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INTRODUCCION

El presente trabajo trata sobre el desarrollo de un modelo de negocios
para la administracion y mantenimiento de conjuntos residenciales
privados, en él se expone la forma en que se han venido manejando las
urbanizaciones privadas de clase media-alta y alta, también se
mencionan los problemas que se generan a través de testimonios
documentados y de una encuesta en sitio, motivos que dan origen a la
creacion del presente proyecto. Este trabajo incluye ademas la
descripcion técnica del servicio que se aspira ofrecer desde la
perspectiva social y comercial, plantea la estructuracion organizacional de
la empresa como tal, analiza el entorno comercial y competitivo asi como
las medidas a tomar para abrirse camino en el mercado, se realiza el
desarrollo del andlisis financiero proyectado a cinco afios simulando tres
escenarios distintos cuyos resultados permiten conocer las condiciones
en las que el plan de negocios puede ser llevado a cabo, finalmente se
establecen conclusiones y recomendaciones que permiten conocer en
resumidas cuentas los detalles sobresalientes del analisis del presente

trabajo y de las acciones a ser tomadas.
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Capitulo I. Planteamiento de la investigacién

1.1. Antecedentes

Tradicionalmente los sectores urbano residenciales generalmente
han sido disefiados como ciudadelas abiertas al publico en donde es
posible transitar libremente, poco a poco se empezo a ver en ciertos
sectores la instalacion de puertas de acceso bajo el cuidado de un
particular contratado por los residentes del sector, la principal razon
aducida por los moradores para la colocacién de puertas ha sido
siempre la inseguridad que se vive en el medio, esta situacion en
algunos casos ha traido problemas con las autoridades,
especialmente con el municipio ya que este tipo de restricciones no
pueden ser instaladas sin el permiso respectivo del cabildo por
considerarse vias de transito de uso publico, algunos sectores
residenciales han hecho esfuerzos enormes y han conseguido los
permisos correspondientes, pero en otros casos ho, en varias
urbanizaciones se han hecho esfuerzos para el establecimiento de un
puesto de vigilancia que brinde seguridad en los ingresos, pero en
donde no ha sido posible se ha optado por la contratacion de
personas particulares para el cuidado del sitio acarreando con ello un
nuevo problema, esta vez con la entidad policial ya que muchas de
las personas contratadas no cuentan con permisos para portar
armas. Todas las razones anteriormente descritas han servido de
argumento para el incremento en la construccion de urbanizaciones

cerradas con caracter privado.

Actualmente con la percepcion de inseguridad en nuestro medio,

algunos programas habitacionales privados y ultimamente también



los que se perfilan como populares han tenido una caracteristica muy
particular, se trata del modelo de construccion de conjuntos cerrados
privados cuyo diseflo tiene como principal objetivo el brindar
proteccion a sus habitantes, estos conjuntos generalmente cuentan
con una sola via de acceso con puertas y cercas eléctricas que
funcionan con tarjetas electrénicas, ademas cuentan con garitas en la
entrada de tal manera que existan las facilidades para la contratacion
de guardiania privada legalmente autorizada que brinde el servicio de

vigilancia y control.

Los conjuntos cerrados han tenido una enorme acogida por lo que se
ha visto una importante migracion de muchas familias hacia estos
sectores aun a pesar de que se encuentren alejados del centro
urbano comercial de la ciudad. Las inmobiliarias han comercializado
las viviendas de estos conjuntos valiéndose principalmente de su
caracteristica privada y segura, también se ha promocionado con ello
otros beneficios como la disponibilidad de areas verdes, espacios de
areas sociales, piscinas, canchas deportivas exclusivas, recoleccion
eficiente de los desperdicios y hasta la presencia de pequefios
centros comerciales. Todas las inmobiliarias que ofrecen viviendas
dentro de conjuntos privados dan a conocer a los futuros residentes
gue para contar con todos los beneficios contemplados en estas
urbanizaciones es indispensable el compromiso con caracter
obligatorio del pago de alicuotas mensuales que permitan el

mantenimiento de las instalaciones.

1.2.Descripcion del problema

La situacion de las urbanizaciones privadas descrita en los medios de
comunicaciéon asi como la visita a varias de ellas ha permitido

conocer tres problematicas principales:
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- Problemas de liquidez por la falta de pago de alicuotas.

- Responsabilidad patronal de la directiva al tener que
contratar empleados directamente.

- Transparencia en el manejo de los fondos de las

urbanizaciones.

El pago de alicuotas es el motivo por el que han surgido conflictos
entre aquellos residentes que si pagan por el servicio y los que no,
generando con ello un problema por la mala actitud de los deudores y
administrativo por falta de liquidez dando origen a una deficiente
administracion que se ve reflejada en la desatencion en cuanto al
mantenimiento de las instalaciones y a una deficiente vigilancia que

brinde la seguridad que los residentes exigen.

Pese a que existe una ley respecto al pago de alicuotas, los
miembros de las directivas de los conjuntos residenciales se sienten
impotentes al no contar con algun respaldo efectivo por parte de las
autoridades para el cobro a los deudores quienes suelen lanzar
improperios a los directivos cuando intentan actuar por sus propios

medios.

Existen denuncias presentadas a medios de comunicacion escrita en
las que se expresa el malestar entre los residentes de las ciudadelas
cerradas por el tema del no pago de las alicuotas, a continuacion se
citan dos titulares de publicaciones de medios escritos referidas a

denuncias por alicuotas: (H., 2011), (El Universo, 2015).



El plan de negocios para la creacion de una empresa de manejo de
urbanizaciones privadas incluye la asesoria legal para resolver los

problemas inherentes a la falta de pago de alicuotas.

Por otro lado, la visita a varias urbanizaciones privadas ha permitido
conocer otros problemas inherentes a la administracion de conjuntos

residenciales privados.

Una vez que el manejo de la urbanizacibn pasa a manos de la
directiva de residentes, la administracion y el mantenimiento de las
instalaciones la ejecutan funcionarios contratados que estan bajo la
responsabilidad patronal del presidente de la directiva, la modalidad
de administracion que se plantea a través de la creacion de un plan
de negocios ofrece una alternativa que libera de dicha
responsabilidad a la directiva ya que se trata de la firma de un
contrato entre el cliente representado por la directiva de la
urbanizacibn y la empresa que ejecutard las labores de

administracion y mantenimiento.

El manejo econdmico que realizan los administradores de las
urbanizaciones también ha acarreado algunos problemas
relacionados con supuestos sobreprecios en el pago de algunos
servicios de mantenimiento, en este sentido el plan de negocios que
se plantea contempla la firma de un contrato entre el cliente y la

empresa con tarifas establecidas y con un manejo de cuentas abierto.

1.3.Justificacion

Considerando la problematica ya mencionada, el desarrollo de un
plan de negocios crea una nueva alternativa de inversion con un

enfoque formal para el manejo de urbanizaciones a través de una
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empresa privada, crea una nueva modalidad organizativa que no ha

sido debidamente desarrollada en el medio.

Capitulo II. Plan de Negocios

2.1 Resumen ejecutivo

Concepto del negocio.- El plan de negocios propuesto implica la
creacion de una empresa cuyo producto sea la oferta de servicios de

administracion y mantenimiento de conjuntos residenciales privados.

Clientes objetivos.- Son todos los conjuntos residenciales privados
de clase socioecondmica media-alta y alta, manejados por una junta
directiva de residentes propietarios legalmente constituida capaz de
contratar los servicios de otras empresas y de obligarse a si mismo al

cumplimiento de sus compromisos firmados.

Valor agregado del servicio.- Asesoria legal para la gestiéon de
cobro de alicuotas atrasadas a residentes que han caido en mora, la
gestion legal ser4 de acuerdo a la ley de propiedad horizontal
respaldada a su vez en la constitucion del Ecuador. Otro importante
valor agregado se refiere a la liberacion de responsabilidad patronal
por parte de la directiva del conjunto ya que la empresa
administradora se encargara de contratar al personal para el servicio
de mantenimiento. El valor agregado del servicio implica también el
manejo abierto y profesional de las finanzas y el mantenimiento de
las instalaciones del sector, ademéas se brindara asesoria en el
planteamiento de nuevos proyectos de mejoras para el conjunto

residencial.



Tamafo del mercado.- El grupo socioeconémico al cual se quiere
brindar el servicio de administracion y mantenimiento de conjuntos
privados abarca las urbanizaciones de La parroquia satélite La
Puntilla del canton Samboronddn constituida por 134 conjuntos
residenciales privados, el escenario mas conservador del plan de
negocios indica que iniciando con 7 contratos para administrar
urbanizaciones se puede recuperar la inversion en 4,63 afios con una
méaxima TIR de 21,6%.

Entorno competitivo.- Actualmente en las urbanizaciones privadas
personas particulares son quienes brindan el servicio de
administracion, el cual constituye competencia directa para la
empresa que se plantea crear, por lo tanto el plan de negocios debe
ser capaz de demostrar que es mucho mas eficaz que un
administrador particular. Por otro lado, en la superintendencia de
compafiias se encontraba registrada en el afio 2013 una empresa de
servicios de administracion de conjuntos privados Illamada
“Macprosa”, actualmente al afio 2015 no se tiene registro activo de

dicha empresa en la superintendencia de companias.

Inversién.- Para poner en marcha el plan de negocios la inversion
aproximada en el escenario mas optimista asciende a 49.917,00
USD, este monto cubre la inversion inicial en infraestructura y capital

de trabajo.

Objetivo General: Crear un plan de negocios para la administracion

y mantenimiento de conjuntos residenciales privados.



Objetivos especificos:

- Crear un plan de negocios que contemple una perspectiva
conservadora.

- Desarrollar un plan de negocios desde el punto de vista
optimista.

- Disefar un plan de negocios que se origine en un escenario
conservador cuya proyeccion a mediano plazo sea optimista.

- Determinar los réditos posibles a obtenerse a través de los
indicadores econdémicos como el TIR, VAN, periodo de
recuperacion de la inversién y punto de equilibrio de los tres
escenarios, establecer las condiciones a cumplir para que el
negocio sea rentable dentro de los cinco afios de andlisis del

proyecto.

2.2 Naturaleza del Negocio

2.2.1 Definicién y ubicacién
El negocio desde la perspectiva de las 7P del marketing se ilustra
a continuacion:

Posicionamiento: Eficiencia en

Pesrsonas: Trato cordial y de Producto: Venta de un Precio: Tarifa competitiva ot !

senicio al cliente. Establecer senicio de administracion de desde 3.298,00 USD para el senicio, personal calificado y

canales de comunicacién con conjuntos residenciales senicio de administracién y equipos idoneos, proveedores
respuesta inmediata. privados. mantenimiento.

A Y
*
DESDE EL\P)\NTO DE \ns-rhu: LAS 7-P
/ % /

TriTISTs TToiTaT s Promocion: Campafias publicitarias . _
satisfaccion al cliente, mejora de en _eyven_tos |nm(_m||anos,_ spots Pl_aza: S’emcm para nivel
procedimientos, informes publlc!tanos en cines, emisoras y socioecondmico medio-alto y
periddicos sabre la gestion del mledlos gs;ntols Io;ales, lredes alto.
STt r oo sociales, visitas in situ, tarjetas de
presentacion.

Figura 1. Perspectiva del negocio de acuerdo a las 7-P del marketing.
Fuente: El autor.



Justificacion y qué problema resuelve.- El plan de negocios
abre el camino para la creacion una empresa privada de servicios
de administraciébn y mantenimiento, propone brindar un servicio
gue en nuestro medio no ha sido explotado y que tiene proyeccion
de futuro debido al importante crecimiento inmobiliario con el perfil
de urbanizaciones privadas. La directiva de un conjunto privado
tendria la posibilidad de contratar los servicios de la empresa
administradora y asi se libraria de toda responsabilidad
especialmente de aquellas de caracter legal pasando a ejercer
Gnicamente la supervisibon de la gestion de la empresa

administradora contratada.

Nombre de la empresa.- Debe expresar la actividad que realiza la
organizaciéon de manera tal que los clientes puedan identificarla
con la mayor facilidad posible, se sugiere el nombre “Servicios de

Gerenciamiento Residencial Cia. Ltda. (SGR)".

Logo.- Contiene tres elementos importantes: El brazo que significa
proteccion y soporte, sobre éste esta la comunidad a la que se

sirve y sobre ésta a su vez la familia como nudcleo de la sociedad.



..07

ssmﬁzlos Dk
: RESI

Figura 2. Logo sugerido para la empresa. En él se observa las siglas SGR
“Servicios de Gerenciamiento Residencial”. Referencia: (Ominodicarta, 2015),
Fuente: El autor.

Giro de la empresa.- Se refiere a la actividad a la que ésta se
dedica, por su actividad o giro las empresas se clasifican con base

en la actividad que desarrollen (Rodriguez Valencia, 2006):

o Empresas industriales
o Empresas comerciales
o Empresas de servicio, publicas o privadas de caracter

lucrativo o no lucrativo

De acuerdo a la cita del parrafo anterior, el giro de la empresa

seria de servicio privado con caracter lucrativo.
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Modelo de negocio.- Se basa en la creacion de valor respecto
del servicio, generacion de ingresos para la empresa y proporcion
de beneficios para los clientes. La creacion de valor en el servicio
se refiere a la eficacia en la gestion administrativa, se trata de
brindar un servicio capaz de solucionar en el menor tiempo posible
y con el menor uso de recursos los problemas que se presentan en
un conjunto residencial, por otro lado como consecuencia de la
creacion de valor se espera que los clientes muestren
predisposicién a continuar haciendo uso del servicio de acuerdo al
pago de una tarifa previamente convenida, es asi que la posibilidad
de generar lealtad en los clientes es el incentivo que impulsara a la
empresa a continuar trabajando creando mayor bienestar,
elevando el nivel de vida manteniendo en optimo estado las
instalaciones, incentivando a los residentes al cumplimiento de los
reglamentos internos del conjunto, ideando nuevos proyectos de

mejoras y manteniendo las cuentas claras.

Seleccién de los clientes.- Los potenciales clientes para este
negocio se encuentran en las urbanizaciones del nivel
socioecondmico medio-alto y alto de la parroquia satélite La
Puntilla del cantdbn Samborondén, por lo tanto la oferta del servicio
estd dirigido al grupo socioeconémico de dicho sector ya que
cuentan con ingresos mensuales que les permite comodamente
pagar un servicio como el que se describe en esta propuesta, las
urbanizaciones con las que se quiera firmar contratos de servicios
deberan estar formalmente bien organizadas desde el punto de
vista dirigencial, de ser posible inscritas en el MIES o con
nombramiento de la directiva legalmente reconocido ante un

notario, estas condiciones brindaran seguridad a la empresa ya
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gue se podra sostener una relacibn comercial con una
urbanizacién capaz de cumplir sus obligaciones a través de los

representantes.

