INGENIERIA

Es la etapa en la que se determinan los recursos necesarios para la ejecucién de planes o

tareas y que se detallan a continuacion:
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e Tecnologia

e Muebles y equipos
e Recurso humano

e Distribucién

e Planos

e Estimacion de gasto

3.3.1. TECNOLOGIA.

La tecnologia es indiscutiblemente importante, ya que con ella ganamos tiempo
generando eficiencia en diversas actividades, sobre todo en el ambito profesional. En los
altimos 30 afos los procesos catastrales se han caracterizado por un creciente desarrollo
de las tecnologias aplicadas, la influencia de la era informaética y las comunicaciones han

traido desarrollo de programas y equipos que facilitan el manejo de la informacion.

En el mercado sabemos que hay marcas reconocidas, unas costosas, otras con menos valor
y otras de uso libre. Los colaboradores de “GC” aseguran que los programas gratuitos si
funcionan igual que los que tienen un costo, sin embargo, los primeros tienen una vigencia
o plazo para operar libremente. Entre los programas computarizados que “GC” utiliza

para la ejecucion de sus servicios, constan:

e SIG: sistema de informacion geografica
e Base de datos relacional POSTGRESQL
e Base de datos grafica POSTGIS

En la siguiente imagen podemos apreciar una propuesta para “GC”, sobre la combinacion
de programas, tanto de uso libre como de aquellas que tienen un costo; considerando que
la empresa debe basarse en la ley de contratacion pablica, debido a que tienen proveedores

con tareas especificas.
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AutoCADLT/

ArcSDE (USS 9,000)+
(.,Sg","f‘oo,’ sl ArcEditor (USS 7,000) + GisServer
] +spatial Analyst " (US$ 35,000
(USS 1,500) + ArcPad 0SS 1,500,
(USS 500) ’ Total US$ 35,000
Total US$ 3,100 Total USS 17,500

Etapa 1 Etapa 2 Etapa 3
(COMKO y Administracién (Publicacion e

Figura 27. Combinacion de Herramientas Catastrales
Fuente: PFRMDL [Imagen], Alvarez G. R., 2010, www.gisandbeers.com.

3.3.2. MUEBLES Y EQUIPOS.

La empresa “GC” ademdas de invertir su dinero en los tramites legales para su
constitucién, también comprard algunos bienes para su funcionamiento, tales como:
muebles, equipos, herramientas e insumos; tanto para uso interno de la empresa, como

para el trabajo de campo.

Tabla 15.
Muebles y Equipos

EQUIPOS
MUEBLES EQUIPOS OFICINA COMUNICACION
Escritorios en “L” Teléfonos Laptops
Escritorios Modulares Proyectores CPU

Autor: Saransig Michelle, 2020.
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Tabla 15.
(Continuacion)

EQUIPOS OFICINA

Central Telefénica

MUEBLES

Sillas Giratorias

EQUIPOS .
COMUNICACION
Discos duros PC

Sillas Estéticas Impresora red Storage
multifuncion

Mesa de Reuniones Cables Conectores Monitores

Mesa Portétiles Firewall Sistema Operativo

Mesa Archivadora Switch Plotters

Archiveros Grandes Mouses

Archiveros Pequefios
Estanterias

Autor: Saransig Michelle, 2020.

3.3.3. RECURSO HUMANGO.

La empresa tiene diferentes niveles jerarquicos, generando tener una estructura sélida y
funcional, que pueda dar respuesta a las distintas actividades y areas en que se encuentre

cada colaborador, cumpliendo las metas planteadas.

El nivel de gestion de la empresa es integrado y balanceado, en base a tres niveles

principales: estratégico, tactico y operacional.

TACTICO

ESTRATEGICO

» Es dirigido y ejecutado

+ Es conducido por la + Es dirigido y ejecutado

gerenciay los
directivos de la
organizacion,
encargado de establecer
el marco de referencia
general para el
funcionamiento de la
empresa.

por los ejecutivos y
jefes de mediano nivel.
Coordina las
actividades de las areas
especificas; coordina
adecuadamenteel uso
de los recursos y su fin
pricipal es la eficiencia
para cumplir en los
plazos determinados.

por los jefes de menor
rango. Cumple con
tareas muy especificas
y estos aplican
procedimientos
predeterminados.

Figura 28. Niveles de Gestion de una Organizacion
Fuente: Acsendo.blog [Imagen], Cristacho Duefias, 2014, www.blog.acsendo.com.
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A continuacion, se describe los diferentes cargos que ocuparan los trabajadores de “GC”,

segun sus perfiles, responsabilidades y niveles de gestion:

Tabla 16.
Niveles de Gestion en “GC”
NIVEL DE PUESTO DE TRABAJO
GESTION
Estratégico - Gerencia — Gerente General.
Tactico -Direccion de Proyectos — Director de Proyecto y

Coordinador de Proyectos.
- Direccién Administrativo — Director Administrativo.
Direccion Comercial — Director Comercial

Operativo - Direccion de Asesoria Juridica — Asesor Legal.
- Direccion Técnica de Proyectos — Especialistas y Promotor
de Comunicacion.
- Supervision Técnica de Proyectos- Supervisor de Campo.
- Apoyo Técnico — Encuestadores y Digitadores.

Autor: Saransig Michelle, 2020.

3.3.4. DISTRIBUCION.

Un sistema ordenado permite la maximizacion de beneficios y produccion, pero para
conseguir dicho resultado es necesario tener un soporte fisico (oficina) donde se pueda

realizar o ejecutar adecuadamente.

“Esta ordenacion del proyecto, incluye los espacios necesarios para el movimiento de
todas las actividades realizadas por los trabajadores, traslado del material y

almacenamiento de insumos” (Sapag Chain & Sapag Chain, 2004).

La distribucion que pretende manejar la empresa no debe ser complicada, sino mas bien
sencilla pero ordenada, con el fin de que los trabajadores puedan realizar sus tareas con

agilidad y sin ninguna distraccion.

La comunicacion entre empleados es también muy importante y para lograrlo, es

indispensable contar con un buen espacio donde fluya esta. Por lo tanto, “GC”, planea
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tener para sus trabajadores un lugar de ambiente abierto, pero no invasivo, sin generar

incomodidad entre ellos y respetando su area de trabajo.

Dependiendo del tamafio de la empresa, se crearan oficinas de acuerdo a sus areas de

trabajo, sin embargo, los minimos requeridos para “GC” son los siguientes:

e Espacio para la gerencia

e Espacio para el area administrativa

e Espacio para el &rea comercial

e Espacio para el area técnica

e Almacenamiento de informacion, en caso de trabajar con documentos
importantes, que necesiten de respaldo fisico y seguridad de estos.

e Centro de Coémputo, donde estara el servidor de almacenamiento e impresoras
instaladas en red, para el uso de todos los trabajadores.

e Bodega, donde estaran los suministros de oficina y de computacion; asi como de
muebles o equipos obsoletos, que luego seran desechados.

e Sala de reuniones, destinado para los socios, empleados o clientes.

e Areas de servicio (bafio y cocina)

Tabla 17.
Caracteristicas Generales de la Oficina

SERVICOS CARACTERISTICAS
EXTRAS ADICIONALES

CARACTERISTICAS  AMBIENTES

146 m? de superficie

total construida y 29 Recepcion / sala

Guardiania  Sistema de seguridad

de espera
m? de parqueadero P
2 bafos Sala de reuniones  Ascensor Portero eléctrico
1% bodegas (una Oficinas Lobb Sistema contra
abierta) independientes y incendios
3 espacios para coches Espacio para Extintores
P P oficinas conjuntas  Acceso a Garaje
Bafios Sservicios
7 ambientes Cocina basicos Cableado estructural
ara voz y datos
Bodega P

Autor: Saransig Michelle, 2020.
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3.3.5. PLANOS.

También llamado ‘Lay out’ (en espafiol: disefio), habla de la distribucién de la oficina, es
decir, la descripcion pormenorizada de limites, accesos, dimensiones, etc. disefiado a

manera de un plano.

Como se indica en el cuadro, la oficina tiene 146 m? de superficie construida y 29 m? de
parqueadero; a su vez tiene 3 espacios para parqueaderos, un cielo raso con luminarias
led que se encuentran a 2.80 m. de altura; todas las ventanas cuentan con persianas y las

2 oficinas independientes tienen empotrados muebles de biblioteca y/o archivadores.

Sala de Espera Gerencia

Sala de Archivo

g

$

Dep.
Comercial

Departamento de

Especialistas

Estanteri
a de Café

Figura 29. Planos de Oficina “GC”
Autor: Saransig Michelle, 2020.

Nota: Lineas de acceso cuando las personas ingresen a la Oficina. —
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3.3.6. ESTIMACION DE GASTO.

Se refiere a las erogaciones 0 gastos que se incurre para producir un bien o un servicio,
de acuerdo a la “Ingenieria” de la empresa, se pretende tener los siguientes costes de:
maquinaria y equipos, muebles y enseres, vehiculos equipos de oficina, equipos de
computacion, suministros, productos de limpieza, EPP’s, publicidad, tecnologia y sueldos

o salarios de los empleados.

Tabla 18.

Costos de Ingenieria de “Geosplanning Consultores”

VALOR
RUBRO Proveedor TOTAL
Maquinaria y Equipos Instrumental & Optica | $ 77.868,00
Importadora Espinoza
La Cobacha
Muebles y Enseres Multioficinas Ecuador $ 3.715,84
Nexos
Vehiculos - $ 39.000,00
Equipo de Oficina TecnoMegaSotore $  2.659,37
Equipo de Computacion TTECNIT $ 11.528,09
Suministros de Oficina Proveedora ONEROM | $ 595,28
Suministros de Mega Micro
Computacién Mayorista $ 309,34
Productos de limpieza Proserlimp $ 556,30
EPP's C. Juventus $ 3.122,70
Publicorte
Digidoc
Publicidad Inova Grafic $  2.409,09
Javier Zapata
(trabajador
independiente)
Tecnologia $ 41.675,00
TOTAL DE INVERSION $ 183.439,01

Autor: Saransig Michelle, 2020.
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Tabla 19.

Remuneracion de “GC”

CUADRO DE REMUNERACIONES

PERSONAL REQUERIDO TIPO DE GASTO N2 REMUNERACION|REMUNERACION ANO1
MENSUAL ANUAL ADMINISTRATIVO| COMERCIAL MOD MOI

CEO Administrativo 1 S 4.478,67| S 53.744,00( $ 53.744,00
Director Administrativo |Administrativo 1 S 2.167,09] $ 26.005,12| $ 26.005,12
Director Comercial Comercial 1 S 2.167,09] $ 26.005,12 S 26.005,12
Director de Proyectos  [Mono de Obra Indirecta 1 S 4.478,67| S 53.744,00 S 53.744,00
Coordinador Mono de Obra Indirecta 1 S 4.123,04| $ 49.476,48 S 49.476,48
Especialista Cartografia [Mano de Obra Directa 1 S 4.034,13] $ 48.409,60 S 48.409,60
Especialista Valoraciéon [Mano de Obra Directa 1 S 4.034,13| $ 48.409,60 S 48.409,60
Especialista Programas / |\ 4o Obra Directs 1 $ 4m413| s 48.409,60 $ 48.409,60
Sistemas
Supervisor de Campo Mono de Obra Indirecta S 1.455,84] $ 17.470,08 S 17.470,08
Contador Administrativo S 500,00| S 6.000,00| S 6.000,00
Asesor Legal Mono de Obra Indirecta S 500,00 $ 500,00 S 500,00
Encuestadores /

T Apoyo MOD 20 $ 400,00| $ 8.000,00 $ 8.000,00
Brigadistas
Digitalizador (fichas) Apoyo MOD 5 S 400,00| S 2.000,00 S 2.000,00
Digitalizador (Programa) |Apoyo MOD 4 S 450,00| S 1.800,00 S 1.800,00

TOTAL 40 $ 33.22,80]| $ 389.973,60| $ 85.749,12| $ 26.005,12| $ 157.028,80| $121.190,56

Autor: Saransig Michelle, 2020.

Los casilleros que estan resaltados en color celeste, corresponde a cargos que estaran bajo contratacién de honorarios o por tarea.
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4. ESTUDIO LEGAL

4.1. DEFINICION DE LA FIGURA LEGAL DE LA EMPRESA

La empresa se encontrard trabajando en el sector econdémico terciario (generacion de
servicios prestados a empresas) y tendra como giro de negocio el estudio catastral, donde

interviene principalmente el intelecto humano.

