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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto tiene como objetivo el disefio de un plan estratégico basado en una
nueva metodologia, Ilamada LeanStrategy para una constructora en la Ciudad de
Machachi.

Lo primero es desarrollar un analisis de los entornos, el sector de la construccion vy el
concepto de la nueva metodologia para asi tener claro el panorama de lo que se explica a
lo largo de la tesis.

A continuacion, se realiza un estudio de factibilidad sobre el proyecto de vivienda que

propone la constructora desarrollard desde su primer afio de constitucion.

El analisis del macro entorno demuestra que el sector de la construccion esta
recuperandose después de la crisis del afio 2016 y se proyecta el crecimiento de la misma.
En la parte de mercado se puede concluir que, no existen constructoras suficientes para
satisfacer los requerimientos de la demanda por lo cual, se detecta una oportunidad para
ingresar al mercado. Asi como también, se postula una estructura de la constructora y la

constitucion de la misma como una compariia de responsabilidad limitada.

Mediante el estudio y evaluacion financiera se determind que el proyecto es rentable,
genera un rendimiento importante y su recuperacion de capital esta dentro del horizonte

de tiempo establecido.

Con todo lo anteriormente mencionado se concluye que, el proyecto es factible y si
requiere de un plan estratégico. Se desarrolla el plan estratégico bajo la metodologia
LeanStrategy la cual, propone el analisis y definicion de la oportunidad de negocio con
la propuesta de valor enfocada en la marca complementado con el modelo de negocio que

sera el frente para competir con las deméas empresas.



La metodologia se apoya en marcos de andlisis que contienen los componentes del plan
estratégico de una manera mas liviana y con desarrollo de productos minimos viables los

cuales, lo realicen sin desperdiciar recursos.

Esta propuesta se desarrolla enfocada en el contexto en el que se desarrolla el cliente y
no tan enfocada al producto pues, es una manera de ver el porqué de la compra, sus

motivaciones y como llegar a ayudarle en la compra al cliente.

Se propone para la constructora un diagnostico inicial donde, se aborda de una hipotesis
inicial, definicion de la oportunidad real, evaluacion econdmica de la oportunidad en
cifras sobre cuanto seria su demanda, la creacion de la propuesta de valor y la
determinacion del modelo de negocio que se compone por sus actividades clave, recursos

clave, presupuesto, asociaciones clave, etc.

Finalmente se definen objetivos y estrategias. Sin embargo, estos objetivos pueden ser
modificados ya que esta metodologia propone que se evalten el cumplimiento de los
objetivos cada tres meses maximos en pro de no desperdiciar recursos que es la filosofia
de ésta metodologia.

Xi



INTRODUCCION

El presente trabajo se desarolla debido a que, se pretende incursionar en el sector de la
construccién para lo cual, se analiza los factores que influyen en el negocio con la

finalidad de ser aplicado en una Constructora familiar de la Ciudad de Machachi.

Inicialmente se desarrolla el estudio de factibilidad del proyecto inmobiliario el cual,

definira la creacion de un plan estratégico para la constructora en estudio.

La importancia de realizar un estudio preliminar es debido a que, el sector de la
construccidn se encontraba en crisis hace unos afios por lo tanto, se cree necesaria la
evaluacion del proyecto para asi determinar la incursion en el negocio con la finalidad de

mitigar riesgos de pérdida de capital.

Asi como también, se postula un plan estratégico que sera quien soporte y guie el

desarrollo de la constructora en sus primeros afios de constitucion.

Por consiguiente, en el desarrollo de la metodologia en la que se basa el plan estratégico
pretende identificar la oportunidad y cuantificar el margen de beneficios. Asi como
también, el andlisis del contexto del consumidor pues se apuesta a que el enfoque actual
no debe ser a la creacion de un producto que supone es innovador o creativo, se debe
identificar el comportamiento de la persona e identificar qué producto le ayuda con sus
actividades y problemas que se susciten en su diario vivir para con ello, otorgar valor al

cliente.



1 ANTECEDENTES

1.1 Andlisis del macro entorno

1.1.1 Perspectivas econdémicas

América latina y el Caribe presentan una variacion sobre su prondéstico inicial de
crecimiento, para el afio 2018 su variacion absoluta es de -0,8 puntos porcentuales y para
el afio 2019 y -0,6 puntos porcentuales. Esto indica que su crecimiento seria del 1,2% y
2,2% para los afios 2018 y 2019 respectivamente.

Es importante mencionar que, esto se debe a la disminucion del desarrollo de las
principales economias de la region las cuales, se ven afectadas por las tensiones
comerciales y las condiciones financieras mas restrictivas al momento de aprobar un
crédito, todo esto cambiara segun el tipo de pais ya que, establecera sus politicas segun

convenga.

A esto se afiade la incertidumbre politica especialmente desarrollada en América Central,
asi como también la variacion de precios de petréleo a nivel mundial provocando asi que
las proyecciones a corto plazo de ciertos sectores econémicos no se desarrollen en su
totalidad.

A pesar de ello, existen aspectos positivos, se puede mencionar el mejoramiento de
términos de intercambio y el repunte de la confianza de los consumidores. Las empresas
han proyectado crecimientos de algunas economias tales como Colombia, Chile, Perd y
respecto al Caribe se dice estan en recuperacion debido al aumento en el turismo gracias

al crecimiento potencial en Estados Unidos (FMI, 2018).

Es importante mencionar la recuperacion en las proyecciones que tiene América latina la

cual, en su mayoria es positiva como se puede observar en la Tabla 1.



Tabla 1: América Latinay el Caribe: Recuperacion moderada
016 017 __ W18 A1

Est YECOONES
América del Norte
C-anada 14 30 21 20
Mexxco 29 20 2.2 2.3
Estados Lmidcs 16 22 29 25
Pusrtn Rico’ -1,3 24 23 -1
América del Sur
Argerina -18 28 28 18
Bolraa 47 42 43 42
Bragd =35 1.0 14 24
Chile 13 15 an 14
Colomiia 20 18 28 6
Ecuandon =12 24 i1 0.7
Guyana 34 2.1 34 48
Pardguay 43 45 44 42
Peru 40 25 4.1 41
SuPname =51 18 20 22
Uraguay 1.7 27 20 12
Verersela =165 -0 -180 =50
America Central
Bebce 05 0.& 18 20
Costa Pxca 42 33 33 33
El Sahvador 26 23 25 23
Guatemala 3,1 28 28 34
HOMOLras 38 48 35 36
Nocaragua 47 45 -0 -1.0
Farama 50 54 46 BB
El Caribe
Antgua y Bartuda 53 28 15 10
Las Bahamas =17 14 23 21
Barbados 23 02 05 01
Deeraraca 26 7 =141 54
Granada a7 51 g 16
Halt 15 1.2 20 25
Jamasca 15 k) 12 15
Repubbca Dommicana BB 48 64 50
Saint Kifs y Nevis 28 21 27 35
San Vicente y las Granadnas 08 o7 20 23
Sarila Lucia i4 30 14 16
Trimidad y Tobago £,1 =26 1.0 08
América Latina y el Caribe 06 13 1.2 33

Fuente: (FMI, 2018)

Como se puede observar en la Tabla 1, Ecuador tiene una proyeccion positiva. Sin
embargo, el valor no equivale al crecimiento del afio 2017. Pese a ello, este es un
panorama estimado y general por lo cual, no se puede afirmar que todos los sectores

productivos tendran un desarrollo igual.



Al respecto conviene decir que, el enfoque de la presente tesis esta encaminado en el
sector de la construccion por lo cual, se debe analizar mas indicadores que permitan

estimar proyecciones en el sector especifico.

1.1.2 Riesgos de las perspectivas

Respecto a la posicion de las perspectivas se debe aclarar que son visiones subjetivas por
lo cual, puede que susciten de esa manera como pueda que cambie. Se aclara lo anterior
debido a que, existen factores que pueden alterar los prondsticos como es, la
desaceleracion del comercio mundial, debido a una serie de factores, como el aumento
del proteccionismo, el agravamiento de las actuales tensiones comerciales, las
fluctuaciones de los precios de la energia y un abrupto endurecimiento de las condiciones
financieras mundiales, podria llevar esto a que se reduzca ain mas las proyecciones de

crecimiento a largo plazo en América Latina y el Caribe (FMI, 2018).

1.2 Andlisis econdmico del Ecuador

1.2.1 Comportamiento del producto interno bruto

El producto interno bruto (PIB) es un indicador econdmico que refleja el valor monetario
de todos los bienes y servicios finales producidos por un pais en un determinado periodo
de tiempo, normalmente un afio. Se utiliza para medir la riqueza de un pais (Sevilla Arias,
2012).

La economia ecuatoriana (PIB) presenta una recuperacién en el afio 2017 con un
crecimiento en términos reales de 3.0%. Sucede que, el Gasto del Consumo Final de los
Hogares, el Gasto de Consumo Final del Gobierno General y las Exportaciones han
incrementado su valor en los Gltimos afios. En términos corrientes, el PIB alcanzé USD
103,057 millones (Banco Central del Ecuador, 2018).
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Figura 1: Producto Interno Bruto (PIB)
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2018).

Como se puede observar en la Figura 1, el PIB del afio 2017 fue 3%, siendo este un 0,06%
mas de lo estimado en las proyecciones del FMI lo cual, abre una posible proyeccién de

crecimiento para los siguientes afos.

1.2.2 Comportamiento del VAB petrolero y no petrolero

Es importante analizar también el VAB no petrolero, histricamente no se puede ver una
tendencia, pero hasta el afio 2017 se tiene un 3.5% de crecimiento a consecuencia de la
reactivacion de distintas actividades econdmicas. Por otro lado, el VAB petrolero
presenta una disminucion de 2,8%, explicado principalmente por una reduccion de la
extraccion de petréleo crudo (Figura 2), asi durante 2017, la produccion de petrdleo fue
de 193.9 millones de barriles, 3.4% inferior a la de 2016. La menor produccion diaria
durante 2017, se debe al cumplimiento de las cuotas establecidas en el acuerdo firmado
con la OPEP (Banco Central del Ecuador, 2018).
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Figura 2: VAB petrolero y no petrolero
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2018)

Es importante que, el VAB petrolero recupere su valor ya que, la economia depende
bastante del dinamismo que tenga. Sin embargo, también es importante que el desarrollo
del VAB no petrolero se desarrolle aln méas para tener potencial en otras actividades

econdmicas.

1.2.3 Importancia de la inflacion en la economia

La teoria econdmica la define como el aumento generalizado de los precios en una
economia (Dinero, 2015).

A continuacién, se puede observar la evolucion histérica de la inflacion en el Ecuador.
Como es evidente, la inflacion tiene un decrecimiento paulatino esto segun la regla de la
economia sefiala que, a mayor demanda, mayor precio. En este caso se traduce, a menor

demanda, menor precio.

Generalmente el hecho de tener un incremento de inflacion de manera controlada

significa que la demanda es buena.



Sin embargo, Ecuador presenta al momento una inflacion negativa lo cual puede
significar que la demanda no esta en crecimiento y podria traducirse en una disminucién
de precios por parte de los oferentes para que su producto pueda venderse, quiza por el

momento estén solo en su punto de equilibrio y no en una ganancia plena.

Es importante tomar en cuenta la inflacidn en las proyecciones de las empresas para que
éstas se aproximen mas a la realidad del pais.
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Figura 3: Evolucion Historica Inflacion
Fuente: (INEC, 2018)

1.2.4 indice de precios de la construccion

El indice de precios de la construccion (IPCO), es un indicador econdmico que analiza
mensual y anualmente las variaciones de los precios de materiales, equipos y maquinaria

de la construccion, en dos niveles tanto para productores como para importadores.

El célculo de las variaciones se lo realiza especialmente para los reajustes de precios de
los contratos de Obra Publica de acuerdo a la Ley Organica del Sistema Nacional de
Contratacion Publica vigente (INEC, 2018).



A continuacion, se puede observar la evolucion histérica del IPCO de la provincia de
Pichincha, en general no tiene variaciones mensuales. Sin embargo, hay un material que
tiene un porcentaje de variacion anual significativo que es la baldosa de hormigon pese a
este costo elevado, se debe mencionar que, la constructora no tiene establecido trabajar
con este tipo de material pues la constructora propone trabajar con porcelanato para el
piso interno de la casa y para el patio se utilizardn adoquines o concreto.

Respecto a los deméas materiales que son: tubos de hormigén y ladrillos se considera un

porcentaje que no impacta tanto en los costos.

Es importante el anlisis constante de éstas variaciones para con ello, presupuestar de una
manera mMas exacta, asi como también, para buscar productos sustitutos con costos

inferiores.

[NDICE DE MATERIALES, EQUIPO ¥ MAQUINARLA DE LA CONSTRUCCION

[BASE ABRILMZ 2000 = 100]
Mivel Prowvincial

DEMOMINACION

Pichincha

Adaguines do harmigda J55. 54 58 54 62894 0,00 0.00
Baldesas de hormigén 191,03 218,88 18,88 [ 1457
Blaques de hoomigin 3704 3T, 04 T4 [ 0.
Ladrilloa comunas da arcilla 364 B3 ari.eg 3T 86 0, D0 158
Watorales potreas 408 48 406 48 408 4% 0,00 0,50
Tubas do hormigdn simple y accesorios 255 5 254 8L 29 B5 0,00 a.08
Tubos i AorFmlgon AMads ¥ BcCaiorios 312,93 3124 33 324 33 0,00 137

Figura 4: Variacion provincial del IPCO
Fuente: (INEC, 2018)

1.2.5 Importancia de la tasa de interés en la economia

La tasa de interés tiene una importancia fundamental en la economia, pues es el elemento
principal de la politica monetaria. Al elevarla o disminuirla, el Banco Central regula el
costo del crédito, y por ende, influye en el nivel de la actividad econémica (Consultas
financieras y empresariales, 2007).



Ademas, la tasa de interés demuestra su importancia en los siguientes &mbitos:

1.3

La elevacion de la tasa de interés pasiva, es decir, la que la institucion financiera
paga por los ahorros. Suele decirse que, al mostrar una tasa de interés atractiva,

alienta al pablico a ahorrar.

Tal cambio de perspectiva cuando, la tasa de interés pasiva no es atractiva en ese
momento ya no sera ahorro sino consumo o inversion en otra actividad que genere

mas rendimiento sobre el capital.

En el caso de la inversion: una mayor tasa encarece los créditos para inversiones,

en tanto que una menor los abarata.

En los movimientos internacionales de capital: si dos paises tienen igual nivel de

riesgo, los capitales se dirigiran al que tiene la mayor tasa de interés.

En la asignacion de recursos: dado que las empresas s6lo desarrollan los proyectos
cuya tasa interna de retorno supera al costo del financiamiento, es decir, su tasa de
descuento. Es asi que, una tasa de interés mas elevada incrementa el nivel de
exigencia, obligandolas a ejecutar inicamente los proyectos mas rentables, es decir,
los mejores proyectos (Consultas financieras y empresariales, 2007).

Andlisis del sector de la construccién en el Ecuador

Historicamente el sector de la construccidn ha sido una de las actividades que mas aporta

al PIB. Sin embargo, hace 12 trimestres consecutivos la industria ha tenido un

decrecimiento.

Al parecer después de la crisis, el sector reporto cifras positivas. En el cuarto trimestre

de 2017 el sector crecio el 0,1% en comparacion con el trimestre anterior, segun las

variables macroecondmicas del Banco Central del Ecuador (El Telégrafo, 2018).