Oferta del servicio.- Este modelo de negocio considera la oferta
de dos tipos de servicios en la “Modalidad (A) y (B)”, cabe
mencionar que a partir de estas dos modalidades surgen otros
servicios combinados, pero se analizan estas dos por ser casos

muy puntuales:

Modalidad (A).- Contempla un servicio de administracion vy

mantenimiento de instalaciones, incluye tareas de supervision de
obra e instalaciones y control financiero, al final del mes la
urbanizacién pagara a la empresa el monto respectivo por todos
los servicios que fueron proporcionados durante un periodo
determinado, esta modalidad incluye el cobro del 5% por gestion
administrativa-logistica de los servicios proporcionados.

Modalidad (B).- Contempla un servicio de administracién, control

financiero, supervision de instalaciones y supervision de obras
realizadas por terceros dentro de la urbanizacion. Cabe recalcar
gue en esta modalidad la empresa de administracion no provee el
servicio de mantenimiento sino que lo realiza la directiva bajo

propia responsabilidad.

Tanto en la modalidad A y B el administrador elaborara un plan de
mantenimiento de las instalaciones, en el caso B realizara pagos a
los proveedores de servicios de mantenimiento con conocimiento
de la directiva, realizara una inspeccion periodica del estado de las

instalaciones de la urbanizacién, recolectard los valores por
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concepto de alicuotas, tarjetas de ingreso, etc. Adicionalmente el
representante de la empresa presente en cada urbanizacion
deberd estar dispuesto a colaborar con cualquier situacion de
caracter administrativo u operativo que tenga que ver con el

bienestar de los residentes y las instalaciones del sector.

Utilidad para los clientes.- En la modalidad (A) de negocios que
se plantea, los directivos de las urbanizaciones ya no deberan
contratar de forma directa personal administrativo y de
mantenimiento, con ello se libera a la directiva de sus obligaciones
como patrono ya que la empresa administradora sera la encargada

de proporcionar el servicio de mantenimiento de las instalaciones.

En ambas modalidades de negocio se ofrece el servicio de
asesoria legal para el cobro de alicuotas y el manejo abierto y
transparente del dinero de las urbanizaciones, para esto la
empresa mantendra una politica de cuentas abiertas, los miembros
de la directiva podran solicitar los respaldos por concepto de
servicios de mantenimiento que justifiquen los montos que la

empresa cobre a la urbanizacién al fin de cada mes.

Captacion y conservacion de los clientes.- La captacion de
clientes se realizara a través de campafias publicitarias en eventos
inmobiliarios, a través de spots publicitarios en cines, emisoras y
medios escritos locales, también a través del uso de los medios
tecnolégicos disponibles como las redes sociales y pagina web,
también se realizardn visitas a los conjuntos residenciales o
enviando informacion via mail, el objetivo es difundir los beneficios

de un servicio de administracion de calidad recordando las
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ventajas y el superior nivel de vida que se puede lograr con una

administracion responsable.

Para conservar un cliente se debe satisfacer sus necesidades,
receptar sus observaciones y superar sus expectativas, que para el
caso del servicio de administracion de un conjunto residencial
debera enfocarse en la propuesta, planificacion y desarrollo de

mejoras que eleven al maximo el nivel de vida de los residentes.

Definicion de las tareas a realizar.- Las tareas que se deben

realizar como parte de las actividades del negocio son:

Gestion administrativa.- Para el cobro de alicuotas es importante la

elaboracién de la ndmina de residentes que se encuentren en
mora, notificacién e invitacion a ponerse al dia en sus obligaciones
mensuales mediante convenios de pago, en caso de que la
directiva lo apruebe como ultimo recurso se coordinara la asesoria
legal de la empresa para el inicio del cobro a los residentes en
mora. También comprende la compra-venta de tarjetas de ingreso,
gestion del servicio de mantenimiento y pago a los proveedores en
caso que corresponda, pago de servicios basicos, apoyo logistico

a los residentes que asi lo requieran.

Gestion contable.- Revisar y reestructurar de ser necesario la

contabilidad del conjunto residencial con la aprobacion del
delegado de la directiva de residentes, realizar el pago de
impuestos, elaboracion de presupuestos, se presentara informes

financieros mensuales, trimestrales o segun lo requiera el cliente.
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Gestion __de mantenimiento.- Realizacion de un plan de

mantenimiento, inspeccion rutinaria de las instalaciones,
coordinacion y supervision del mantenimiento del area social,
areas verdes, canchas, parques, explanadas, piscinas, cisternas,
lugares de esparcimiento, mantenimiento de instalaciones
eléctricas, albaiiileria, plomeria, pintura, fumigacién de las areas
de la urbanizaciéon que lo requieran; supervisar el mantenimiento
de las vias de circulacion interna, sefialética interna, supervision al
personal de seguridad, planificacion y propuesta de potenciales

mejoras para la urbanizacion.

Recursos para el desarrollo de las actividades.- La gestion de
la empresa estard basada en el empleo de herramientas
tecnolégicas como son el uso de computadoras conectadas en red
con softwares que incluya médulos de facturacion, de cuentas por
cobrar, cuentas por pagar, médulos financieros y las licencias que
permitan el uso legal de dichos medios tecnolégicos. Por otro lado
el recurso humano deberd ser calificado con respaldo de su
idoneidad y/o profesional para llevar a cabo las diferentes tareas

de administracion y mantenimiento.

Obtencidén del beneficio para la empresa.- Considerando que la
empresa debera iniciar con al menos 7 clientes (contratos con
urbanizaciones), el beneficio se obtendra a través del cobro de
tarifas fijas mensuales que al inicio sera de 3.298,00 USD, el valor
mencionado incluye el monto por administracion y mantenimiento
con el recargo del 5% por gestidbn administrativa logistica. Todos
los escenarios planteados para el plan de negocios implica

necesariamente la captacion de al menos un cliente adicional por

14



afo y el reajuste del 6% en el monto cobrado por administracion

respecto del afio anterior.

Ubicacion de la empresa y tamafo de las instalaciones.- Se
sugiere que la empresa se establezca en el area comercial del
sector La Puntilla debido al facil acceso, servicio de transporte
publico y moderna arquitectura de los alrededores, al tratarse de
una actividad netamente administrativa y de supervision se
considera el alquiler de una oficina central que cuente con todas
las facilidades para dirigir desde ahi la administracion y supervision
de todos los conjuntos que hayan contratado el servicio, para este
caso se sugiere una oficina de 60 m? cuyo alquiler se encuentre

en alrededor de 1.200,00 USD mensuales cuyo esquema sugerido

se ilustra a continuacion:

1P m . i ASEs0r legal, markenng, (T
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Figura 3. Diagrama distributivo de la oficina que se sugiere implementar para el
plan de negocios. Fuente: El autor.
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2.2.2 Formalizacion del negocio

Implica establecer las directrices éticas y legales bajo las cuales se
va a desenvolver la empresa, estas directrices se detallan a

continuacion:

Mision.- Elevar la calidad y nivel de vida de los residentes a traves
de wuna eficaz gestibon de administracion de conjuntos

habitacionales.

Visién.- Abarcar el mercado local y ser reconocida como una
organizacion eficiente en la administracion de todo tipo de

complejos residenciales.

Objetivos de la empresa

Objetivo primario:

» Servir al cliente de manera consciente a través de un
eficiente uso de los recursos, paralelamente asi,
mantener el crecimiento econémico de Ila
organizacion y sus accionistas creando valor que
permita el desarrollo de sus actividades propias de

indole administrativa con fines de lucro.

Objetivos secundarios:

» Fidelizar a los clientes para generar relaciones de
largo plazo ofreciéndoles no solo una eficaz gestion
de administracion sino también ideando nuevos
proyectos que eleven la calidad de vida de sus

residentes.
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» Mantener un eficiente nivel operativo a través de la
revision continua de los procesos con el fin de
acrecentar la brecha competitiva entre la empresa y
sus competidores.

» Llevar un control estadistico financiero para tener una
perspectiva sobre las fortalezas y debilidades que

permitan un sostenido mejoramiento..

Valores
» Compromiso con nuestros clientes para superar sus
expectativas llevandolos a un nuevo nivel en su estilo de

vida.

> Profesionalismo en la ejecucién del trabajo, llevando a
cabo las tareas encomendadas de manera metddica y

ordenada.

» Honestidad en la gestion, en el manejo de recursos y uso
de los bienes de nuestros clientes, siendo transparentes y
dando la apertura necesaria para que nuestros clientes
puedan hacer seguimiento del manejo de su conjunto

residencial.

» Respeto a la cultura, condicién social, ética y politica de
nuestros clientes, enfocandose cumplimiento de las labores

encomendadas.

Ventajas y distingos competitivos.- Con respecto a la gestion de
cobro de alicuotas, la empresa se encargard de gestionar

directamente con los deudores ofreciéndoles planes de pago para
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saldar controladamente los valores pendientes, si no fuere posible
llegar a un acuerdo por esta via, la empresa a través de su
departamento legal con la aprobacion de la directiva de la
urbanizacién entablaria un juicio respalddndose en la ley de

propiedad horizontal.

Con la contratacion de una empresa que se encargue de la
administracion del conjunto privado, la directiva de residentes se
libraria de toda responsabilidad patronal al no tener que contratar
personal para la administracion y mantenimiento de las
instalaciones del conjunto ya que de ello se encargaria la empresa

contratada para la administracién de la urbanizacion.

Como parte de las tareas de la empresa de administracion, ésta
debera llevar un manejo abierto y transparente para el cobro
mensual por el servicio de administracibn y mantenimiento,
predisposicion a la revision de cuentas, recéalculo de valores y

chequeo de respaldos (facturas) de proveedores.

Por otra parte la empresa también estara atenta a brindar asesoria
técnica para la elaboracion de planes de mejoras en
infraestructura, instalacion de circuitos cerrados de vigilancia,
sefalizacion de las vias del conjunto, adquisicion de mejores

servicios, etc.

Base legal y social.- Para el desarrollo del negocio se sugiere
crear una compafia limitada que tenga de dos a quince socios con
capital cerrado, actualmente para crear una compaiiia se lo puede
hacer accediendo al portal web de la superintendencia de

comparfiias del Ecuador e ingresar a guias para el usuario, en la
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opcion constitucion electrénica de compafias se encuentran los
pasos a seguir para la creacidon de una compafia limitada. De
manera breve los pasos para crear una compafia son: Reservar
un nombre, elaborar estatutos, abrir cuenta de integracion de
capital (400 usd), con los requisitos anteriores elevar a escritura
publica ante notario, aprobar estatutos en la Superintendencia de
compafias, publicar en diario, obtener permisos municipales,
inscribir compafiia en registro mercantil, realizar junta de accionista
para nombrar representantes, obtener documentos habilitantes en
la Superintendencia de compafias para abrir el RUC, inscribir
nombramiento de representante en el registro mercantil, obtener el
RUC, obtener carta para el banco en la Superintendencia de
compafiias para poder disponer del capital depositado. (Cuida tu
futuro, 2015)

El negocio o institucion creada debera cumplir con todas las
obligaciones patronales para con sus empleados que por ley le

corresponden tal como se mencionan a continuacion:

» Contrato de acuerdo a la ley laboral vigente y legalizado en
el ministerio de trabajo

Remuneracién convenida entre el empleador y el empleado
Décimo tercer sueldo

Décimo cuarto sueldo

Contribucion al seguro social

Contribucion al fondo de reserva

Pago de vacaciones

Pago de utilidades

V V.V V V V VYV V

Indemnizacion por despido intempestivo
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La empresa debera cumplir con los siguientes impuestos:

» Declaracion de impuesto a la renta

Y

Declaracion de impuesto al valor agregado

» Pago de impuesto a los consumos especiales (en caso de
articulos gravados)

» Pago de impuesto predial (en caso de poseer bienes

inmuebles)

Obtener patente municipal

Pago de impuesto sobre el total de activos

Contribucion a la superintendencia de compafiias

YV V VYV V

Distribucion de utilidades

Cabe mencionar que para la firma de contratos con un conjunto
habitacional, el sector residencial debera estar inscrito como tal en
el MIES y contar con una asociacion de residentes reconocida por
dicha instituciéon a fin de evitar la evasién de responsabilidades

respecto a sus compromisos legalmente adquiridos.

Por otro lado, respecto al asidero legal de la empresa para hacer
cumplir la ley, ésta debera basarse en la “Ley de propiedad
horizontal” la cual se apoya en el articulo 375 de la constitucion en
el que el estado garantiza el derecho a la vivienda digna, el
articulo 66 de la constitucion respalda el derecho a la propiedad en
todas sus formas con funcion y responsabilidad social y ambiental,
sin embargo el cobro de alicuotas se lo hara de acuerdo al articulo
13 de la ley de propiedad horizontal (Asamblea Nacional, 2011),
este articulo respalda el pago de expensas emitidas por el
administrador o presidente de la directiva, una vez aprobadas por

la asamblea general de propietarios adquieren el caracter de titulo
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ejecutivo exigibles en juicio ejecutivo una vez declaradas en plazo
vencido luego de no haber pagado dos o mas alicuotas.

2.2.3 Analisis de la industria

Analisis desde el contexto de las cinco fuerzas de Porter:

/
/

/

/

Figura 4. Descripcién de la industria desde el punto de vista de las cinco fuerzas
de Porter. Fuente: El autor.
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Factores que influyen al desarrollo de la actividad, analisis
PESTAL:

olitico: Estabilidad gubernamental y social.

condémico: Inversidn en el drea inmobiliaria.

Inversién publica en infraestructura, mejora de la plusvalia.
Apertura de créditos hipotecarios tanto de entidades publicas
como privadas.

Gran interés por las ofertas inmobiliarias en el mercado.
Tendencia social a vivir en sectores privados y resguardados.
La vivienda propia como factor principal del estatus
socioecondémico.

ecnoldgico: Disponibilidad en el mercado de avanzados
sistemas de telecomunicaciones que en la actualidad
permiten mantener contacto, enviar y recibir informacién al
instante y en tiempo real.

El contacto con los clientes y proveedores como uno de los
pilares fundamentales de la organizacion.

S ocial: Demanda de viviendas de todo tipo.

mbiental: No requiere de la obtencidn de licencias
ambientales para el desarrollo de la actividad comercial.
Elaboraciéon de reglamento interno de higiene y seguridad
aprobado por el Ministerio de relaciones laborales.
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egal: Aplicar lo establecido en la ley de propiedad horizontal
teniendo en cuenta las enmiendas que se publicaren en el

registro oficial.

Cumplimiento de las disposiciones de la superintendencia de
compaiiias, SRI, municipio y ministerio de trabajo.

Figura 5. Andlisis PESTAL (Politico, econémico, social, tecnolégico, ambiental y legal).

Analisis

Fuente: El autor.

FODA:

Andlisis interno

Fortalezas

Debilidades

*Apego estricto ala ley de propiedad
horizontal para el cobro de alicuotas.
*Gestion con empresas de servicios de
calidad.

*Capacidad de adaptarse a las exigencias
del cliente si asilo solicita (cambios de
administradores o cambios de la
metodologia de trabajo, etc.).

*Gestion transparente al brindar la
posibilidad de revisar las facturas por los
servicios recibidos previo a realizar un solo
pago mensual.

*Estrecho margen de negociacién con los
clientes debido a la existencia de
administradores particulares.

*Estrecho margen para obtener ventajas de
los proveedores de calidad debido a que
existen pocos en el mercado.