El tipo de sociedad mercantil que se aplicara para dicho proyecto es, sociedad limitada, y
se denominara “Geosplanning Consultores Cia. Ltda.” Una compafiia de responsabilidad

limitada es:

“La que se contrae entre dos 0 mas personas, que solamente responden por las
obligaciones sociales hasta el monto de sus aportaciones individuales y hacen el
comercio bajo la razén social de Compafiia Limitada o con su abreviatura CIA.
LTDA.” (Codigo de Comercio, 1999)

Considerando que es una buena alternativa cuando una empresa empieza, se necesita un
respaldo mayor en la parte legal; por lo tanto, la empresa se constituira mediante escritura
publica a través de un notario; esta debera tener los estatutos y ser inscrita en el Registro

Mercantil. Los estatutos tienen entre otros puntos, los siguientes:

e Denominacién social
e Objetivo
e Domicilio

e Capital dividido en participaciones (con el valor nominal y numeraciones)

Adicionalmente, se debe acatar la disposicion del Art. 3 del Comercio, donde se

menciona:
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“Se prohibe la formaciéon y funcionamiento de compaiiias contrarias al orden
publico, a las leyes mercantiles y a las buenas costumbres; que no tengan un objeto
real y de licita negociacion y que tienden al monopolio de las subsistencias o de

algin ramo de cualquier industria, mediante practicas comerciales orientadas a

esa finalidad.” ( (Ley de Compafiias, 2014)

Monto min. a construir US $400

El capital debe estar pagado al
constituir la compafiia, 0 en un
aumento de capital, minimo el 50% y
el saldo en un afio.

NUmero de socios para constituir
minimo 2 maximo 15. Luego de
constituida no puede subsistir con un
solo socio.

El capital esta dividido en
participaciones.

Para transferir las participaciones se
requiere el consentimiento unanime de
todos los socios.La transferencia de
las participaciones es formal a través
de escrituga publica.

El nombre puede estar constituido por
una razon social.

Tanto el quérum de instalacion de la
Junta de Socios como el de votacién
se los establece sobre la base del
capital que tenga cada socio al
margen si el mismo esta o no
integramente pagado.

Es facultativo la existencia del
Comisario.

Las convocatorias a Junta de Socios
pueden hacerse mediante
comunicacion escrita dirigida a cada
socio, por la prensa o por cualquier
otro mecanismo segun lo disponga el
estatuto. EI Fondo de Reserva es el
5% de las utilidades anuales hasta
completar el 20% del capital.

No puede establecerse un capital
autorizado.

Existen Gnicamente dos convocatorias
de la Junta General para resolver
sobre reformas al estatuto.

9

No pueden ser socios los bancos, las
compafiias de seguros, capitalizacion
y ahorro, las compafiias andnimas
extranjeras, las corporaciones
eclesiasticas, los religiosos, los
clérigos, los quebrados que no hayan
obtenido rehabilitaciony los
funcionarios publicos de alto nivel
sefialados en el Art. 266 del Codigo
Penal.

4

Se puede excluir a un socio por
causas legales previo tramite judicial.
No se puede disminuir el capital para

devolver el mismo a los socios. Los
administradores pueden ser
removidos Unicamente por causas
legales.

Figura 30. Caracteristicas Fundamentales de una Compafiia Limitada
Fuente: Universidad de Cuenca [Cuadro], Castro & Guzman, 2012, www.dspace.ucuenca.edu.ec



Pueden pedir convocatoria a
Junta un nimero de socios que
representen el 10% del capital.

Las participaciones no son
embargables.

Debe autorizar el gravamen o la

_ Elderecho preferente que venta de los bienes inmuebles
tienen los socios para aumentar de la compafifa.
el capital lo serd, salvo que el v

estatuto o las resoluciones de la
Junta de Socios dispongan lo
contrario.

Los administradores no pueden
dedicarse por cuenta propia al
mismo género de negocios de la
compariia.

Las participaciones son de un
solo tipo.

Cuadro 30. (Continuacion)
Fuente: Universidad de Cuenca [Cuadro], Castro & Guzman, 2012, www.dspace.ucuenca.edu.ec

4.2. LEGALIZACION DE LA EMPRESA

El estudio legal de la empresa tiene como principal objetivo, determinar y analizar
algunos aspectos legales que son importantes al inicio del proyecto, como permisos de
funcionamiento, obligaciones tributarias y laborales, requerimientos econémicos,
comerciales. Los aspectos de mayor importancia que se debe considerar para el estudio

legal son:
e Constitucion de la Empresa

e Aspectos Comerciales y

e Aspectos Tributarios.
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4.2.1. REQUISITOS LEGALES PARA EL FUNCIONAMIENTO DE LA EMPRESA.

Los pasos y requisitos que se necesitan para la constitucion de “Geosplanning

Consultores”, son los mismos que para cualquier compaiia y se encuentran estipulados

en la Ley de Compaifiias, como son:

Ser mayor de edad
Ser capaz de contratar y obligarse

Pasos para constitucion de compaiiia:

Aprobacion del nombre de la compafiia: Elaborar una carta dirigida a
la Superintendencia de Compafiias, con el nombre de la empresa.
Apertura de cuenta integracion de capital: Abrir una cuenta bancaria
de integracion de Capital a nombre de la Compania, en este caso de “GC”.
Pagando el 50% de cada participacion.

Celebrar escritura publica: Una vez aprobada las escrituras por la
Superintendencia de Compafiias, se debera publicarlas, notarizarlas y
finalmente obtener la patente municipal.

Inscripcion de registro mercantil: La Superintendencia de Compafiias
debera inscribir las Escrituras en el Registro Mercantil de la Ciudad de
Quito.

Nombramientos de la directiva de la compafiia: Para elaborar los
nombramientos se deben saber quiénes van a ser los representantes para
cada cargo sea para Gerente y Presidente y estos posteriormente seran
inscritos en el Registro Mercantil.

RUC: Una vez y se haya reingresado las Escrituras nos permitiran tener

el RUC de la empresa.
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4.2.1.1. REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTE (RUC).

Es un instrumento que tiene por funcion registrar e identificar a los contribuyentes con
fines impositivos y proporcionar esta informacién a la Administracién Tributaria, es

decir, en el SRI (Servicio de Rentas Internas).

Estan obligados a inscribirse por una sola vez en el RUC todas las personas naturales o
juridicas, siendo nacionales o extranjeras, quienes realicen actividades econdmicas en el
pais en forma permanente u ocasional o que sean titulares de bienes o derechos que

generen u obtengan ganancias.

REGISTRO UNICO DE PROVEEDORES (RUP)

“El Registro Unico de Proveedores, es un registro ptblico que acredita a los proveedores
para participar en las contrataciones de obras, bienes y servicios, incluidos los de

consultoria, que realizan las entidades del Estado Ecuatoriano” (Guia OSC, 2018).
“Geosplanning Consultores” al ser una empresa que presta Servicios catastrales, necesita

estar en la lista de proveedores del Estado, por esa razon a parte del RUC, la empresa
debera también registrarse dentro del RUP.

4.2.1.2. PATENTE MUNICIPAL.

“La patente es un documento emitido por el Ilustre Municipio de Quito, que denota el
permiso respectivo para que el negocio pueda funcionar conforme a la reglamentacion

municipal y bajo la regulacion de la entidad publica” (Quito.gob.ec, 2017).

El impuesto de patentes municipales se grava a toda persona natural o juridica que ejerza

una actividad lucrativa y opere en el Distrito Metropolitano.
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NOTA: “Cada ario se debe cancelar el impuesto de 1.5 por 1.000 sobre los activos
totales de la empresa. Pedir el certificado de cumplimiento de obligaciones como

constante” (Victoria, 2020).

4.2.1.3. CERTIFICADO IEPI.

Dentro de los servicios catastrales se realizaran estudios actualizados de las zonas en las
cuales se trabajard, utilizando formatos nuevos creados por “GC”, y para ello se debe

obtener un certificado otorgado por la institucion reguladora correspondiente (IEPI).

“El derecho de autor protege la obra por el solo hecho de su creacion; por ello es
recomendable registrar la obra en la Unidad de Registro del Instituto Ecuatoriano
de Propiedad Intelectual - EIPI; de esta manera, el autor se beneficiara de la
presuncion de autoria que la ley reconoce a su favor.”

(Universidad Técnica de Loja, 2018)

4.2.1.4. AFILIACION A LA CAMARA DE COMERCIO DE QUITO (CCQ).

Esta afiliacion no es obligatoria, sin embargo, tiene sus ventajas, como: ser empresa
reconocida nacionalmente por las demas instituciones publicas del Ecuador, atrae nuevas

alianzas y nuevos socios. Entre los principales beneficios se tiene:

e Ambiente: Brinda capacitaciones de acuerdo a su razon social. Ademas, ofrece
costos especiales por ser socios de CCQ.

e Seguridad y salud ocupacional: Ofrece un servicio de SSO, el cual es un
conjunto de disciplinas que busca el bienestar fisico, mental y social de las
personas que trabajan en una organizacion.

e Billing: Genera firma electronica junto a la facturacion electrénica, que permite

automatizar algunos procesos. Ademas, brinda capacitaciones.
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e Seguro de vida: La cdmara de Comercio de Quito, con el respaldo de Seguro del
Pichincha y AON, brinda a los socios un seguro de vida y accidentes personales.
e Servicio legal: “El departamento legal de CCQ brinda a los socios, como
principal servicio, el de asesoramiento legal en las principales materias que giran

en torno a la actividad comercial” (Forosecuador.ec, 2013).

4.2.2. OBLIGACIONES LEGALES CON ORGANISMOS DEL ESTADO.

“Generalmente los negocios desconocen sus obligaciones o las incumplen de manera
reiterada, lesionando sus propios intereses patrimoniales y limitando su crecimiento
economico” (Obando Uzcategui, 2008). Por esa razon se menciona algunas de ellas, para
que “Geosplanning Consultores” tenga una buena planificacion en el cumplimiento de

dichas normas.

» Facturacion

Consitucion « Inscripcion de libro de actas y
accionistas

» Retenciones
Impuestos * Renta

« IVA

« Afiliacion IESS
Empleados « Ingreso al Ministerio de trabajo
+ Pago pasantias en caso de tener
pasantes
« Inversion extranjera
» Matricula Mercantil

Figura 31. Obligaciones Legales con el Estado
Fuente: Finanzas Personales [Cuadro], Noriega Cardenas, 2017, www.finanzaspersonales.com.
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4.2.2.1. SERVICIO DE RENTA INTERNA (SRI).

“Es una institucion independiente en la definicion de politicas y estrategias de gestion que
han permitido que se maneje con equilibrio, transparencia y firmeza en la toma de
decisiones, aplicando de manera transparente tanto sus politicas como la legislacién
tributaria” (SRI, 2007).

El Servicio de Rentas Internas se basa en un calendario tributario, el cual permite a la
ciudadania conocer las fechas de vencimiento, para ello es importante tener en las

siguientes indicaciones.

La empresa “GC” estaria obligada a declarar y pagar los impuestos tributarios que, de
acuerdo a su giro de negocio, el SRI requiere que justifique de manera mensual, semestral

o anual.

4.2.2.2. INSTITUTO DE SEGURIDAD SOCIAL (IESS).

El Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social protege al afiliado, es decir, a los empleados
que trabajan bajo dependencia en las empresas, en eventualidades o circunstancias que

afecten la capacidad de trabajo de dicho afiliado.

Para poder recibir las prestaciones y servicios que otorga el IESS, es necesario que el
afiliado este al dia en los pagos de sus aportes. Al afiliado le corresponde entregar un
aporte del 9.45% de su salario, mientras que, al empleador, en este caso “GC”, le

corresponde pagar el 11.15% del salario del trabajador.

4.2.2.3. MINISTERIO DE TRABAJO (MT).

El Ministerio de Trabajo, Empleo y Seguridad Social es:
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“Un organismo nacional, dependiente del Poder Ejecutivo, que tiene la misién de
servir a los ciudadanos en las areas de su competencia, siendo la parte estructural
administrativa gubernamental para la conformacion y ejecucion de las politicas

publicas del trabajo, el empleo y la seguridad social.” (Avilés Pino, 2014)

Entre sus principales funciones esta:

e Mantener la paz mediante acuerdos armonicos y justos entre empleadores y
trabajadores.

e Proteger y auspiciar las organizaciones profesionales para mejorar sus
condiciones de eficiencia, rendimiento y productividad.

e Velar por el cumplimiento de las disposiciones legales en materia laboral y
recursos humanos que le competen.

e Dar solucion a los conflictos laborales.

e Establecer la politica salarial.
El empleador o “GC” tiene la obligacion de registrar en este ministerio, todos los

contratos de los trabajadores que se encuentran bajo relacion de dependencia, asi como

los acuerdos y finiquitos, entre otros documentos del empleado.
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5. ESTUDIO, EVALUACION Y ANALISIS FINANCIERO

5.1 ESTUDIO FINANCIERO

“Es el que determina de manera cuantitativa y monetaria el costo de la operacion del

proyecto y su aceleracion, este permite evaluar la rentabilidad del negocio y la

recuperacion del mismo” (Aceves, Beltran, Celaya, Gonzalez, & Ldpez, s.f.), el cual

facilita la toma de decision por parte de los inversionistas. A su vez ayuda, a comprender

el funcionamiento del negocio y a observar la viabilidad del proyecto, a través del analisis

y la evaluacion de toda la informacién recogida de los capitulos anteriores.

5.1.1. INVERSION INICIAL.

Es el monto de los recursos necesarios para iniciar con la creacién del proyecto; para ello

la empresa debera incurrir en los rubros que se muestran en la siguiente tabla.

Tabla 20.