El Gobierno aspira a que la construccion revierta su situacion este afio creciendo alrededor
de 1%, principalmente apoyado por el Plan Casa Para Todos. Si bien hay una ligera
recuperacion trimestral al cierre de 2017, la variacion interanual sigue en rojo, aunque
con mejores indicadores pasando de -6% en el tercer trimestre a -3,6% en el cuarto. Un
informe de la Asociacion de Promotores Inmobiliarios de Vivienda del Ecuador (Apive)
confirma el buen momento. El 62% de los promotores consultados considera que las

ventas en los proximos seis meses seran buenas o aceptables (El Telégrafo, 2018).

Apive publica mensualmente el desarrollo del sector de la construccion basdndose en el
analisis de sus asociados. Las variables mas utilizadas son las unidades reservadas,
namero de visitas, numero de resiliencias, indicadores de percepcion e informacion sobre

el volumen de crédito de vivienda.

Es importante mencionar también, las politicas gubernamentales que establece el
ejecutivo afectan directa o indirectamente al desarrollo de los sectores econémicos. A
Diciembre del afio 2018 se postuld el incremento del valor de la vivienda de interés
publico que pasaria de $70.000 a $90.000 con una tasa de 4,9%. De manera que, se
esperaria se apruebe y acojan este incremento las entidades financieras para que los

clientes tengan mas facilidades de financiamiento.

Se compara con las viviendas que propone la constructora construir estan disefiadas en
dos etapas, la primera etapa es de viviendas de mas de $90.000 y la otra etapa seran
viviendas de interés publico. Los incentivos financieros y tributarios apoyan a la creacién

de esta compafiia y muchas mas para dinamizar la economia.

1.3.1 Impacto del PIB de la construccion en el PIB total

La Inversion (FBKF) registré una reduccién de 0.5% en relacion al afio 2016, desempefio
que estd directamente vinculado a la disminucién de la actividad econdémica de la

construccion que representa alrededor del 70% de la estructura de esta variable (Banco
Central del Ecuador, 2018).

10



Como se puede observar en la (Figura5) la representacion negativa de la construccion
frente a las demas contribuciones al PIB anual, esto se debe a la crisis que recién se esta

recuperando la industria de la construccion.

CFERTA Y UTIUZACION DE BENES Y SERVICIOS CONTRIBUCICNES A LA VARIACION ANUAL DEL

Figura 5: Contribuciones a la variacion anual del PIB
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2018)

1.3.2 El empleo en el sector de la construccién

Como se puede observar en la Tabla 2, las ramas de actividad que destacan son:
agricultura, ganaderia, caza, silvicultura y pesca las cuales, tiene mayor participacion de
empleo. Sin embargo, la construccion también tiene un porcentaje significativo.

Es importante mencionar que éste es uno de los puntos por los cuales se quiere formar la

constructora ya que, los propietarios tienen como objetivo la generacion de fuentes de

empleo.

Tabla 2: Empleo en el Ecuador segun las ramas de actividades econémicas
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dic-0? dic-10 dic-11 dic-12 | dic-13 dic-14 dic-15 mor-16 | jun-16 sep-16 dic-1é mor-17 | jun-17 | sep-17  dic-)? mo-18

285% 2746% 279% 274% 24B% 244% 250% 2BIR 272% 268% 2546% 3% 28.6% 268% 260% 283%

19.5% 1946% 204% 199% 183% 189% 188% 178% 183% 187% 190% 179% 17.9% 190% 19.1% 180%

1,1% )5%  106%  114%  113%  106% 103% 108% 108% 2% 103% 10.7% 0% 11.3% 11.7%

7.5% 83% 7.9% 80% 7.6% 6.8% 71% 6.9% 6.9% 72% 69% 6.5% 8.6% 6.9% 68% 62%

Construccién 8.9% 6,5% 6,1% 6.3% 7.6% 7 4% 7.3% 6.7% 6.5% 4.8% 7% 6.7 6,3% 6.4% 67% 68%

Alojomiento y servicios de comida 45% 44%  49% ® 3% 55%  LI%  66%  LI%  L4%  65% 41% £.5% 4% bA%  63%

Transpocte 47% 5% 56% 56% S55% S59% 42% 56% 60% 57% 57% 59% 58% 56% 59% 58%

36 3 40% 44 46% 43% 4 44% 45% 48% 42% 41% 4.2% 43% 4 45%

3 4 44 44 4.2 3, 4 3 4 3

Ofros Servicios 4.1% 4% 3.5% 5% 41% 35% 39% 47% 41% 39% 39% 4A0% 375 4.0%
Servicio doméstico 3.4% 29% 23%  2.5% 3I% 33% 27%  25% 27% 246%  28% 28 2.8% 2.7%
Comeo y Comunicaciones 1.5% 13% 1L1% L.Z% 1.2% 1.2% 1.2% LIS LI% 1.0% 10% 05% 1.0% 1.0%

ades ¢ os finoncieros 8% 0.8% 1% )% LI% 1,0% 0.8% % % 0.5% 0.6% &%

Suministro de e cidad y agua 0.7% 0.46% 5% 1.0% 0.7% 0.6% 0.6% 6% 0.5% ).5% =
Petrbleo y minos 5% 0.6% 0.5% 0.5% 0.7% 08% 0.7% ).6% 0.7% ), 4% 0.6% % 0.7% 6% 0.4%
Totel 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%

Fuente: (INEC, 2018)

Para el afio 2017 los trabajadores que estan en el sector de la construccién representan el
6,7% de los ocupados. Se espera que el panorama mejore para los proximos afios caso

contrario este porcentaje seguira decreciendo.

1.4 Anadlisis del micro entorno

1.4.1 Anélisis de la situacion actual

Al momento la constructora a ser estudiada no esta constituida formalmente ni posee un
plan estratégico. EIl proyecto de la constructora trata de casas unifamiliares en la ciudad
de Machachi y se requiere evaluar la factibilidad del mismo para con ello aperturar la
creacion del plan estratégico.

1.4.2 Problematica

El proyecto inmobiliario de la constructora, al momento como no esta constituida
legalmente al ser persona natural se puede vender maximo 2 casas al afio lo cual, hace
que la rentabilidad del proyecto disminuya.

Con la legalizacion de la constructora se espera obtener mas posibilidades de
financiamiento y de reconocimiento de marca el nicho de mercado en el que se

desenvolvera.
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Asi como también, no se tiene un plan de guia para trabajar tanto lo administrativo como
la gestion de procesos sin ello, se puede ocasionar pérdidas por desperdicio de materiales,
pago por publicidad mal direccionada por no tener un enfoque determinado, etc.

1.4.3 Matriz FODA

Tabla 3: Matriz FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES
e Modelo de negocio e Falta de publicidad y marketing
¢ Nicho de mercado e Falta de marca  corporativa y

e Experiencia en construccién de viviendas| posicionamiento.

unifamiliares. o Falta de capital para desarrollar el proyecto
en una sola etapa.
OPORTUNIDADES AMENAZAS

e Comunicacidn eficaz entre las partes. e Politicas gubernamentales.

e Poca competencia informal, ninguna|e Muchos tramites para la venta y registro de
empresa formal. la propiedad.

e Tiempo de demora en asignacion de créditos
a los clientes por parte de las entidades
financieras.

e Constructoras informales.

e Desconfianza por estafa de otras

constructoras.

Fuente: (INEC, 2018)
1.5 Estrategia

1.5.1 Definicién

El término estrategia es de origen griego. En sintesis, la palabra estrategia proviene de la
combinacion de dos palabras: estratos (ejército) y (conducir, guiar). Partiendo de que, la
aplicacion de la planificacion estratégica inicid en la década del 60 del sigo XX y es
acufiada por Alfred Chandler en Estados Unidos (Ronda Pupo, 2002).

Es importante valorar la evolucion del término estrategia en relacion con la aplicacion a

lo largo de los afios (Ronda Pupo, 2002).
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Al campo econdmico y académico, el concepto de estrategia fue introducido en el afio
1944 por Von Newman y Morgerstern con la teoria de los juegos, en ambos casos la idea

béasica es la competicion (Castillo, 2012).

Posteriormente en el afio 1962 se introduce en el campo de la teoria del management, por
Alfred Chandler y Kenneth Andrews, y lo definen como la determinacion conjunta de
objetivos de la empresa y de las lineas de accién para alcanzarlas. El aporte de Andrews
tiene un enfoque en el andélisis del comportamiento humano en la organizacion, pues
resalta la importancia de otros valores como por ejemplo: la solidaridad humana, el amor
a la naturaleza, la honradez y otros valores que enaltecen a las personas y por ende deben

ser tenidas en cuenta (Ronda Pupo, 2002).

Todavia cabe considerar otras definiciones de estrategia por parte de otros autores. Por
ejemplo, Tabatorny y Jarnie en 1975 dicen que estrategia es, el conjunto de decisiones
gue muestran la coherencia de iniciativas y reacciones de la empresa frente al ambiente

externo.

Asi como también, Igor Ansoff en 1976 considera la estrategia como la dialéctica de la
empresa con su entorno. Este autor considera que la planeacion y la direccion estratégica

son conceptos diferentes, plantea la superioridad del segundo.

También es relevante mencionar la aportacion de Charles Hoffer y Schendel en 1978
donde sefalan que estrategia es “las caracteristicas basicas del match que una
organizacion realiza con su entorno”. ES esta parte donde mas concuerda la estrategia en
si como concepto con la nueva metodologia que, tiene como fin hacer match con los

consumidores.

Tomando en cuenta varias aportaciones sobre el mismo tema se llega a la conclusion de
que, los autores defienden la idea de la teoria de la competencia o rivalidad lo que
evidencia la influencia del término y su origen militar, esta idea se acenta en 1982 con

la obra de Michael Porter sobre las ventajas competitivas (Ronda Pupo, 2002).

14



1.5.2 Elementos de una estrategia eficaz

Se aclara en este punto que no hay la receta perfecta para lograr éxito con una estrategia.
Sin embargo, se mencionan ciertos elementos que pueden ayudar a que la estrategia tenga
mejor impacto. A continuacidn, se citan elementos y factores que se considera de ejemplo

para utilizar al momento de plantear una estrategia, que son:

Obijetivos claros y decisivos. — se postula la importancia de la definicion de objetivos,
donde se describa en sintesis cudl es la meta, en cuanto tiempo se va a lograr, con el fin
de que el objetivo sea cuantificable y se pueda medir el cumplimiento del mismo dentro

del horizonte de tiempo establecido.

Bien, pareciera que todos los objetivos deben ser precisados numéricamente, se debe
mencionar que hay excepciones en casos donde, el enfoque de la meta debe estar dirigido
en la viabilidad y sostenibilidad de la empresa en el mercado y quiza éste sea una
observacién para los objetivos que no tienen que ver con partes econémicas donde, es

necesario su cuantificacion.

Flexibilidad. — se debe plantear estrategias que puedan ceder a los cambios del entorno,
sin descuidar el propdsito y razén de ser de la empresa. Cabe aqui el analisis constante de
entorno para asi, anticiparse a reformular las estrategias y estar a la vanguardia en el

sector.

Liderazgo coordinado y comprometido. - Los lideres deben ser seleccionados y
motivados, de tal manera, que sus propios intereses y valores coincidan con las

necesidades del papel que se les asigne (Nieves, 2006).

Comunicacion efectiva. — es importante socializar la estrategia a los colaboradores de la
empresa para que aporten y todos vayan tras lograr los objetivos planteados. Hay casos
donde los colaboradores no se sienten empoderados y no van en concordancia con el

objetivo.
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1.5.3 Las cinco P’s de la estrategia

En esta parte se explicara la variedad de aspectos que tiene la palabra estrategia que son:

pauta de accion, patron, posicion y perspectiva.

Estrategia como Plan

Se dice que la estrategia es un plan que, ha de ser tratado como una guia planificada con
determinacion sobre un tema especifico. Segln lo citado la estrategia tiene dos

caracteristicas vitales:

La estrategia es un plan, una especie de curso de accion conscientemente determinado,
una guia para abordar una situacion especifica. De acuerdo a esta definicion las estrategias
tienen dos caracteristicas esenciales: se elaboran previo a las actividades en las que se

proyectaran de manera consciente y con un propdsito definido.

Es importante ejemplificar una de las teorias que refuerzan esta definicion, como es la
teoria de juegos donde la estrategia es un plan completo que agrupa las posibles
elecciones que realizard un jugador en una situacion determinada y, en administracién se
define como “la estrategia es un plan unificado, comprensible e integral disefiado para

asegurar que los objetivos basicos de la empresa sean alcanzados” (Nieves, 2006).

La Estrategia como patrén

En este campo se asocia a la estrategia como un indicador de un comportamiento el cual

puede ser, intencional o no.
Entre la estrategia como plan o como patrén hay una independencia una de la otra, se dice

que los planes pueden aparecer sin precedentes, las estrategias puede ser el resultado del

comportamiento de la sociedad, pero no disefios humanos (Nieves, 2006).
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La Estrategia como posicion

En este punto la estrategia se le considera la interseccion entre empresa y medio ambiente,
es decir, entre el &mbito interno y externo, en términos de la administracién, un control

de los bienes ofertados en el mercado, o sea el lugar donde se sitGan los recursos.

En otras palabras, una posicion puede definirse en funciéon de un solo contrincante, o
también ser considerada en el contexto de varios contrincantes, o en relacion a los

mercados de un producto o respecto de un medio ambiente determinado (Nieves, 2006).

La Estrategia como perspectiva

Esta definicion se enfoca en el cliente interno de la empresa, es decir, los colaboradores,
el estratega, pero con un enfoque mas amplio.

Se puede concluir que la estrategia es para la organizacion lo que la personalidad es para
el individuo. Esta definicion sugiere que la estrategia es un concepto, lo cual tiene una
implicacion particular, es decir, todas las estrategias son abstracciones que existen solo
en la mente de las partes interesadas, cada estrategia constituye una creacion, un sistema
creado por mentes imaginativas, ya sean estrategias concebidas con la intencion de
regular un comportamiento determinado antes de que tenga lugar, o conceptualizadas

como patrones para describir un comportamiento que ya haya ocurrido (Nieves, 2006).

Sin embargo, lo mas importante en este concepto es que la perspectiva es compartida, ya
que la estrategia es una perspectiva compartida por y entre los miembros de una
organizacion a traves de sus intenciones y acciones. Cuando se habla de estrategias en
este contexto, se entra en el ambito de la mente colectiva; individuos unidos por

afinidades de pensamiento o de comportamiento o ambos (Nieves, 2006).

En el estudio del desarrollo de las estrategias uno de los aspectos fundamentales es como
desempefiar los mecanismos de la mente colectiva y asi entender como se difunden las
intenciones por medio del sistema que se le nombra “la organizacion” luego de ser
compartidas y como son ejercidas las acciones que se articulan sobre las bases colectivas,

y que desean ser, al mismo tiempo consistentes (Nieves, 2006).
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1.6 Metodologia LeanStrategy

1.6.1 Historia

Esteban Mancuso cuenta que, LeanStrategy es la combinacién de 12 afios de trabajo
practico con méas de 600 Startups y cientos de empresas desde multinacionales a pymes
con teoria de estrategia e investigacion del consumidor aplicable (Mancuso, El origen de
LeanStrategy, 2016).

El caso es que, mucha gente hoy habla de las ideas de LeanStartups, aporte de Eric Ries,
pero para un contexto muy especifico: digital y ecosistemas como Silicon Valley y
asocian a LeanStrategy por el “lean”, pero debe distinguirse pues la propuesta de valor va
mas alla de una perspectiva personal sino apunta a la creacion de una metodologia méas
robusta y aplicable a cualquier contexto en cualquier tipo de empresa tales pueden ser,
Startups o empresas ya en desarrollo pero que deseen hacer una reestructuracién de sus
estrategias. Esta metodologia se basa la filosofia lean y las ideas de validaciones rapidas
de conceptos, propuestas de valor y modelo de negocio, pero siempre con analisis

estratégico previo.