*Excepticismo en la contratacion del servicio
debido ala percepcion del alto costo del
mismo por tratarse de una empresa.

Analisis externo

Oportunidades

Amenazas

*Poca presencia de empresas similares en
lo que a servicios residenciales se refiere.
*Estabilidad politica y econdémica del pais,
créditos hipotecarios del sector publico.
*Auge de conjuntos residenciales privados,
existencia de nuevos proyectos a futuro.
*Aprovechamiento del incentivo a la
mejora de la calidad y nivel de vida de los
habitantes.

*Proliferacidén de administradores

particulares.

*Aparicion de empresas similares debido a las
bajas barreras de entrada.
*Contraccion del mercado inmobiliarioy de la

construccion.

Figura 6. Andlisis FODA del plan de negocios. Fuente: El autor.

2.2.4 Marketing

Debe estar enfocado en llevar a cabo las acciones necesarias para

comercializar eficazmente el servicio que se pretende dar, debe

permitir que los potenciales clientes conozcan detalladamente el

servicio que se ofrece, plantear soluciones a aquello que se ha
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convertido en una problematica para los futuros clientes, también
debe dar a conocer las posibilidades de mejoras para aquellos
interesados en mejorar su estdndar de vida, por otro lado la
estrategia de marketing debe lograr el facil reconocimiento de
marca y servicio, debe llamar la atencion de los futuros clientes,
por lo tanto debe apoyarse en una previa investigacion de mercado
gue permita enfocar la publicidad del servicio hacia el segmento

socioeconémico que se quiere llegar.

Objetivos del marketing que se deben establecer para la nueva
empresa.- Para que el servicio de administracién y mantenimiento
de conjuntos residenciales tenga el alcance social y econémico
que se requiere se recomienda cumplir de manera sisteméatica los

siguientes pasos:

Publicidad y venta del servicio.- Para captar la atencion del
potencial cliente se debe publicitar el servicio incluso previo al
inicio de operaciones de la empresa, la publicidad debe ser clara y
precisa respecto de las diferentes modalidades de servicio que se
oferta mencionando también las ventajas de contratarlo, la
publicidad debe ser realizada a través de medios locales escritos,
visitas a urbanizaciones con el perfil que se busca, asistiendo a
eventos inmobiliarios, mediante anuncios radiales, con tarjetas de
presentacion, pagina web y a través de ciertas redes sociales. La
publicidad previo y durante el inicio del proyecto permitira

maximizar las ventas del servicio.

Rentabilidad.- Con la maximizacion de las ventas del servicio se
logrard aumentar la brecha entre los costos-gastos versus

ingresos, desde el inicio del proyecto se debe trabajar para superar
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el punto de equilibrio y alcanzar una rentabilidad que permita
recuperar la inversion inicial en el menor tiempo posible reportando

utilidades al propietario o accionistas.

Posicionamiento.- Con la venta del servicio y manteniendo una
sostenida rentabilidad del negocio es importante enfocarse en el
posicionamiento del servicio, para lograrlo es fundamental
diferenciar servicio de la empresa con respecto al servicio de los
competidores y asociarlo enfaticamente a una imagen de marca
gue se grabe eficazmente en la retina del publico, un servicio
diferenciado, de calidad y con testimonios reales podra ser
difundido positivamente de boca en boca por los clientes, ademas
una publicidad que proyecte satisfaccion de los clientes asociada a

una imagen de marca lograran el posicionamiento esperado.

Tamafio del mercado.- En Samborondén existen urbanizaciones
privadas del segmento socioecondmico medio-alto y alto que
constituyen potenciales clientes, segun el conteo realizado para
este proyecto mediante visitas a cada urbanizacién y de acuerdo al
mapa turistico del sector de La Puntilla mostrado en el anexo 1
existen 134 urbanizaciones lo cual corresponde a la dimensién del
tamafio del mercado dentro del contexto local (I. Municipalidad de
Samborondén, 2012).

Cuota de mercado.- De acuerdo a la encuesta realizada como
parte de la investigacion de mercado, se determiné que de 64
urbanizaciones encuestadas, 22 de ellas no mantenian un
administrador con contrato por tiempo indefinido, de manera que
existe la posibilidad de alcanzar una cuota de mercado que

abarque este grupo que no cuentan con personal fijjo de
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administracion, las 22 urbanizaciones representan el 16,42% de
las 134 que componen el universo de urbanizaciones, por otro lado
en un escenario optimista del proyecto se deberia captar al menos
el 7,5% del total de urbanizaciones que existen en el sector de La
Puntilla, por otro lado en un escenario menos optimista se podria
alcanzar una cuota de mercado del 6% del total de urbanizaciones
existentes en el area de interés, cualquier cuota de mercado por
debajo del 6% del total de urbanizaciones hara que el negocio no

sea rentable ni sostenible en dichas condiciones.

Investigacion de mercado.- Los objetivos del estudio de mercado

son:

o Determinacion del tamafio del mercado
o Realizacion de una encuesta

o Andlisis de resultados

o Demanda potencial

o Participacion de la competencia

Encuesta.- Por la dificultad que representa localizar y entrevistar a
los presidentes de las directivas de las urbanizaciones, la encuesta
ha sido dirigida a los administradores de las urbanizaciones de La
Puntilla para recopilar datos que permitan diagnosticar la situacion
administrativa actual, la encuesta ha permitido conocer las
falencias o carencias que existen en las urbanizaciones para a
partir de ahi ofrecer un servicio que pueda satisfacer sus
necesidades. Las preguntas contenidas en la encuesta han sido
formuladas de tal manera que permiten obtener una respuesta de
dos alternativas (si / no), respuestas multiples o con rangos

predeterminados para una facil tabulacion dando paso al
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establecimiento de tendencias para la obtencion de resultados y
analisis concluyentes lo mas precisos posibles. En el anexo 2 se
encuentra el formulario de preguntas realizadas durante la

encuesta.

Para la realizacion de la encuesta se ha tomado en cuenta
Unicamente a las urbanizaciones privadas pertenecientes a la
parroquia satélite La Puntilla del canton Samboronddn por las

siguientes razones:

v' Cuenta con 134 urbanizaciones privadas registradas de
acuerdo al mapa turistico del afio 2013 avalado por el
municipio de Samborondén (I. Municipalidad de
Samborondoén, 2012).

v' Es un sector de residencias privadas donde pueden
encontrarse ciudadelas de nivel socioeconomico medio
hasta lugares muy exclusivos, polo de desarrollo urbanistico
lo cual representa potencialmente un buen mercado para el
servicio que se quiere brindar.

v Facil ubicacién de los conjuntos privados la mayoria al pié
de la via principal, el municipio dispone de un mapa de La
Puntilla sobre el cual se encuentran numeradas Yy
claramente visibles las ubicaciones y vias de acceso hacia

las urbanizaciones.

Considerando el universo de urbanizaciones existentes en
Samboronddn, el tamafio ideal de la muestra que se deberia
obtener se lo determina a través de la siguiente formula (Mark,
2006, pags. 254, 255, 256):
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N*g?*Z7?
n:
(N-1)*e? +52*2?

Donde:

N: Poblacién, universo
o: Desviacion estandar de la poblacion, valor constante de 0,5
Z: Nivel de confianza que para el 95% el factor constante es 1,96

e: Error muestral del 5%
Calculando:

. 134*0,5° *1,96° _128,6936
(134-1)*0,05* +0,5° *1,96°  1,2929

n=99,5387 ~ 100

De acuerdo al calculo para obtener datos representativos se debe
entrevistar a al menos 100 administradores del area de
Samborondén. En la practica lamentablemente muchos
administradores mostraron poco sentido de colaboracion, es asi
que a pesar de haber llegado a todas las urbanizaciones
Unicamente se pudo efectuar la entrevista en 64 conjuntos

privados de los 100 que se habia calculado.
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Encuesta a los administradores de las urbanizaciones,
tabulacién y resultados

1- Numero de residencias y valor de las alicuotas por
urbanizacion
Cuadro de frecuencias para el ndmero de residencias
de cada conjunto privado
Mo. De Frecuencia | Frecuencia | Frecuencia
residencias absoluta relativa | acumulada
1-50 29 0,453125 45%
51- 100 13 0,203125 20%
101 - 150 11 0,171875 17%
151 - 200 3 0,046875 5%
201 - 300 4 10,0625 6%
301 - 400 3 0,046875 5%
=400 1 0,015625 2%
Total 64

Tabla 1. Distribucién porcentual sobre el nimero de residencias de cada
conjunto privado. Fuente: El autor.

Distribucion porcentual del nimero
de residencias por urbanizacion

5% 2%

E1-50

5% E51-100
i4101-150
151 -200
201 - 300
301 -400

i >400

Figura 7. Distribucién porcentual del nimero de residencias de los conjuntos
privados. Fuente: El autor.
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Por otro lado, respecto al monto de las alicuotas que pagan los
residentes de las urbanizaciones privadas en Samborondon se

obtuvieron los siguientes resultados:

Cuadro de frecuencias para los montos de las alicuotas

Valor alicuota Frecuencia FrE{:ue.n::ia Frecuencia

absoluta relativa acumulada
<40 1 0,02173913 2%
41 - 50 ] 0 0%
L1-60 3 0,06521739 7%
61-70 3 0,06521739 7%
71-80 4 0,08695652 9%
81-90 2 0,04347820 4%
01-100 2 0,04347820 4%
101 - 110 2 0,17391304 17%
111- 120 1 0,02173913 2%
121-130 3 0,06521739 7%
131-140 2 0,04347820 4%
141 - 150 4 0,08695652 9%
151 - 160 2 0,04347820 4%
=160 11 0,23913043 24%

Total 46

Tabla 2. Distribucién porcentual de los montos de las alicuotas. Fuente: El autor.

30



Distribucion porcentual del valor de las
alicuotas

0‘&7 <40
®41-50
W51-60
W61-70
W 71-80
M381-9
W 91-100
®101-110
W111-120
w121-130
W 131-140
W 141-150
W 151- 160
o >160

Figura 7. Distribucién porcentual del monto de las alicuotas. Fuente: El autor.

2- La urbanizacion tiene contratado a un administrador y su

periodo de contratacién.

Cada urbanizacion privada cuenta con una directiva elegida por los
residentes que estan al dia en sus obligaciones, la directiva esta
constituida por un presidente, secretario, tesorero y (3) suplentes,
la directiva es quién aprueba la contratacion del administrador y
sus colaboradores mediante contrato laboral reconocido por el
ministerio de trabajo.

De la encuesta realizada se obtuvieron los siguientes resultados:
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éTiene la directiva un
administrador contratado?

Si

62

Mo

2

3%

Dist. porcentual

i Si

LI No

Fuente: El autor.

Figura 8. Distribucién porcentual de la respuesta a la pregunta planteada.

Periodo de contratacion del administrador

Afios Frecuencia | Frecu E:ﬂCiEI Frecuencia
absoluta relativa | acumulada

1 15 0,24193548 24%

2 7 0,11290323 11%

3 1] 0 0%

i | ] i) 0%

Indefinido 40 0,64516129 65%

Total 62

Tabla 3. Cifras sobre los periodos de contratacion del administrador.

Fuente: El autor.
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Distribucion porcentual del
tiempo de contratacion del
administrador

W1
M2
3
H4

i Indefinido

Figura 9. Distribucién porcentual que muestra los periodos de contratacion del
administrador. Fuente: El autor.

3- Han existido cambios de administrador y los motivos del

cambio.

Cambios de administrador en un periodo determinado
Frecuencia | Frecuencia | Frecuencia
Respuesta absoluta relativa | Acumulada
Si 22 0,3548387 35%
No 40 0,6451613 B5%

administrador. Fuente: El autor.
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Cambios de administrador en
un periodo determinado

B Si
m Mo

Figura 10. Distribucién porcentual sobre los cambios de administrador.
Fuente: El autor.

Motivo de cambios de administradores
] Frecuencia | Frecuencia | Frecuencia
Motivos .
absoluta relativa acumulada
Problemas de
. 3 0,13636364 14%
finanzas
Mo cumplio
P . 1 0,04545455 5%
con lo ofrecido
No tenia
1] 1] 0%
sueldo
Renuncia
. 4 018181818 18%
voluntaria
Otros 14 0,63636364 64%
Total 22

Tabla 5. Distribucién de frecuencias sobre los motivos para los cambios de
administrador. Fuente: El autor.
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Distribucion porcentual respecto al
motivo de cambio de administrador

W Problemas de finanzas

B No cumplio con lo ofrecido
E Notenia sueldo

W Renuncia voluntaria

M Otros

Figura 11. Distribucién porcentual de los motivos para los cambios de
administrador. Fuente: El autor.

En el 64% de las urbanizaciones que han cambiado de
administrador ha sido por inicio de funciones de la nueva directiva

o por problemas con los residentes.

4- Problemas que enfrenta el administrador debido al
incumplimiento de los residentes por pago de alicuotas y

las medidas tomadas para recuperar esos valores.

De los datos obtenidos respecto a los problemas mas frecuentes
gue enfrenta el administrador se obtienen los siguientes cuadros:

Problemas que enfrenta el administrador
Frecuencia | Frecuencia | Frecuencia
Problemas .
absoluta relativa acumulada
Falta de
45 0,6 60%
recursos
Faltade 25 0,33333333 | 33%
colaboracion
Otros 5 0,066606667 7%

Tabla 6. Distribucion de frecuencias sobre los problemas que enfrenta el
administrador. Fuente: El autor.
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Distribucion porcentual, problemas
que enfrenta el administrador

< T

¥ Falta de recursos
¥ Falta de colaboracion

® Otros

Figura 12. Distribucién porcentual sobre los problemas que enfrenta el
administrador. Fuente: El autor.

El 60% de los administradores reporta la falta de recursos y 33% la
falta de colaboracion de sus residentes como principales
problemas a enfrentar, ambas cosas seguin comentarios realizados
por los administradores tienen que ver principalmente con el pago
de las alicuotas segun se muestra en los siguientes cuadros:

Incumplimiento en el pago de alicuotas
] Frecuencia | Frecuencia | Frecuencia
Porcentaje .
absoluta relativa | acumulada
0-10 22 0,37331034 38%
11- 20 10 0,17241379 17%
21-30 14 0,24137931 24%
31-40 9 0,15517241 16%
41-50 2 0,03448276 3%
51-60 1] 0 0%
61-70 1 001724138 2%
Total 58

Tabla 7. Frecuencias que cuantifica el incumplimiento en el pago de alicuotas.
Fuente: El autor.
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Incumplimiento de alicuotas

Figura 13. Distribucién porcentual sobre el incumplimiento en el pago de
alicuotas. Fuente: El autor.

El 95% de las urbanizaciones encuestadas dijeron tener problemas
por incumplimiento en el pago de alicuotas, es decir que el 10, 30
0 40% de residentes no pagan las alicuotas. El 5% restante dijeron
recibir pagos atrasados de las alicuotas.