Recursos necesarios para la creacion de “Geosplanning Consultores”

VALOR VALOR
RS TOTAL LIRS TOTAL
Maquinaria y GASTOS DE
Equipos $ 77.868,00 ORGANIZACION $ 800,00
Mueblesy Enseres | $  3.715,84 éﬁ;‘;ﬂ?ﬁé‘l’gnde $ 400,00
Vehiculos $ 39.000,00 Publicacion de extracto $ 100,00
Equipo de Oficina | $  2.659,37 'C”(fﬁ']”e‘?g:g” Camarade | ¢ 50,00
Equipo de $ 11.528,09 Registro Mercantil $ 25,00

Computacion

Autor: Saransig Michelle, 2020.
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Tabla 20.
(Continuacion)

VALOR VALOR
RUJERS TOTAL RUERD TOTAL
Maquinaria y GASTOS DE
Equipos $ 77.868,00 ORGANIZACION $ 800,00
Mueblesy Enseres | $  3.715,84 ég;gg?ﬁé?gnde $ 400,00
Vehiculos $ 39.000,00 Publicacién de extracto $ 100,00
Equipode Oficina | $ 265037 | | fecrPaion Camarade ] 50,00
Equipo de . .
Computacion $ 11.528,09 Registro Mercantil $ 25,00
Suministros de Notaria: Anotacion
Oficina (1 1/2 mes) $ 149,57 X&rgrl)nal (Derecho de $ 25,00
Suministros de
Computacion (1 $ 77,34 Registro de Marca $ 100,00
1/2 mes)
Productos de
limpieza (1 1/2 $ 139,08 Patente Municipal $ 100,00
mes)
GASTOS DE
EPP's $ 1.609,75 ESTUDIO DE $ 1.100,00
FACTIBILIDAD

Publicidad $  2.409,09 Estudio de Factibilidad $ 1.100,00
Tecnologia
(Software Cotb. Y $ 41.675,00 OROS GASTOS $ 800,00
SGC.)
Servicios Basicos :
(1 1/2 mes) $ 448,11 Imprevistos $ 800,00

TOTAL DE
Remuneraciones (1 INVERSION PARA
1/2 mes) $ 6602076 CONTITUCION DE 3 2.700,00

IIGCII
TOTAL DE
INVERSION $ 247.300,00

Autor: Saransig Michelle, 2020.
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5.1.2. FUENTES DE FINANCIAMIENTO.

La inversion requerida para la puesta en marcha de “GC”, requiere de los siguientes

valores: fijos, diferidos y corrientes, como se muestrea en la siguiente tabla. Ademas, la

empresa cuenta con el capital suficiente para cubrir el total de los recursos. Por ende, la

Unica fuente de financiamiento proviene de recursos propios.

Tabla 21.
Fuente de Financiamiento para Inversion Inicial de “GC”
INVERSIO VALOR USOS FUENTES TOTAL
NES TOTAL USOS PROPIOS BANCO FUENTES
FIJAS $135.871,30 $135.871,30 $135.871,30 :$ $135.871,30
Maquinariay | ¢ 7796800 | $ 77.86800 | $ 77.868,00 3 $ 77.868,00
Equipos -
Muebles y $
Enseres $ 371584 $ 3.715,84 $ 3.715,84 ) $ 371584
Vehiculos $ 39.000,00 $ 39.000,00 $ 39.000,00 :$ $ 39.000,00
Equipo de $
Oficina $ 2659,37 $ 2.659,37 $ 2.659,37 ) $ 2.659,37
Equipo de $
Computacion $ 11.528,09 $ 11.528,09 $ 11.528,09 ) $ 11.528,09
Estudio de $
factibilidad | $ 110000 | $ 110000 | $ 1.100,00 ; $  1.100,00
DIFERIDAS | $ 1.600,00 $ 1.600,00 $ 1.600,00 EB $ 1.600,00
Gasto de
S ganizacion | ¢ 80000 | $ 80000 | $ 80000 | ° |'$ 800,00
Constitucion
Otros gastos $
de O&C $ 800,00 $ 800,00 $ 800,00 ) $ 800,00

Autor: Saransig Michelle, 2020.
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Tabla 21.

(Continuacion)

USOS FUENTES E——
INVERSIONES | VALOR TOTAL PROPIOS | BANCO | EUENTES
USOS
CORRIENTES | $112.528,70 | $112.528,70 | $112.528,70 :$ $112.528,70
Suministros de $
Oficina $ 14957 | $ 14957 | $ 149,57 ) $ 149,57
Suministros de $
Computacion $ 7734 $ 7734 | $ 77,34 ) $ 77,34
IFfmd!JCtOS de $ 13908 | $ 13908 | $ 139,08 3 $ 139,08
Impleza -
EPP's $ 160975| $ 160975 | $ 1.609,75 :$ $ 1.609,75
Publicidad $ 240909 | $ 240909 | $ 2.409,09 :$ $  2.409,09
Tecnologia $ 4167500 | $ 41.67500 | $ 41.675,00 :$ $ 41.675,00
Servicios $
Bsicos $ 44811 | $ 44811 | $ 448,11 ) $ 448,11
Remuneraciones $ 66.020,76 $ 66.020,76 $ $ 66.020,76
TOTAL $250.000,00 | $250.000,00 |($250.000,00) - € 250.000,00 )
\_/ \_/

Autor: Saransig Michelle, 2020.
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5.1.3. PROYECCION DE INGRESOS.

El valor de los ingresos se obtiene de acuerdo al precio promedio y la demanda insatisfecha que viene de otros oferentes (ver numeral 2.3.2.1
Demanda Insatisfecha), los cuales fueron determinados por el estudio de mercado. A continuacidn, se presenta la tabla de ingresos de la empresa,
para los tres primeros afios. Es importante mencionar que los GADM que se nombran en la tabla, son los que estan previstos para trabajar con
“GC”.

Tabla 22.
Proyeccion de Ingresos de “GC”
ANO 1 ANO 2
SERVICIOS N° DE N° DE
(0} (o]
N PREDIOS LUGAR VALOR N PREDIOS LUGAR VALOR
L San Miguel Valencia de
Participacion 9350 de Bolivar $ 37730329 | 1 19500 Los Rios $ 766.362,61
Proyectos 2 Saquisili de
Pequefios 9650 Cotopaxi $ 369.409,00 | - - $ -
TOTAL
INGRESO 2 19000 - $ 746.712,29 | 1 19500 $ 766.362,61

Autor: Saransig Michelle, 2020.
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Tabla 22.
(Continuacion)

ANO 3 ANO 4 ANO 5
SERVICIOS N° DE N° DE N° DE
(o] (0] (0]
N° | orEDIOS | LUGAR VALOR N | CREDIOS VALOR N | orepros | VALOR

Participacion | 1 | 1g7p5 | Balzarde | ¢oono0506 | 1| 20000 | $786.01204 | 1| 20750 | $815.488.42

Proyectos Guayas

Pequefios - - $ - - - $ - | - - $ =

TOTAL

N 1| 19725 $775.20526 | 1 20000 $786.012,94 | 1 | 20750 $ 815.488,42

Autor: Saransig Michelle, 2020.

Cabe aclarar que el costo o precio del proyecto, representa para “GC” los ingresos con los cuales ejecutara el mismo. Partiendo de esta explicacion,
podemos determinar algunos valores que son necesarios para la ejecucion del servicio, como son: anticipo que se solicita al GADM (por lo general
40% del total), pago de las pdlizas y pago del servicio a la aseguradora.
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Tabla 23.
Proyeccion de los Costos Precontractuales

CONCEPTO %
FCC (FIEL CUMPLIMIENTO 50
DEL CONTRATO)
ASEGURADORA / BROKER 4%
ANTICIPO DE PROYECTO 40%
BUA (BUEN USO DEL
ANTICIPO) 206
PROYECTOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Eggtl:‘;'rf’gg'on Proyectos $ 37.33561 | $ 38.318,13 3876026 | $  39.300,65 | $ 40.774.42
TOTAL DE FCC $ 3733561 | $ 38.318.13 38.760.26 | $  39.30065 | $ 40.774.42
ASEGURADORA (3% -4%) | $ 149342 | $ 153273 155041 | $ 157203 | $ 1.630,98
PROYECTOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
E:;tl:‘;'r?gg'on Proyectos $298.684,92 | $306.545 05 310.082,10 | $ 314.40517 | $326.195,37
TOTAL ANTICIPOS $298.68492 | $306.54505 31008210 | $ 31440517 | $326.19537
POLIZA BUA $ 597370 | $ 6.130,90 620164 | $ 628310 | $ 652391

Autor:

Saransig Michelle, 2020.
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5.1.4. PROYECCION DE EGRESOS.

Constituye las diversas categorias de costos 0 gastos que asume la empresa para llevar a

cabo el servicio. Ademas, de los gastos que fueron mencionados en capitulos anteriores,

existen otros que intervienen, tales como: depreciacion, marketing, ndmina, viaticos,

seguros de vida y accidentes y otros costos. Todos estos se detallan en los Anexos F, G,

H, 1,3,y K

5.1.4.1. COSTOS Y GASTOS.

Tabla 24.

Proyeccion de Egresos de “Geosplanning Consultores”

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTOS DEL

SERVICIO | $43301688 | $435.012.92 | $435911,14 | $437.008,97 | $440.003,04
COSTOS
DIRECTOS $194.779.92 | $194.822,18 | $194.84120 | $194.864.45 | $194.927.84
g’i'f‘e’l‘:ade Obra | 619173302 | $191.73302 | $191.733.92 | $191.733.92 | $191.733.92
Materia Prima $3.04600 | $3.08826 $3.107,28 $3.130,53 $3.193,02
Directa
COSTOS
INDIREGTOS | $238.236,96 | $240.190,74 | $241.069.94 | $242.14452 | $ 24507520
mg:‘r‘; gg Obra | ¢150.496.32 | $150.496.32 | $15049632 | $150.496.32 | $150.49632
:\rﬂ'g}fg';ap”ma $87.740,64 | $89.69442 | $9057362 | $91.64820 | $9457888
Legalidades y
Normativas de | ¢ 1g 50574 | $49.681.76 | $5021232 | $5086078 | $52.62931
proceso del
Catastro
Comunicacién y
difusion del
Proyecto $6.050,00 | $6.209,21 $ 6.280,86 $ 6.368,42 $6.607,24
(Socializacién)
Viaticos $20.400,00 | $20.93684 | $21.17842 $21.47368 | $22.278,95

Autor: Saransig Michelle, 2020.
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Tabla 24.
(Continuacion)

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTOS DEL
SERVICIO $433.016,88 | $435.012,92 $435.911,14 $ 437.008,97 $ 440.003,04
Suministros del
Servicio $ 2.300,00 $ 2.360,53 $2.387,76 $2.421,05 $2.511,84
Material de apoyo
Indirecto $ 561,00 $ 575,76 $ 582,41 $ 590,53 $ 612,67
* Servicio médico
inmediato al personal
de apoyo (pruebas $1.320,00 $1.320,00 $1.320,00 $1.320,00 $1.320,00
rapidas / accidentes)
EPP's $1.370,90 $1.370,90 $1.370,90 $1.370,90 $1.370,90
Mantenimiento
Méquinas $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00
Mantenimiento
vVehiculos $1.830,00 $1.830,00 $1.830,00 $1.830,00 $1.830,00
Servicio de Limpieza | ¢ o $1.650,00 $1.650,00 $ 1.650,00 $ 1.650,00
Oficinas
Servicios Bésicos $ 726,00 $ 726,00 $ 726,00 $ 726,00 $ 726,00
Arrendamiento $ 2.400,00 $ 2.400,00 $ 2.400,00 $ 2.400,00 $ 2.400,00
Gasolina $ 130,00 $ 133,42 $ 134,96 $ 136,84 $ 141,97
GASTO
ADMINISTRATIVO $192.247,26 | $192.247,26 $ 192.247,26 $ 192.247,26 $192.247,26
Sueldos y Beneficios
Administrativos $141.494,72 | $141.494,72 $141.494,72 $141.494,72 $141.494,72
Suministros
Administrativos $ 704,33 $704,33 $ 704,33 $ 704,33 $ 704,33
servicio de Limpieza | ¢4 15600 | $3.156.00 $3.156,00 $3.156,00 $3.156,00
Oficinas
Mantenimiento
Maquinas $ 720,00 $ 720,00 $ 720,00 $ 720,00 $ 720,00
Asesoramiento
técnico $ 220,00 $ 220,00 $ 220,00 $ 220,00 $ 220,00
Servicios Béasicos $ 1.066,44 $1.066,44 $1.066,44 $1.066,44 $1.066,44
Tecnologia $ 480,00 $ 480,00 $ 480,00 $ 480,00 $ 480,00
Depreciacion $ 20.066,63 $ 20.066,63 $ 20.066,63 $ 20.066,63 $ 20.066,63
EPP'S Administrativo $ 179,14 $179,14 $179,14 $179,14 $179,14
Arrendamiento $14.160,00 $14.160,00 $14.160,00 $14.160,00 $ 14.160,00
Seguro de Viday
Accidentes $9.000,00 $9.000,00 $9.000,00 $ 9.000,00 $9.000,00
Empleados

Autor: Saransig Michelle, 2020.
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Tabla 24.