Mancuso propone la fusion entre Lean= no desperdiciar recursos, y la aplica a la estrategia
completa para hacerla dinamica, asi se conforma LeanStrategy (Mancuso, El origen de
LeanStrategy, 2016).

El inicio para crear la metodologia LeanStrategy nace cuando, Mancuso se especializa en
Manufacturing y aplica sus conocimientos en varias industrias tales como: quimicas y
biotech donde tuvo grandes resultados de eficacia, especialmente en la optimizacion de

costos (Mancuso, El origen de LeanStrategy, 2016).

También se debe mencionar, sus 10 afios de trayectoria dedicado a la Academia dictando
clases en MBAs en Argentina, Colombia y Chile en las materias Estrategia y
Emprendimiento donde, pasé leyendo varios libros que le condujeron a pensar en una

metodologia facil de usar y adaptada a todo tipo de industria y contexto que parte de:
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e Por qué hacemos lo que hacemos: “Why”
e Hacia donde vamos: “Oportunidad”
e Con qué lo hacemos: “Propuesta de Valor de la Marca”

e CoOmo lo hacemos: “Modelo de Negocio”

La vision holistica de todos estos puntos anteriormente citados es la estrategia. Se planed
una estrategia sin desperdiciar recursos, por eso es Lean. La suma da una metodologia

que es LeanStrategy (Mancuso, El origen de LeanStrategy, 2016).

1.6.2 Lienzo de modelo de negocio

Un lenguaje comdn para describir, visualizar, evaluar y modificar modelos de negocio
(Pigneur & Alexander, 2010).

Alexander Osterwalder propone un lienzo que podria convertirse en un lenguaje
compartido que permita facilmente describir y gestionar modelos de negocio con el fin
de desarrollar nuevas alternativas estratégicas. Sin este idioma compartido, resulta dificil
cuestionarse de forma sistematica las percepciones personales de un modelo de negocio

y, por lo tanto, tener éxito a la hora de innovar.

Se considera que, la mejor manera de describir un modelo de negocio es dividirlo en
nueve moédulos basicos que reflejen la I6gica que sigue una empresa para conseguir
ingresos. Estos nueve modulos cubren las cuatro areas principales de un negocio:
clientes, oferta, infraestructura y viabilidad econémica. El modelo de negocio es una
especie de anteproyecto de una estrategia que se aplicara en las estructuras, procesos y

sistemas de una empresa (Pigneur & Alexander, 2010).
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2 ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

En este capitulo se estudia la factibilidad de desarrollar el proyecto inmobiliario de la

Constructora en estudio y su formalizacién para obtener beneficios en el mercado de la
construccion.

2.1 Estudio del entorno macroeconémico-financiero

El sector de la construccion se encuentra en un periodo de recuperacion el cual, favorece

a las inmobiliarias que al parecer esto se vera reflejado a partir del segundo semestre del
afio 2018.

Es importante mencionar las fuentes de financiamiento que otorgan créditos hipotecarios
ya que, con su aporte ayudan a dinamizar la economia del pais dentro de la cual el sector

antes mencionado es uno de los sectores que histéricamente tiene una participacion
significativa en el PIB total del Ecuador.

BIESS: Volumen de Crédito del Segmento Vivienda
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Figura 6: Volumen de crédito del segmento vivienda BIESS
Fuente: (BIESS, 2017)



Como se puede observar en la Figura 6, el volumen de crédito para vivienda del BIESS
ha disminuido notablemente desde el afio 2017 lo cual preocupa al sector ya que, esta
institucion llegd a ser el principal proveedor de créditos para la adquisicion de vivienda
terminada en el pais. Adn no se ve una recuperacion significativa en el afio 2018. Sin
embargo, se espera que las entidades financieras otorguen mas fondos destinados a
préstamos para vivienda en especial al de vivienda de interés publico debido a su menor

tasa de interés frente a un crédito hipotecario.

Es importante mencionar que el ISSFA es otra fuente de financiamiento. Sin embargo,
como se puede observar en la Figura 7, la participacion mayoritaria se concentra en

créditos de consumo.

1. WUMERQ POR TIPO DE PRESTAMO

TIPO DE PRESTAMD NOMERD W Quiresrafarios @ _Hipobecarios
0 Quirografarics irprivislos F“’“"’E'ﬂ*““ B Hipotecaris
Cuirografarics consume 23837 page de deudas Tk ’ 2o .“m"'
con enfidades "':3"'1’“
Quirografanios necesidades aprami antes 1438 cortrokida
27%
Cuircgrafanios aduceciin 501
o
Quirografarios pago de ceudas con entidades conTeadas T80 m:;gur:mm = - —
Cuircgrafarios mprevisios 5183 Lol /r— Tl
Hipatecarios Forifa vivienda 304 0 Quirogratatios - 0 Quirogralarias,
necesidades COnsuma
Hipatecarigs oiros fres da vivianda 28 apmmnbu BB
TOTAL 35,051

Figura 7: Tipos de préstamos otorgados por el ISSFA

Fuente: (ISSFA, 2018)

0,6% 0,5%
0,3%

» Vivienda terminada nueva

# Vivienda terminada usada

= Remodelacion, ampliacion, reparacion

= Comprade terreno y construccion de vivienda

# Construccion de vivienda
Comprade terreno
Otros
Adq. de terrenos para constr. de vivienda propia
Adquisicion, remodelacién, ampliacion, reparacion
Reest. de pasivos y pago de obligaciones
Constr. de inmuebles propios dif. de vivienda

Sustitucion de hipoteca

Figura 8: Destino de préstamos de vivienda

Fuente: Banco Central del Ecuador
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En cambio, del total de crédito otorgado por el Sistema Financiero Privado en el 2018,
solo el 40% est& destinado a la adquisicion de vivienda terminada nueva y el 18% a usada

como se puede evidenciar en la Figura 8 (APIVE, 2018).

2.2 Estudio de mercado

2.2.1 Andlisis de precio

Después de analizar el mercado y sus posibles competidores se puede afirmar que, las
caracteristicas de los proyectos de vivienda no se asemejan ni en dimensiones ni en
materiales por lo que, el establecimiento del precio de la vivienda no se baso en un precio
competitivo inferior al de los demés oferentes sino un precio relacionado con los costos
de fabricacion y un porcentaje de utilidad pues, el proyecto esta enfocado a viviendas

unifamiliares de alta calidad y no pretende iniciar una guerra de precios.

2.2.2 Andlisis de la demanda

2.2.2.1 Perfil del consumidor

Para determinar el perfil ideal del cliente es necesario tomar en cuenta los siguientes

aspectos:

o Caracteristicas Demogréficas. - edad, género, localidad.

o Caracteristicas Sociologicas. - clase social, nivel de ingresos, formacion, hobbies,

tipos de bienes y servicios que adquiere.
o Caracteristicas Psicoldgicas. - estilo de vida, actitud, motivacion, etc.
Con todo lo antes mencionado se ha formado un arquetipo disefiado bajo las

caracteristicas del cliente ideal de la constructora.

A continuacion, se postula el contexto del cliente ideal de la constructora.
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Eva es una mujer de 30 afios, abogada de profesion, casada y tiene dos hijos. Viven
arrendando un departamento, pero los Gltimos meses Eva se ha dado cuenta que necesita
un hogar propio donde sus hijos se sientan seguros y la mensualidad que paga de arriendo
quisiera para un inmueble propio. Ademas, considera que sus hijos estan inseguros en el
lugar que residen pues, hay areas que son compartidas con los demas arrendatarios y Eva
no los considera confiables.

Asi como también, el ambiente esta contaminado debido a que, sus vecinos suelen fumar

y hacen mucha bulla la cual, podria disminuir si tienen una vivienda propia.

Por su trabajo ella tiene que buscar una vivienda en un sitio estratégico que le quede cerca
de notarias y juzgados donde ella labora, asi como también cerca de las instituciones

educativas.

Ahora bien, se plantea que el cliente ideal esta entre hombres y mujeres de 30 y 38 afos
que tenga una familia o quiera formar una y tengan ingresos de alrededor de $800
mensuales, asi como también, un buen perfil crediticio para acceder al financiamiento en
entidades financieras, varios de los aspectos antes definidos se establecieron de acuerdo

a las respuestas de la encuesta que se realiza en los siguientes puntos.

2.2.2.2 Determinacién de la muestra

Segun el censo del 2010 la poblacién de la provincia de Pichincha registro6 2576287
habitantes, en el cantdn Mejia se concentran 81335 habitantes de los cuales, cerca de
16126 habitantes se encuentran en la ciudad de Machachi y alrededor de 3384 personas
viven en casas arrendadas lo cual, se puede asumir como posibles clientes para la

constructora de estudio.
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Tabla 4: Numero de habitantes de la provincia de Pichincha por cantones

e e e =

Cayambe 41967 | 335 43828 3,3% B5.795 28363 28.259 21618 4244 11,1% 6
Mejia 39.783 | 3.2% 41552 | 31% B1.335 26,185 26,182 20528 ng 70% 8
Pedro Moncayo 16.311 1.3% 16.861 1,3% 33172 11.207 11.203 B.633 444 5 10,2% 26
Pedro Vicente Maldonado 6735 | 05% 6189 | 05% 12924 43247 4339 323 5323 8.9% 25
Puerte Quito 10774 | 09% 9.671 0,7% 20,445 6,630 6629 5.037 5102 10,1% 26
Quito 1088817 | gg7%  1.150.380 @ &7,1% 2239191 | 764167 763719 634,611 17,1 3,0% 9
Rurmifahui 4817 | 33% 43935 | 33% B5.852 | 18.008 27995 23305 304,1 29% 0
San Miguel de los Bancos 9413 | o7% 8.160 0,6% 17.573 4,526 4517 3.559 4842 7.2% 26
Total 1255711 | 100%  1.320.576 | 100% 2576287 | 873.228 | 872743 | 720.530

*Particulares y colectivas  ** Particulares **

Fuente: (INEC, 2011)

Tabla 5: Tenencia de vivienda

* Particulanes ocupadas con personas presentes

=== Nifos menaores de cinco aios por 1000 mujeres enedsd reproductiva (15 249 afos)

ARRENDADA 268600 16921,8 3384,36
PROPIAY TOTALMENTE PAGADA 250221 15763,923 3152,7846
PRESTADA O CEDIDA (NO PAGADA) 73356 4621,428 924,2856
PROPIA 63892 4025,196 805,0392
PROPIAY LA ESTA PAGANDO 58769 3702,447 740,4894
POR SERVICIOS 11428 719,964 143,9928
ANTICRESIS 1572 99,036 19,8072
SUMA 727838 45853,794 9170,7588

Fuente: (INEC, 2011)

Para determinar el nimero de la muestra se utiliza el nUmero de personas que habitan en
la ciudad de Machachi y no poseen una vivienda propia con un nivel de confianza del
95%.

_ Z? pgN
g2 (N—1)+ Z%pgq

T

En donde:

N= total de personas que rentan una vivienda
P=variabilidad positiva

Q= variabilidad negativa
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Z= nivel de confianza

E= error permitido

Para ello se tiene los siguientes datos:

P= 3384
P=0,50
Q=05
Z= 1,96 (95%)
e= 0,05 (5%)
(1,96)2%0,5 X 0,5 x 3384
(3384-1) x(0,08)2 + (1,96) 2 x 0,5 X 0,5

n=144

2.2.2.3 Disefio de la encuesta

Se elabord una encuesta a fin de conocer las exigencias, preferencias del mercado y la

percepcion del mismo acerca del proyecto inmobiliario.

Encuesta

La presente encuesta tiene como objetivo principal captar percepciones acerca de un

proyecto inmobiliario situado en la ciudad de Machachi. Favor su ayuda respondiendo.

e Género

= Masculino

= Femenino
e Edad
= 20-24

= 256-29
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= 30-34
= 35-39
= Maés 40

Estado Civil

= Casado
= Soltero
» Unido

= Separado
* Viudo

= Divorciado

Tipo de Instruccion académica

= Segundo Nivel

= Tercer Nivel

= Cuarto Nivel

En qué tipo de vivienda reside (Si su respuesta es propia, aqui concluye la encuesta)
= Arrendada

= Propia

= Prestada o cedida (no pagada)

¢Cuantas personas viven en su casa?

= Tres

Cuatro

Cinco

Mas de cinco

¢ Qué tipo de vivienda prefiere?
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= Departamento
= Vivienda unifamiliar independiente

» Vivienda que pertenece a un conjunto habitacional
¢A qué se dedica?

= Estudia

» Trabaja

= Estudiar y trabajar

Sus ingresos provienen de:

= Negocio propio
» Trabajo dependiente

Sus ingresos mensuales son aproximadamente de:
» Maés de $400

» Mas de $600

= Mas de $800

= Mas de $1000

Para financiar su vivienda prefiere:

= Solicitar un crédito a una entidad financiera

= Acceder a un crédito por parte de la constructora

De las siguientes opciones indique el nivel de importancia al momento de comprar

una vivienda, siendo 5 el mas alto y 1 lo mas bajo.

Precio 0 0 0 0 0

Acabados 0 0 0 0 0

27



Tamafio de la vivienda 0 0 0 0 0
Numero de habitaciones 0 0 0 0 0
Area verde o |o [o o 0
Garaje 0 0 0 0 0
Ubicacion estratégica 0 0 0 0 0

¢Estaria interesad@ en comprar una vivienda en Machachi?

= §j
= No
= \/ivo en otra ciudad

Considera que hay muchas constructoras en Machachi:

= Sj
= No

Nombre las constructoras que conoce que operan en Machachi

¢Ha usado alguna vez una plataforma (pagina web) para buscar una vivienda?

= §j
= No

¢ Cual plataforma ha usado para buscar una vivienda?

= Mercado libre
= Olx
= Vivel

= Plusvalia

¢Desde donde utiliza estas plataformas?
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= Celulares
= Computadoras
= Tablet

e Aparte de las plataformas web, ;Qué medios mas usa para la busqueda de

viviendas?
= Ferias inmobiliarias

= Periédico
= Radio

La aplicacion de la encuesta antes mencionada se realizara al nimero de la muestra
determinada para con ello tener informacion veraz de los posibles clientes de la
constructora.

2.2.2.4 Analisis de los resultados de la encuesta

Género

Con el 58,3% se puede evidenciar que el género masculino prevalece en la encuesta,

mientras que el 41,7% pertenece al género femenino.

Edad

La mayor poblacion encuestada pertenece al 37,5% que corresponde a las edades entre

30-34 afios la cual se asume pertenece a la PEA.
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Estado civil

La poblacion con estado civil — casado es de 62,5% lo cual, favorece a la encuesta por
varios motivos, uno de ellos es que esta poblacion busca formar una familia a

consecuencia de ello necesitan una vivienda y probablemente sea una propia.
Tipo de Instruccion académica
La mayor poblacién encuestada es del 58,3% que pertenece a las personas con un tipo de

instruccion académica de tercer nivel, puede esto impactar en la cantidad de ingresos que

perciba esta persona.
En qué tipo de vivienda reside (si su respuesta es propia, aqui concluye la encuesta)

El 50% de poblacion reside en viviendas arrendadas lo cual, da un indicio que en algin

momento van a querer adquirir una vivienda propia.

¢ Cuantas personas viven en su casa?

El 45,8% de poblacién encuestada respondié que cuatro personas viven en su casa lo cual,
encaja con la propuesta del proyecto inmobiliario que esta disefiada para una familia
conformada por cuatro personas.

¢ Qué tipo de vivienda prefiere?

El 75% de las personas encuestadas prefieren un tipo de vivienda unifamiliar

independiente lo cual, esta en concordancia con el tipo de casas que ofrece la constructora.

¢A qué se dedica?