Medidas tomadas para cobrar los valores

Frecuencia |Frecuencia |[Frecuencia

Medidas
absoluta relativa acumulada

Motificaciones 44 0,55696203 58%
Suspension de

. 31 0,39240506 39%
beneficios
Recurrir a las

4 0,050603291 5%

autoridades

Tabla 8. Frecuencias que cuantifican las medidas tomadas para el cobro de
alicuotas. Fuente: El autor.
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Medidas tomadas para el cobro de
alicuotas

<O

* MNotificaciones
¥ Suspension de beneficios

® Recurriralas autoridades

Figura 14. Distribucién porcentual sobre las medidas tomadas para el cobro de
alicuotas. Fuente: El autor.

Para gestionar el pago de los valores adeudados, se encuentran
en primer lugar con el 56% las notificaciones seguido de la
suspensién de los beneficios con el 39%, como ultimo recurso los

administradores acuden a las autoridades.

Los administradores afirmaron que los residentes deudores que se
atrasan en sus obligaciones generalmente acuden al pago cuando
se aplica la suspension de beneficios, por otro lado hay
propietarios que se han mal acostumbrado a pagar cada 2, 3 0 4
meses y que dicen no sentirse afectados por la suspension de

beneficios.
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5- Sobre quien recae la responsabilidad patronal del personal

administrativo.

Responsabilidad patronal
. Frec. Frec. Frec.
Sujeto .
Absoluta Relativa | Acumulada

La directiva 53 0,90625 91%
Una empresa a4 0,0825 6%
Otros 2 0,03125 3%

Total 64

Tabla 9. Cuadro de frecuencias que muestra cuantitativamente el funcionario
sobre quién recae la responsabilidad patronal. Fuente: El autor.

Frec. Acumulada

3%

¥ Ladirectiva
¥ Una empresa

¥ Otros

Figura 15. Distribucion porcentual, muestra sobre quién recae la responsabilidad
patronal. Fuente: El autor.

En el 91% los casos la responsabilidad patronal del personal
administrativo y servicios varios recae sobre la directiva de
residentes de la urbanizacion representado por su presidente

legalmente reconocido en el MIES.

El 6% de los administradores entrevistados indican que la
responsabilidad patronal recae sobre la empresa inmobiliaria
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cuando ésta aun no ha hecho la entrega de la urbanizacién a los

residentes.

El 3% que corresponde a otros, se refieren a fideicomisos ejercidos
por terceras empresas a las que se les ha delegado la facultad de
administrar y salvaguardar los ingresos de la urbanizacion,
también en este grupo entran aquellos administradores que
ofrecen sus servicios asumiendo a titulo personal la

responsabilidad patronal de sus colaboradores.

6- Costo del personal administrativo de conjuntos privados.

Para las respuestas a esta pregunta se establecieron rangos de
costos por el servicio en conjunto del administrador, asistentes y
demas ayudantes que hayan sido contratados por la directiva para

dicho trabajo.

Cuadro de frecuencias para el costo del personal
administrativo
Costo (§) Frecuencia FrE{:uelncia Frecuencia
absoluta relativa | acumulada
500 - 1000 13 0.26 26%
1001 - 1500 a8 0,16 16%
1501 - 2000 o] 0,12 129%
2001 - 3000 4 0,08 8%
3001 - 4000 3 0,1 10%
4001 - 5000 3 0,06 8%
2001 - e000 1 0,02 2%
= 6000 10 0,2 20%
Total 50

Tabla 10. Frecuencias que cuantifican el costo del personal administrativo.
Fuente: El autor.
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20%

2%

6%

10%

8%

Costo por administracion

m 500 - 1000

= 1001 - 1500

= 1501 - 2000
2001 - 3000
3001 - 4000
4001 - 5000
5001 - 6000
> 6000

Figura 16. Distribucion porcentual del costo del personal administrativo.

En el 26% de los casos el administrador gana 1.000,00 usd, en el
20% de los casos la plantilla administrativa y de mantenimiento
compuesta por 6 miembros (administrador, asistente, contador,
piscinero, jardinero y servicios varios) ganan en conjunto alrededor

de 6.000,00 usd e incluye los materiales que requieren para su

trabajo.

7- Los administradores conocen alguna empresa de servicios

Fuente: El autor.

de administracion de urbanizaciones privadas.

urbanizaciones privadas

Conoce una empresa de administracion de

Tabla 11. Cuadro de frecuencias que cuantifica si se conoce una empresa de

Frecuencia | Frecuencia | Frecuencia
Respuesta .
absoluta relativa |acumualada
Si 22 0,34375 34%
No 42 0,65625 665
Total 64

administracion de conjuntos privados. Fuente: El autor.
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Conocen una empresa de
administracion de urbanizaciones

u Si

No
66%

Figura 17. Distribucidn porcentual que muestra si se conoce una empresa de
administracion de conjuntos privados. Fuente: El autor.

El 34% de los administradores encuestados manifestaron si
conocer una empresa de administracion de urbanizaciones
denominada “Macprosa, Administracion y mantenimiento de

propiedades”.

Conclusiones de la investigacion de mercado.- Partiendo de los
objetivos del estudio de mercado se tienen las siguientes
conclusiones:

» Tamano del mercado.- Existencia de 134 urbanizaciones,
comprobado con visitas y de acuerdo al mapa turistico de
La Puntilla avalado por el municipio de Samborondon.

» La encuesta.- De 134 urbanizaciones existentes en
Samborondén se calculd6 que 100 urbanizaciones
constituirian una muestra representativa con el 95% de nivel
de confianza, sin embargo no fue posible encuestar a los

administradores de las 100 urbanizaciones debido a que
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>

algunos manifestaron no querer colaborar con el

cuestionario de preguntas, se encuest6 a 64

administradores de distintas urbanizaciones.

Analisis de resultados.- De acuerdo a la encuesta

realizada se tienen los siguientes resultados:

» Urbanizaciones relativamente pequefias, el 82% de
urbanizaciones visitadas no superan las 150 casas.

» El 67% de las urbanizaciones visitadas el costo de la
alicuota supera los 100 usd.

» El 97% de las urbanizaciones cuenta con un
administrador contratado.

» ElI 65% de dichos administradores cuenta con un
contrato laboral por tiempo indefinido.

» Del 35% de urbanizaciones que si realizaron cambios
de administrador, los motivos fueron: En el 64% de
urbanizaciones, el administrador dejé el cargo por
cambio de directiva o por problemas con residentes y el
18% de administradores renuncié voluntariamente por
mejor trabajo.

» Respecto a los problemas que enfrenta el administrador,
el 60% de los motivos corresponde a la falta de
recursos.

» El 95% de las urbanizaciones encuestadas dijeron tener
problemas por incumplimiento en el pago de alicuotas.
El 5% restante dijeron recibir pagos atrasados de las
alicuotas.

» En el 39% de urbanizaciones los administradores
suspenden beneficios a residentes que no estan al dia
en las alicuotas, mientras que en el 5% de los casos

recurren a las autoridades para cobrar alicuotas por via
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legal, los demas casos se resuelven con notificaciones
de atraso.

» En el 91% de las urbanizaciones visitadas Ila
responsabilidad patronal recae sobre la directiva.

» En el 26% de las urbanizaciones el administrador gana
1000 usd, en el 20% de los casos la plantilla
administrativa y de mantenimiento compuesta por 6
miembros ganan en conjunto alrededor de 6000 usd e
incluye los materiales que requieren para su trabajo.

» El 34% de los administradores consultados manifiesta
conocer una empresa de administraciéon de conjuntos
privados.

» Demanda potencial.- El estudio de mercado y la encuesta
permiten conocer las necesidades insatisfechas del
mercado objetivo que busca mejores servicios de acuerdo a
los siguientes detalles:

» La campaia publicitaria debe enfocarse en llamar la
atencion del 35% de urbanizaciones que no cuentan con
un administrador con contrato laboral de tiempo
indefinido, este porcentaje corresponde al total de las
urbanizaciones que manifestaron en la encuesta haber
cambiado de administrador por diferentes motivos.

» Probable demanda del servicio ya que las
urbanizaciones con el perfil socioecondémico alto del
sector La Puntilla tienen gozan de gran capacidad
econOmica, en el 67% de los casos sus alicuotas
superan los 100 usd mientras que el 82% de las
urbanizaciones albergan no mas de 150 casas, esto
demuestra capacidad de pago de dichos conjuntos

residenciales.
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» Analisis de los competidores y participacion.- Existen
pocas alternativas similares al plan de negocios propuesto
para la administracion de conjuntos residenciales en el
mercado, ningun administrador encuestado manifestd
pertenecer a la Unica empresa que constituiria competencia
directa al plan propuesto, dicha empresa Illamada
“Macprosa, administracion y mantenimiento de propiedades”
cuenta con poca presencia en el mercado constituyendo asi
un modesto competidor directo. Por otro lado estan los
administradores particulares que ofrecen servicios similares
al propuesto en el plan de negocios y que cuentan con el
65% del mercado al tener contratos laborales por tiempo

indefinido.

La encuesta realizada demuestra que los administradores
particulares gozan de gran acogida en el medio, esto se
debe en gran medida a las pocas alternativas que han
tenido las directivas de las urbanizaciones ya que al
momento de necesitar de los servicios de un administrador
siempre ha resultado mas facil contactar a un particular para
gue realice la labor de administracion, la poca o ninguna
presencia de empresas que realicen este trabajo ha
permitido que proliferen las personas dedicadas a ofrecer
dichos servicios permitiendo que en algunos casos cuenten

con un fuerte respaldo de la directiva vigente.

Este escenario demuestra que inicialmente se requerira de
un gran trabajo publicitario que permita ofrecer una nueva
alternativa a los directivos de las urbanizaciones para asi

crear competencia en este tipo de negocio.
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Algunos detalles de los administradores particulares:

» Son personas naturales libres independientes
contratadas directamente por una directiva sobre quién
recae la responsabilidad patronal del contratado y sus
ayudantes.

» Los administradores particulares trabajan en relacion de
dependencia, la directiva debe encargarse de todo el
tramite de contratacion del personal administrativo ante
las entidades de control como el ministerio laboral e
IESS.

» Debido a la condicién de empleado, si el administrador o
sus ayudantes son cesados en sus funciones la directiva
deberda reconocer todos los beneficios que le
correspondan de acuerdo a la ley vigente.

» Préacticamente todas la urbanizaciones de Samborondén

tienen contratado a un administrador particular.

Con respecto a “Macprosa”, de acuerdo a lo investigado en
el afio 2013 en la pagina web de la superintendencia de
compaifiias, asi como informacion de su pagina web y de la

informacion obtenida en la encuesta se tiene que:

» Empresa creada en el afio 2007 con periodos de
inactividad, tiene trayectoria.
» Ofrece servicios de administracion, contabilidad,

mantenimiento y cobranzas.
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» Administran 3 urbanizaciones en el éarea de
Samborondon. Considerando que son 134
urbanizaciones, se trata del 2% del mercado.

» Posee pagina web e instalaciones ubicadas en el norte
de Guayaquil, a pesar de ello es poco conocida en el

area de Samborondon.

Publicidad del servicio

Para captar la atencion de los potenciales clientes es necesario dar
a conocer el servicio a través de todos los medios de difusiéon
posibles especialmente los locales, el objetivo es llegar con la
informacion lo mas rapido y directamente posible al grupo social de

intereés.
La promocién del servicio debera realizarse a través de:
Campaias publicitarias en eventos inmobiliarios

Spots publicitarios en cines y emisoras de radio

Spots publicitarios en medios escritos locales

YV V VYV V

Creacion de perfiles en las diferentes redes sociales,
cuidando siempre de la imagen de la empresa.

» Visitas a los conjuntos residenciales para establecer
contacto con los directivos

» Distribucion de tarjetas de presentacion y tripticos

Politicas de precio e introduccion al mercado
El precio del servicio de administracion y mantenimiento de

urbanizaciones se basa en:

» Costo del personal administrativo + margen de utilidad
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» Costo del servicio de mantenimiento + margen de utilidad

Con el fin de introducir el servicio en el mercado y captar clientes
en el primer afio de todos los escenarios, el precio del servicio ha
sido calculado para cubrir Gnicamente los costos del personal
administrativo y costos del servicio de mantenimiento, sin embargo
cada afo se realiza un reajuste anual incremental del 6% sobre el
costo del personal administrativo con el fin de aumentar
paulatinamente la utilidad marginal respecto de este rubro, por otro
lado al costo del servicio de mantenimiento se le suma el 5% por
gestién logistica-administrativa que represente ademas una utilidad
marginal respecto de este rubro. En los escenarios 1A, 1B y
escenario 3 a partir del tercer afio se tiene flujos de caja positivos,
por ejemplo para el escenario 3 el porcentaje de margen de utilidad
en el afio 3 con respecto al costo de mantenimiento o costo de

produccion es:

Valores obtenidos del flujo de caja escenario 3, afio 3, Tabla 99
Costos totales: 320.015 USD

Utilidad antes de impuestos y utilidades del afio 3: 21.784 USD
Costo de mantenimiento afo 3: 83.932 USD

Ingreso total afio 3: Total ingresos = 341.799 USD

Margen de utilidad respecto del costo de mantenimiento al afio 3:
(341.799 — 83.932) / 83.932 = 307%.

Costo del personal administrativo.- Con las tarifas competitivas
se quiere emular en la medida de lo posible el monto que
representa para el cliente contratar un administrador particular con
ayudantes y demas colaboradores de mantenimiento, se debe

tener en cuenta que para el cliente la contratacion de funcionarios
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para la administracion implica pagar todos los beneficios de ley
ademas de constar como patrono responsable del personal

contratado.

Desde el punto de vista del cliente, dos proveedores de servicios
en igualdad de costos deriva en el andlisis comparativo de las
ventajas que representan ambas opciones, por ejemplo, para el
cliente la contratacibn de empleados implica responsabilidad
patronal y beneficios de ley, mientras que al contratar los servicios
de la empresa el cliente Unicamente debe preocuparse del pago de

una tarifa mensual.

Por otro lado las tarifas competitivas solo pueden mantenerse
durante cierto lapso de tiempo, de manera que debe realizarse un
reajuste anual en la tarifa por concepto de administracion de
alrededor del 6% que permita obtener una utlidad marginal
incremental por este concepto. Cabe mencionar que el monto por
concepto de administracion constituye parte de la tarifa que se

cobrard a la urbanizacion

Costo del servicio de mantenimiento.- El servicio de
mantenimiento de las instalaciones de las urbanizaciones privadas
podrd ser proporcionado en algunos casos a través de
proveedores externos, el monto final cobrado por dichos
proveedores a la empresa de administracion que tiene contrato con
una urbanizacion sera cobrado al consumidor final mas un 5% de
recargo por gestion logistica administrativa, por otro lado también
se considera brindar servicio de mantenimiento directo por parte de
la empresa, la tarifa a cobrar seria similar a la que cobra un

proveedor externo.
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Cantidad de clientes.- Para ejemplificar el escenario mas critico al
inicio de la actividad de la empresa, se ha considerado partir con al
menos 7 clientes en el primer afo para el escenario 1Ay 7 clientes
para el escenario 1B, en estas condiciones el negocio arroja
pérdidas, para que el negocio sea rentable en el mediano plazo es
necesario que el nimero de clientes aumente en al menos uno por
afo. El andlisis financiero ha determinado que a partir del tercer
afio con 8 y 9 clientes para el escenario 1A y 1B respectivamente

el negocio arroja los primeros resultados positivos.