(Continuacion)

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Otros Gastos $1.000,00 $1.000,00 $1.000,00 $ 1.000,00 $ 1.000,00
GASTO
COMERCIAL $4034021 | $4034021 | $4034021 | $4034021 | $40.340.21
Sueldosy Beneficios | ¢ 39434915 | $3934112 | $3934112 | $39.341.12 | $39.341,12
area Comercial
Gasto Publicidad $ 250,00 $ 250,00 $ 250,00 $ 250,00 $ 250,00
i}fig:{zs”os de $ 408,08 $ 408,08 $ 408,08 $ 408,08 $ 408,08
Plan Internet area
Comercial $ 240,00 $ 240,00 $ 240,00 $ 240,00 $ 240,00
EPP'S Comercial $ 101,01 $ 101,01 $ 101,01 $ 101,01 $ 101,01
GASTOS
FINANCIEROS $ - $ - $- $- $-

TOTAL $665.604,35 | $667.600,40 | $668.498,62 | $669.59644 | $672.59051

Autor: Saransig Michelle, 2020.

5.1.5. ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS.

El Estado de Resultados permite establecer en qué medida el capital invertido rinde

utilidades o pérdidas.

Tabla 25.
Estado de Resultados Proyectados “GC”

RUBROS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS $746.712,29 | $ 766.362,61 | $ 775.205,26 | $ 786.012,94 | $ 815.488,42
(-) COSTOS
DEL $-433.016,88 | $-435.012,92 | $-435.911,14 | $-437.008,97 | $-440.003,04
SERVICIO
=UTILIDAD
BRUTA EN $313.69541 | $ 331.349,69 [ $ 339.294,12 | $ 349.003,97 | $ 375.485,38
VENTAS

Autor: Saransig Michelle, 2020.
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Tabla 25.
(Continuacion)

RUBROS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
(-) GASTOS DE $- $- $- $- $-
ADMINISTRACION 192.247,26 | 192.247,26 | 192.24726 | 192.24726 | 192.247,26
= UTILIDAD $ $ $ $ $
OPERACIONAL 121.448,15 | 139.102,43 | 147.046,85 | 156.756,70 | 183.238,12
(-) GASTOS $ $ $ $ $
FINANCIEROS - - - - -
= UTILIDAD $ $ $ $ $
OPERACIONAL 121.448,15 | 139.102,43 | 147.046,85 | 156.756,70 | 183.238,12
(-) GASTO $ - $ - $ - $ - $ -
COMERCIAL 40.340,21 40.340,21 40.340,21 40.340,21 40.340,21
= UTILIDAD ANTES
DE INGRESOS 81 1c;$7 94 | 98 7?2 22 | 106 7$66 64 | 116 4?6 49 | 142 8$§7 01
EXTRAORDINARIOS e R E S e
(-) Valor en libros $ -
activos fijos 42.121,61
= UTILIDAD ANTES 5 5 s s s
DE REPARTO 15%
T A e 81.107,94 98.762,22 106.706,64 | 116.416,49 | 100.776,31
()15% : $ - $ - $ - $ - $ -
PARTICIPACION
EMPLEADOS 12.166,19 14.814,33 16.006,00 17.462,47 15.116,45
SIS s T s T s [ s s
RN 68.941,75 83.947,88 90.700,65 98.954,02 85.659,86
(-) 25% IMPUESTOS A $ - $ - $ - $ - $ -
LA RENTA 17.235,44 20.986,97 22.675,16 24.738,51 21.414,97
= UTILIDAD DEL $ $ $ $ $
EJERCICIO 51.706,31 62.960,91 68.025,48 74.21552 64.244,90

Autor: Saransig Michelle, 2020.

5.1.6. FLUJO DE CAJA.

El flujo de caja es uno de los elementos claves dentro del estudio de factibilidad, ya que

la evaluacion del mismo se efectlia sobre los resultados que se determinen. Ademas, de

satisfacer las necesidades de los inversionistas, pues este proporciona informacion

contable sobre la utilidad para la toma de decisiones.
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En la siguiente tabla se muestra el flujo de caja proyectada de la empresa. Dentro del

mismo se requiere saber el valor en libros de los activos. Ver en el Anexo L.

Tabla 26.

Flujo de Caja Proyectada de “Geosplanning Consultores”

RUBROS

ANO 0

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

= UTILIDAD DEL
EJERCICIO

$51.706,31

$62.960,91

$ 68.025,48

$ 74.215,52

$ 64.244,90

(+)

DEPRECIACIONES

$ 20.066,63

$ 20.066,63

$ 20.066,63

$ 20.066,63

$ 20.066,63

(+) VALOR EN
LIBROS DE
ACTIVOS

$ 4212161

(-) INVERSIONES
FIJAS

$-135.871,30

(-) INVERSIONES
DIFERIDAS

$ -
1.600,00

(-) INVERSIONES
CORRIENTES

$-112.528,70

(+) )
RECUPERACION
DE LA
INVERSION
CORRIENTE

$112.528,70

FLUJO DE CAJA

$ -250.000,00

$71.772,94

$ 83.027,55

$88.092,12

$94.282,15

$ 238.961,83

Autor: Saransig Michelle, 2020.

5.2. EVALUACION FINANCIERA (VAN, TIR, R C-B Y PRI)

En la evaluacion financiera se analiza las principales técnicas de medicion de rentabilidad,

entre ellas tenemos:

¢ VAN (Valor Actual Neto): Consiste en convertir los beneficios futuros a su valor

presente, considerando un porcentaje fijo que representa el valor del dinero en el

tiempo.

e TIR (Tasa Interna de Retorno): Es la tasa que permite descontar los flujos netos

de operacion e igualarlos a la inversion inicial, es decir, es la tasa de descuento

gue hace que el valor presente neto sea cero 0 a su vez, que el valor presente de

los flujos de caja que genera el proyecto sea igual a la inversion realizada.
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¢ R C-B (Relacion Costo / Beneficio): Es el rendimiento que genera el proyecto
expresado en el numero de unidades monetarias recuperado por cada unidad de
inversion.

e PRI (Periodo de Recuperacion de la Inversion): Es el tiempo necesario para

recuperar la inversion original mediante las utilidades obtenidas del proyecto.

Para la evaluacion financiera es necesario determinar la TMAR (Tasa Minima Aceptable
de Rendimiento), que influye en el resultado del estudio, pues es empleada en la
actualizacion de los flujos y para su determinacion se toma en cuenta las siguientes

variables.

Tabla 27.
TMAR de “Geosplanning Consultores”

REPRESENTACION o
SIMBOLICA ) VARIABLES
rf 3,40% Tasa libre de riesgo
rm 8,18% Rentabilidad de mercado
Sensibilidad entre el
rendimiento del activo con
R 1,4 L
respecto a movimientos en el
mercado
0 9,38% Tasa riesgo pais
Rentabilidad exigida por
0
re 19.47% accionista TMAR
e . TOTAL
CONCEPTO VALOR PARTICIPACIO TMAR
N TAMAR
Pasivos a largo i 0,00% 0,00% 0,00%
plazo
Capital Social $ 250.000,00 100,00% 19,47% 19,47%
TOTAL $ 250.000,00 100,00% TMAR 19,47%

Autor: Saransig Michelle, 2020.

A continuacion, se presenta la tabla donde podemos observar el resultado de cada una de

las evaluaciones financieras.
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Tabla 28.

Resultados del VAN, TIR, R C-By PRI

19,47%
< FLUJOS FLUJOS
ANOE FLUJOS | AcTUALIZADOS | ACUMULADOS
0 $-250.000,00 $ -250.000,00 | $ -250.000,00
1 $ 7177294 | $ 60.075,12 | $ -189.924,88
2 $ 8302755 | $ 58.168,78 | $ -131.756,10
3 $ 8809212 | $ 51.658,13 | $ -80.097,98
4 $ 9428215 | $ 46.276,97 | $ -33.821,01 PRI
5 $ 23896183 | $ 98.174,31 | $ 64.353,31
VAN $ 314.353,31
Valor Presente Neto (VPN) $ 64.353,31 PRI EXACTO
Tasa Interna de Retorno (TIR) 28,57% Afios 4 0,73
Periodo de Re_c,uperamon de la 473 Meses 8 8,77
Inversion (PRI)
Indice de Rentabilidad o Razén ]
Beneficio / Costo (R B/C) 1,26 Dias 23 0.77

Autor: Saransig Michelle, 2020.

Si comparamos el resultado del estudio financiero con el cuadro que se presenta a

continuacién, podemos ver que cumplen con todos los requisitos para invertir en el

proyecto y también la factibilidad que tiene este.

VAN>0 INVIERTO R B/C>1 INVIERTO
VAN=0 NO INVIERTO | R B/C=1 INDIFERENTE
VAN<O NO INVIERTO [ R B/C<1 NO INVIERTO
TIR>td INVIERTO PRI<H.E. INVIERTO
TIR=td INDIFERENTE | PRI=H.E. INDIFERENTE
TIR<td NO INVIERTO | PRI>H.E. NO INVIERTO

Figura 32. Resultados para Invertir en un Proyecto
Autor: Saransig Michelle, 2020.
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CONCLUSIONES

“Geosplanning Consultores” es una empresa que ofrece planes de desarrollo y
ordenamiento territorial por medio de consultorias y asesoramiento catastral, cuyo
objetivo principal es brindar servicios de calidad, cumpliendo todas las

necesidades y expectativas de los clientes.

La direccion y enfoque de negocio de “Geosplanning Consultores” permite
garantizar un servicio eficaz y eficiente al cliente, pues al enfocarse en un
segmento especifico (pequefio) permite conocer todos los posibles escenarios,

comportamientos y requerimientos que este necesite.

“Geosplanning Consultores” tiene como ventajas: solvencia econémica y un
equipo profesional experimentado en el area catastral; cualidades que permiten

aumentar las posibilidades de participar en un mercado altamente competitivo.

Otra ventaja que podemos afiadir, es que los fundadores de “GC”, al trabajar como
consorcio en afios anteriores, permitieron la captacion de clientes de forma

indirecta, asegurando la estabilidad de la empresa para sus tres primeros afios.

El proyecto de creacion de la empresa “Geosplanning Consultores” en Ecuador,
demostrd ser viable, sustentado por el presente trabajo de estudio de factibilidad.
En donde se muestra financieramente, la recuperacion de la inversion en el plazo
establecido, con una TIR de 28.57% > que TMAR de 19.47%.
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RECOMENDACIONES

Para garantizar la rentabilidad de “Geosplanning Consultores”, este debe afianzar
las alianzas con los clientes, y mas aun con aquellos que trabajaron en afios

anteriores.

La empresa debe asegurarse de cumplir todas las estrategias que se desarrollaron
y determinaron en este trabajo, ya que estas no solo ayudaran al comportamiento
que debe tomar “GC” ante la competencia en los distintos escenarios que se
presenten en el mercado, sino, que también generard la fidelizacién con los

clientes.

Se recomienda que “Geosplanning Consultores” invierta parte de sus utilidades
en capacitaciones para su personal, para que este se mantenga a la vanguardia en
temas catastrales, asi como de todas las regulaciones, normativas y ordenanzas

que exigen las entidades supervisoras de este sector.

Partiendo del punto anterior y como se menciond en el FODA, el recurso humano
con altos estandares de experiencia y de conocimiento en informacion catastral,
es la ventaja competitiva de la empresa; por esta razon, también se recomienda la
creacion de un departamento de 1&D donde los empleados puedan generar y

construir sus ideas para beneficio de la misma.
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CpPC

ANEXOS

Anexo A. Costos del estudio Catastral U/R Cantdn Chimbo

DESCRIPCION

COSTO

COSTO

32540000

83530000

83540000

32540000

83530000

32540000

83111000

85960000

85960000

1.1.2

1.1.3
1.14

121

122

1.3.1

1.3.2

133

SUBSISTEMA FISICO

Cartografia aérea urbana y rural

1.1 Cartografia Urbana

Toma d Fotografia Aérea de baja altura con equipos no
tripulados, Generacién de Modelos de Superficie y
Elevacion, escala 1:1000 urbana con GDS de 10cm.
Restitucion Aéreo fotografia, extraccion de Curvas de Nivel
y Generacion de Ortofotomosaico a escala 1:1000 de 214,15
Has. Areas urbanas.

Actualizacion Topografica area urbana

Foto-control y Red Geodésica

1.2 Cartografia Rural

Restitucion Aero Fotogramétrica a escala 1:5000 de 27047,06
Has. Areas Rurales

Supervisién Cartografica

1.3 Empadronamiento catastral Urbano

Actualizacion, barrido y verificacion de informacion catastral
predial existentes y levantamientos de la informacion
catastral predial de predios urbanos.

Digitacion de la informacion predial catastral de campo
(conformacion de la base de datos alfanumérica y grafica)
confrontacién del Archivo Digital Catastral.

Digitacion de la informacion predial (2.955 fichas)

98

Has.

Has.

Has.

Has.

214,15

214,15

214,15
12,00

27.047,06

1,00

2.955,00

2.955,00

2.955,00

UNIT.