En su mayoria las personas encuestadas se dedican a trabajar, con esta comprobacion se

Ilega a conocer lo que hacen en su diario vivir.
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Sus ingresos provienen de:

El 54,2% de los ingresos provienen del trabajo dependiente. Sin embargo, el 45,8% tiene
un negocio propio lo cual, es caracteristico de la ciudad de Machachi y pueda que en este

campo el nivel de ingresos sea mayor.

Sus ingresos mensuales son aproximadamente de:

Los ingresos mensuales estan en el rango de mas de $800 que pertenecen al 33,3% de la
poblacion encuestada, ademas el 29,2% indica que sus ingresos son mayores a $1000
Con esto, se puede asumir que tienen capacidad de pago en el caso de incurrir en un

crédito hipotecario para financiar la vivienda.

Para financiar su vivienda prefiere

El 75% de la poblacion encuestada prefiere solicitar un crédito a una entidad financiera
que acceder a un crédito por parte de la constructora, esto significa que no es necesario

crear un programa de crédito directo con la constructora.

De las siguientes opciones indique el nivel de importancia al momento de comprar

una vivienda, siendo 5 el més alto y 1 lo més bajo.

En el segmento ubicacion estratégica se puede evidenciar que, es una de las caracteristicas
que mas influyen en el momento de comprar una vivienda, pues con el nivel de

importancia cinco se ubica en el primer puesto.

En el segmento precio se puede evidenciar que, es una de las caracteristicas que mas
influyen en el momento de comprar una vivienda, pues con el nivel de importancia cinco

se ubica en el segundo puesto.
En el segmento garaje se puede evidenciar que, es una de las caracteristicas intermedias

que influyen en el momento de comprar una vivienda, pues con el nivel de importancia

cinco se ubica en el tercer puesto.

31



En el segmento acabados se puede evidenciar que, es una de las caracteristicas

intermedias que influyen en el momento de comprar una vivienda.

Las tres caracteristicas que no son relevantes al momento de comprar una casa son:

tamafio de vivienda, nimero de habitaciones y area verde.

¢Estaria interesad@ en comprar una vivienda en Machachi?

La mayor parte de la poblacién encuestada muestra interés en comprar una vivienda en la
ciudad de Machachi, bajo esta perspectiva se puede considerar el porcentaje de acogida
que tendria el proyecto, el mismo que tendra lugar en la ciudad antes mencionada.

Considera que hay muchas constructoras en Machachi:

La percepcion de la poblacion encuestada considera que no hay muchas constructoras, de

manera que es una oportunidad para que la constructora ingrese al mercado inmobiliario.
¢Ha usado alguna vez una plataforma (pagina web) para buscar una vivienda?

La poblacién encuestada que respondié que si ha usado alguna vez una pagina web para
buscar una vivienda la cual, esté representada por el 66,7% lo que da una premisa para
plantear la creacion de una plataforma para ofertar viviendas de la constructora en estudio.
Asi como también, para publicitar en plataformas virtuales referentes a la construccion.

¢ Cual plataforma ha usado para buscar una vivienda?

El 50% de la poblacion encuestada usa la plataforma virtual — OLX para buscar vivienda,

esto permite saber en donde colocar contenido de la constructora.

Con el 33,3% se conoce que, la poblacion encuestada utiliza la plataforma mercado libre

para buscar viviendas, es necesario publicitar en la misma.
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Pese a que las demas plataformas no tienen tanta acogida por la poblacion encuestada, es
importante publicitar tomando en cuenta que esto no infiera significativamente en los

gastos en medios.

¢Desde donde utiliza estas plataformas?

En su totalidad la poblacion dispone de un canal de comunicacion por el cual, se pretende

informar acerca de los proyectos en base a estrategias de tele-marketing.

Aparte de las plataformas web, ¢(Qué medios mas usa para la busqueda de

viviendas?

Se puede evidenciar que los medios ATL tienen un impacto importante. Sin embargo, la
poblacion encuestada prefiere acudir a ferias inmobiliarias para lo cual, es importante

mencionar que en la ciudad de Machachi no se ha realizado ninguna hasta el momento.

Es por esto que, es una oportunidad realizar una feria en el Cantdn Mejia donde, se puede
exponer sobre los proyectos de la constructora, asi como también realizar alianzas
estratégicas con empresas que tengan productos complementarios tanto para generar

ingresos del evento y beneficios al cliente final.

2.2.2.5 Cuantificacion de la demanda actual

Segun el Censo del afio 2010 indica que, Machachi cuenta con 3384 viviendas arrendadas
de las cuales, en el transcurso de los afios, debieron cambiar. Sin embargo, se utilizara
como base para medir la demanda actual. Del nimero base se resta un 3% por cada afio,
lo que vendria a ser un 24% bajo el supuesto de que ya compraron una vivienda. Despuées

de realizar esta operacion se obtiene que, existen 2572 hogares arrendados.

Sin embargo, debido a la limitacion de recursos y area para construir el proyecto,
inicialmente se construiran 14 casas. Cubriendo asi el 0,54 % de la demanda estimada.
Cabe recalcar que, ese seria el primer proyecto desde que la empresa se constituya, luego
se espera formar alianzas de financiamiento para realizar mas proyectos y gozar de

economias de escala.
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2.2.2.6 Proyeccion de la demanda

El tipo de bien que oferta la constructora pertenece a la demanda de bienes sociales y
nacionalmente necesarios, la cual estd proyectada como bienes finales, eso significa que
la persona que adquiere la vivienda sera quien use y aproveche el inmueble. Este tipo de
vivienda es el que pertenece a la vivienda de interés publico la cual, como requisito de

financiamiento solicita que la vivienda sea para su uso y no para comercializar la misma.

En el apartado anterior, se menciona que, con el desarrollo del primer proyecto se cubra
el 0,54% de la demanda actual como primer proyecto de la inmobiliaria. Sin embargo,
se postula la creacion de mas proyecto a largo plazo. Es importante sefalar que, al
momento se pronostica cumplir la demanda mencionada con los recursos actuales es por
esto que, no se proyecta el alcance de una demanda superior, al momento se cuenta con

recursos y capital limitado.

2.2.3 Andlisis de la oferta

Segun la Superintendencia de Compafiias estan constituidas 5124 empresas que se
desarrollan en el sector de la construccion en el Ecuador, 473 empresas en Pichincha, 261
microempresas en la misma provincia. Sin embargo, en el cantén Mejia no hay ninguna
constructora formalmente constituida lo cual, puede ser una ventaja para ingresar al

mercado.

2.2.4 Politicas comerciales

A continuacion, se mencionan las politicas que tendra la constructora para tratar con sus

clientes:

Reembolsos. - la constructora devolvera los abonos en su totalidad en el caso de que no
se haya firmado previamente la promesa de compra - venta. En el caso de que se haya
firmado la promesa, la constructora devolvera el 80% del valor de los abonos y el 20%

sera penalizado por la cancelacion imprevista de la negociacion previamente dicha.
34



Descuentos. - se realizard un descuento Unicamente si el pago de la vivienda es en

efectivo, entonces se descontara un 5% del valor del inmueble.
Reservas. - para reservar una vivienda se debe abonar el 10% del precio del bien.

Abono.— por concepto de abono se debe cancelar el 30% hasta que la vivienda esté

terminada y el 70% se puede financiar con un crédito hipotecario.
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2.3 Estudio técnico

2.3.1 Tamaho

Para el proyecto de viviendas de estudio se pretende la construccion de 14 casas
unifamiliares las cuales, se construiran en dos etapas. Por el momento, la constructora no
estd constituida lo cual hace que como persona natural no se pueda vender méas de dos
casas en un afo es por esto que, desde el afio 2019 se propone constituir legalmente la

empresa para con ello facilitar la comercializacion de las viviendas.

2.3.2 Localizacion

El proyecto se encuentra en la ciudad de Machachi, a tres cuadras del parque central
siendo asi un sitio estratégico el cual, tiene cerca instituciones educativas, notarias,

municipio y entidades financieras.

2.3.3 Ingenieria del proyecto

El proceso productivo de construccién de una vivienda consta de las siguientes

actividades:

e Desbroce y limpieza del terreno.

e Replanteo y nivelacion de estructuras.

e Construccion de bodega provisional

e Desalojo de material a maquina.

e Excavacion manual de plintos y muros de segmentacion

e Encofrado de cadenas, columnas, huellas, gradas, contra pisos y lozas.

e Conformacion de plataformas.

o Elaboracion de hormigén en el sitio con acero de refuerzo y colocacion de la mezcla
en columnas y vigas. (Estructura de la casa)

e Colocacion de mamposteria

o Enlucido de superficies vertical y horizontal.

e Recubrimiento de paredes y pisos. (cerdmica, piso flotante, porcelanato,

barrederas, cornisas, etc.)
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o Carpinteria de madera. (puertas, muebles, repisas, closets.)

o Carpinteria metélica (puertas peatonales, vehiculares y cerramiento)

e Ventaneria (cuerpos fijos y proyectables con aluminio)

o Cerrajeria (cerrojos de puertas y pasamanos)

e Colocacion de teja sobre loza inclinada.

o Areas exteriores (colocacion de césped)

e Colocacion de redes sanitarias, agua potable e instalaciones eléctricas.

e Pinturas y empastes (exterior e interior)

Maquinaria y equipos:

Concretera. - se encarga de mezclar el material pétreo para fundiciones.

Helicoptero. - ayuda a distribuir el hormigén de manera uniforme en toda la loza para que

se compacte la mezcla.

Herramienta menor. - palas, martillos, azadones, barras, andamios que ayudan en el

proceso de construccion de la vivienda.

Cabe mencionar que, la maquinaria y equipos mencionados excepto la herramienta menor
son subcontratados. Sin embargo, se sugiere la adquisicion de una debido a su uso
esencial en todas las viviendas.

2.4 Estudio organizacional y legal

2.4.1 Estudio organizacional

A continuacion, se presenta un organigrama funcional que muestra graficamente como

estaria formada la constructora.
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Figura 9: Organigrama

2.4.2 Estudio legal

2.4.2.1 Requerimientos legales para la constitucion de la empresa

Se sugiere la constitucion de la constructora como una compafiia de responsabilidad
limitada, la misma que se constituye con un capital minimo de cuatrocientos dolares de
los Estados Unidos de América. El capital debera suscribirse integramente y pagarse al
menos en el 50% del valor nominal de cada participacion. Las aportaciones pueden
consistir en numerario 2 (dinero) o en especies (bienes) muebles o inmuebles e
intangibles, o incluso, en dinero y especies a la vez. En cualquier caso, las especies deben
corresponder a la actividad o actividades que integren el objeto de la compafiia
(Superintendencia de Compafiias, 2018).

Capacidad: Se requiere capacidad civil para contratar, no podran hacerlo entre padres e
hijos no emancipados ni entre conyuges. Art. 99 de la ley de Compaiiias
(Superintendencia de Compafiias, 2018).

Ndmeros minimo y maximo de socios. - La compafiia se constituira con dos socios, como
minimo, segun el primer inciso del Articulo 92 de la Ley de Compaiiias, reformado por
el Articulo 68 de la Ley de Empresas Unipersonales de Responsabilidad Limitada,
publicada en el Registro Oficial No. 196 de 26 de enero del 2006, o con un maximo de

quince, y si durante su existencia juridica llegare a exceder este numero debera
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transformarse en otra clase de compafiia o disolverse (Superintendencia de Compaiiias,
2018).

2.5 Estudio financiero

2.5.1 Determinacion de la inversion inicial

La inversion inicial del proyecto inmobiliario es de $148000 que agrupa el valor del
terreno, materiales y mano de obra de la primera vivienda. A continuacion, con la venta
de la primera casa se reinvertira el dinero en la construccion de la siguiente casa.

2.5.2 Estructura del financiamiento

Partiendo por el valor de terreno se solicita un préstamo hipotecario y el resto se cubre

con la venta de un activo fijo del duefio de la constructora.

2.5.3 Estado de pérdidas y ganancias proyectado

Tabla 6: Estado de resultados proyectado

Ao 1 Afia 2 Afiad Afa 4
Weritas 5 100.000,00 5 440.000000 5 350.000,00 5 200.000,00
Cotta de wenlas 5 69.738,56 5 35607595 5 I06.531.42 5 159.907.93
Witilidad bruta 5 026144 5 B3924.05 5 4346858 5 40,092,007
Garsto verntas 5 6.698,79 5 13.803,79 | 5 12.128,98 | 5 10.904,53
Garsto administracidn 5 10,696,115 2025313 5 2TBIBER 5 34.473,26
WMilidad operacional 5 1286653 5 4986713 5 3.520,72 -5 5.285,72
Lilidad amted trabajadoned @ imp 5 1286653 5 4986713 5 3.520,72 -5 5.285.72
15% PTU 5 192998 5§ TABDOT S 528,11 -5 792,E6
BASE RESERVA LEGAL & 1093655 5 4238706 5 299261 -5 4.492 .85
1K RESERVA LEGAL s 109366 5 423871 & 200,26 -5 449,29
, UTILIDAD KETA 5 0.842,90 5 IR 148,35 5 269335 -5 4.043,57

2.5.4 Flujo de caja proyectado
A continuacion, se calcula inicialmente la tasa de descuento para asi descontar los flujos,

traerlos a valor presente y calcular los indicadores financieros con el fin de evaluar la

rentabilidad del proyecto.
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La tasa de descuento se calculé por el CAPM.

*Beta apalancado
Donde:

D/P =2,13
T=10,3625

B no apalancado= 1,24

B apalancado
B no apalancado =

1+((D/P) *(1-T))

B apalancado

1,24 =
1+((2,13) *(1-0,3625))
B apalancado
1,24=
1+((2,13) *(0,6))
B apalancado
1,24=

2,3

B apalancado = 1,24*2,3
B apalancado = 2,9

*CAPM

Donde:

B apalancado= 2,9

TLR (Tasa Libre de Riesgo) = 2,5%

Rm (Rendimiento Mercado Ecuatoriano) = 3%

Riego Pais= 0,073

CAPM=TLR + B apalancado (Rm — TLR) + Riesgo Pais
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CAPM=0,025 + 2,9 (0,03 - 0,025) + 0,073
CAPM= 0,025 + 2,9 (0,005) + 0,073
CAPM=0,025 + 0,0145 + 0,073

CAPM= 10,1125 =11,25%

Tabla 7: Flujo de caja proyectado

EUBRDS AROD ARD1 ARD 2 ARD 3 ARO &
Ingresos 4100.000,00 5440.000,00 5 350000000 5200.000,00
Costo de ventas % B9.73856 535607595 530653142 515990793
Depreciachin magquinaria 5 170,00 % 340,00 % 51000 % B8O, 00
Depreciacidn equipo de computo 5 A3333 5 b6 6 5 100000 5 -
Utilidad antes de trabajadores 5 29.958,10 5 8291738 5 4195858 5 3941207
15% trabajadones _5 4.463,72 % 1243761 5 6,293,719 % 591181
Litilidad neta 4% 1529439 5 7047978 5 356647 5 3350076
Depreciachkin magquinaria 5 170,00 % 340,00 % 510,00 % B:E0, 00
Depreciachdn equipo de computo 5 33333 5 G666 5 100000 5

Imversidn fija -5120,000,00

Inversidn en capital de rabaje -5 28.000,00

Crédito recibldo % S0.000,00

Fago capita -5 1E8BR.26 -5 21.115.M -5 2360602 -5 26.389.93
Pago interés -5 89139491 -5 690238 -5 441216 -5 1.628.75
Recuperachin KT 5% 28.000,00
Valor de desecho | | | | | 5 200000,00
FLUID DE Cadi -5 SR00000 -5 223046 5 4346827 5 91562 5 54.16208

Como se puede observar en el primer afio se tendria una pérdida aproximada de $2000
debido a que se estd pagando el capital e interés del préstamo. Sin embargo, en el
transcurso de los afios la utilidad final es buena y representativa como para invertir en el

negocio.