Mientras menos clientes tenga el negocio mas largo sera el tiempo
de recuperacion de la inversion considerando que las tarifas no
pueden aumentar de manera exagerada para compensar la falta

de ingresos por insuficiencia de clientes.

Para este caso, las razones de que el andlisis financiero considere
pérdidas al inicio del proyecto con costos mayores a los ingresos
son: Lograr introducir el servicio en el mercado en el menor tiempo
posible estableciendo tarifas que se asimilen al costo que
representa contratar un administrador particular y dos ayudantes,
llamar la atencion de la mayor cantidad de clientes en el corto
plazo, ganar experticia en el trato al cliente y en el servicio que se
ofrece haciendo énfasis en el valor agregado, otorgar a los clientes

beneficios que justifiquen el incremento gradual de la tarifa.

2.2.5 Operaciones

Especificaciones del servicio de administracion de conjuntos

residenciales.- Se han establecido tres escenarios principales en

50



los que puede desarrollarse el negocio, el primer escenario tiene

dos modalidades que a continuacion se detallan:

Escenario 1A, tareas a desempeifar.- Comprende las siguientes

actividades:

» Gestion de cobro de los valores por concepto de alicuotas,
tarjetas de ingreso u otros valores que deban ser
cancelados por los residentes.

» Realizar el pago de servicios basicos correspondientes al
conjunto residencial.

» Administracion de fondos, contabilidad y pago de
impuestos.

» Elaboracién de un plan de mantenimiento preventivo de las
instalaciones, ponerlo a consideracion de la directiva para
su aprobacion.

» Inspeccion periodica del estado de las instalaciones de la
urbanizacién, en caso de desperfectos o anomalias,
reportar por escrito con respaldo fotografico a la directiva.

» Coordinar con los diferentes proveedores de servicios de
mantenimiento de acuerdo al plan de mantenimiento
preventivo 0 segun la necesidad que exista, esta
metodologia permite seleccionar a los distintos proveedores
de servicios de acuerdo a las exigencias de los clientes, los
proveedores de  servicios estaran bajo  plena
responsabilidad de la empresa de administracion.

» Coordinar y supervisar el mantenimiento del area social,
club y demas edificios de la administracion.

» Coordinar y supervisar el mantenimiento de areas verdes.

» Coordinar y supervisar el mantenimiento de las piscinas.
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» Coordinar y supervisar el mantenimiento de canchas.

» Supervisar el desempefio del servicio de guardiania,
reportar anomalias a la directiva.

» Coordinar y supervisar el mantenimiento de equipos y
muebles de oficina.

» Observar a los proveedores de servicios publicos que
realicen actividades dentro del perimetro del conjunto

residencial.

En esta modalidad de negocios la empresa se responsabiliza
integramente de la administracion y mantenimiento del sector
residencial. Se trata de un escenario conservador en el que se ha
estimado empezar con 7 clientes, el servicio de mantenimiento se
lo hace a través de técnicos independientes o empresas
especializadas bajo responsabilidad de la empresa de
administracion, adicionalmente se cobra un recargo del 5% por

gestién administrativa-logistica de los servicios de mantenimiento.

Escenario 1B, tareas a desempefar”.- Comprende las siguientes

actividades:

» Gestidon de cobro de los valores por concepto de alicuotas,
tarjetas de ingreso u otros valores que deban ser
cancelados por los residentes.

» Realizar el pago de servicios basicos correspondientes al
conjunto residencial.

» Administracion de fondos, contabilidad y pago de

impuestos.
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» Elaboracién de un plan de mantenimiento preventivo de las
instalaciones, ponerlo a consideracion de la directiva para
su aprobacion.

» Inspeccion periodica del estado de las instalaciones de la
urbanizacién, en caso de desperfectos o anomalias,
reportar por escrito con respaldo fotografico a la directiva.

» Supervisar las labores de mantenimiento de las
instalaciones del area social, areas verdes, piscinas y
canchas, de ser necesario en caso de anomalias reportar
por escrito con respaldo fotografico a la directiva, la
seleccion de los proveedores del servicio de mantenimiento
estan bajo responsabilidad de la directiva, la empresa de
administracion Gnicamente supervisa y reporta.

» Supervisar el desempefio del servicio de guardiania y
reportar anomalias.

» Supervisar el mantenimiento de equipos y muebles de
oficina.

» Observar a los proveedores de servicios publicos que
realicen actividades dentro del perimetro del conjunto

residencial.

En esta modalidad de negocio la empresa Unicamente supervisa
los trabajos de los proveedores de servicios, la directiva es quién
se encarga de seleccionar y contratar a los proveedores
mencionados bajo su propia responsabilidad. Esta modalidad de
servicio no es atractiva para el cliente debido a que en general sélo
se trata de un servicio de supervisibn que deja parte de la
responsabilidad a la directiva de la urbanizacion, se estima que

esta modalidad de negocio probablemente no tenga acogida.
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Escenario 2.- Ofrece todos los servicios del escenario 1A vistos
desde una perspectiva optimista del negocio, el negocio inicia sus
actividades con 10 clientes haciendo uso de fondos propios sin
recurrir a préstamos de instituciones financieras, los servicios de
mantenimiento son proporcionados por proveedores externos
independientes que estan bajo responsabilidad de la empresa de

administracion durante la ejecucion de los trabajos.

Escenario 3.- Desarrollado desde una perspectiva conservadora
también ofrece todos los servicios contemplados en el escenario
1A, la principal diferencia est4 en que por un lado algunos clientes
recibiran los servicios de mantenimiento a través de proveedores
externos bajo responsabilidad de la empresa administradora, por
otro lado se ofrecera el servicio de mantenimiento con equipos,
materiales y personal propio de la empresa administradora, éste
servicio sera para los clientes fijos que deseen mantener un

contrato de servicios de mediano o largo plazo.

Descripcion del proceso para proporcionar el servicio.- Una
vez que el cliente ha decidido contratar el servicio, se debe
proceder a la firma de un contrato en el que es necesario

especificar los siguientes detalles importantes:

» Titulo del contrato, Ej; Contrato de servicios de
administracion de urbanizaciones privadas.

» Nombre de la empresa de servicios e identificacién del
representante legal.

» Nombre, nimero de identificacién y cargo del representante

legal de la urbanizacion (datos del presidente de la
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directiva), nombre completo de la urbanizacion donde se
dara el servicio.

» Declaracion del compromiso entre las partes especificando
los detalles de la modalidad del servicio que se contrata (de
acuerdo al escenario 1A/1B, escenario 2, escenario 3, etc.).
En este punto es importante reconocer mediante firma de
ambas partes el conocimiento y aceptacion del estado
financiero y condiciones fisicas en que la empresa de
administracion recibe el manejo de la urbanizacion.

» Tiempo minimo de duracion del contrato, Ej: 1 afo.

» Establecer la tarifa mensual y recargos que el cliente debera
pagar, también se debe especificar la forma de pago ya sea
en efectivo, cheque o mediante transferencia bancaria.

» Cantidad de representantes de la empresa administradora
en la urbanizacion y horario de trabajo, Ej: Presencia de un
asistente fijo en la urbanizacion con horario de trabajo de
08:30 a 17:00 horas de lunes a viernes con 30 minutos
diarios para el lunch.

» Establecer el lugar en el que debera resolverse cualquier
litigio legal entre las partes

» Firma del representante legal de la urbanizacion y del
representante legal de la empresa de administracion, una
vez legalizado el contrato también debera constar la firma
de las autoridades competentes que avalan dicho contrato.
Ej: Notario.

Se sugiere que una vez legalizado el contrato de servicios la

empresa sea presentada como la nueva administradora de la

urbanizaciéon ante los miembros de la directiva y residentes
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asistentes. En el anexo 3 se encuentra un modelo sugerido del tipo

de contrato entre las partes.

Proceso para proporcionar el servicio de administracion

PROCESOS ESTRATEGICOS

Gestién comercial >

Cliente interesado en el servicio

PROCESOS PRINCIPALES Servicio

Gestion legal y J Planeaciény entregado

administrativa desarrollo

al cliente

PROCESOS DE

APOYO 7

Sistemas info nnéticoL/

Asesoria legal -

Gestidn financiera -

Control interno
/

Figura 18. Flujo del proceso para proveer el servicio a los clientes.
Fuente: El autor.

Proveedores.- Para proporcionar los servicios de mantenimiento
de acuerdo al contrato establecido con el cliente, la empresa
administradora del conjunto podr4d contratar a empresas
legalmente constituidas 0 proveedores profesionales
independientes quienes deberan tener RUC, facturas vigentes y

estar afiliados al IESS.
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2.2.6 Organizacion

Estructura organizacional.- La estructura organizacional que se
sugiere considera el manejo de hasta 10 urbanizaciones

proyectado a 5 afios de funcionamiento:

( Gerencia )
| Finanzas (corporativa
L Asesoria marketing Ec’ y de conjuntos Recursos humanos
| residenciales)

L Asesoria sistemas Asistente 1 —— Asistente 2
| Asistente 3 —— Asistente 4
L  Asesoria legal
Asistente § ——— Asistente 6
Asistente T —— Asistente 8
Asistente § —L— Asistente 10

Figura 19. Ejemplo de estructura organizacional sugerida para el plan de
negocios, modelo para Escenario 1A. Fuente: El autor.

Con este esquema organizacional se estima posible el manejo de
hasta 10 urbanizaciones privadas por parte de un coordinador
administrativo desde las oficinas centrales, dicho funcionario
contara con el apoyo de un asistente en cada urbanizacion, para
mas de 10 urbanizaciones se requeriria un administrador operativo

0 coordinador adicional.

Funciones especificas del personal

Gerente general o propietario, funciones:

» Asumir la representacion legal de la empresa
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Designar a los directores de cada departamento de la
empresa

Monitorear estadisticamente el desenvolvimiento de cada
area de la empresa

Orientar a la empresa de manera estratégica tomando las
decisiones necesarias para el cumplimiento de los objetivos
Aprobar y firmar todos los contratos de administracion
Entablar relaciones publicas o comerciales con clientes,
empresas de servicios, proveedores y autoridades

En caso de contar con accionistas, informar periodicamente
a los socios sobre la situacion de la empresa

Aprobar las decisiones trascendentales que se tome en
cada departamento teniendo en cuenta que siempre deben
ir en funcion de los objetivos de la empresa

Revision y aprobacion de inversiones de la empresa

Perfil:

Profesional en administracién de empresas o carreras afines
Contar con al menos 10 afios de experiencia en cargos
similares

Tener capacidad de liderazgo, don de mando y ser habil en

la toma de decisiones

Competencias:

Observacion y analisis critico de informes contables,
administrativos u operativos
Observacion y andlisis critico de planes estratégicos de las

distintas areas
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» Destreza en el desarrollo de planes estratégicos de la
empresa

» Desarrollo de cuadros comparativos y analisis de cifras e
indicadores estadisticos

» Habilidad en el manejo de software y demas herramientas
tecnoldgicas asociadas a las tareas administrativas

» Seguimiento de las actividades de la empresa

Administrador principal de conjuntos o coordinador.- Es el
funcionario que desde la oficina central de la empresa se
encargaré de la coordinacion de las actividades con los asistentes
administrativos de cada conjunto y debe cumplir con las siguientes

funciones:

» Poner en marcha la ejecucion de los nuevos contratos de
administracion.

» Elaborar el cronograma de mantenimiento de cada conjunto
residencial.

» Coordinar con los asistentes de cada conjunto residencial
las actividades diarias que se van a desarrollar.

» Designar y contratar a las empresas de servicios que se van
a encargar del mantenimiento de los conjuntos
residenciales.

» Manejo del personal de apoyo para los asistentes para
trabajos especificos o adicionales.

» Coordinar con el area financiera el presupuesto para la
administracion de cada sector.

> Realizar visitas a los conjuntos residenciales para

supervisar el trabajo de los asistentes administrativos.
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» Realizar visitas programadas a los conjuntos residenciales

previo a la propuesta de administracion si el caso lo amerita.

Perfil:

» Poseer al menos 5 afios de experiencia en manejo
administrativo o posiciones similares

> Profesional en administracion de empresas o carreras afines

» Capacidad de liderazgo, don de mando y ser habil en la

toma de decisiones

Competencias:

» Analisis y propuesta de nuevos proyectos de mejoras

» Capacidad de coordinacion con proveedores y clientes

» Seguimiento y analisis critico al servicio brindado por los
proveedores

» Pensamiento estratégico

» Asistir a las reuniones de la directiva de los conjuntos

residenciales y colaborar con las sugerencias planteadas

Asistente administrativo.- Permanecera constantemente en el
conjunto residencial como representante de la empresa y debe

cumplir con las siguientes funciones:

» Ejecutar el cronograma de mantenimiento del conjunto
residencial.
» Supervisar y reportar la ejecucion de los trabajos de

mantenimiento realizados
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> Vigilar por el estado y mantenimiento de las instalaciones y
activos del conjunto residencial administrado

» Solucionar y/o transmitir las observaciones de los residentes
a la empresa administradora

» Gestionar el personal técnico de las empresas de servicio
publico cuando surjan problemas relacionados

> Informar a los residentes a través de circulares respecto de
las novedades relacionadas al conjunto residencial

» Recibir el pago en efectivo o comprobante de pago de
alicuotas y emitir la factura correspondiente por dicho
concepto, llevar el registro de los residentes que se
encuentran al dia en sus obligaciones

» Suspender los beneficios de los residentes que no se
encuentren al dia en sus alicuotas, reportar a la directiva 'y a
la administracion de la empresa para tomar medidas del
caso

» Administrar y registrar los gastos por actividades varias que

se realicen
Perfil:
> Profesional recién graduado en administracion de
empresas o afines
> Manejo de utilitarios

Competencias y Habilidades:

» Velar por el cumplimiento de los estatutos del conjunto

residencial
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» Destreza en el uso de utilitarios para el control y registro de
los ingresos econdmicos, elaboracion de informes, envio de
mails, registro de actividades diarias.

» Poseer criterio para la evaluacion del desempefio del
trabajo de los proveedores de servicio de mantenimiento

» Capacidad para relacionarse con el cliente, coordinacion y

gestion de la solucién a sus problemas

Jefe financiero.- Se encargara de llevar la contabilidad cémo
resultado de los movimientos financieros de la empresa
propiamente dicha, también se encargara de llevar la contabilidad
de cada conjunto residencial para ello debera desempefar las

siguientes funciones:

» Mantener actualizados y en orden todos los movimientos
financieros de la empresa.

» Presentar al gerente general el actualizado de los estados
de resultados, flujos de cajas, libros contables, activos y
pasivos de acuerdo al periodo correspondiente o segin sea
solicitado.

» Llevar un control estadistico de todos los indicadores
financieros que permitan estimar situaciones futuras

» Tramitar de la forma mas segura y agil posible todo
movimiento econoémico.