35,00

60,00

4,00

14.138,53

17,12

1,13

0,92

TOTAL

518.582,62

142.671.02
20.344,25

7.495,25

12.849,00

122.326,77
108.188,24

14.138,53
56.647,35
50.589,60

3.339,15

2.718,60



83111000

85960000

85960000

83111000

82199000

83142000

83142000

64322000
32600000

141

1.4.2

1.4.3

2.1

3.1

411

412

51
5.2

1.4 Empadronamiento catastral Rural
Actualizacion, barrido y verificacion de informacion catastral
predial existentes y levantamientos de la informacién
catastral predial de predios rurales.
Digitacion de la informacion predial catastral de campo
(conformacion de la base de datos alfanumérica y gréafica)
confrontacién del Archivo Digital Catastral.
Digitacion de la informacion predial (18.275 fichas)
SUBSISTEMA ECONOMICO
Actualizacion de los Modelos de Valoracion del Suelo y
Construccion Urbano y Rural.
SUBSISTEMA JURIDICO
Elaboracion de proyectos de ordenanza, reglamentos y
Normas, pertinentes, para la aplicacién y mantenimiento del
catastro.
SUBSISTEMA TECNOLOGICO
4.1 Disefio e implementacion
Disefio e implementacion del modulo de Sistema de
Informacién Geogréafico Catastral
Disefio e implementacién del sistema Integral de Catastro de
Informacion alfanumérico y grafico (en red con las diferentes
dependencias)
COSTOS DIRECTOS
Alquiler vehicular
Material de Oficina
COTOS INDIRECTOS

TOTAL

99

Glob

Glob

Glob

ccc

18.275,00

18.275,00

18.275,00

1,00

1,00

1,00

1,00

3,00
1,00
1,00

15,42

1,13

0,92

25.041,13

5.317,90

54.000,00

43.702,50

3.200,00
2.000,00
5.976,18

319.264,25
281.800,50

20.650,75

16.813,00
25.041,13
25.041,13

5.317,90
5.317,90

97.702,50
97.702,50
54.000,00

43.702,50

11.600,00
9.600,00
2.000,00
5.976,18

664.220,33



Anexo B. ABC Proveedores de “Geosplanning Consultores”

%

RUBRO PROVEEDOR ANO 1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO5 ANO 6 ANO7 |TOTALGASTO | ACUMULADO D ZONA| %
Legalidades y Normativas de MG/ otras $79.950,00| § 79.950,00| $ 84.066,00] $ 90.795,00| $ 91.309,20| $ 93.105,00| $120.825,00| $ 640.000,20( ¢ 640.000,20| 3677% | A
proceso del Catastro instituciones
Viaticos - $ 61.200,00] $ 61.200,00| $ 64.668,00{ $ 70.380,00| $ 71.032,80| $ 72.420,00 $ 96.900,00| $ 497.800,80| $1.137.801,00| 65,37% A 877%
Comunicaciény difusién del - $ 18.150,00| $ 18.150,00( $ 19.17850| $ 20.872,50| $ 21.066,10| $ 21.477,50| § 28.737,50| § 147.632,10 $1.285.433,10] 7385% | A
Proyecto (Socializacion)
Material de apoyo Proveedora ONEROM| $ 10.533,00( $ 10.533,00| $ 11.129,87| $ 12.112,95| $ 12.225,30( $ 12.464,05| $ 16.677,25| $ 85.675,42| $1.371.108,52| 78,77% A
Suministro de oficina Proveedora ONEROM| $ 10.125,40| $ 10.125,40| $ 10.855,08] $ 11.160,40| $ 11.234,00| $ 11.729,08 $ 14.150,40| $ 79.379,76| $1.450.488,28| 83,33% B
Suministro de Computacion Mega Micro Mayorista - - - - - - - S - | $1.450.488,28| 83,33% B
Arrendamiento - $ 9.000,00] $ 9.000,00f $ 9.510,00{ $ 10.350,00| $ 10.446,00] $ 10.650,00| $ 14.250,00| $ 73.206,00| $1.523.694,28| 87,53% B
Seguro de Viday Accidentes
Seguros.com.ec | $ 8.100,00( $ 8.100,00] $ 8.100,00] $ 8.100,00| $ 8.100,00 $ 8.100,00f $ 8.100,00] $ 56.700,00| $1.580.394,28| 90,79% B
Empleados 15,33%
* Servicio medico inmediato
personal de apoyo (pruebas - $ 4320,00] $ 432000 $ 4.320,00{ $ 4.320,00] $ 4.320,00] $ 4.320,00| $ 4.320,00( $ 30.240,00| $1.610.634,28| 92,53% B
rapidas / accidentes)
EPP's C. Juventus $ 3.787,80| $ 3.787,80| $ 3.82549| $ 3.887,57| $ 3.89466| $ 3.909,74| § 4.17578| S 27.268,82| $1.637.903,11| 94,10% B
Productos de Limpieza Proserlimp $ 3.156,00] $ 3.156,00| $ 3.156,00{ $ 3.156,00| $ 3.156,00] $ 3.156,00| $ 3.156,00| $ 22.092,00| $1.659.995,11| 95,36% C
Servicio de Limpieza Oficinas YANA / (externa) | $ 2.608,28| $ 2.608,28| $ 2.756,08| $ 2.999,52| $ 3.027,34| $ 3.086,46| $ 4.129,78| § 21.215,75| $1.681.210,85| 96,58% C
Servicios Basicos General - $ 2178,00| $ 2.178,00| $ 2.301,42| $ 2.504,70| $ 2.527,93| $ 2.577,30| § 3.44850| $ 17.715,85| $1.698.926,71| 97,60% C
Mantenimiento Vehiculos Fullpart's $ 1.830,00] $ 1.830,00] $ 1.933,70| $ 2.104,50| $ 2.124,02] $ 2.16550| $ 2.897,50| S 14.885,22| $1.713.811,93| 98,46% C
Plan Internet trabajo Comercial Moviestar $ 1.440,00] $ 1.440,00| $ 1.440,00{ $ 1.440,00| $ 1.440,00] $ 1.440,00| $ 1.440,00 $ 10.080,00| $1.723.891,93| 99,04% C
Mantenimiento Maquinas
General MyMComputer | $ 1.220,00( $ 1.220,00{ $ 1.220,00] $ 1.220,00] $ 1.220,00] $ 1.220,00 $ 1.220,00] $  8.540,00| $1.732.431,93| 99,53% c | 590%
Disefiador Grafico
Marketing (Javierzapata)/ |$ 28500] $ 28500| $ 28500 $ 28500 $ 28500| $ 28500| $ 28500| $  1.99500| $1.734.426,93| 99,64% C
PubliCorte

Gasolina - $ 390,00 $ 390,000 $ 412,10 S 44850| S  452,66] $  461,50| § 617,50 S 3.172,26| $1.737.599,19| 99,82% C
Asesoramiento técnico General - $  440,00] $ 440,00 $ 440,00{ $ 440,00| $ 440,00| $ 440,00] $ 440,00/ S  3.080,00| $1.740.679,19| 100,00% C

TOTAL $218.713,48 | $218.713,48| $229.597,24 | $246.576,64 | $248.301,02 | $253.007,13 | $325.770,20| $1.740.679,19 - - - | 100%
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Anexo C. Categorizacion de Cantones segun el Segmento

Tipo de Segmento

105

1
Grande 5
1
. 2
Mediano 3
4
1
o 2
Pequefios 3
4
Nro. DPA DESCAN DPA DESPRO [ TIPO _GAD | POBLACION | VIVIENDA | SUPERF has | Nro. | Criterio
1 QUITO PICHINCHA GRD-01 2.239.191,00 | 764.024,00 421.524,24 1 <
2 GUAYAQUIL GUAYAS GRD-01 2.350.915,00 | 671.207,00 411.057,18 2| 765.000
3 CUENCA AZUAY GRD-02 505.585,00 | 174.481,00 319.001,04 1
<
4 AMBATO TUNGURAHUA GRD-02 329.856,00 | 116.411,00 101.834,18 2 | 175.000
SANTO
DOMINGO DE
5 SANTO DOMINGO LOS TSACHILAS | GRD-02 368.013,00 | 114.174,00 344.615,42 3
6 PORTOVIEJO MANABI MED-01 280.029,00 81.835,00 96.177,58 1
7 RIOBAMBA CHIMBORAZO MED-01 225.741,00 79.806,00 98.166,65 2
8 MACHALA EL ORO MED-01 245.972,00 75.445,00 32.280,49 3
9 DURAN GUAYAS MED-01 235.769,00 72.560,00 30.045,28 4




10 [ LOJA LOJA MED-01 214.855,00 71.022,00 189.494,54 5
<

11 | MANTA MANABI MED-01 226.477,00 67.518,00 32.052,97 6 | 82.0000
12 | LATACUNGA COTOPAXI MED-02 170.489,00 57.919,00 138.631,16 7

13 | IBARRA IMBABURA MED-02 181.175,00 56.004,00 110.598,76 8

14 | ESMERALDAS ESMERALDAS MED-02 189.504,00 55.291,00 132.546,03 9

15 | MILAGRO GUAYAS MED-02 166.634,00 52.712,00 40.549,05 10

16 | QUEVEDO LOS RIOS MED-02 173.575,00 50.565,00 30.464,20 11

17 | BABAHOYO LOS RIOS MED-03 153.776,00 47.337,00 108.512,50 12

18 | SANTAELENA SANTA ELENA MED-03 144.076,00 46.510,00 360.155,42 13

<

19 | DAULE GUAYAS MED-03 120.326,00 39.167,00 45.980,75 1| 40.000
20 [ QUININDE ESMERALDAS MED-03 122.570,00 36.073,00 386.963,46 2