2.6 Evaluacion financiera

2.6.1 Indicadores financieros

En este punto se muestran los indicadores con los que se evalta el proyecto lo cual,

permite identificar si cumple con los requerimientos por los accionistas 0 demuestra que

no conviene financieramente realizar el proyecto.
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Tabla 8: Indicadores

| VP -$ 58.000,00 | -1995,91557| 35121,4367| 6650,203049| 35358,62012

Tasa de dscto 11,25%
VAN S 112.496,32
TIR 21,20%
PRI 3 afios y 6 meses

0 -5 58.000,00 -5 58.000,00

1-S 1.99592 S -59.995,92

2 S 35.121,44 S -24.874,48

3 S 6.650,20 S -18.224,28

4 & 35.358,62 S5 17.134,34

5 35.358,62 360

S 17.134,34 174,45

Existen pardmetros para aceptar o no el proyecto segun cada indicador.

A continuacion, se interpreta cada indicador.

VAN: el valor agregado neto debe ser positivo, por lo tanto, mayor a la inversion entonces

es rentable, dicho esto se concluye que si se acepta la realizacion del proyecto.

TIR: la tasa interna de retorno debe ser mayor a la tasa de descuento, en este caso es

mayor con 9,95 puntos porcentuales por lo cual, se acepta.

PRI: el periodo de retorno de la inversion inicial debe ser recuperada en el horizonte de
tiempo previsto que es en 4 afos. En este caso se recupera al tercer afio es por esto que,

se acepta.

2.6.2 Presupuesto de ingresos

Se dividen los ingresos entre reserva por un valor del 10%, abonos por el 20% y pago
final 70% que viene a ser el desembolso de parte de la entidad financiera por concepto de

crédito hipotecario.

Se postulan los siguientes ingresos con el caso hipotético que, se vendan todas las

viviendas segun se vayan acabando, en el mismo afio de construccion de la misma.
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Tabla 9: Ingresos

Ingrisos

Afa O Afal Afo 2 Afao 3 Afa 4
BiEgerva S B70D00 5 00000,00 5 35.000,00
Abano 5 1740000 5 6OUDD0,00 5 T0.0D0,00
Paga final | | 5 6090000 3 #10.000,00 5 245.000,00
TOTAL VN 5 ET.00000 5 300.000,00 5 350.000,00 5 .
Reserva VIP L3 14.000,00 5 20.000,00
Ahong VIP & 28.000,00 5 40.000,00
Pago final VIP 5 o (0,00 5 140.000,00
TOTAL VIP ] 5 140.000,00 5 . $ 200.000,00
Total 4 E7.000,00 % 440.000,00 % 350.000,00 % 200.000,00

2.6.3 Presupuesto de ventas

Bajo esta perspectiva, se menciona el presupuesto de ventas de los tipos de vivienda tanto
de las viviendas de interés social como de las normales que tienen un valor mayor debido

a sus dimensiones de construccion.

Tabla 10: Ventas
L Venws |

Ao D Aha 1 ARho 2 Afo 3 Afa 4
Cantidad i 5
Precio Ve 5 F0.000,00 5 T0.000,00
TOTAL VIP 5 1400000,00 5 3500000,00
Cantidad i 3 2
Precio VN 5 E7.000,00 % 100.000,00 % 100.000,00
TOTAL VN % E7DOD00 % 00U000,00 5 - & 200,000,00
Tatal 5 E7.000,00 3% 440.000,00 5 350.000,00 $ 2D0.000,00

2.6.4 Presupuesto de costos

A continuacién, se muestran los costos de materiales, mano de obra y costos indirectos
de fabricacion que agrupados forman el costo total de ventas los cuales, estan divididos
por el tipo de casa en este caso, se consideran viviendas de interés publico y viviendas
normales que tienen diferencia en dimensiones. Se aplica un porcentaje de inflacion en
cada afio respecto a los materiales, basandose en el indice de precios de la construccion
que publica el INEC mensualmente.
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Tabla 11: Costos materiales

Costos materiales

Afia 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4

Cantidad 2 5

Costo VIP 5 27.572,53 & 27.57253

TOTAL VIP 5 - | & 55.145,07 $137.862,67 $

Cantidad 1 3 2
Costo VN % 30.636,15 5 36.763,38 5 38.601,55
TOTAL VN S 30.636,15 S 110,290,184 & - 5 77.203,10
Total $ 30.636,15 % 165.435,21 $137.862,67 5 77.203,10

Tabla 12: Costos mano de obra

Ano D Afo 1 Afo 2 Ao 3 Afo 4

Numera de viviendas VIP 2 5

Cantidad m2 110 110

Costo VIF m2 5 80,00 5 20,00

TOTAL VIP s - | $ 1760000 5 44.000,00 S

Numero de viviendas normales 1 3 2
Cantidad m2 129,57 156 155
Costo VN m2 5 D00 5 £0,00 5 820,00
TOTAL VN § 10.365,60 % 37.440,00 % = 5 24.960,00
Total s - 5 10.36560 % 55.040,00 % 44.000,00 S 24.960,00
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Tabla 13: Costos indirectos de fabricacion

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4
Metros casa VIP 110
Metros VN 155
Numero de casas VIP 2 5
Nemero de VN 1 3 2
Cantidad total 1 5 5 2
Terreno $25.000,00 5 25.00000 % 25.000,00 § 25.000,00
Total 425.000,00 %125.00000 5 125.000,00 5 50.000,00
Linea de fibrica 5 20,20 | 5 20,20 5 0,20 % 20,20
Total $ 2020 5 101,00 5 101,00 5 40,40
Planos arquitectonicos 5 200 % 200 % 200 5 2,00
Total planos arquitecténicos  $ 259,14 $ 137600 $ 1100,00 $ 624,00
Planos estructurales 5 250 5 250 & 250 § 2,50
Total planos estructurales % 32393 5 172000 5 137500 5 TED,00
Aprobacién 479,94 479,94 429,94 429,94
Total 429,94 21497 21497 859,88
Impuesto predial 5 15,00 & 1500 % 15,00 5 15,00
Total 5 1500 5 7500 5 75,00 % 30,00
Plusvalia 4 2150,25 & 995325 % 7.125,00 % 4.73550
Total 4 2.150,25 % 995325 % 712500 5 4.73550
TOTAL CIF $28.198,46 5140.374,95 5 136.925,70 § 57.069,78

MO
mMP
CIF
Total

Afio 1 Afio 2
$10.36560 5 55.040,00
%30.636,15 516543521
% 2B.198,46 $140.374,95
$69.200,20 5360.850,16

W U 40 AN
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Afa 3 Afo 4

44.000,00 $ 24.960,00
137.862,67 $ 77.203,10
136.925,70 $§ 57.069,78
318.788,37 $159.232,88



2.6.5 Presupuesto de gastos

2.6.5.1 Presupuesto de gastos financieros

Tabla 14: Amortizacién

Mes Capital Interés Cuota Saldo
0 50000 90000|Afio 1
1| 51.494,85 840,00 $2.334,85 88505,15 |Afio 2
2| 51.508,80 826,05 $2.334,85 86996,35 |Afio 3
3| 51.522,88 811,97 $2.334,85 8547347 |Afo 4
4| $1.537,10 797,75 §2,334,85 83936,37
5| $1.551,44 783,41 §2.334,85 8238493
6| $1.565,92 768,93 §2.334,85 50819,01
7| $1.580,54 754,31 §2.334,85 79238,47
8| 51.595,29 738,56 52.334,85 77643,18
9| $1.610,18 724,67 §2,334,85 76033,01
10| 51.625,21 705,64 §2.334,85 7440780
11| $1.540,38 694,47 §2.334,85 72767,42
12|  51.655,69 679,16 $2.334,85 71111,74
13| 51.671,14 663,71 52.334,85 69440,60
14| $1.686,74 648,11 $2.334,85 67753,36
15| $1.702,48 632,37 $2.334,85 66051,39
16| 51.718,37 616,48 $2.334,85 64333,02
17| $1.734,41 600,44 §2,334,85 62598,61
18| 51.750,59 584,25 52.334,85 60848,02
19| 51.766,93 267,91 52.334,85 59081,08
200 $1.783,42 551,42 $2.334,85 572597,66
21| 51.800,07 534,78 52.334,85 35457,58
22| $1.816,87 217,98 $2.334,85 53680,72
23| 51.833,83 501,02 §2.334,85 51846,89
24| §1.850,94 483,90 $2.334,85 49995,95
25| 51.868,22 466,63 $2.334,85 48127,73
26| 51.885,66 445,19 $2.334,85 46242,07
27| §1.903,26 431,59 $2.334,85 44338,82
28| 51.921,02 413,83 $2.334,85 42417,80
29| 51.938,95 395,90 $2.334,85 40478,85
30| $1.957,05 377,80 $2.334,85 38521,80
31| 51.975,31 355,54 $2.334,85 36546,49
32| $1.993,75 341,10 $2.334,85 34552,74
33| $2.012,36 322,49 $2.334,85 32540,39
34| 52.031,14 303,71 $2.334,85 30508,25
35| §2.050,10 284,75 $2.334,85 28459,16
36| $2.069,23 265,62 $2.334,85 26389,93
37| 52.088,54 246,31 $2.334,85 24301,38
38| §2.108,04 226,81 $2.334,85 22193,35
33| 52.127,71 207,14 $2.334,85 20065,64
40| §2.147,57 187,28 $2.334,85 17918,07
41| §2.167,61 167,24 $2.334,85 15750,46
42| 52.187,84 147,00 $2.334,85 13562,61
43|  $2.208,26 126,58 $2.334,85 11354,35
44| 52.228,87 105,97 $2.334,85 9125,48
45| 52.2439,68 85,17 $2.334,85 6875,80
46|  §2.270,67 64,17 $2.334,85 4605,12
47| 52.291,87 42,98 $2.334,85 2313,26
48| 52.313,26 21,59 $2.334,85 0,00
$90.000,00) §22.072,71
$112.072,71

§18.888,26 59.129,31
§21.115,79  $6.902,38
$23.606,02 $4.412,16
$26.389,93 51.628,25

La tabla de amortizacién corresponde al préstamo solicitado para pagar una parte del

terreno donde se realizara el proyecto.
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2.6.5.2 Presupuesto de gastos de venta

Se formula un porcentaje del 1% de comisién por venta de cada casa sobre el valor del

inmueble que se sumara al sueldo del vendedor.

Tabla 15: Comisién

ARa 0 Afa 1 Al 3 AR 3 AR 4
M Combtide 1% 11
Cantidad £ 5
Precho VIP £ TODO000 & 000,00
TOTAL ¥ViF - LAaf0o0 &5 350000 5
N Cometldn 1% L% 1%
Cantigdad ] 3 |
Precio Wl S 100000000 5 A0, o0 000 5 100 (i3, ]
TEATAL Wi % L00dnd | 5 o 0a 5 5 200000
Total comishin £ 100000 % 440000 & 350000 5 200000

2.7 Analisis del impacto ambiental

El terreno donde esta el proyecto inmobiliario era productivo, cosechaban legumbres y
hortalizas, con la construccion de las casas se perderad su factor productivo y quedara
alrededor de una cuarta parte del terreno verde distribuido en cada casa como parte del
jardin. Para subsanar esto se va a implementar un sistema hidropoénico dando la opcion
para que los duefios de las casas siembren y obtengan un producto saludable y amigable

con el medio ambiente.

Al finalizar el estudio se concluye que, el proyecto es factible debido a que, se reconoce
que hay demanda insatisfecha, la oferta es escasa, el proyecto genera rentabilidad, se
cuenta con capital para iniciar y mas factores que favorecen la creacion de la constructora
especificamente para el proyecto inmobiliario inicial que fue estudiado en los puntos

anteriores.
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3 PROPUESTA ESTRATEGICA

3.1 Definicion del contexto estratégico

3.1.1 Mision

Brindar un espacio para que el nucleo familiar viva en plenitud.

“Proyectar un espacio de familia”

3.1.2 Visién

“Ser la constructora lider en innovacién de viviendas del canton Mejia”

3.1.3 Valores

Participacion. - se considera el aporte de cada trabajador como una idea poderosa y su

incidencia en la toma de decisiones es valorada.
Equidad. - los beneficios que genere la constructora son distribuidos equitativamente
valorando el aporte de cada trabajador al desarrollo de los proyectos que desarrolle la

constructora.

Honestidad. — realizar operaciones tanto de produccion como de administracion con

transparencia y rectitud.

Respeto. — escuchar, comprender y el espacio y opinidn personal de cada trabajador.

Mistica. — realizar el trabajo de principio a fin, con la conviccion de entregar lo mejor.

Confianza. — ofrecer bienes de calidad que van en consonancia con el precio del producto,

cumpliendo con los acuerdos sefialados en la negociacion entre las partes.



Coherencia. — pensamiento y accién en frecuencia con los objetivos de la constructora a

fin de entregar un producto de valor a la sociedad.

3.1.4 Descripcion de las cinco fuerzas de Porter

e Amenaza de nuevos competidores

La amenaza de nuevos competidores es baja debido a que, la inversion de capital inicial
para incursionar en el mercado de la construccion es alta. Asi como también, requiere

de conocimiento del sector y del producto a fin de garantizar la calidad del mismo.

e Poder de negociacién proveedores

Al momento la constructora no goza de economias de escala pues el proyecto es
pequefio. Sin embargo, se planea una negociacion para el tiempo de pago y una

posible reduccién de costos a largo plazo con el desarrollo de mas proyectos.

e Amenaza de productos sustitutos

Al ser una vivienda el producto que oferta la constructora es dificil determinar un
producto sustituto pues, generalmente las nuevas edificaciones que promueven la
utilizacion de materiales alternativos suelen ser mas costosos y en el medio en el
que se desarrollara el proyecto ain no hay apertura a ese tipo de cambios pues

prefieren viviendas tradicionales que generen seguridad y confort.

e Poder de negociacion consumidores

Debido a la buena calificaciéon de las viviendas, el publico se ve atraido por las
caracteristicas del inmueble y su entorno por lo cual no refuta el precio sino busca
un tipo de financiamiento que pueda cubrir con sus ingresos o con la venta de

activos fijos pues, considera que la vivienda ofertada se ajusta a sus requerimientos.

Se puede deducir que la constructora es fuerte en este aspecto debido a que, su

trabajo de calidad es percibido.
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o Rivalidad entre empresas competidoras

A nivel del Canton Mejia no hay presencia de una constructora legalmente
constituida lo cual, apertura una oportunidad de ingresar al mercado y desde el
inicio fortalecer la misma con proyeccion a ser la lider del sector y con eso ganar
posicionamiento suficiente para fijar una barrera basada en la experticia en el sector,

dificultando asi la competencia con el ingreso de nuevas constructoras.
3.2 Desarrollo de la metodologia LeanStrategy
La metodologia LeanStrategy tiene como propdsito crear, crecer y cambiar a Startups y
empresas a través de una estrategia agil y flexible. Esta pretende garantizar su

sostenibilidad y escalabilidad en el mercado para lo cual, propone la utilizacion eficiente
de marcos de anélisis claves como apoyo al desarrollo de la estrategia.

#LEANSTRATEGY |METODOLOGIA

Validacién de hipétesis Validacion de la
de oportunidad hipétesis de PV

Diagndstico
Sefiales de mercado / tendencias
Datos de fuentes secundarias

Investiaacion Etnoara Filtro del Entorno
(yeSugaa EXotra a0 Disefio inicial del Modelo de Negodo
Entrevistas abiertas de “Switch" : ; god

Jobs Map LA OPORTUNIDAD Validacion de la Propuesta de Valor

Validacion del Modelo de Negocio
The Job Story ?