» Cumplir de manera oportuna con el pago de las
obligaciones tributarias de la empresa.

» Mantener al dia el balance de cada urbanizacién y realizar
el pago de los impuestos correspondientes.

> Llevar un control estadistico del comportamiento econémico

de cada conjunto.
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» Pagar a los proveedores de servicios de mantenimiento de

las urbanizaciones.

Perfil:

» Profesional en ingenieria comercial, economista o carreras
afines.
> Poseer experiencia de al menos 5 afios en cargos similares.

» Manejo de utilitarios.

Competencias:

» Conocimiento del tema tributario.

» Conocimiento del tema laboral respecto al pago de salarios
y aportes.

> Proponer a la gerencia la reduccion de gastos y/o costos
maximizando los beneficios por fondos de capital y
patrimonio de la empresa.

» Proponer la reduccién de gastos al administrador de los

conjuntos residenciales.

Recursos humanos.- Debera encargarse de todos los asuntos
relacionados con el personal de la empresa cumpliendo con las

siguientes funciones:

» Reclutamiento y evaluaciéon del personal segun el perfil
requerido.

» Evaluar periodicamente a los empleados de la empresa.

> Realizar y ejecutar el cronograma de capacitacion del

personal seguln su posicion.
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» Mantener la base de datos con la informacion actualizada
de los empleados.

» Sugerir a la gerencia promociones jerarquicas en caso de
haberlas o tramitar las renuncias y despidos.

» Otorgar permisos, licencias y vacaciones a los empleados.

» Controlar por el cumplimiento del horario de trabajo,
asistencias y multas.

» Velar por el cumplimiento de las normas laborales de ley y

de las politicas de la empresa.

Perfil:

» Profesional en psicologia industrial o carreras afines.
» Experiencia de al menos 3 afios en cargos similares.

» Manejo de utilitarios.

Competencias:

» Valoracion de cargos y evaluacion de desempefios.

» Seguimiento de los procesos legales de incorporaciéon y
desvinculacion del personal.

» Conocimiento de la legislacion laboral.

» Fomentar la cultura organizacional.

Consultor de marketing y relaciones publicas.- Se encargara
del plan, desarrollo y ejecucién de estrategias enfocadas a la
captacion de mas clientes, deberd cumplir con las siguientes

funciones:
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Realizar la investigacion de mercado correspondiente para
identificar el entorno en que se desenvuelve la empresa.
Planificar y ejecutar las estrategias de publicidad necesarias
para dar a conocer el servicio.

Informar a la gerencia sobre nuevos nichos de mercado y

oportunidades de negocios.

Perfiles de sus funcionarios:

Profesionales en marketing y publicidad, relaciones
publicas, comercializacion o carreras afines.

Tener al menos 3 afios de experiencia en dicha actividad.
Manejo de utilitarios.

Competencias:

Andlisis de las tendencias del mercado local respecto al
tema del servicio para sectores residenciales.

Andlisis, propuesta, desarrollo y ejecucion de estrategias de
publicidad y comercializacion.

Seguimiento a la calidad del servicio que reciben los clientes

por parte de la empresa.

Consultor en informatica y sistemas.- Sera el encargado de

implementar y mantener todos los recursos tecnologicos que sean

necesarios para el eficiente desenvolvimiento de la empresa, para

ello debera cumplir con las siguientes funciones:

» Implementar y mantener en buen estado los recursos

informaticos, sistemas operativos y redes de la compaiiia.
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Velar por la salvaguarda correcta de la informacion digital de
la compainiia.

Velar por el cumplimiento de las politicas de usuarios y
gestionar el uso de los medios informaticos de la empresa.
Brindar soporte técnico tanto en hardware como en

software.

Perfil:

Profesional en computacion y Sistemas.

Conocimiento en programacion de sistemas administrativos
financieros.

Manejo de herramientas de desarrollo informéatico.

Manejo de paquetes informaticos.

Conocimiento en el desarrollo de aplicaciones web.

Competencias:

Monitorear y controlar el funcionamiento de los sistemas y
redes de la empresa.

Actualizar y realizar las mejoras tecnolégicas de los
sistemas de la empresa de acuerdo al crecimiento y
demanda interna.

Hacer el seguimiento respecto de la interaccion de los
usuarios con los sistemas.

Administrar perfiles de usuario para el correcto uso del
sistema.

Administracion y mantenimiento de los servidores de la

empresa.
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Consultor asesor legal.- Sera el encargado de legalizar y llevar
adelante todos los tramites necesarios para el funcionamiento de la
empresa, para el desarrollo de su actividad comercial y abogar por
los intereses de la compaiiia ante la ley, para ello cumplird con las

siguientes funciones:

» Tramitar todos los permisos correspondientes para el legal
funcionamiento de la empresa.

» Velar por la vigencia de todos los permisos de ley para el
funcionamiento de la empresa.

» Comprobar la legalidad de todos los documentos
presentados por las empresas de servicios y los clientes
gue trabajen con la empresa.

» Coordinar con los funcionarios involucrados para la
elaboracién, firma y legalizacion de los contratos con
clientes y proveedores, presentarlos al gerente general para
su aprobacién final.

» Abogar por la empresa y sus clientes (si asi es requerido)

en todo proceso judicial instaurado.

Perfil del asesor legal (abogado de la empresa):

» Profesional en leyes con experiencia de al menos 5 afos en
el area civil.

» Manejo de utilitarios.

Competencias:

» Asesorar juridicamente a nivel directivo y operativo.
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> Respaldar y representar a la empresa judicial vy
extrajudicialmente en todo tramite y gestion legal.
» Realizar el seguimiento e intervenir en todos los procesos

laborales, civiles y mercantiles de la empresa.

2.2.7 Finanzas

2.2.7.1 Escenario 1A

A continuacién se detalla el analisis financiero del proyecto de
empresa “SGR, servicios de gerenciamiento residencial’ visto
desde la perspectiva conservadora del escenario 1A, el escenario
mencionado considera brindar servicio de administracion con
personal propio, mientras que el servicio de mantenimiento se lo
hara a través de proveedores externos bajo responsabilidad de
SGR.

Inversion requerida.- A continuacion se muestra el desglose de la
inversion inicial en equipamiento y sistemas de informacion, cabe
mencionar que en lo referido a muebles y enseres se consideran
(3) escritorios, (3) sillones para escritorios, (3) sillas, (2) sillones de
espera y (2) archivadores que han sido incluidos en una sola cifra

de acuerdo a lo mostrado en la Tabla 12.
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INVERSION INICIAL EN INFRAESTRUCTURA Y EQUIPOS

ITEMS CANTIDAD PRECIO TOTAL
Mueblesy enseres 1 S 2.000,0 S 2.000,0
Aire acondicionado 1 S 8000 S 800,0
Total equipamiento $ 2.800,0
Modulo de facturacidn 1 S 1.000,0 S 1.000,0
Modulo de ctas por cobrar 1 S 500,0 S 500,0
Modulo de ctas por pagar 1 S 5000 $ 500,0
Modulo financiero 1 S 1.500,0 $ 1.500,0
Licencia de base datos 1 S 5000 S 500,0
Total software $4.000
Servidor 1 S 1.200,0 $ 1.200,0
Estaciones de trabajo 3 S 1.000,0 S 3.000,0
Equipos de proteccidn elec. 3 S 700 S 210,0
Impresora laser b&n 1 $ 1500 S 150,0
Teléfonos 2 S 60,0 S 120,0
Total hardware $4.680
Instalacién y adecuaciones $750
TOTAL EQUIPAMIENTO & S.I. S 12.230

Tabla 12. Inversion en infraestructura y equipos. Fuente: El autor.

La puesta en marcha del negocio requiere de costos y gastos
previos que permitan el normal funcionamiento de la empresa, a

continuacion se detallan:

COSTOS Y GASTOS PRE-OPERATIVOS

REGISTRO DE MARCA Y GASTOS LEGALES S 200
PERMISOS DE FUNCIONAMIENTO S 200
GARANTIA DE ARRIENDO DEL LOCAL S 2.400
PUBLICIDAD S 2.000
TOTAL PRE-OPERATIVOS S 4.800

Tabla 13. Detalle de los gastos pre-operativos. Fuente: El autor.
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Los salarios del primer mes de funcionamiento han sido calculados
considerando que se tiene 6 asistentes para seis urbanizaciones
con las que iniciara la actividad comercial de la empresa, a

continuacioén se detalla en la tabla 14:

ITEM CANTIDAD MENSUAL APORTE IESS TOTAL
Gerente general / propietario 1 S 2.000 S 21 S 2.221
Operaciones, administrador 1 S 1.000 S 111 S 1.111
Jefe financiero 1 S 1.000 S 11§ 1111
Jefe rrhh 1 S 800 S 88 S 888
Asistente 7 S 2.800 $ 309 S 3.109
TOTAL SUELDOS $8.440
Asesor de marketing 1 S 1.000
Asesor informatico 1 S 500
Asesor legal 1 S 500
TOTAL CONSULTORIA $2.000
TOTAL SALARIOS PARA EL PRIMER MES DE FUNCIONAMIENTO $10.440

Tabla 14. Desglose de salarios del primer mes. Fuente: El autor.

Algunos costos que se requieren para el siguiente andlisis han sido
tomados del resumen de costos del proyecto cuyas cifras estan
anualizadas. Considerando Unicamente el primer mes de actividad,
se incurre en costos que a continuacion se detallan: El costo de
produccion de la tabla a continuacion se refiere a tres actividades
principales como son mantenimiento de piscinas, mantenimiento
de areas verdes y mantenimiento de canchas-area social. En el
caso del mantenimiento de piscinas el valor unitario es de 600,00
usd mensuales, considerando siete urbanizaciones se tendra
4.200,00 usd mensuales. El costo unitario para mantenimiento de
areas verdes es 600,00 usd mensuales, considerando siete
urbanizaciones se tendra 4.200,00 usd. El mantenimiento de &rea
social-canchas es de 416,66 usd mensuales, considerando siete

urbanizaciones se tendra 2.916,62 usd mensuales, por lo tanto el
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costo de produccion total sera 4.200,00 + 4.200,00 + 2.916,62 =
11.316,62 usd al primer mes.

El costo operativo por salarios del primer mes se toma de la tabla
14.

El costo administrativo del primer mes considera los servicios
basicos, arriendo, movilizacién, depreciacion de inmobiliario,
depreciacion de hardware-software, suministros de oficinas vy
permisos anuales, estos servicios al primer mes ascienden a
1.662,00 usd.

El costo financiero esta representado por el monto del interés
generado en ese mes que se debe pagar por concepto del
préstamo a una entidad financiera, para este caso 655,66 usd.

El costo de promocién del primer mes se obtiene del total anual
invertido en publicidad 2.100,00 usd dividido para 12, es decir
175,00 usd.

La tabla a continuacion muestra todos los valores correspondientes

al primer mes de actividad:

COSTOS Y GASTOS DEL PRIMER MES DE ACTIVIDAD

COSTOS DE PRODUCCION S 11.317
GASTOS OPERATIVOS (SALARIOS) S 10.440
GASTOS ADMINISTRATIVOS S 1.662
GASTOS FINANCIEROS S 774
COSTOS DE PROMOCION S 175
TOTAL COSTOS DEL PRIMER MES S 24.368

Tabla 15. Costos a ser cubiertos al primer mes de actividad, monto requerido
como capital de trabajo. Fuente: El autor.

En base a las tablas mostradas el capital requerido para el negocio

se muestra a continuacion:
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CAPITAL REQUERIDO

TOTAL EQUIPAMIENTO &S.I. S 12.230
TOTAL GASTOS PRE-OPERATIVOS S 4.800
COSTOS PRIMER MES ACTIVIDAD S 24.368
TOTAL CAPITAL REQUERIDO S 41.398

Tabla 16. Cantidades requeridas para iniciar el negocio. Fuente: El autor.

Financiamiento.- Es el capital con el que se contara para montar
la empresa y cubrir los costos del primer mes de actividad mientras
se hace efectivo el pago de honorarios que los clientes deben
cancelar al término de cada mes. El monto del préstamo para
financiar el proyecto es de 78.500,00 USD con un interés del 11,83
% pagaderos a 36 meses plazo (Banco Central del Ecuador,
2015), éste es el monto maximo al que es posible endeudarse sin
correr el riesgo de perder con la inversion, la amortizacion de la

deuda y las cuotas mensuales se muestran en la siguiente tabla:
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TABLA DE AMORTIZACION ANUAL POR CONCEPTO DE FINANCIAMIENTO

INTERES AL
PERIODO CAPITAL FINAL ABONO A CUOTA SALDO
(MES) PRESTADO PERIODO CAPITAL MENSUAL DEUDA
1 $ 7850000 $§ 773,88 S 2.180,56 S 2.954,43 S 76.319,44
2 $76.319,44 S 752,38 S 2.180,56 S 2.932,94 $ 74.138,89
3 $74138,89 $§ 730,89 S 2.180,56 S 2.911,44 S 71.958,33
4 $71.95833 $ 709,39 $ 218056 S 2.889,94 $ 69.777,78
5 $69.777,78 S 687,89 S 2.180,56 S 2.868,45 $ 67.597,22
6 $67.597,22 § 666,40 S 2.180,56 S 2.846,95 S 65.416,67
7 $65.416,67 S 64490 S 218056 S 2.82545 S 63.236,11
8 $63.236,11 $§ 623,40 S 2.180,56 S 2.803,96 S 61.055,56
9 $61.05556 $ 601,91 $ 2.180,56 $ 2.782,46 § 58.875,00
10 $58.87500 S 580,41 $ 218056 $ 2.760,96 S 56.694,44
11 $56.694,44 § 55891 S 2.180,56 S 2.739,47 S 54.513,89
12 $54.513,89 S 537,42 $ 218056 S 2.717,97 $52.333,33
13 $52.333,33 § 51592 S 218056 S 2.696,48 S 50.152,78
14 $50.152,78 S 494,42 S 2.180,56 S 2.674,98 $47.972,22
15 $47.972,22 S 472,93 $ 218056 S 2.653,48 $ 45.791,67
16 $45791,67 § 451,43 S 2.180,56 S 2.631,99 S 43.611,11
17 $43.611,11 S 429,93 $ 2.180,56 S 2.610,49 $ 41.430,56
18 $41.430,56 $ 40844 S 2.180,56 S 2.588,99 S 39.250,00
19 $39.250,00 $ 38594 $ 218056 $ 2.567,50 S 37.069,44
20 $37.069,44 $ 36544 S 2.180,56 S 2.546,00 S 34.888,89
21 $34.88389 S 343,95 $ 218056 S 2.524,50 $ 32.708,33
22 $32.708,33 S 322,45 $ 2.180,56 S 2.503,01 $ 30.527,78
23 $30.527,78 § 300,95 S 2.180,56 S 2.481,51 § 28.347,22
24 $28.347,22 S 279,46 S 2.180,56 S 2.460,01 S 26.166,67
25 $26.166,67 § 257,96 S 2.180,56 S 2.438,52 S 23.986,11
26 $23.986,11 $ 23646 S 218056 S 2.417,02 $ 21.805,56
27 $21.80556 S 214,97 S 2.180,56 $ 2.39552 $ 19.625,00
28 $19.625,00 $§ 193,47 S 2.180,56 S 2.374,03 S 17.444,44
29 $17.44444 S 171,97 S 2.180,56 S 2.352,53 $ 15.263,89
30 $15.263,89 $§ 150,48 S 2.180,56 S 2.331,03 S 13.083,33
31 $13.083,33 $ 12898 $ 2.180,56 $ 2.309,54 $ 10.902,78
32 $10.902,78 S 107,48 S 2.180,56 S 2.283,04 S 8.722,22
33 S 8722,22 § 8599 $ 2.180,56 $ 2.266,54 S 6.541,67
34 S 6.541,67 S 64,49 S 2.180,56 S 224505 S 4.361,11
35 S 4.361,11 §$ 42,99 $ 2.180,56 S 2.223,55 $ 2.180,56
36 S 218056 $ 21,50 $§ 2.180,56 S 2.202,05 $ (0,00)
TOTAL
ERCADD $ 14317 $ 78500 S 92.817
Tabla 17. Tabla de amortizacién. Fuente: El autor.
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Detalles econémicos del plan de negocios.- Todo el detalle
econdmico del plan de negocios ha sido realizado con una
proyeccion de hasta 5 afios, las cifras mostradas en los cuadros
estan anualizadas, se ha supuesto iniciar en un escenario adverso
gue permita crecer durante los cinco afios de analisis hasta

recuperar la inversién realizada.