21 | CHONE MANABI MED-03 126.491,00 35.908,00 305.455,44 3

22 | GUARANDA BOLIVAR MED-04 91.877,00 32.991,00 189.183,79 4

23 | OTAVALO IMBABURA MED-04 104.874,00 30.961,00 49.796,96 5

24 | LAGO AGRIO SUCUMBIOS MED-04 91.744,00 29.486,00 315.731,39 6

25 [ LA LIBERTAD SANTA ELENA MED-04 95.942,00 28.307,00 2.515,49 7

26 [ AZOGUES CADAR MED-04 70.064,00 28.295,00 61.282,27 8

27 [ CAYAMBE PICHINCHA MED-04 85.795,00 28.262,00 119.493,55 9

28 | RUMIDAHUI PICHINCHA MED-04 85.852,00 27.998,00 13.581,30 10

29 | SALINAS SANTA ELENA MED-04 68.675,00 27.046,00 7.024,97 11

30 | MEJIA PICHINCHA MED-04 81.335,00 26.185,00 148.486,86 12

31 | TULCAN CARCHI MED-04 86.498,00 25.461,00 182.396,60 13

32 | PUJILI COTOPAXI MED-04 69.055,00 25.220,00 130.042,55 14

33 | ELCARMEN MANABI MED-04 89.021,00 24.952,00 126.681,79 15

34 | PASAJE EL ORO MED-04 72.806,00 23.839,00 45.485,41 16
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35 | ORELLANA ORELLANA MED-04 72.795,00 23.200,00 707.947,07 17
36 | JIPLJAPA MANABI MED-04 71.083,00 23.142,00 146.796,11 18
37 | CANAR CANAR MED-04 59.323,00 22.476,00 179.843,19 19
38 | SANTA ROSA EL ORO MED-04 69.036,00 22.215,00 81.094,11 20
39 | EMPALME GUAYAS MED-04 74.451,00 21.926,00 71.592,68 21
40 | NARANJAL GUAYAS MED-04 69.012,00 21.787,00 173.206,58 22
41 | VINCES LOS RIOS MED-04 71.736,00 21.734,00 69.649,21 23
42 | COLTA CHIMBORAZO MED-04 44.971,00 21.683,00 83.684,77 24
43 | SALCEDO COTOPAXI MED-04 58.216,00 21.520,00 48.616,40 25
44 | MONTECRISTI MANABI MED-04 70.294,00 21.195,00 72.324,13 26
45 | SAMBORONDON GUAYAS PEQ-01 67.590,00 20.935,00 35.792,81 27
SAN PEDRO DE
46 | PELILEO TUNGURAHUA [ PEQ-01 56.573,00 19.944,00 20.176,86 1
47 | VENTANAS LOS RIOS PEQ-01 66.551,00 19.766,00 53.129,40 2
48 | GUALACEO AZUAY PEQ-01 42.709,00 19.550,00 34.999,71 3
49 | PASTAZA PASTAZA PEQ-01 62.016,00 19.339,00 | 1.992.433,39 4
50 | SUCRE MANABI PEQ-01 57.159,00 18.669,00 67.669,48 5
SAN JACINTO DE
51 [ YAGUACHI GUAYAS PEQ-01 60.958,00 18.270,00 50.944,58 6
52 [LATRONCAL CANAR PEQ-01 54.389,00 17.983,00 31.870,14 7
53 | BUENAFE LOS RIOS PEQ-01 63.148,00 17.452,00 58.126,73 8
54 | SALITRE GUAYAS PEQ-01 57.402,00 17.159,00 39.031,97 9
55 | GUANO CHIMBORAZO PEQ-01 42.851,00 17.065,00 46.001,72 10 | <20.000
SANTIAGO DE
56 [ PILLARO TUNGURAHUA [ PEQ-01 38.357,00 16.793,00 44.636,63 11
57 [ TENA NAPO PEQ-01 64.444,00 16.305,00 392.223,10 12
58 | BALZAR GUAYAS PEQ-01 53.937,00 16.168,00 118.747,35 13
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59 | ALAUSI CHIMBORAZO PEQ-01 44.089,00 16.147,00 165.797,46 14
60 | ATACAMES ESMERALDAS PEQ-01 41.526,00 16.113,00 50.826,16 15
61 | HUAQUILLAS EL ORO PEQ-01 48.285,00 15.876,00 6.349,96 16
62 | EL GUABO EL ORO PEQ-01 50.009,00 15.841,00 60.211,60 17
63 | PLAYAS GUAYAS PEQ-02 41.935,00 15.709,00 26.618,59 18
64 [SIGSIG AZUAY PEQ-02 26.910,00 15.130,00 67.608,60 19
65 [GUAMOTE CHIMBORAZO PEQ-02 45.1583,00 14.550,00 122.141,78 1
66 [ PEDERNALES MANABI PEQ-02 55.128,00 14.267,00 190.418,14 2
67 [PEDRO CARBO GUAYAS PEQ-02 43.436,00 14.127,00 93.487,28 3
68 [ EL TRIUNFO GUAYAS PEQ-02 44.778,00 13.802,00 39.579,30 4
69 [SARAGURO LOJA PEQ-02 30.183,00 13.791,00 108.224,83 5
70 [ LA MANA COTOPAXI PEQ-02 42.216,00 13.719,00 65.715,86 6
71 [ SANTA ANA MANABI PEQ-02 47.385,00 13.593,00 102.627,07 7
72 | LACONCORDIA ESMERALDAS PEQ-02 42.924,00 12.965,00 32.434,26 8
MORONA
73 | MORONA SANTIAGO PEQ-02 41.155,00 12.622,00 465.572,54 9
74 [ ANTONIO ANTE IMBABURA PEQ-02 43.518,00 12.508,00 8.196,13 10
75 | SHUSHUFINDI SUCUMBIOS PEQ-02 44.328,00 12.502,00 253.344,47 11
76 | COTACACHI IMBABURA PEQ-02 40.036,00 12.474,00 168.712,33 12
77 [ NARANJITO GUAYAS PEQ-02 37.186,00 12.267,00 22.483,85 13| <15.000
78 [ SANTA LUCIA GUAYAS PEQ-02 38.923,00 12.231,00 35.767,95 14
79 |[PAUTE AZUAY PEQ-02 25.494,00 12.220,00 26.949,02 15
80 [PAJAN MANABI PEQ-02 37.073,00 12.186,00 108.894,32 16
81 [ VALENCIA LOS RIOS PEQ-02 42.556,00 12.047,00 97.793,88 17
82 |[BABA LOS RIOS PEQ-02 39.681,00 11.962,00 51.524,00 18
83 | SAN LORENZO ESMERALDAS PEQ-02 42.486,00 11.597,00 301.879,97 19
84 | MOCACHE LOS RIOS PEQ-02 38.392,00 11.515,00 56.798,98 20
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85 [BOLIVAR MANABI PEQ-02 40.735,00 11.313,00 53.823,07 21
LA JOYA DE LOS
86 [ SACHAS ORELLANA PEQ-02 37.591,00 11.206,00 120.212,47 22
87 [PEDRO MONCAYOQO | PICHINCHA PEQ-02 33.172,00 11.206,00 33.831,02 23
88 [ELOY ALFARO ESMERALDAS PEQ-02 39.739,00 11.181,00 426.075,58 24
89 | PUEBLOVIEJO LOS RIOS PEQ-02 36.477,00 10.837,00 33.547,87 25
90 | TOSAGUA MANABI PEQ-02 38.341,00 10.656,00 37.604,79 26
91 | ROCAFUERTE MANABI PEQ-02 33.469,00 10.048,00 27.979,94 27
92 | CATAMAYO LOJA PEQ-02 30.638,00 9.942,00 65.316,72 1
93 | MONTUFAR CARCHI PEQ-02 30.511,00 9.883,00 38.559,98 2
94 | SAN MIGUEL BOLIVAR PEQ-03 27.244,00 9.642,00 57.316,98 3
95 [BIBLIAN CANAR PEQ-03 20.817,00 9.621,00 22.680,90 4
96 | PIOAS EL ORO PEQ-03 25.988,00 9.406,00 61.691,63 5
97 |24 DE MAYO MANABI PEQ-03 28.846,00 9.064,00 52.533,90 6
98 [PALTAS LOJA PEQ-03 23.801,00 9.010,00 115.605,39 7
99 | CALVAS LOJA PEQ-03 28.185,00 8.977,00 84.059,14 8
100 [ URDANETA LOS RIOS PEQ-03 29.263,00 8.959,00 37.849,77 9
101 [ ARENILLAS EL ORO PEQ-03 26.844,00 8.941,00 80.596,57 10
ZAMORA
102 | ZAMORA CHINCHIPE PEQ-03 25.510,00 8.678,00 189.954,38 11
103 [ ZARUMA EL ORO PEQ-03 24.097,00 8.646,00 65.159,12 12
104 [ NABON AZUAY PEQ-03 15.892,00 8.579,00 63.240,93 13
105 [ SANTA ISABEL AZUAY PEQ-03 18.393,00 8.491,00 60.426,25 14
106 [ SAQUISILI COTOPAXI PEQ-03 25.320,00 8.365,00 20.550,19 15
107 [ MUISNE ESMERALDAS PEQ-03 28.474,00 8.246,00 123.944,01 16
108 [ SIMON BOLIVAR GUAYAS PEQ-03 25.483,00 8.231,00 29.158,95 17
109 | PICHINCHA MANABI PEQ-03 30.244,00 8.211,00 107.518,70 18
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BANOS DE AGUA

110 | SANTA TUNGURAHUA [ PEQ-03 20.018,00 8.169,00 106.598,53
111 | SIGCHOS COTOPAXI PEQ-03 21.944,00 8.068,00 135.204,02
112 | MONTALVO LOS RIOS PEQ-03 24.164,00 7.986,00 36.322,23
113 | RIOVERDE ESMERALDAS PEQ-03 26.869,00 7.927,00 150.737,56
114 [ PANGUA COTOPAXI PEQ-03 21.965,00 7.892,00 72.152,04
CAMILO PONCE
115 | ENRIQUEZ AZUAY PEQ-03 21.998,00 7.633,00 63.936,10
116 | QUERO TUNGURAHUA [ PEQ-03 19.205,00 7.597,00 17.379,82
ALFREDO
BAQUERIZO
117 | MORENO GUAYAS PEQ-03 25.179,00 7.584,00 21.860,94
118 [ COLIMES GUAYAS PEQ-03 23.423,00 7.489,00 75.837,29
119 | FLAVIO ALFARO MANABI PEQ-03 25.004,00 7.361,00 134.690,39
120 [ PALENQUE LOS RIOS PEQ-03 22.320,00 7.169,00 57.958,72
121 | SAN VICENTE MANABI PEQ-03 22.025,00 6.857,00 70.879,33
122 [ PUERTO QUITO PICHINCHA PEQ-03 20.445,00 6.629,00 69.472,57
123 [ BALAO GUAYAS PEQ-03 20.523,00 6.452,00 40.910,43
MORONA
124 [ GUALAQUIZA SANTIAGO PEQ-03 17.162,00 6.342,00 219.140,51
125 [ GIRON AZUAY PEQ-03 12.607,00 6.311,00 35.031,49
126 [ ARCHIDONA NAPO PEQ-03 24.969,00 6.283,00 302.815,11
127 | PUERTO LOPEZ MANABI PEQ-03 20.451,00 6.127,00 43.044,29
128 | CHILLANES BOLIVAR PEQ-03 17.406,00 6.074,00 66.243,98
129 | MACARA LOJA PEQ-03 19.018,00 5.920,00 57.722,19
130 | NOBOL GUAYAS PEQ-03 19.600,00 5.908,00 13.675,49
SAN MIGUEL DE
131 [ URCUQUI IMBABURA PEQ-03 15.671,00 5.790,00 76.728,18
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MORONA

132 | SUCUA SANTIAGO PEQ-03 18.318,00 5.738,00 89.331,52
133 | GONZANAMA LOJA PEQ-03 12.716,00 5.677,00 69.868,45
ZAMORA
134 | YANTZAZA CHINCHIPE PEQ-03 18.675,00 5.658,00 101.590,26
135 [ CHORDELEG AZUAY PEQ-03 12.577,00 5.588,00 10.519,15
136 | PUYANGO LOJA PEQ-03 15.513,00 5.564,00 63.707,34
137 | JUNIN MANABI PEQ-03 18.942,00 5.562,00 24.614,12
138 | LORETO ORELLANA PEQ-03 21.163,00 5.531,00 215.075,46
LOMAS DE
139 [ SARGENTILLO GUAYAS PEQ-03 18.413,00 5.463,00 6.684,91
140 [ CHIMBO BOLIVAR PEQ-03 15.779,00 5.430,00 26.125,07
141 | PATATE TUNGURAHUA | PEQ-03 13.497,00 5.250,00 31.574,96
142 | BOLIVAR CARCHI PEQ-03 14.347,00 5.249,00 35.637,72
143 | CHUNCHI CHIMBORAZO PEQ-03 12.686,00 5.161,00 27.338,99
144 | JARAMIJO MANABI PEQ-03 18.486,00 5.106,00 9.710,46
145 | PALESTINA GUAYAS PEQ-03 16.065,00 5.059,00 19.353,44
146 [ QUINSALOMA LOS RIOS PEQ-03 16.476,00 5.050,00 28.298,39
147 | PIMAMPIRO IMBABURA PEQ-03 12.970,00 5.050,00 44.339,26
148 [ CALUMA BOLIVAR PEQ-03 13.129,00 4.725,00 17.684,96
149 [ ESPEJO CARCHI PEQ-03 13.364,00 4.645,00 55.966,33
150 | DELEG CANAR PEQ-03 6.100,00 4.613,00 7.604,94
SAN MIGUEL DE
151 [ LOS BANCOS PICHINCHA PEQ-03 17.573,00 4.522,00 85.067,71
152 [ CUMANDA CHIMBORAZO PEQ-03 12.922,00 4.522,00 15.855,62
153 [ CELICA LOJA PEQ-03 14.468,00 4.502,00 52.133,93
154 | ECHEANDIA BOLIVAR PEQ-03 12.114,00 4.473,00 23.061,45
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155 | CHAMBO CHIMBORAZO PEQ-03 11.885,00 4.471,00 16.418,20
156 [ TISALEO TUNGURAHUA | PEQ-03 12.137,00 4.440,00 5.913,06
157 [ ESPINDOLA LOJA PEQ-03 14.799,00 4.412,00 51.555,58
158 [ MIRA CARCHI PEQ-03 12.180,00 4.329,00 58.364,85
MORONA
159 [ TAISHA SANTIAGO PEQ-03 18.437,00 4.292,00 616.055,78
160 [ PALLATANGA CHIMBORAZO PEQ-03 11.544,00 4.269,00 37.983,39
161 [ SANTA CRUZ GALAPAGOS PEQ-03 11.974,00 4.266,00 185.768,94
PEDRO VICENTE
162 | MALDONADO PICHINCHA PEQ-03 12.924,00 4.242,00 62.333,37
163 [ PORTOVELO EL ORO PEQ-03 12.200,00 4.213,00 28.571,69
164 [ ZAPOTILLO LOJA PEQ-03 12.312,00 4.154,00 121.281,71
165 [JAMA MANABI PEQ-03 23.253,00 4.096,00 57.888,07
166 [ PUCARA AZUAY PEQ-03 10.052,00 4.005,00 58.508,75
CRNEL.
MARCELINO
167 | MARIDUEGJA GUAYAS PEQ-03 12.033,00 3.930,00 25.441,10
MORONA
168 | LIMON INDANZA SANTIAGO PEQ-04 9.722,00 3.913,00 182.138,65
GNRAL. ANTONIO
169 | ELIZALDE GUAYAS PEQ-04 10.642,00 3.813,00 15.331,20
170 | PENIPE CHIMBORAZO PEQ-04 6.739,00 3.771,00 36.658,39
171 | MERA PASTAZA PEQ-04 11.861,00 3.736,00 52.691,89
172 [ ISIDRO AYORA GUAYAS PEQ-04 10.870,00 3.624,00 48.747,04
173 | ELTAMBO CANAR PEQ-04 9.475,00 3.558,00 6.406,47
174 | CHAGUARPAMBA | LOJA PEQ-04 7.161,00 3.303,00 31.352,56
MORONA
175 | SANTIAGO SANTIAGO PEQ-04 9.295,00 3.220,00 139.870,20
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176 [ CASCALES SUCUMBIOS PEQ-04 11.104,00 3.166,00 125.237,64
ZAMORA