; Aprendizaje y ajustes
Real Opportunity Framework Plan de ejecucin para el escalamiento
Economia de la Oportunidad

Reinicio del proceso

Creacion de la marca
Disefio inicial de Propuesta de Valor

8
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- Tarea relevante de resolver

- Segmentos identificados
- Espacio para competir
- Ecuacion tamafo de mercado y margen
- Entendimiento de que tipo de PV se
necesita para competir
Resultado: Resultado: Hay PV
Hay oportunidad! y mapa estratégico!
006 m— L i

Figura 10: Metodologia LeanStrategy
Fuente: (Mancuso, Metodologia LeanStrategy, 2016)
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A continuacion, se desarrollard paso por paso todos los marcos de andlisis que aportan a

la construccidn de la estrategia y desarrollo de la marca.

3.2.1 Diagnéstico

A partir del siguiente framework se define la primera hipotesis de la oportunidad con sus

componentes en el momento actual.

Tabla 16: Matriz de diagndstico

FECHA:

MOTIVACION
Conocimiento y
pasion por la
construccion.

Rentabilidad.
Sector inmobiliario.

Construccién de
hogares.

Generar bienestar
familiar y fuentes de
trabajo.

Crear una empresa
familiar que lidere el
mercado.

Integrar las
fortalezas de cada
miembro del equipo.

Generar valor

Innovar en recursos
y disefio.

#LEANSTRATEGY" picnostico)]
RESPONSABLE: PROYECTOD:
VALOR ADQUIRIDO HIPOTESIS DE OPORTUNIDAD

Ha aprendido con la
experiencia a
desarrollar un
modelo de negocio
que genere
rentabilidad.

Ha optimizado
costos y eficiencia
de procesos en otro
sector.

Experiencia previa.

EXPECTATIVAS CONTEXTO

Cambio de
estructura de
ingresos familiar.

Proyectar

Cuenta con el apoyo
profesional de su
tamilia en distintas
ramas que se
complementan al
momento de trabajar
en una constructora.

Las viviendas unifamiliares en la ciudad de
Machachi son generalmente construidas de
manera informal y con escasos
conocimientos profesionales y
equipamiento de proteccion personal. lo
cual genera que existan variedad de
accidentes mientras se construye la
vivienda.

Pensamos que seria una oportunidad
resolver mejor esta tarea (#ITBD)
iPor qué?

Satisfacer la demanda de viviendas
unifamiliares de calidad y de facil acceso a
financiamiento debido a que entra en el
plan de vivienda de interés publico.

60000)

LEANSTRATEGY.CO

#
(iseiadks o Extebas Makcuio Bata F_sasliotegy,
0N COTIOREE e oL e s T e Aol



Fuente: (Mancuso, Diagnostico LeanStrategy, 2016)
3.2.2 Mapa de tareas

Después de haber realizado una serie de entrevistas a profundidad donde, se pudo
observar el comportamiento del consumidor y de posibles consumidores, en el siguiente
marco de analisis se registran los hallazgos en sus diferentes cuadrantes para con ello,

postular soluciones.

Tabla 17: Matriz de tareas

#LEANSTRATEGY 1085
FECHA: RESPONSABLE: PROYECTO:
CONTEXTOS SEGMENTOS SOLUCIONES ACTUALES
TAREAS RELACIONADAS
Recuperacion Personas que Compra y
de capital y un tengan exceso venta de
Invertir en porcentaje de de capital y terrenos.
inmuebles utilidad. deseen invertir
enalgoqueno  t=p| Compray
requiera mucho venta de casas.
esfuerzo.
TAREA A RESOLVER Brindar un Parejas Arrendar.
espacio que casadas que
F ormar una mejore el conviven N Comprar una
familia. bienestar de varios aflos y vivienda.
los miembros desean formar .
del hogar. una familia. Habitar en una
vivienda cedida.
TAREAS RELACIONADAS ,
Busqueda de un B Encargar a los
_ espacio que SpOsos .clue —»| nifios a sus
Necesldad de garantice tanto tenganm ninos familiares
seguridad la seguridad del pequenos que se mientras los
inmueble como preocupan p lor el padres trabajan.
de los entorno en e Dejar a los nifios
habitantes. que viven. solos en casa.
C0Q00 SR
LEANSTRATEGY.CO Dicsigren by Etekn Meniase - Lean Sy

Fuente: (Mancuso, Tareas que vale la pena resolver, 2016)
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3.2.3 Marco de oportunidad real

Tabla 18: Matriz de oportunidad

#LEANSTRATEGY | AL OPPORTUNITY

FRAMEWORK
FECHA: RESPONSABLE: PROYECTO:
Tarea en contexto:
NIVEL DE IMPORTANCIA SATISFACCION ACTUAL FUERZAS AL CAMBIO PROPUESTA DE VALOR IDEAL
Alia Alta Progreso buscado / resultado esperada | Disruptiva
Se considera que Concientizar a la
una pareja que lleva . L gente para que
varios afios de Au[()l:ni}tlZEiClOl‘l considere el
casados busca iie la Vlylenda descanso de los
formar una familia, *Segurldad habitantes que los
lo cual se traduce Area d§ . rodean y no
en un hogar. entretenimiento generen molestias.
*Molestias externas
Media Media Valor agregado
La oferta actual de DlSCﬁB:[ hogares
viviendas que brinden
unifamiliares bienestar mediante
. . actividades fisicas-
satisface Friccitn &l cambio .
medianamente sus recreativas que .
dBSQOS Generglmeme la aporten aun mej or
necesidﬁdes poblacion estilo de vida.
) encuestada no es
reciproca entre los
Ba Baja atributos que recibe | frfoaa
con el valor que
paga por ellos. Desarrollar areas de
la vivienda basadas
Costo mas alto a las en los deseos de la
viviendas basicas gente.
que oferta la
competencia en la
actualidad.
Oportunidad:
#LEANSTRATEGY
©O®OE AT L

Fuente: (Mancuso, Oportunidad, 2016)

Bajo esta perspectiva se puede evaluar la oportunidad estudiada en las matrices anteriores.

Aqui se determina qué tipo de propuesta de valor se debe formular para captar atencion

del mercado e intentar hacer switch.
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3.2.4 Economia de la oportunidad

Tabla 19: Matriz de economia de la oportunidad

# Consumidores con la tarea # Consumidores target (switch)

Segtin el Censo del 2010 registra
aproximadamente 507 personas casadas en
la Ciudad de Machachi para lo cual se
espera el 10% de la cifra mencionada
requiera un hogar.

§ Ventas y mérgenes de competidores

Actualmente la competencia informal no
esta realizando proyectos debido a que los
pasados aun no los venden, cabe mencionar
que es un claro ejemplo de que su oferta no
cumple con los requerimientos de la
demanda.

Se espera 14 consumidores debido a que, la
constructora proyecta hasta el ano 2021 la
construccion de 14 viviendas.

Esto debido a la limitacién de recursos de
modo que es su primer proyecto desde que
se constituye.

Esta cifra es menor a la demanda actual por
lo que se pretende satisfacer paulatinamente
la demanda con la elaboracion de mas
proyectos.

b FOLE ke Ud

Se pretende vender el nimero de casas
construidas durante el afio en un tiempo
maximo de dos meses después de finalizar
la obra,

El porcentaje de utilidad es del 9% por cada

vivienda en los dos tipos de vivienda que se
programan en el proyecto San Sebastian.

Oportunidad adoptantes tempranos: §
Oportunidad mercado masivo: $

20006

Fuente: (Mancuso, Economia de la oportunidad, 2016)

El anterior andlisis cuantifica si la oportunidad postulada tiene potencial que represente
una rentabilidad importante al proyecto estudiado. Se concluye que, la demanda es
insatisfecha y debido a que los recursos de la constructora al momento son limitados, se
construirad paulatinamente las casas segun se vayan vendiendo puesto que, su inversion es

alta.
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3.2.5 Creacion de la propuesta de valor
En el siguiente framework se desarrolla la creacion de la propuesta de valor, basados en
los diferentes cuadrantes que forman parte de la matriz.

Tabla 20: Matriz de creacion de la propuesta de valor

[dentidad de |a marca

Somos una constructora
con experiencia en
viviendas unifamiliares,
tenemos pasion por
construir e integrar a la

Ingresar a un mercado
sin competidores y con
apertura de la demanda
que requiere satisfacer
sus necesidades.

Valores Compartidos

Generar confianza en
todo el proceso de
negociacion y
honestidad respecto al
producto que se esta

Cultura organizacional

Fomentar el aporte de
todos los colaboradores,
valorar e incentivar sus
aportes en pro de
mejorar ¢l ambiente

Ser la constructora lider
en innovacion de
viviendas en el Canton
Mejia

familia en este proyecto. vendiendo. laboral y la empresa.
| trabaio. 1 n
Oportunidad N propésitoVisign BN srtcfsetne

Generacion de marca.
Creacion del logo.

Definicion de un
lenguaje.

Posicionamiento de la
marca.

Propuesta de valor

Brindar un hogar que asegure el bienestar de los habitantes, reduzca costes de
movilizacion de los mismos, debido a que el proyecto habitacional se encuentra
en una ubicacion estratégica.

WH®QE

Fuente: (Mancuso, Creando la marca, 2016)

Dentro de la propuesta de valor que es, brindar un hogar que asegure el bienestar de los

habitantes, reduzca costo y tiempo de movilizacion de los mismos hacia su lugar de
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trabajo o institucion educativa gracias a que el proyecto tiene lugar en una ubicacion
estratégica.
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3.2.6 Mapa estratégico

A través de la siguiente matriz se puede visualizar de mejor manera la estrategia,
analizando la arena competitiva que estd compuesta por la relacion entre la propuesta de
valor, el segmento target, la competencia y el entorno no competitivo. Asi como también
se analiza los riesgos de la misma mediante el establecimiento de los objetivos y el
modelo de negocio que serd el cual, soportara la misma haciéndola rentable y sostenible
(Mancuso, LeanStrategy map, 2016).

Tabla 21: Matriz del Mapa estratégico

#LEANSTRATEGY'mA“:TEGY &

FECHA: RESPONSABLE: PROYECTO:

Filtro de Entono Oportunidad Modelo de negocio

ix‘ Competencia

No existen
constructoras
lormalizadas en el
Canton.

La inversion inicial es
alta.

Barreras de entrada
altas.

& ‘ Tareas a resolver

Generar canales de
comunicacion que
informen en tiempo
real sobre la seguridad
del hogar.

: ‘tanales

Directo con el
ejecutivo de ventas.

Comunicacion y
publicacién de
contenido en paginas

ilx

I ‘ Factores PESTAL

Incentivos econdémicos

Tasa de interés para
VIP.

Recuperacion de
rentabilidad del sector.

Generacion de trabajo.

. ‘ Seqmentos Target

Parejas que planean
formar una familia.

web y redes sociales.
Actividades

=
(lave

Analizar las
tendencias y
comportamientos de
los posibles clientes.

Organizacion de
campailas de
socializacion de
marca.

‘ Objetivos

Posicionar la marca
en la ciudad estudiada
en el primer semestre
del afio.

Generar una
comunidad de 3000
seguidores durante el
primer semestre entre
publicaciones
orgénicas y no
organicas.

Originar la primera
feria inmobiliaria.

B ‘ Propuestas de valor

Ofertar viviendas de
calidad con un toque
innovador en cada
proyecto.

Q:‘ Recursos
Clave

Organizacion de
campaifas de
socializacion de

= ‘ Presupuesto
. —4

El gasto principal es
la creacion del logo v
marca, asi como
también el pago de
publicidad en redes
sociales y en conjunto
aproximadamente es
de $1000 en el primer
semestre.

Estos gastos seran
financiados con ¢l

y marca, pago de inscripeion de
PleﬂClon con acceso las empresas
a internet, Smartphone participantes en la
y computador. feria
#LEANSTRATEGY
@ @ LEANSTRATEGY.CO Disesiarn por [stenan ancusa pare pLesnSiaiegy mepiac en Misiness

‘Moce] Carwas, de A Osterwaier y Strategic Mo de Qaplan & Nerton.
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Fuente: (Mancuso, LeanStrategy Map, 2016)
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3.2.6.1 Objetivos

Objetivo 1:

Posicionar para el afio 2020 a la constructora como mejor oferente de viviendas en el

Cantdn Mejia.

Obijetivo 2:

Llegar a ser una constructora competitiva que cuente con altos estandares de calidad y

eficiente gestion administrativa que permitan el crecimiento de la misma en el mercado.

Objetivo 3:

Enriquecer el conocimiento profesional del equipo de trabajo y asi reflejar la excelencia

del mismo.

Objetivo 4:

Optimizar costos de construccion.

Objetivo 5:

Para el 2022 ampliar los proyectos de vivienda y alcanzar un crecimiento del 5% anual

en ventas.

Obijetivo 6:

Brindar un ambiente laboral saludable.
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3.2.6.2 Estrategias

Estrategias para el objetivo 1:

Crear una marca corporativa.

e Publicar contenido que atraiga al mercado y cree una conciencia de ser su primera

opcién al momento de comprar una vivienda.

o Planificar y desarrollar la primera feria inmobiliaria en la ciudad de Machachi.

o Participar en eventos tales como: ferias inmobiliarias, ferias de emprendimientos, y

afines.

Estrategias para el objetivo 2:

e Levantar procesos de produccién, apoyo y estratégicos.

o Obtener licencias que avalen la calidad del producto.

e Producir un canal de ventas amigable que atraiga al pablico objetivo.

Estrategias para el objetivo 3:

e Capacitar constantemente al personal.

e Participar en congresos sobre la construccion.

e Participar en cursos de innovacion que permitan disefiar productos nuevos y

eficientes.

Estrategias para el objetivo 4:

e Establecer alianzas de precios con proveedores.
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Generar un modelo de compray de control de inventario eficiente que permita tener
el material necesario de manera oportuna, sin necesidad que esto incurra en mucho
tiempo de almacenamiento.

Comprar material en masa para gozar de economias de escala.

Disefar propuestas que optimicen el uso de los recursos.

Estrategias para el objetivo 5:

Propagar proyectos de vivienda en otras ciudades las cuales, permitan el

posicionamiento de la constructora como lider del sector inmobiliario.

Ajustar los costos para ofertar viviendas de maximo $70.000 para que se incremente
el nimero de ventas y dar apertura a que los clientes accedan al crédito de VIP

teniendo asi facilidad de financiamiento.

Estrategias para el objetivo 6:

Brindar equipamiento de seguridad para prevenir accidentes laborales.

Fomentar valores corporativos que ayuden a tener una mejor relacion laboral entre

los colaboradores.

Ofrecer acompafiamiento alimenticio balanceado en el horario laboral.

Analizar situaciones donde pueda suscitarse un accidente para establecer normas y

protocolo de seguridad.

Realizar programas que promuevan el bienestar de los colaboradores, tratando

temas tales como: nutricién, actividad fisica, ahorro y afines.
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3.2.7 Lienzo modelo de negocio
El siguiente lienzo es el cual, agrupa los factores clave e importantes para que la

constructora pueda desarrollarse.