Salarios.- De acuerdo al organigrama presentado, los salarios de
los funcionarios se proyectan a cinco afios considerando las

siguientes hipotesis (H):

H1: El plan de negocios inicia actividades con 7 urbanizaciones
(clientes), por lo tanto se necesitard de 7 asistentes que

permanezcan en cada urbanizacion.

H2: Se considera que un jefe administrador o coordinador
manejara hasta 10 urbanizaciones a la vez desde la oficina central,
si hay mayor demanda del servicio habria que contratar a un

administrador adicional y distribuir la carga laboral.

H3: Se considera que los servicios del asesor de marketing y
asesor informético seran requeridos dos veces al afio, en el primer
afio se contempla realizar la mayor inversion en publicidad y

asesoria informatica.

H4: Se considera que el asesor legal prestara sus servicios al

menos tres veces al afio, o cada que sea necesario.

H5: Se considera un indice de inflacion anual del 4%.
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El calculo de los valores de los salarios para el primer afio ha sido
realizado de la siguiente manera: Por ejemplo con respecto sueldo

del gerente:

Salario mensual: 2.000 USD

Aporte al IESS: 11,05 %; Aporte= 2.000 * 11,05% = 221 USD
Décimo tercer sueldo: 2.000 USD, de acuerdo a la ley vigente
Décimo cuarto sueldo: 354 USD, de acuerdo a la ley vigente

Total monto salario gerente en el afio 1= (2.000+221)*
12+2.000+354 = 29.006,00 USD.

El calculo es similar para los demas funcionarios de la empresa.

Al salario total anual de la némina (112.772,00 USD) se debe
afadir el costo de los servicios de consultorias en el afio 1:

Asesor de marketing: 2.000 USD

Asesor informatico: 1.000 USD

Asesor legal: 1.500 USD

Total consultorias afio 1: 2.000+1.000+1.500= 4.500,00 USD

SALARIOS ANUALES ANO1

CANTIDAD SUELDO-MES APORTE 13RO 1410 TOTAL ANUAL
Gerente general / propietario 1 S 2.000 $ 221§ 2.000 $ 354 § 29.006
Operaciones, administrador 1 S 1.000 S 111 S 1.000 S 354 § 14.680
Jefe financiero 1 S 1.000 S 111 S 1.000 $ 354 § 14.680
Jefe rrhh 1 S 800 $ 88 $ 800 $ 354 S 11.815
Asistente 7 S 2.800 $ 309 $ 2.800 $ 2.478 $ 42.591
TOTAL SUELDOS $112.772
CONSULTORIAS ANUALES
Asesor de marketing 2 S 1.000 S 2.000
Asesor informético 1 S 500 S 1.000
Asesor legal 1 S 500 S 1.500
TOTAL CONSULTORIA $ 4.500

Tabla 18. Salarios del afio 1. Fuente: E| autor.

Para el segundo afio se asume un incremento salarial de acuerdo

al indice de inflacion que segun el Banco Central del Ecuador se
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sita en alrededor del 4%. Tomando en cuenta el salario del

asistente, los valores se calculan de la siguiente manera:

Asistentes para el afio 2: 7 personas

Sueldo mensual del asistente en el afio 1: 400,00 USD

Sueldo mensual del asistente en el afio 2: 400*4% + 400 = 416,00
UsD

Total sueldo mensual de los 7 asistentes: 416*7 = 2.912,00 USD
Aporte mensual IEES de los 7 asistentes: 2.912*11,05% = 321,8
UsD

Décimo tercer sueldo de los 7 asistentes: 2.912,00 USD de
acuerdo a la ley vigente.

Décimo cuarto sueldo de los 7 asistentes: 354*7 = 2.478,00 USD
de acuerdo a la ley vigente.

Se estima el pago de vacaciones en caso de ser necesario (15
dias) para los 7 asistentes: 2.912 / 2 = 1.456,00 USD.

Pago mensual de fondos de reserva de los 7 asistentes que llevan
mas de un afio laborando para la empresa: 2.912*7*8,33% =
242,57 USD.

Total anual salario de 7 asistentes:
(2912+321,8+242,57)*12+2.912+2.478+1.456 = 48.562,15 USD.

De manera similar se calcula para los demas funcionarios de la
empresa. Los honorarios por consultorias se incrementan en el 4%
de acuerdo al indice de inflacion partiendo del salario del afio

anterior.
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SALARIOS ANUALES o

CANTIDAD  SUELDO-MES APORTE 13RO 14TO VACAC. F-RESERVA TOTALANUAL
Gerente general / propietario 1 8 2.080 § 230 $§ 2080 3 354§ 1040 3 173§ 33.271
Operaciones, administrador 1 s 1040 § 115 5 1040 3 354 5 520 3 87 S 16.813
Jefe financiero 1 3 1040 $ 115 & 1040 § 354§ 520 ¢ 87 $  16.813
Jeferrhh 1 4 832 $ 92 § 832 3 354§ 416§ 69 $  13.521
Asistente 7 4 2912 $ 322§ 2912 $ 2478 § 1456 S 243§ 48.562
TOTAL SUELDOS ) 128.980
CONSULTORIAS ANUALES
Asesor de marketing 1 s 2.080
Asesor informético 1 5 1.040
Asesor legal 1 5 1.560
TOTAL CONSULTORIA 5 4.680

Tabla 19. Desglose de sueldos afio 2. Fuente: El autor.

Hasta el afio 5 los célculos se realizan de similar manera que en el
afio 2 considerando incrementos por inflacion y de acuerdo al

incremento de asistentes en cada afno.

SALARIOS ANUALES QNS

CANTIDAD SUELDO-MES APORTE 13RO 1410 VACAC. F-RESERVA TOTAL ANUAL
Gerente general / propietario 1 S 2.163 3§ 239 5§ 2163 § 354 5§ 1082 3 180 3 34.588
Operaciones, administrador 1 S 1082 § 120 § 1082 § 354 5 541 5 90 5 17.471
Jefe financiero 1 S 1.082 S 120 S 1082 S 354§ 541 % 30 3 17.471
Jefe rrhh 1 5 865 § 9% % 865 $ /4§ 233 % 72 % 14048
Asistente g $ 3461 $ 382§ 3451 § 2832 § L1731 § 252§ 57.174
TOTAL SUELDOS $ 140.751
COMSULTORIAS ANUALES
Asesor de marketing 1 g 2.163
Asesar informético 1 3 1.082
Asesor legal 1 $ 1.622
TOTAL CONSULTORIA 5 4.867

Tabla 20. Desglose salarial del afio 3. Fuente: El autor.

SALARIOS ANUALES LLTek

CANTIDAD SUELDO-MES APORTE 13RO 14TO VACAC. F-RESERVA TOTAL ANUAL
Gerente general / propietario 1 3 2,250 § 249 5§ 2250 & 354§ 1125 § 187 § 35.957
Operaciones, administrador 1 3 1125 § 124 § 1125 § 354 8 562§ 94§ 18.156
Jefe financiero 1 § 1125 % 124 5 1125 5 354 5 562 % 94 4 18156
Jeferrhh 1 S 900 S 99 5 900 5 3545 450§ 75 5 14.595
Asistente 9 $ 4.050 S 47 5 4050 S 3186 S 2025 S 300 S 66.822
TOTAL SUELDOS $ 153.686
CONSULTORIAS ANUALES
Asesor de marketing 1 ] 2.250
Asesor informatico 1 S 1.125
Asesor legal 1 S 1.687
TOTAL CONSULTORIA $ 5.062

Tabla 21. Salarios del afio 4. Fuente: El autor.
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SALARIOS ANUALES s

CANTIDAD SUELDO-MES APORTE 13RO 1410 VACAC. F-RESERVA TOTAL ANUAL
Gerente general / propietario 1 S 2340 S 259 § 2340 S 34 0§ 1170 5 195 § 37.381
Operaciones, administrador 1 S 1170 & 129 & 1170 § 354 5 585 § 97 & 18.868
Jefe financiero 1 S 1170 § 129 5 1170 § 354 S 585 S 97 S5 18.868
Jefe rrhh 1 $ 936 § 103 § 936 § 34§ 468 ¢ 78 §  15.165
Asistente 10 S 4679 5 517 $ 4679 S 3.540 S 2340 S 351 S 77.127
TOTAL SUELDOS $ 167.409
CONSULTORIAS ANUALES
Asesor de marketing 1 S 2.340
Asesor informético 1 3 1.170
Asesor legal 1 S 1.755
TOTAL CONSULTORIA $ 5.264

Tabla 22. Salarios del afio 5. Fuente: E| autor.

Detalle de los costos.- Se basa en las siguientes hipétesis:

H6: Para que el negocio sea rentable dentro de cinco afios se debe

empezar con al menos 7 clientes.

H7: En esta modalidad de negocio la empresa proporciona todos
los servicios de mantenimiento a través de proveedores externos

con el costo que ello representa.

H8: El sueldo variable se refiere al salario de los asistentes, esto
se debe a que el numero de asistentes esta en funcion del nimero

de urbanizaciones con quienes se tiene contrato.

H9: El servicio de guardiania es contratado directamente por la
directiva de cada urbanizacién ya que generalmente el usuario final
es quién firma el contrato de este tipo de servicios, ademas
generaria recargos adicionales y corresponsabilidad que no le

compete a la empresa de administracion.

H10: Se considera que el arriendo de la oficina desde donde

operara la empresa tendria un costo mensual de 1200 USD.
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RESUMEN DE COSTOS DESDE ENERO DEL ANO 1 HASTA DICIEMBRE DEL ANO 5

Numero de urbanizaciones administradas (Clientes) 7 7 8 9 10
Cto.
ITEM Unitario ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
anual

COSTOS REEMBOLSABLES POR SERVICIOS
Servicio de guardiania $ - S - S - S -8 -8 -
Mantenimiento piscinas S 7200 S 50.400 $ 52416 $ 62300 $ 72891 S 84.230
Mantenimiento areas verdes $ 7200 S 50400 $ 52416 $ 62300 S 72891 $  84.230
Mantenimientos canchas y drea social S 5000 $ 35000 $ 36400 $ 43264 S 50619 S 58493
TOTAL COSTOS REEMBOLSABLES PC,’R $ 19400 $ 135800 $ 141.232 $ 167.864 $ 196.401 $ 226.953
SERVICIOS (COSTOS DE PRODUCCION)
COSTOS OPERATIVOS
Sueldos fijos S 70.181 $ 80417 S 83577 S 86.864 S 90.282
Sueldos variables (asistentes) S 42591 $ 48562 S 57174 S 66.822 S  77.127
Consultorias S 4.500 $ 4.680 S 4.867 S 5.062 S 5.264
TOTAL COSTOS OPERATIVOS $ 117272 $ 133.660 $ 145618 $ 158.748 $ 172.673
COSTOS ADMINISTRATIVOS
Servicios bésicos e internet S 1200 $ 1.248 $ 1298 $ 1350 $ 1.404
Arriendo S 14.400 $ 14976 S 15.575 S 16.198 S 16.846
Movilizacién (combustible y mantenimiento) S 960 $ 998 $ 1.038 $ 1.080 $ 1.123
Depreciacién equipamiento S 568 S 568 S 568 S 568 S 568
Depreciacién hardware & software S 1919 $ 1919 $ 1919 $ 1919 $ 1.919
Suministros de oficina S 400 $ 416 S 433 S 450 S 468
Permisos anuales S 500 $ 520 $ 541 $ 562 $ 585
TOTAL COSTOS ADMINISTRATIVOS $ 19.947 $ 20646 S 21372 $ 22127 $ 22,913
COSTOS FINANCIEROS
Intereses bancarios S 7.868 S 4.772 S 1677 $ - S
TOTAL COSTOS FINANCIEROS $ 7.868 $ 4772 $ 1.677 $ - $ -
COSTOS DE PROMOCION
Soporte y mantenimiento del sitio web S 600 S 416 S 433 § 450 S 468
Servicios de publicidad S 1.000 $ 1.040 $ 1.082 $ 1125 $ 1.170
Tripticos S 500 $ 520 $ 541 $ 562 $ 585
TOTAL COSTOS DE PROMOCION $ 2100 $ 1976 $ 2055 $ 2137 $ 2.223

Tabla 23. Costos totales del negocio proyectado a cinco afios.

Fuente: El autor.

Ventas.- Al final del mes la empresa cobra a la urbanizacién la

tarifa mensual por administracién mas el reintegro del valor por los

servicios de mantenimiento con un recargo del 5% adicional por

gestion logistica de los servicios. Para el detalle de ventas se

consideran las siguientes hipotesis:

H11: Con la tarifa inicial establecida es posible lograr rentabilidad

en el corto plazo siempre y cuando se efectle un reajuste anual

del 6,25%.
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TARIFA MENSUAL QUE PAGA CADA URBANIZACION DURANTE UN ANO

DURANTE ANO 1

ADMINISTRACION S 1.600
MANTENIMIENTO $  1.617
RECARGO 5% S 81

TOTAL FACTURA $ 3.298

ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
$ 1700 $ 1800 $ 1900 $ 2.000
$ 1681 $ 1749 $ 1819 $ 1891
S 84 S 87 S 91 $ 95
$ 3465 $ 3636 $ 3.809 $ 3.986

Tabla 24. Tarifas sugeridas para los siguientes cinco afios. Fuente: El autor.

H12: Se considera el recargo por gestion administrativa y logistica

del 5% sobre el costo de cada servicio de mantenimiento.