177 | CHINCHIPE CHINCHIPE PEQ-04 9.119,00 3.137,00 115.047,99

178 | EL CHACO NAPO PEQ-04 7.960,00 3.128,00 350.135,63

179 [ OLMEDO MANABI PEQ-04 9.844,00 3.018,00 25.348,71

180 | CEVALLOS TUNGURAHUA [ PEQ-04 8.163,00 2.967,00 1.879,35

181 | SEVILLA DE ORO AZUAY PEQ-04 5.889,00 2.943,00 31.497,19

182 [ SAN CRISTOBAL GALAPAGOS PEQ-04 7.475,00 2.869,00 84.327,83
ZAMORA

183 [ EL PANGUI CHINCHIPE PEQ-04 8.619,00 2.824,00 63.175,69

184 [ MOCHA TUNGURAHUA | PEQ-04 6.777,00 2.771,00 8.585,08

185 [ PUTUMAYO SUCUMBIOS PEQ-04 10.174,00 2.755,00 354.990,99

186 [ SOZORANGA LOJA PEQ-04 7.465,00 2.725,00 41.162,68

GONZALO

187 [ PIZARRO SUCUMBIOS PEQ-04 8.599,00 2.639,00 223.427,22
ZAMORA

188 | PALANDA CHINCHIPE PEQ-04 8.089,00 2.595,00 199.216,21

189 [ PINDAL LOJA PEQ-04 8.645,00 2.473,00 20.222,32
ZAMORA

190 | YACUAMBI CHINCHIPE PEQ-04 5.835,00 2.454,00 125.432,72

191 | ONA AZUAY PEQ-04 3.583,00 2.434,00 29.390,56

SAN PEDRO DE

192 | HUACA CARCHI PEQ-04 7.624,00 2.356,00 7.045,10
MORONA

193 | PALORA SANTIAGO PEQ-04 6.936,00 2.326,00 145.649,42

194 [ BALSAS EL ORO PEQ-04 6.861,00 2.232,00 6.918,75

195 [ QUIOS NAPO PEQ-04 6.224,00 2.110,00 158.844,00

196 [ OLMEDO LOJA PEQ-04 4.870,00 2.102,00 11.227,46

113

85

86
87
88
89
90
91

92
93
94
95

96

97
98

99
100

101

102
103
104
105




197 | EL PAN AZUAY PEQ-04 3.036,00 2.091,00 13.262,82
MORONA

198 | HUAMBOYA SANTIAGO PEQ-04 8.466,00 2.068,00 66.460,87

199 | ATAHUALPA EL ORO PEQ-04 5.833,00 2.048,00 27.843,29

200 | CUYABENO SUCUMBIOS PEQ-04 7.133,00 2.010,00 390.075,86

201 | SAN FERNANDO AZUAY PEQ-04 3.993,00 1.913,00 14.196,27

202 | LAS NAVES BOLIVAR PEQ-04 6.092,00 1.849,00 14.870,84

203 | MARCABELI EL ORO PEQ-04 5.450,00 1.842,00 14.834,60

204 | SUSCAL CANAR PEQ-04 5.016,00 1.839,00 4.980,47
CENTINELA DEL ZAMORA

205 | CONDOR CHINCHIPE PEQ-04 6.479,00 1.831,00 26.165,36

206 | LAS LAJAS EL ORO PEQ-04 4.794,00 1.785,00 29.867,96
ZAMORA

207 | NANGARITZA CHINCHIPE PEQ-04 5.196,00 1.715,00 202.042,82
MORONA

208 | LOGRODO SANTIAGO PEQ-04 5.723,00 1.711,00 117.149,85
MORONA

209 [ TIWINTZA SANTIAGO PEQ-04 6.995,00 1.706,00 117.204,19

210 | GUACHAPALA AZUAY PEQ-04 3.409,00 1.658,00 3.996,36

211 | ARAJUNO PASTAZA PEQ-04 6.491,00 1.581,00 886.429,18

212 | QUILANGA LOJA PEQ-04 4.337,00 1.571,00 23.607,32
MORONA

213 | SAN JUAN BOSCO SANTIAGO PEQ-04 3.908,00 1.458,00 105.405,32

214 | CHILLA EL ORO PEQ-04 2.484,00 1.385,00 33.135,07
ZAMORA

215 | PAQUISHA CHINCHIPE PEQ-04 3.854,00 1.213,00 33.953,34

216 | SUCUMBIOS SUCUMBIOS PEQ-04 3.390,00 1.200,00 151.848,20
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217 | SANTA CLARA PASTAZA PEQ-04 3.565,00 1.175,00 31.322,06
CARLOS JULIO
218 | AROSEMENA TOLA | NAPO PEQ-04 3.664,00 1.094,00 50.224,44
219 | AGUARICO ORELLANA PEQ-04 4.847,00 1.074,00 [ 1.124.306,09
MORONA
220 | PABLO SEXTO SANTIAGO PEQ-04 1.823,00 590,00 138.932,17
221 | ISABELA GALAPAGOS 0,00 0,00 552.681,88
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Anexo D. GADM que prefieren trabajar con Empresas

N PROCESO FECHA
CANTON (ARO[ o T ACION CODIGO MONTO  [PLAZO|, 1o | CACION EMPRESA
CONSULTORIA
Atacames | 2015 CONCURSO Cpg(f/;gl'\ém' $ 859.452,50 | 300 19/05/2015 Fit Conseil
PUBLICO
CONSULTORIA
Babahoyo |[2015 CONCURSO CCP'GZAO?Q/'B'OM $ 675.26544 | 270 13/08/2015 Fit Conseil
PUBLICO
] CONSULTORIA LISTA| ABM-LCC-002-
Jujan 2015 CORTA 2015 $ 300.000,00 | 150 29/06/2015 LSFF
CONSULTORIA LISTA| LTC-GADMCB-
Baba 2015 CORTA 001-2015 $ 296.964,05| 180 16/10/2015 RGAM
CONSULTORIA LISTA|LCC-GADMCHA-
Chambo  [2015 CORTA 002-2015 $ 280.799,70 | 300 30/12/2015 LCRH
CONSULTORIA
Quevedo [2015 CONCURSO Cpgéf_/;gl'\é@' $ 960.000,00 | 180 02/04/2015 Lutopsa S.A.
PUBLICO
CONSULTORIA
Guaranda | 2015 CONCURSO CPC'GQ?;:G'O% $ 918.189,00 | 300 22/12/2015 Lutopsa S.A.
PUBLICO
San Miguel de CONSULTORIA LISTA|LTC-GADMSMB-

Bolvar | 2015 CORTA 01-2015 $ 311.107,00 | 180 26/10/2015 Supergold S.A.
. CONSULTORIA LISTA| LICO-GADCI- .
Jaramijo | 2015 CORTA 2015-003 $ 478.012,00 | 270 09/07/2015 Blaisten S.A.

CONSULTORIA )
La Libertad |2015 CONCURSO CP';’?DZ'(\J’ELL' $ 719.267,54 | 300 | 25/09/2015 He"sca”;‘e;&“ador
PUBLICO ] o
N CONSULTORIA LISTA| LCC-GADMCSB- Ecoearth Consulting Cia.
Simén Bolivar| 2016 CORTA 01-2016 $ 290.21848 | 150 15/06/2016 Lida,
CONSULTORIA RRCPC
El Triunfo | 2016 CONCURSO ’ ) $ 711.23540| 195 12/07/2016 ccT
GADMCET-01-16
PUBLICO
CONSULTORIA CPC-GMD-
Duran*** 12016 CONCURSO $2.884.605,59 | 365 17/10/2016 Digipredios S.A.
DGPTDUR-1-16
PUBLICO
. CONSULTORIA LISTA| LICO-GADM-001.
Mira 2016 CORTA 2016 $ 124.908,00 | 120 13/09/2016 Lutopsa S.A.
CONSULTORIA R.RCPC
El Triunfo | 2016 CONCURSO $ 711.23540| 195 12/07/2016 ccT
GADMCET-01-16
PUBLICO
CONSULTORIA LISTA[CLC-GADMT-326 ]
Tena 2016 CORTA 2016 $ 68.178,83 | 180 22/11/2016 Consorcio C&P
CONSULTORIA
Santa Elena | 2016 CONCURSO cpc-lzr\gfg-om- $1.112.294,64 | 240 12/09/2016 ADCP
PUBLICO
CONSULTORIA LISTA| LLC-GADMCSA-
Santa Ana | 2016 CORTA 001-2016 $ 430.640,00 | 180 06/07/2016 Supergold S.A.
CONSULTORIA LISTA|[CLC-GADR-2016-
Rocafierte |2016 CORTA 002 $ 174.97352 | 180 19/07/2016 CRD
CONSULTORIA
ElCarmen 2016 CONCURSO CCP-GADMEC- | ¢ 522.368,46 | 270 21/07/2016 Corphelidar S.A.
003-2016
PUBLICO
R CONSULTORIA LISTA| LICO-GADMQ-
Quijos  [2016 CORTA 2016-004 $ 141.700,00 | 150 01/11/2016 RMMP
CONSULTORIA LISTA| LCC-GADM-CG- .
Guano  [2016 CORTA 003-2016 $ 400.000,00 | 180 06/05/2016 SS IDTC Cia. Ltda.

116




CONSULTORIA
Chimbo  |2016 CONCURSO CCP-GADMCCH- $ 540.725,00 | 180 11/04/2016 Supergold S.A.
02-2016
PUBLICO
CONSULTORIA
Naranjal  [2017 CONCURSO CCP-(OBﬁIf;\/I CN- $ 937.572,90 | 365 01/12/2017 MGML
PUBLICO
CONSULTORIA LISTA| LCC-GADMCP- J&JH International
Palenque |2017 CORTA 001.2017 $ 159.959,88 | 150 14/12/2017 Consuling Cia. Ltda,
CONSULTORIA LISTA| cDC-GADMM-
Mocha 2017 CORTA 2017-006 $ 178.571,00 | 240 22/12/2017 JVHM
. CONSULTORIA LISTA| CLC-GADMSFD-
Shushufindi {2017 CORTA 001-2017 $ 402.945,77 | 270 16/02/2017 PSGA
p JJI&KM Consulting
Santa Lucia |2017 CONSULTORIA LISTAICLC-GADMSL-01 $ 283.964,57 | 195 12/06/2017 | Associated International
CORTA 2017 .
Cia. Ltda.
CONTRATACION
DIRECTAPOR CDTM-GADCJ- .
JARAMIJO |2017 TERMINACION 001-2017 $ 469.503,39 | 270 17/05/2017 Caripsc S.A.
UNILATERAL
CONSULTORIA
Chimbo |2017 CONCURSO CCP-GADMCC- $ 664.220,33 | 240 21/09/2017 Contruloxi S.A.
02-2017
PUBLICO
. CONSULTORIA LISTA|LICO-GAMP-001-
Palestina {2018 CORTA 2018 $ 250.851,36 | 210 08/02/2018 PSGA
CONSULTORIA LISTA| LCC-GADMICS-
Saquisili  ]12018 CORTA 2018-001 $ 334.474,02 | 300 14/03/2018 00JL
CONSULTORIA
Valencia |2018 CONCURSO CC%SA;J';ABCV_ $ 696.428,57 | 300 26/11/2018 PSGA
PUBLICO i
Marcelino CONSULTORIA LISTA[ LCC-GMMM- .
Mariduefia 2018 CORTA DP002-2018 $ 169.656,44 | 150 28/06/2018 Construloxi S.A.
San Miguel de CB,I\IIQTEF(Q?IUTAAF?CI)ORN CDTU-
Bolivar 2018 TERMINACION GAD,\;SEB-OL $ 27161191 | 210 22/01/2018 Construloxi S.A.
UNILATERAL
. Geoplades Geografia,
Muisne 12019 CONSULTORIALISTA LCC-GADCMC- $ 44239132 | 225 30/01/2019  |Planificacion y Desarrollo
CORTA 01-2019 P
Cia. Ltda.
CONSULTORIA ] )
Babar  [2020| concurso | CPOCAPMCB- | ¢ o1 11076 | 210 | 2si06r020 | PTORCtNO Sokcionesy
001-2020 Servicios Cia. Ltda.
PUBLICO
Contratacién Directa por CDTU-
Chimbo  [2020 S POl GADMCCH-01- $ 664.220,33 | 360 03/02/2020 0o0oJL
Terminacion Unilateral 2020
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Anexo E. Encuesta

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR
FACULTA DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y
CONTABLES
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENCUESTA PARA TRABAJO DESARROLLO TESIS DE INVESTIGACION:
EMPRENDIMIENTO

Estimado(a) Participante:

El presente cuestionario tiene como finalidad saber el grado de factibilidad que
pude llegar a tener una empresa de estudios catastrales en Pichincha. Al leer cada una de
ellas, concentre su atencion de manera que la respuesta que emita sea fidedigna y
confiable. La informacion que se recabe tiene como objetivo la realizacion de un trabajo
de investigacidn relacionado con dichos aspectos. No hace falta su identificacion personal
en el instrumento, solo es de interés los datos que pueda aportar de manera sincera y la
colaboracién que pueda brindar.

iMuchas Gracias, por su ayuda!

1. Nombre de la institucidn de la cual presta sus servicios:

2. Mencione Si o NO, en caso que usted haya adquirido el servicio de Estudio

Catastral del mismo proveedor en alguna ocasion:

Si No
3. ¢Hasta cuantas veces llego a trabajar con la misma empresa?
1vez 2 veces 3 veces 4 veces 0 mas
4. ¢Qué hizo o hace tomar la decision de trabajar con la misma empresa? Seleccione

hasta dos con una (X), en caso de haber otro mencione cual y marque su prioridad de cada

una.
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Opciones Prioridad (1 0 2)

Costo
Calidad

Marca

Garantia

Clima Laboral
Otro:

5. ¢Cree necesario que la empresa deba tener afios en el mercado y ser reconocida
para llegar a tener un buen trabajo?