Tabla 22: Lienzo modelo de negocio

Disafado por Disedado ;mav &S

Business Model Canvas Gabriela Vargas Constructora || weer |
Asociados Clave Actividades Clave Propuesta de Valor Relacién con los Clientes | Segmento de
Clientes
La relacion es
Venta previa de personalizada tanto previa
Formeteri la casa para ala compra como en el .
o eer:jenas : tener un abono y desarrollo de la compra y el A parejas que se
) “:V w on:s " sequir servicio post compra para encuentren
"';a el b 'eg construyendo fidelizar al cliente y esperar laborando y
-Propietarios de - Ofrecemos un propague requieran un hogar
la maquinaria a hogar cémodo y recomendaciones a tanto para formar
subcontratar. sequro, ubicado ‘ posibles clientes. una familia con un
-Empresas de la estratégicament nuevo integrante
CaLte e el cual ayudaa como para las
permitan ahorrar tiempo personas que ya
presentar Recursos Clave de movilzacion a Canales tienen de 1 3 hijos
nuestro proyecto las instituciones y desean tener una
asus ; o
" educativas y al vivienda acogedora.
colaboradores. Material a trabajo y Redes Sccialbe e
f ' : -
t phiedonitiog Volanteo en sios
- - construccion estratégiogs.
puedq cumplir E::;:;‘:‘;':n del
& - empresas
L_eslablecida I o

Estructura de Costos | Vias de Ingreso _xono por concepto de resenva.

El costo por casa tanto en material, mano de obra y permisos -Pago de la casa ya que el mismo sera
municipales son la parte més fuerte y constante através del tiempo. reinvertido en la construccion de mas
Se ha creado un flujo proyectado que contempla los valores donde es Casas.

necesario se inyecte més capital y también la parte donde ingresa '

capital, asi como también la utilidad obtenida y el precio de equilibrio
‘mn.ﬁn.da.teneuma guia al momento de negociar algun descuento.

Fuente: (Canvanizer, 2018)

3.2.7.1 Descripcion de elementos de la matriz

Segmentos de clientes

El nicho de mercado al que esta enfocada la empresa son a personas entre 30 y 38 afios

que deseen adquirir una vivienda, las cuales perciben ingresos de $800 mensuales
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aproximadamente y cuenten con un buen historial crediticio que ayude a la solicitud de

financiamiento en las entidades financieras.

Propuesta de valor

En este modulo la constructora se enfoca en 3 premisas, personalizacion, calidad y
comodidad. Existen varios acabados tales como pintura, muebles y closet en el que se da
a escoger los colores y disefio.

Canales de comercializacion

Canal directo

La via de comunicacién sera de forma presencial en la oficina de la constructora situada
junto a la casa modelo para que las personas interesadas puedan visitar la misma, asi como

también se le brindara informacion sobre financiamiento, costo y caracteristicas del bien.

Los asesores comerciales pertenecientes a la misma empresa se encargaran de guiar a las

personas interesadas.

Canal indirecto

Se pretende crear una imagen corporativa para que la constructora se dé a conocer en el
mercado para luego, difundir la informacién de los proyectos que realice la constructora
via redes sociales.

Para lo antes mencionado, se propone crear una pagina web y una fan Page la cual, se
manejara bajo un plan de medios a cargo de una empresa externa especializada en
marketing digital. La segmentacion de mercado lo hard la empresa contratada para

direccionar el contenido y la forma de comunicacion para el pablico objetivo.

Asi como también, se pautara en paginas de venta de inmuebles y afines.
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Relaciones con los clientes

La relacidon constructora - cliente se basa en asistencia personal y exclusiva con un
vendedor de la empresa el cual, le proporcionara toda la informacion acerca de la vivienda

y los planes de financiamiento.

Es importante que en este modulo la atencion sea personalizada ya que asi, los posibles
clientes se sienten en toda la libertad de preguntar sobre la vivienda y subsanar todas las

dudas.

Fuente de ingresos

Como ingreso principal se tienen abonos de las casas en construccion hasta reunir el 30%
del precio del inmueble, después de la solicitud del crédito en la entidad financiera hasta
que se realice la valoracion del inmueble y se asigne el desembolso de la vivienda el cual

constituira el 70% restante del precio.

Recursos Clave

Para la constructora los recursos fisicos y humanos son de mayor importancia ya que, por
un lado, se requiere materiales de alta calidad y el recurso humano debido a su creatividad
y profesionalismo al momento de elaborar de planos e interpretacion de los mismos.

Consecuencia de eso se pueda plasmar fisicamente lo que estuvo disefiado en el plano.

Sin embargo, la importancia vital para que el proyecto se realice es el recurso econémico

ya que, sin ello no se puede adquirir materia prima ni contratar personal calificado.

Actividades Clave

En el caso de la constructora tiene dos tipos de actividades clave, al principio en la
edificacion de la estructura la cual, debe ser segura y no tener fallas en las conexiones de
los servicios basicos y al final con los terminados que se caracterizan por ser de primera,

con todo lo mencionado en breve se elabora una vivienda de alta calidad.
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Asociados Clave

En este recuadro se encuentran las alianzas mas fuertes tanto con proveedores con quienes
se negociara precios y tiempo de pago de los materiales. Asi como también, con empresas
que tienen por colaboradores a posibles clientes los cuales, conoceran el proyecto en dicha
institucion para programar una visita a la casa modelo, presentacion de planos e

informacion sobre el financiamiento, etc.

Estructura de costes

En este modulo se trabaja un punto de equilibrio entre costo y valor del material, es decir,
de ser el caso que se pueda minimizar el costo del material se hace mediante una
negociacion con proveedores sin que esto altere la calidad del material. Es importante
mencionar que, de ser el caso donde no se alcance un punto de equilibrio sin que afecte
la calidad se escogera la propuesta que vaya de acuerdo a un material de alta calidad pues
esa es la propuesta de valor que ofrece la constructora con sus viviendas tanto en la

estructura como en los acabados.
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3.3 Propuesta de implementacion
Sirva la siguiente ilustracion para guiarse en el caso de que el plan estratégico fuese
aceptado por la constructora y requiera implementarlo, hay fechas tentativas de las

actividades a ser realizadas.

Tabla 23: Cronograma

Implementacion de la propuesta de valor
= - Implementacion y ajustes de la 21/0119  15/0219 0% 20d Implementacién y ajustes de la Metodologia LeanStrategy
Metodologia LeanStrategy
Etapa 1 2170119 25/0119 0% 5d Etapa 1
Etapa 2 28/0119  01/0219 0% 5d Etapa 2
Etapa 4 1100219 15/02119 0% 5d Etapa 4
Etapa 3 04702119 08/0219 0% 5d Etapa 3
= - Creacion de marca corporativa 16/01119 010319 0% 33d Creacién de marca corporativa
Creacién del loge 16/0119 3170119 0% 12d [l Creacion del logo
Creacidén de Fan-page 21/0119 250119 0% 5d ] Creacién de Fan-page
Creacidn del material publicitario 04/02119  15/02119 0% 10d [l Creacion del material publicitario
Creacidn de la pagina web 04/02119  01/03/19 0% 20d Il Creacicn dela pagina web
= - Organizacion de la Feria 16/0119  26/02/119 0% 3od Organizacidn de |a Feria
Definicion de espacio 16/0119 2310119 0% ed )] Definicién de espacio
Disefio de las Maquetas de los proyectos  17/01/19 1210219 0% 19d Il Disefio de las Maguetas de |os proyectos inmabiliarios
inmabiliarios
Creacién de propuesta para stands 24/0119 2910119 0% ad J Creacién de propuesta para stands
Negociacion de espacios 04/02/19  08/0219 0% 5d ] Negociacion de espacios
Disefio de publicidad de toda la feria 10219 26/02119 0% 12d [l Disefio de publicidad de toda la feria
= - Contenido del Brochure 13/0319 2910319 0% 13d Contenido del Brochure
Brochure para empleados 13/0319  15/03119 0% 3d | Brochure para empleados
Brochure para empresas 18/0319  21/0319 0% 4d | Brochure para empresas
Alianza con empresas 25/0319  29/0319 0% 5d ] Alianza con empresas
= - Formalizacion de la constructora 11/03M19  01/04119 0% 16d Formalizacién de |a constructora
Constitucion de la empresa 110319 25/03/119 0% 11d Constitucion de la empresa
permisos de funci ienta 18/03119  01/04119 0% 1d Gestionar permisos de funcionamiento
Pago de patentas 01/0419  01/04119 0% 1d Pago de patentes
= - Levantamiento de procesos 08/04119  03/0519 0% 20d Levantamiento de procesos
Elaborar mapa de procesos 08/0419  12/04119 0% 5d | ] Elaborarmapa de procesos
Diagrama de procesos 15/04119  26/04119 0% 10d [l Diagrama de procesos
Diagrama mejorado 29/0419  03/05/19 0% 5d | Diagrama mejorado

Fuente: (Smartsheet, 2018)
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4 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1 Conclusiones

En la Ciudad de Machachi que es donde se desempefiard la constructora estudiada no
existen empresas formalmente constituidas, es decir, se encuentra en un mercado casi
océano azul. Con lo antes mencionado, se concluye que, es una oportunidad ingresar al

mercado y trabajar en el posicionamiento de la misma.

Al momento la constructora no posee normas de seguridad y gestion dentro de sus
procesos. Sin embargo, la calidad es un factor muy importante y por ello la constructora

es estricta al momento de comprar los materiales de construccion.

Ahora bien, la constructora tiene su potencial en la parte de produccion donde cuenta con

personal calificado y con experticia.

Por otro lado, en la parte de costos no hay alianzas fomalmente establecidas. Sin embargo,
hay acuerdos del tiempo de pago debido a que, el duefio de la constructora ha demostrado

el cumplimiento de pago y en ciertas ferreterias le dan esta opcion.

Se ha comprobado la factibilidad del proyecto, midiendo tanto la parte de mercado,
entorno, financiero, ambiental para determinar que es una opcion factible la cual genera
buena rentabilidad y a largo plazo se espere genere valor y pueda ser escalable en otros

lugares bajo el mismo modelo de negocio.

Cabe concluir que, la constructora tiene como principio el velar por el bienestar de sus
trabajadores por lo tanto, en la actualidad brinda el acompafiamiento alimenticio durante
la jornada laboral pese a ello, faltan mas acciones que fomenten la creacién de un
ambiente laboral saludable que es en lo que se trabajara en caso de que la constructora

adopte el plan estratégico.



4.2 Recomendaciones

Se sugiere la creacion de marca y logotipo con el proposito de ser mas visuales y
socializar la identidad de marca con la sociedad a fin de, estar como oferente en el
subconsciente del pablico y al momento de pensar en adquirir una vivienda piense en la
constructora como su primera opcién. Asi como también, se recomienda la creacion de la
primera feria inmobiliaria en la Ciudad de Machachi, tanto para difundir los proyectos de
vivienda como para hacer alianzas con empresas afines que deseen participar en la feria

y con ello hacer un evento de impacto.

Se postula la creacion de procesos de gestién administrativa y seguridad para tener un
mejor control y tratamiento de cualquier problema o accidente que pueda suscitarse. Asi
como también, la busqueda de normas que avalen la calidad de la construccion de la

vivienda tanto en el uso de materiales calificados como de eficiencia en sus procesos.

La parte mas valiosa de la empresa es el personal por lo cual, se recomienda la valoracién
y apoyo con capacitacion y formacion profesional que genere tanto crecimiento personal

y a la vez aporte en el crecimiento de la constructora.

En la medida en que, la constructora vaya desarrollando mas programas de vivienda se
sugiere disefiar un modelo para optimizar costos que puedes ser en varias vias, evitando
desperdicios durante el proceso, realizando acuerdo de precios con proveedores,
convenios de tiempo de pago, etc. Todo ello en pro de intentar alcanzar economias de

escala y maximizar la utilidad.

Se recomienda la generacion constante de analisis del comportamiento del pablico
objetivo debido a que, las tendencias son transitorias y es importante estar a la vanguardia
de los deseos y necesidades de los clientes para con ello incursionar en nuevos proyectos

que satisfagan sus requerimientos y apoyen a sus clientes en el contexto de su vida.

Conviene también, la creacion de programas que fomenten la creacion de un ambiente
saludable y adoptaptable en caso de que se quisiera aplicar en sus hogares pues en éste
admbito se abordara temas tales como: nutricion, actividad fisica, recreacién, ahorro,

seguridad y afines.
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Anexo 1: Resultados de la Encuesta

% Género

@ Masculing
i Femenino

« Edad

@ 20-24
@ 25-29
@ 30-34
® 35-39
@ +40

+» Estado civil

# Casado
@ Soltero

& Unido

@ Separado
& Viudo

# Divorciado




+ Tipo de instruccion académica

@ Segundo Nivel
@ Tercer Mivel
@ Cuario Mivel

s En qué tipo de vivienda reside (si su respuesta es propia, aqui concluye la

encuesta)

@ Arendada

@ Propia
@ FPrestada o cedida (no pagada)

% ¢Cuantas personas viven en su casa?
@ Tres
@ Cuatro
@ Cinco
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% ¢Qué tipo de vivienda prefiere?

& Departamento
& Vivienda unifamiliar independientia

i Vivienda que pertenece a un conjunio
habitacional

% ¢A qué se dedica?

@ Estudiar
@ Trabajar
@ Estudiar y trabajar

+¢+ Sus ingresos provienen de:

@ Negocio propio
@ Trabajo dependiente
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% Sus ingresos mensuales son aproximadamente de:

@ Mas de 3400
@ Mas de S800
® Més de 3800
@ Mis de 1000

+ Para financiar su vivienda prefiere:

@ Solicitar un crédito a una entidad
financiera

& Acceder a un crédiio por parie de la
constructora

+¢+ De las siguientes opciones indique el nivel de importancia al momento de comprar
una vivienda, siendo 5 mas alto y 1 lo mas bajo

Arpa verde Garaje Ubicacitn astratégica
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' EN: N EE: WS

Precio Acabados Tamafio de la vivienda Namero de habitaciones

 ¢Estarias interesad@ en comprar una vivienda en Machachi?

@ s
® Mo
& Vivo en otra Ciudad

¢+ Considera que hay muchas constructoras en Machachi:

» 5
@® Mo
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% ¢Ha usado alguna vez una plataforma (pagina web) para buscar una vivienda?

® s
@ Mo
% ¢Cual plataforma ha usado para buscar una vivienda?
|
o« I <)
Vivel I- (4,2%)
|
Plusvalia _ (25 %)
Ninguno I- (4,2 %)
Facebook - 4.2%)
Ninguna I- (4.2 %)
E:C 25 50 15 10,0 125
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+ ¢Desde donde utiliza estas plataformas?

% Aparte de las plataformas web, ¢Qué medios usa para la busqueda de vivienda?

@ Celular
@ Computacora
& Tablet

Radio - (125 %)

2.9 a0 [ 10,0 125



Anexo 2: Cédulas Presupuestarias

CEDULA 3

VES CONSTRUCTORA

PRESLIPUESTO DE COMPRA MP

ARO 2018 Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4

CANTIDAD VIP - 2,00 5,00 -
COSTO . 24.508,92 24.508,92 .
TOTAL . 49.017,84 122.544 60 .