Si No

6. ¢Considera importante que las personas con la cual usted trabaja estén al dia con
el tema tanto en normas como en tecnologia para tener un buen trabajo?

Si No

7. ¢ Teniendo en cuanta las anteriores dos posturas de la pregunta 5y 6 cual de ellas

considera mas importante? Maque con una (X) su respuesta.

La empresa deba tener afios en el
mercado y ser reconocida para llegar a

tener un buen trabajo.

Las personas con la cual usted trabaja
estén al dia con el tema tanto en
normas como en tecnologia para tener

un buen trabajo.

8. ¢Qué cree usted que garanticé la seguridad del trabajo?

Q. ¢Qué tan factible cree usted sea trabajar con una empresa nueva? Maque con una
(X) su respuesta.
Factible

Promedio
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No factible

10. Por favor justifique su respuesta anterior.

11.  ;Considera usted que facilitar el modo de pago sea un punto a favor cuando se
escoge al proveedor?

Si No

12. ¢Siendo consiente del estado en el cual se encuentra el pais usted apoyaria a las
empresas ecuatorianas?

Si No

13. ¢ Cudl cree usted que sea la principal causa que las pequefias empresas y nuevas
empresas, no sean favorecidas en las elecciones de este tipo de proyectos? Seleccione su

respuesta con una (X) y en caso de haber otro mencione cual.

Capacidad de financiamiento

Falta de experticia

Marca

Mercado competitivo

Mismo servicio
Otro:

14. ¢Estaria dispuesto(a) a dar la oportunidad de trabajar con una empresa que sea
nueva, sin embargo, se encuentra conformada con personas de vasta experiencia en dicho
campo de “Estudios Catastrales” y ademas que estarian trabajando con buena tecnologia
teniendo un servicio postventa?

Si No

15. Por favor justifique su respuesta anterior.
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Anexo F. Depreciacion de los Bienes de “GC”

TASA | VALORX VAE'—I\?R VALOR EN | VALOREN | VALOREN | VALOR EN
RUBROS VALOR | DEPRE. | DEPRECIAC | | =0 | LIBROS LIBROS LIBROS LIBROS
ANUAL ION AW ARO 2 ARO 3 ARO 4 ARO 5
MAQUINARI . $ $ $ $ $ $
AYEQuUIPOs | © 7786800 | 1000% | ;g6 4, 70.081,20 | 6229440 | 5450760 | 4672080 | 38.934.00
MUEBLES Y . $ $ $ $ $ $
ENSERES $ 371584 | 10,00% 37158 3.344.26 2.972.67 2.601,09 2.229 50 1.857.92
$ $ $ $ $ $
VEHicuLos | ® 3900000 | 2000% | . g44q 31.200,00 | 23.400,00 | 15.600,00 7.800,00 i
EQUIPOS DE . $ $ $ $ $ $
OFICINA $  2.659,37 | 10,00% 265.94 2.393.43 212750 1.861,56 1.595,62 1.329,69
EQUIPOS DE A A A A
0 - -
gﬁMPUTAC' $ 11.528,09 | 3333% | 5g/59 7.685.78 3.843.47 1,15
$ $ $ $ $ $
TOTAL $134.771,30 - 20.066,63 | 11470467 | 9463803 | 7457140 | 5834593 | 42.121.60
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Anexo G. Costo de Marketing para “GC”

VALOR VALOR
RECURSO CANTIDAD UNITARIO TOTAL
$
INTANGIBLES 1.950,00
$
PAGINA WEB 1.650,00
Disefio y Desarrollo 1 3 3
1.650,00 1.650,00
Mantenimiento y Reajustes i $ $
(opcional gratis primer mes) 250,00 250,00
ANUNCIOS POR CORREO ELECTRONICO 300$00
. $ $
Diseno L 300,00 300,00
CREACION DE RRSS (REDES SOCIALES) $
1 $ $
FACEBOOK - -
1 $ $
INSTAGRAM - -
1 $ $
TWITTER - -
5 $ $
WHATSSAP BUSSINES - -
$
TANGIBLES 459,09
Disefio e impresion de tarjetas de $ $
prese_:ntacmn_plastlflcado mate y 500 0,08 40,00
barniz selectivo
Disefio e impresion de Volantes 500 $ $
full color formato A5 0,10 50,00
Disefio e impresion de Tripticos 800 $ $
full color formato A4 0,25 200,00
L $ $
Disefio de Banners 1 35,00 35,00
Banners Publicitarios desarmables 3 $ $
2,4m x 0,75m 33,03 99,09
$
ARTICULOS PUBLICITARIOS 35,00
. 100 3 3
Esferos con logotipo 0,35 35,00
Otros - - -
$
TOTAL 2.409,09
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Anexo H. Nomina de Empleados de “GC”

ROL DE PAGOS
9,45%
SUELDO - HORAS HORAS TOTAL DE IMPUESTO | ANTICIPO
PERSONAL REQUERIDO TIPO DE GASTO DIAS TRABAIADOS SUEDO GENERAL APORTE IESS TOTAL
BASE SUPLEMENTARIAS EXTRA INGRESOS RENTA SUELDO

CEO Administrativo $ 3.500,00 30 3 3.500,00 ¢ 3.500,00] 8 330,75 $  3.169,25

Director Administrativo Administrativo $ 1.825,00 30 3 1.825,00 $ 1.82500| S 172,46 $ 165254

Contador Administrativo $ 1.250,00 30 S 1.250,00 S 1.250,00] 5 118,13 S 1.131,88

Director Comercial Comercial $ 1.825,00 30 S 1.825,00 S 1.82500] S 172,46 S 1.652,54

Director de Proyectos Mono de Obra Indirecta | 3 2.950,00 30 3 2.950,00 - - S 2.950,00] 5 278,78 - - S  2.671,23

Coordinador Mono de Obra Indirecta | $ 2.750,00 30 5 2.750,00 - - 5 2.750,00| 5 259,88 - - S 2.490,13

Especialista Cartografia Mano de Obra Directa 5 2.650,00 30 5 2.650,00 - - S 2.650,00] & 250,43 - - S 2.399,58

Especialista Valoracién Mano de Obra Directa $ 2.650,00 30 3 2.650,00 $  2.650,00] & 250,43 $  2.399,58

Especialista Programas / Sistemas Mano de Obra Directa $ 2.650,00 30 3 2.650,00 $  2.650,00] S 250,43 S  2.399,58

Supervisor de Campo Mano de Obra Directa $ 1.250,00 30 S 1.250,00 S 1.250,00 S 118,13 S 1.131,88

TOTAL $23.300,00 $ 23.300,00 $ 23.300,00| 5 793,80 5 21.098,15

ROL DE PROVICIONES
8,33% 11,15%
- APORTE
PERSONAL REQUERIDO TIPO DE GASTO 132 SUELDO 142 SUELDO FOMNDO DE RESERVA VACACIOMNES PATRONAL TOTAL

CEOQ Administrativo 5 291,67| 5 33,33| 5 291,55] 5 1.750,00 390,25 2.756,80
Director Administrativo Administrativa § 152,08| 5 33,33 s 152,02| & 912,50 5 203,49 1.453,43
Contador Administrativo S 104,17] 5 33,33 5 104,13| & 625,00 5 139,38 1.006,00
Director Comercial Comercial S 152,08| S 33,33 § 152,02| S 912,50 5 203,49 1.453,43
Director de Proyectos Mono de Obra Indirecta | §  245,83] & 33,33 8 245,74 S 1.475,00] ¢ 328,93 2.328,83
Coordinador Mono de Obra Indirecta | 5 229,17] 5 33,33 8 229,08 S 1.375,00] & 306,63 2.173,20
Especialista Cartografia Mano de Obra Directa § 220,83 5 33,33 8 220,75| S 1.32500] 8 295,48 2.095,39
Especialista Valoracidn Mano de Obra Directa 5 220,83] s 33,33 5 220,75 5 1.32500] 5 295,48 2.095,39
Especialista Programas / Sistemas Mano de Obra Directa § 220,83 5 33,33 s 220,75| S 1.325,00] 8 295,48 2.095,39
Supervisor de Campo Mano de Obra Directa 5 104,17] 5 33,33 5 104,13 5 625,00 5 139,38 1.006,00
TOTAL $ 1.0a1,67| $ 133,33 % 1.940,89| % 11.650,00| $ 2.507,95| ¢ 18.463,84
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Anexo I. Costo de Viticos para Empleados de “GC”

FASE DEL PERSONAL DIAS DE -
PROYECTO REQUERRIDO EJECUCION COSTO X DIA TOTAL TOTAL MOD TOTAL MOI
N $ 2.300,00
'g‘?;'\)’i;dsaggls Director de Proyectos 5 $ 100,00 | $ 500,00 3 500.00
Proyecto Coordinador 15 $ 100,00 | $ 1.500,00 $  1.500,00
Asesor Legal 3 $ 100,00 | $ 300,00 $ 300,00
$ 4.000,00
Definicion - Director de Proyectos 10 $ 100,00 | $ 1.000,00 $  1.000,00
DP'SGHO ?el Coordinador 15 $ 100,00 | $ 1.500,00 $  1.500,00
royecto Especialista
Cartografia 15 $ 100,00 | $ 1.500,00 $ 1.500,00
$ 12.500,00
Especialista
_ 3 Cartografia 15 $ 100,00 | $ 1.500,00 | $ 1.500,00
jecucion, Especialista
actividades de | yyoorasion 35 $ 100,00 | $ 3.500,00 | $ 3.500,00
FAMPO Y GRBINEEE | e speciaisa Programs 35 $ 100,00 | $ 3.500,00 | $ 3.500,00
/ Sistemas ' DR U
Supervisor de Campo 40 $ 100,00 | $ 4.000,00 $  4.000,00
$ 1.600,00
Implementacion Director de Proyectos 5 $ 100,00 | $ 500,00 $ 500,00
del Sistema Asesor Legal 2 $ 100,00 | $ 200,00 $ 200,00
Catastral .Y
Especialista Programas
/ Sisternas 9 $ 100,00 | $ 900,00 | $ 900,00
TOTAL $ 20.400,00 $ 10.900,00 | 3 9.500,00
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Anexo J. Costo de Seguro de Vida o Accidentes de empleados de “GC”

ANO 1
PERSONAL TIPO DE NE COSTO COSTO
REQUERIDO GASTO MENSUAL ANUAL ADMINISTRATIVO | COMERCIAL MOD MOl
CEO Administrativo | 1 $ 7500 | $ 900,00 $ 900,00
Director .. .
Administrativo Administrativo | 1 $ 7500 $ 900,00 $ 900,00
Contador Administrativo | 1 $ 7500 | $ 900,00 $ 900,00
Director .
Comercial Comercial 1 $ 7500 | $ 900,00 $ 900,00
Director de Mono de Obra
Proyectos Indirecta 1| $ 7500 | $ 900,00 $ 900,00
Coordinador | Moo deObra | o |« 2500 | $ 90000 $ 900,00
Indirecta
Especialista Mano de Obra
Cartografia Directa 1 $ 7500 | $ 900,00 $ 900,00
Especialista Mano de Obra
Valoracion Directa 1 $ 7500 | $ 900,00 $ 900,00
Especialista
Programas /| | o deObra | 4 | ¢ 7500 | $ 900,00 $ 900,00
) irecta
Sistemas
Supervisor de | Mono de Obra
Campo Indirecta 1 $ 7500 | $ 900,00 $ 900,00
TOTAL 10| $ 750,00 | $ 9.000,00 $ 2.700,00 $ 900,00 $2.700,00 | $2.700,00
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Anexo K. Costos que varian segun el Tamafio del Proyecto

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
N2 DE PREDIOS
19000 19500 19725 20000 20750
RUBROS VALOR VALOR VALOR VALOR VALOR
Material de Apoyo Directo S 1.606,00 S 1.648,26 S 1.667,28 S 1.690,53 S 1.753,92
Comunicacion y difusion del
S 6.050,00 S 6.209,21 S 6.280,86 S 6.368,42 S 6.607,24
Proyecto (Socializacidn)
Viaticos S 20.400,00 S 20.936,84 S 21.178,42 S 21.473,68 S 22.278,95
Suministros del Servicio S 2.300,00 | S 236053 | S 2.387,76 S 2.421,05 S 2.511,84
S
Material de apoyo Indirecto S 561,00 S 582,41 S 590,53 S 612,67
575,76
S
Gasolina S 130,00 S 134,96 S 136,84 S 141,97
133,42
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Anexo L. Valor en Libros de Activos

VALOR HORIZONTEDE | VALOREN
RUBROS MONTO . )
DEPRECIACION | EVALUACION LIBROS
MAQUINARIA Y
$ 77.868,00 | $ 7.786,80 | $  38.934,00 | $ 38.934,00
EQUIPOS
MUEBLESY ENSERES | $ 3.715,84 | $ 371,58 | $ 1.857,92 | ¢ 1.857,92
VEHICULOS $ 39.000,00 | $ 7.800,00 | $  39.000,00 | -
EQUIPOSDE OFICINA | $ 265937 | $ 26594 | $ 1.329,69 | $ 1.329,69
EQUIPOS DE
) $  19.211,56 | -
COMPUTACION $ 11.528,09 | $ 3.842,31
TOTAL $134.771,30 | $  20.066,63 | $ 100.333,17 | $ 42.121,61
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