CEDULA 3.1

V&S CONSTRUCTORA

PRESUPUESTC DE COMPRA MP

ARD 2018 ARl Afie 2 Ao 3 Afio 4

CANTIDAD VN 1,00 1,00 - 2,00
COSTO 30.636,15 36.763,38 - 38.601,55
TOTAL 30.636,15 110.290,14 . 77.203,10

CEDULA 4
WES CONSTRUCTORA
PRESUPUESTD DE MOD

ARD 2018 Afo 1 Ao 2 Ao 3 Afo a4

Nimefo de casas 1] 2 S 0
Metros cuadrados VIP o 1100 110 o
Valor metro cuadrado 5 = |§ B0,00 5 BO,OO 5 *
TOTAL 5 - |5 17.600,00 5 44.000,00 § -
Nimero de casas 1,00 3,00 0,00 2,00
Metros cuadrados VIP 130,00 156,00 0,00 156,00
Valor metro cuadrado 5 B000 5 BOOO § - ] B0,00
TOTAL 5 10.400,00  § 37.440,00 S - 5 24.960,00
TOTAL REMUMNERACION 5 1040000 5 55.040,00 S 44.000,00  § 24,960,00
CEDULA L

V&S CONSTRUCTORA

SUPUESTOS BASICOS

ARO 2018 Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4

Inflacidn anual 4% 400 4% 4.0% 4,05
Inflacidn mensual 0,3% 0,3% 0,3% 0,3%
Inflacion bimensual 0,7% 0,7%
Inflacidn trimestral 1,0%

Inflacidn cuatrimestral 1,3%

Inflacidn sermestral

CEDULA 2
V&S CONSTRUCTORA
PRESUPUESTO DE VENTAS VIP

ARD 2018 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4

Cantidad VIP - 2,00 5,00 =
Precio VIP . T0.000,00 70.000,00 .
Total presup vias - 140.000,00 350,000,00 -
CEDLILA 2.1

V&S CONSTRUCTORA
PRESUPUESTO DE VENTAS VN

ARO 2018 Afo 1 Aho 2 Afo 3 Ao 4

Cantidad 1,00 3,00 - 2,00
Precio 10:0.000,00 100.0:00,00 - 100u000,00
Total presup vtas 10:0U000,00 3000 a0, D - 200uD00,00
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CEDULA S

VES CONSTRUCTORA
PRESUPUESTO DE CIF
ARD 2018

CIF FUOS

Nimero de casas VIP
Metros casa VIP
Terreno

Nimero de casas VN
Metras casa VN
Terreno

Linea de fabrica
Planos arquitecténicos
Planos estructurales

Linea de fibrica VN

Planos arquitecténicos WM
Planos estructurales VN
Depreciacidn maguinaria VN

IMPUESTOS PREDIAL
Aprobacién VN
PlusvaliaVh
Aprobacidn VIP
Pluswvalia VIP

TOTAL CIF FLIOS
TOTAL CIF

CEDULA 6
VES CONSTRUCTORA

COSTOS DE PRODUCCION

ARD 2018

NP

MIOD

CIE

TOTAL COSTOS DE PRODUCCICN

CEDULAT

VES CONSTRUCTORA
GASTO ADMINISTRATIVO
ARD 2018

Gerente general

SUELDD

TOTAL

IESS por pagar

FONDD DE RESERVA

14 por pagar

FONDO DE RESERVA
Jubilacidn

Desahucio

TOTAL SUELDO Y BENEFICIOS

CONTADOR

SUELDO

TOTAL

IESSX P

13 por pagar

14 por pagar

FOMDO DE RESERVA

TOTAL SUELDO Y BENEFICIOS

Depreciacidn equipo de computo

TOTAL GASTO ADMINISTRATIVO

25.000,00

25.000,00

20,20

2,50

20,30
2,00
.50

15,00

429,94
15%

475,94
15%

W

W U O

LR e e T A

W e B
o
e

Ao 1

LR A e TR T R R P

W0 AT WU

“we

0,00
110,00

156,00
25.000,00

20,20
312,00
350,00
170,00

15,00
425,94
2.365,28

28.702,42

28.702,42

30,636,135
10.400,00
2B.TDZ2 42
69.738,56

1,00
700,00
3.500,00
425,25
700,00
354,00
700,00
968,25
283,92
6971,42

1,00
384,00
1.870,00
239,36
394,00
394,00
394,00
1,391,356

333,33

10.696,11
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2,00

110,00

5 50.000,00
3

156,00

) 75.000,00

5 40,40
440,00
550,00

o

60,60
936,00
1.170,00
340,00

LR T T

75,00
1.289.82
7.095.83

855,88
3.870,45

LE AR T T T

14172798

141.727.58

Afo 2

159.307,98
55.040,00
141.727,98

356.075,95

& 48 A 4

ARio 2
1,00
728,00
B.736,00
1.061,42
728,00
403,85
728,00
968,25
283,92
12.909,44

LR S T A T e

1,00
405,82

4.8609,84
591,69
405,82
403,85
405,82

6677,02

W AT W A W A

5 666,67

5 20.253,13

Afo 3

W

W e

LR e TR

LR T e

Afio 3

Z [T AT Y
o
w

LR T R T B TR T

WA W W W AN

5,00
110,00
125.000,00

156,00

101,00
1.100,00
1.375,00

510,00

75,00
1.145,70
9.6765,13

139.956,83

139.986,83

122.544,60

44.000,00
139.986,83
306.531,42

1,00

764,40
59.172.80
1.114,50
764,40
413,95
764,40
968,25
283,92
13.482,21

2,00
417,99
10.031,87
1.218,87
835,99
413,95
835,99
12,336,67

1.000,00

27.818,88

o

OGN o N

&GN N N O

Afo 4

L A T A LR T

A AN A W A W A

0,00
110,00

156,00
50.000,00

40,20
624,00
780,00
580,00

30,00

855,88
4.730,55

57.744,83

57.744,83

77.203,10
24,960,00
S7.7484,83

159.907,93

1,00

802,62
5.631,44
117022
802,62
424,29
202,62
968,25
283,92
14,083,368

3,00

430,53
15.499,24
1.883,16
1.291,60
424,29
1.291,60
20.389,90

34.473,26



CEDULA 11
V&S CONSTRUCTORA

MOVIMIENTO Equipo de computo

ARO 2018
SALDO INICIAL
COMPRA
DISPOMIBLE
VENTA

SALDO FINAL

CEDULA 12

VES CONSTRUCTORA
PRESUPUESTO DE CAJA
ARO 2018

SALDO INICIAL
Cobro

Caja disponible
PAGOS

Proveedores
Sueldos

Comisiones

IESS X P

13XP

14xXP

Jubilacidn

Desahucio

FONDOD DE RESERVA
MACLINARLE
Publicidad

COMPUTADORES
WA PAGADD

RET PAGADAS

15% TRARAADORES
TOTAL PAGOS

SALDO FINAL

CEDULA S
VES CONSTRUCTORA

PRESUPUESTO GASTO DE WVENTAS

ARD 2018
#VENDEDORES
SUELDO

TOTAL

COMISION

TOTAL REMUMNERACION

IESSX P

13XP

14 KP

FONDO DE RESERVA
Jubilacidn
Desahucie
Publicidad

total sueldo y beneficios sociales

CEDULAS

V&S CONSTRUCTORA
COMPRA PPE

ARO 2018
MAQUINARLA
COMPUTADORES
TOTAL FPE

CEDULA 10
V&S CONSTRUCTORA

MOVIMIENTO MAQUINARIA nugéva

ARD 2018
SALDO INICIAL
COMPRA
DISPONIBLE
WENTA

SALDD FINAL

27332 63

354,00

Afio 1

1.000,00
1.000,00

R

5 100000

Afo 1

2733263
100,000,000
137.332 63

L

29.002,45
16.154,12
905,50
4,069 44
117280
1182,00
2.904,75
1.778,80
1.172,80
1.BB7 00
324,48

1.110,00
333,36

6.029,87
GE.027 38

WA AR A W A A0 A8 A AT A0 A W 0 W R e

59.305,25

Afo 1
1,00
394,00
1.970,00
1.000,00
21.970,00

W W

360,86
TE,BO
354,00
78,80
1.936,50
567,84
312,00
6.698,79

W B A A W A

Afo 1

1.700,00
1.000,00
2.700,00

L

ARo 1

5 1.700,00
13 1.700,00

% 1.700,00

83

ARo 2
5 1.000,00
5 1.000,00
5 2.000,00
] 2.000,00
Afio 2
5 55,305,25
5 440,000,000
5 499.305,25
5 140.945,94
5 50,717,27
5 3.984,20
5 16.850,21
5 1,168,30
$ 1.211,55
$ 2.904,75
-] 3.434.43
E) 1.168,30
$ 1.887,00
-] 337,46
% 1.110,00
4 .
s 1.620,08
] 7.480,07
5 234.820,60
B 264,484,656
ARo 2
100
5 413,70
5 4.964,40
3 4.400,00
5 9.364,40
5 1.137,77
5 34,48
5 403,85
5 3448
5 1.936,50
5 567.84
5 324,48
5 13.803,79
AR 2
5 1.700,00
5 1.000,00
5 2.700,00
Afo 2
5 1.700,00
% 1,700,00
5 3.400,00
% 3.400,00

Afo 3 Afo a4
5 2.000,00 5 3.000,00
5 100000 $ 1.000,00
5 3.000,00 S 4.000,00
5 3.00000 5 4,000,00
Afio 3 Afio 4
5 264.484.66 5 447.024,14
5 350.000,00 5 200.000,00
£ 61448466 5 65a7.024,14
5 108.962,80 5 69.515,69
1 1210985 5 50.313,14
5 316925 5§ 1.811,00
s 15.534,13 5 12.433,81
5 1.636,59 § 2.132,23
H 124184 5 1272.88
H 290475 § 2.904,75
H 5136320 § 6.838,01
& 163659 § 2.132.23
& 1.887,00 S 1.887,00
H 3309 5 365,00
H 111000 $ 1.110,00
13 - |5 .
s 1.25245 5 799,03
5 528,11 -3 792,86
H 167.460,52 5 152.721,92
] 447.024,14 3 494.302,22
Afio 3 Afo 4

1,00 1,00
] 43439 % 456,10
5 521262 | 5 5.473,25
] 350000 % 2.000,00
s B.712,62 | § 747325
5 BEZ2 § 75,67
5 36,20 | & 38,01
5 413,95 | 5 a24,29
5 36,20 | § 38,01
5 193650 § 1.936,50
5 567,84 5 567,84
5 33746 § 350,96
5 1212858 5 10.904,53
Afo 3 Afo 4
5 L700,00 5 1.700,00
5 100000 5 1,000,00
5 1.700,00 | 5 2.700,00
Mo 3 Afo 4
5 3.400,00 5 5.100,00
H 1.700,00 | $ 1.700,00
H] 510000 % 6.800,00
H 510000 | % 6.800,00



CEDULA 16

VES CONSTRUCTORA
MOVIMIENTO IESS X P
ARO 2018

SALDO INICIAL
PROVISION

TOTAL X PAGAR
PAGD

SALDO FINAL

CEDULA 17

VES CONSTRUCTORA
MOVIMIENTO 13X P
ARO 2018

SALDO INICIAL
PROVISION

TOTAL X PAGAR
PAGO

SALDO FINAL

CEDULA 18

V&S CONSTRUCTORA
MOVIMIENTO 14 X P
ARO 2018

SALDO IMICIAL
PROVISION

TOTAL X PAGAR
PAGD

SALDO FINAL

CEDULA 13

VES CONSTRUCTORA

MOVISMIENTO cuentas por cobrar

ARD 2018
SALDO INICIAL
Viertas

Tatal por pagar
Cabro

SALDO FINAL

CEDULA 14
V&S CONSTRUCTORA

MOVIMIENTO CTAS X PAGAR

ARD 2018
SALDO INICIAL
COMPRAS
IVAXC

RETXC

TOTAL X PAGAR
PAGD

SALDO FINAL

CEDULA 15

VES CONSTRUCTORA

MOVIMIENTO COMISIONES X P

AROD 2018
SALDO INICIAL
FROVISION
TOTAL X PAGAR
PAGD

SALDO FINAL

EL AT W AT AT W e e B W e e e Ve e e

W e e B

YA W

Ao 1

Afo 1

406944
4.069,44
4.069,44

L172,80
117280
117280

118200
118200
118200

100.000,00
1D0.000,00
1D0.000,00

33.336,15
4.,000,34

333,36

159.002,45
9.002,45

905,50
905,50
905,50

84

Afio 2

5 =

5 16.850,21
5 16.850,21
5 16.850,21
5 -
Ao 2

5, -

s 1.168,30
5 1.168,30
5 1.168,30
= .

Afio 2

4 .

5 1.211,55
5 1.211,55
5 1.211,55
[ -

Afio 2

3 .

H 440.000,00
H 440.000,00
H] 440.000,00
& .
ARio 2

5 =

- 162.007,58
5 19,440,956
5 1.620,08
5 140,946,534
$ 140.946,54
5 -
Afio 2

& .

5 398420
5 3.984,20
5 398420
3 .

Afo 3

AL U

Afo 3

WO

Afio 3

LU R T

Afio3

A AN AN W W

LA R R R T

W e e B
@
w

15.534,13
15.534,13
15.534,13

1.636,59
1.636,59
1.636,59

124184
124184
124184

350.000,00
350.000,00
350.000,00

13524460
15.029,35
1.252.45
108.962,80
108.962.80

3,169,275
3.169,25
3.169,25

Afio 4

LE LT R ]

Ao 4

AR T AT T T

Afiod

LT R T T T

Afo 4

WA A A A

Afo 4

L T T T R

Afod

A A A W A

12.433,81
12.433,81
12.433,81

2.132,23
2.132,23
2.132,23

1.272,88
1.272,88
1.272,88

200.000,00
200.000,00
200.000,00

79.903,10
9.588,37
799,03
69.515,69
69.515,69

1.811,00
1.811,00
1.811,00



CEDULA 22

VES CONSTRUCTORA
MOVIMIENTO RET X PAGAR
ARO 2018

SALDO INICIAL

PROVISION

TOTAL X PAGAR

FAGO

SALDO FINAL

CEDULA 23

VES CONSTRUCTORA
MOVIMIENTO IVA X PAGAR
ARO 2018

SALDO INICIAL

VA EN COMPRAS

VA EN COMPRA PPE
TOTAL X PAGAR

Pago

SALDO FINAL

CEDULA 24

VES CONSTRUCTORA
ESTADO DE RESULTADOS
ARD 2018

Ventas

Costo de ventas

Utilidad bruta

Gasto ventas

Gasto administracin
\hilidad aperacional

Uilidad antes trabajadores & imp

15% PTU

BASE RESERVA LEGAL
10r% RESERVA LEGAL
UTILIDAD NETA

CEDULA, 19
V&S CONSTRUCTORA

MOVIMIENTO FONDO DE RESERVA

ARO 2018
SALDO INICIAL
PROVISION
TOTAL X PAGAR
PAGO

SALDO FINAL

CEDULA 20

V&S CONSTRUCTORA
MOVIMIENTO DE JUBILACION
ARO 2018

SALDO INICIAL

PROVISION

TOTAL X PAGAR

PAGO

SALDO FINAL

CEDULA 21

V&S CONSTRUCTORA
MOVIMIENTO DESAHUCID
ARC 2018

SALDO IMICIAL

PROVISION

TOTAL X PAGAR

PAGOD

SALDO FINAL

CEDULA 25

V&S CONSTRUCTORA
MOVIMIENTO 15% PTU
ARO 2018

SALDO IMICIAL
PROVISION

TOTAL X PAGAR

PAGD

SALDOD FINAL

w0 e

e da G e G

L=
=

WA e e e e e B

Afo 1

W W R R

Afo 1

LA

WA s s B

Afo 1

LT T TR TR T

333,36
333,36
333,36

4.000,34
324,00
4.324,34

100.000,00
£9.738,55
10.351,44

£.698,79
10.695,11
12.866,53
12.866,53
1.929,98
10.936,55
1.093,66
9.842,90

1.172,80
1.172,80
1172,80

2.904,75
2.904,75
2.904,75

1.778,80
1.778,80
1.778,80

4,055,893
192598
6.025,87
6.029,87
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Afo 2

W A

Afio 2

W R dh W LA e

VA A A A WA A W e e B

Afo 2

W A A

ARo 2

WA s s s B e e

W e B

o
L]

1.620,08
1.620,08
1.620,08

15,440,956
324,00
15,764,956

440.000,00
356.075,35
£3.934,05
13,803,753
70.253,13
49.867,13
49.867,13
7.480,07
42.387,06
4.238,71
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