Los calculos para el ingreso mensual en el afio 1 se han realizado

de la siguiente manera (se debe tener en cuenta que en el afio uno

se tienen 7 clientes):

Ingreso mensual por seis urbanizaciones: 1600 x 7 = 11.200 USD

Reintegro por concepto de mantenimiento: 1617 x 7 = 11.319 USD

Recargo del 5% por gestion administrativa: 1617 x 5% x 7 = 565,95

uUsD

Total ingreso mensual: 11200 + 11319 + 565,95 = 23.083 USD

DESGLOSE DEL PRONOSTICO MENSUAL DE VENTAS EN FUNCION DEL NUMERO DE
URBANIZACIONES ADMINISTRADAS CONSIDERANDO EL 5% DE RECARGO POR SERVICIOS

CLIENTES 7 7 8 9 10

MES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Enero $ 23083 $ 24258 S 29.088 5 34285 S  39.858
Febrero $ 23083 $ 24258 S 29.088 5 34285 S  39.858
Marzo $ 23083 $ 24258 S 29.088 5 34285 S  39.858
Abril $ 23083 $ 24258 S 29.088 $ 34285 S 39.858
Mayo $ 23083 $ 24258 S 29.088 $ 34285 $ 39.858
Junio $ 23083 $ 24258 S 29.088 $ 34285 S 39.858
Julio $ 23083 $ 24258 S 29.088 $ 34285 S  39.858
Agosto $ 23083 $ 24258 S 29.088 $ 34285 S  39.858
Septiembre $ 23083 $ 24258 S 29.088 $ 34285 S  39.858
Octubre $ 23083 $ 24258 S 29.088 5 34285 S  39.858
Noviembre $ 23083 $ 24258 S 29.088 5 34285 S  39.858
Diciembre $ 23083 $ 24258 S 29.088 5 34285 S  39.858
TOTAL ANUAL $ 276.990 $ 291.094 $ 349.058 $ 411421 $ 478.300

Tabla 25. Ventas brutas mensuales proyectadas a cinco afios. Fuente: El autor.

80



Estado de resultados.- Permite observar el porcentaje de
rentabilidad del negocio proyectado a 5 afios de acuerdo a la
siguiente tabla:

ESTADO DE RESULTADOS DESDE ENERO DEL ANO 1 HASTA DICIEMBRE DEL ANO 5
RUBROS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5

Ingresos por tarifa S 134400 $ 142800 S 172.800 S 205200 S  240.000
Recargo 5% (gestion logistica) S 6.790 $ 7.062 $ 8393 S 9.820 S 11.348
Ingresos por reembolsos S 135800 $ 141.232 S 167.864 S 196401 S  226.953
Total ingresos (Ventas) $ 276990 '$ 291.094 $ 349.058 $ 411421 ' $  478.300
Costos reembolsables por servicios S 135800 $ 141232 $ 167.864 S 196401 S 226953
Costos operativos variables (asist.) S 42,591 §$ 48562 S 57.174 $ 66.822 S 77.127
Costos de promocion S 2,100 $ 1.976 S 2.055 $ 2137 S 2.223
Utilidad bruta $ 96.499 $ 99.323 $ 121.964 S 146.061 S 171.998

$ $ $

$ $ $

$ $ $

$ $ $

$ $ $

$ $

$ $

L4

Costos operativos fijos 74.681 S 85.097 $ 88.445 91.926 95.546
Costos administrativos y depreciacion 19.947 S 20.646 S 21.372 22.127 22.913
Costos financieros (Intereses) 7.868 S 4772 S 1.677
Costos totales 282987 $ 302285 $  338.586

379.414 424.761

Resultado antes utilidades e impuestos (5.997) $ (11.192) $ 10.471 32.008 53.539
Reparto de utilidades 15% $ - S - S 1.571 4.801 8.031
Utilidad antes de impuesto "$  (5.997)" % (11.192) $ 8.900 27.206 45.508
Impuestos 22% $ -8 R 1.958 "$ 5985 '$  10.012
Utilidad neta $ (5.997) $ (11.192) $ 6942 $ 21.221 $ 35.496
RENTABILIDAD BRUTA = Utilidad bruta/ ventas = 35% 34% 35% 36% 36%
RENTABILIDAD NETA = Resultado/ ventas = -2% -4% 2% 5% 7%

Tabla 26. Estado de resultados proyectado a cinco afios. Fuente: El autor.

La rentabilidad bruta representa el porcentaje del ingreso total con
el que se cuenta para continuar operando el negocio luego de
haber cubierto los costos de produccién, mientras que la
rentabilidad neta representa el porcentaje del ingreso total que se
puede considerar como utilidad luego de haber cubierto las
obligaciones que por ley corresponde a la empresa. La rentabilidad
neta muestra que en las condiciones planteadas hay pérdidas los
primeros dos afos, luego las ganancias se incrementan

paulatinamente.

Flujo de caja.- Es importante tener en cuenta dos hipotesis para el

entendimiento del flujo de caja:
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H13: Se asume que al final del quinto afio el propietario renova los
bienes adquiridos, el monto de la renovacion sera para el afio 6

gue no se muestra en este anlisis.

H14: Al final del quinto afio se recupera la garantia por concepto
de arriendo del local, se cambia a otra oficina, el desembolso de la

garantia se incluyo en los gastos pre-operativos.

FLUJO DE CAJA DESDE ENERO ANO 1 HASTA DICIEMBRE ANO 5

RUBROS ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos por tarifa de supervision $ 134400 $ 142800 $ 172.800 $ 205.200 S  240.000
Recargo del 5% (gestion logistica de servicios) S 6.790 S 7.062 $ 8393 $ 9.820 $ 11.348
Ingresos por reembolsos $ 135800 $ 141232 S 167.864 S 196401 S  226.953
Total ingresos "$ 276990 '$ 291.094 '$ 349.058 '$ 411421 '$  478.300
Costos reembolsables por servicios $ 135800 $ 141232 S 167.864 S 196401 S  226.953
Costos operativos variables (asist.) S 42591 S 48562 S 57.174 S 66.822 S 77.127
Costos operativos fijos S 74681 S 85.097 $ 88.445 S 91.926 $ 95.546
Costos administrativos y depreciacion S 19947 S 20.646 S 21372 S 22127 S 22.913
Costos financieros (Intereses) S 7.868 S 4772 S 1.677 S - S -
Costos de promocién S 2100 S 1976 S 2.055 S 2137 S 2.223
Costos totales $ 282987 $ 302.285 $ 338586 $ 379.414 $ 424.761
Utilidad antes utilidades e impuestos $ (5.997) $ (11.192) $ 10471 $ 32.008 $ 53.539
Reparto de utilidades 15% S - S - S 1.571 S 4801 $ 8.031
Utilidad antes de impuesto TS (5.997)°$  (11.192) $ 8900 $ 27206 $ 45508
Impuestos 2% $ -8 -7 1.958 S 5985 'S 10.012
Utilidad neta $ (5.997) S (11.192) $ 6.942 $ 21221 S 35.496
Valor de salvamento S 3.574
Ingreso financiero (préstamo) S 78.500
Amortizacién del préstamo S (26.167) $ (26.167) $  (26.167)
Inversion inicial S (41.39)
Reembolso de garantia S 2.400
FLUJO DE CAJA $ 37102 $ (32163) $ (37.358) $ (19.224) $ 21221 $ 41471

Tabla 27. Flujo de caja proyectado a cinco afios. Fuente: El autor.

De acuerdo a las condiciones planteadas del negocio, el flujo de
caja estimado muestra que los primeros afios se tiene perdidas
situacion que cambia paulatinamente hasta el quinto afio,

partiendo del flujo de caja el célculo del TIR y el VAN es el

siguiente:
TIR= 21,6%
VAN= SO
Periodo de recuperacion (afos)= 4,63

Tabla 28. TIR, VAN, Periodo de recuperacioén calculados de acuerdo a las
condiciones planteadas. Fuente: El autor.
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Punto de equilibrio.- El punto de equilibrio esta calculado en base
al numero de contratos que el negocio debe tener para no registrar
pérdidas ni ganancias, a continuacion se detalla el célculo que

considera cifras anuales:

Partiendo de las cifras del flujo de caja en el afio 2 se tiene:

COSTOS FlIOS
Costos operativos fijos S 85.097
Costos administrativos y depreciacion S 20.646
Costos financieros (Intereses) S 4.772
Costos de promocién S 1.976

CF=§ 112.491

Tabla 29. Costos fijos captados del flujo de caja en el afio 2. Fuente: El autor.

COSTOS VARIABLES
Costos reembolsables por servicios S 141.232
Costos operativos variables (asist.) S 48.562

CV PARA 7 URBANIZACIONES= S  189.794

COSTO VARIABLE UNITARIO (CVU) = $ 27.113

Tabla 30. Costos variables captados del flujo de caja en el afio 2, se divide para
7 para obtener el CVU. Fuente: El autor.

VENTAS PARA 7 URBANIZACIONES = S 291.094
PRECIO DE VENTA UNITARIO (PVU) = $ 41.585

Tabla 31. Ventas captadas del flujo de caja en el afio 2, se divide para 7
urbanizaciones para obtener el PVU. Fuente: El autor.

IT: Ingreso total
Nc: Numero de contratos (unidades de servicio vendido)

PVU: Precio de venta unitario
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CT: Costo total
CF: Costo fijo

CVU: Costo variable unitario

Aplicando las formulas de ingreso total (IT) y costo total (CT) se
tiene que:

IT =Nc*PVU

CT= CF+Nc*CVvU

IT=CT

Nc*PVU = CF+Nc*CVU

Nc*(PVU-CVU) = CF

Nc = CF / (PVU-CVU)

Nc =112.491/(41.585 — 27.113)

Nc = 7,77 Contratos, o 323.254 USD de venta para no tener

perdidas ni ganancias.

PUNTO DE EQUILIBRIO

$ 600.000

$500.000

$400.000 -

$300.000
== |ngresos totales

$200.000 == Costos totales

MONTO INGRESOS/COSTOS

$100.000

S-

7 7 8 9 10
NUMERO DE CONTRATOS

Figura 20. Punto de equilibrio, convergencia de los ingresos totales y costos
totales en 7,77 contratos o0 323.254 USD. Fuente: El autor.

Andlisis de sensibilidad.- El andlisis de sensibilidad esta

calculado en base a las variaciones que puede haber en la tarifa

84



de supervisibn o descuentos en el recargo del 5% por
mantenimiento que se espera cobrar a los clientes, a continuacion

se muestra el analisis de sensibilidad del negocio:

En el “Ingreso por tarifa de supervision” observado en el flujo de
caja no es posible realizar variacion alguna, es muy sensible a un

cambio en esta tarifa, por ejemplo si se varia en 1% se tiene:

FLUJO DE CAJA PARA EL ANALISIS DE SENSIBILIDAD
RUBROS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ingresos por tarifa de supervision S 133.056 $ 141372 S 171.072 $ 203.148 S  237.600
Recargo del 5% (gestion logistica de servicios) S 679 $ 7.062 $ 8393 S 9.820 $ 11.348
Ingresos por reembolsos $ 135800 $ 141.232 S 167.864 S 196401 S  226.953
Total ingresos "$ 275646 '$ 289.666 '$ 347.330 '$ 409369 '$  475.900
Costos reembolsables por servicios $ 135.800 S 141.232 §$ 167.864 S 196.401 S 226.953
Costos operativos variables (asist.) $ 42591 S 48562 $ 57.174 S 66.822 S 77.127
Costos operativos fijos S 74681 S 85.097 $ 88.445 $ 91.926 $ 95.546
Costos administrativos y depreciacion S 19947 $ 20.646 S 21372 S 22127 S 22.913
Costos financieros (Intereses) S 7.868 $ 4772 S 1.677 S - S -
Costos de promocién S 2,100 $ 1.976 S 2.055 $ 2137 $ 2.223
Costos totales $ 282987 $ 302285 $ 338586 $ 379.414 $  424.761
Utilidad antes utilidades e impuestos $ (7341 $ (12.620) $ 8743 $ 29.956 $ 51.139
Reparto de utilidades 15% S - S - S 1311 S 4493 S 7.671
Utilidad antes de impuesto $ (7.341) $  (12.620) $ 7432 $ 25462 $ 43.468
Impuestos 2% $ -7 -8 1635 " $ 5.602 " 9.563
Utilidad neta $ (734) S (12.620) $ 5.797 $ 19.861 $ 33.905
Valor de salvamento S 3.574
Ingreso financiero (préstamo) S 78.500

Amortizacién del préstamo $ (26.167) S (26.167) $ (26.167)

Inversion inicial S (41.398)

Reembolso de garantia S 2.400
FLUJO DE CAJA S 37.102 $ (33.507) $ (38.786) $ (20.370) $ 19.861 $ 39.879

Tabla 32. Flujo de caja con reduccidn del 1% en la tarifa de supervision.
Fuente: El autor.

TARIFA MENSUAL QUE PAGA CADA URBANIZACION DURANTE UN ANO
DURANTE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

ADMINISTRACION $ 1584 $ 1683 S 1782 S 1.881 $ 1.980
MANTENIMIENTO $ 1617 $ 1681 $ 1749 $ 1.819 $ 1.891
RECARGO 5% $ 81 $ 84 S 87 $ 91 $ 95
TOTAL FACTURA CON DESCUENTO $ 3282 $ 3448 $ 3.618 $ 3790 $ 3.966
TOTAL FACTURA SIN DESCUENTO $ 3298 $ 3465 S 3636 $ 3809 $ 3.986
TOTAL FACTURA CON DESCUENTO $ 3282 § 3448 $ 3.618 S 3.790 $ 3.966
DIFERENCIA EFECTIVA $ 160 $ 17,0 $ 180 $ 190 $ 20,0

TIR= 5,0%

VAN= $0

Periodo de recuperacion (afios)= 20,00

VARIACION RESPECTO A LA TARIFA ADMINISTRACION= -1%

Tabla 33. La diferencia efectiva es el valor de descuento del 1% mensual que
recibiria cada urbanizacion. Fuente: El autor.
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Como se puede observar, con una reduccion de apenas el 1% en

el valor de la tarifa de supervision, la TIR disminuye en gran

medida y el periodo de recuperacion de la inversion aumenta

drasticamente por encima de los cinco afios de analisis del

proyecto lo cual vuelve al negocio inviable, el margen de variacion

de la tarifa con la que se puede negociar es minimo, no existe

flexibilidad.

Por otro lado considerando una disminucion del 1% en el “recargo

del 5%” con respecto al flujo de caja planteado se tiene que:

FLUJO DE CAJA PARA EL ANALISIS DE SENSIBILIDAD

RUBROS ANOO ANO1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO5
Ingresos por tarifa de supervision $ 134400 $ 142800 S 172.800 $ 205200 S  240.000
Recargo del 5% (gestion logistica de servicios) S 672 S 6.991 S 8309 $ 9722 S 11.234
Ingresos por reembolsos S 135800 $ 141232 S 167864 S 196401 S  226.953
Total ingresos "$ 276922 7S 291.023 '$ 348974 $ 411323 '$ 478187
Costos reembolsables por servicios $ 135.800 $ 141232 $ 167.864 S 196.401 S  226.953
Costos operativos variables (asist.) S 42591 § 48562 S 57.174 $ 66.822 $ 77.127
Costos operativos fijos S 74681 S 85.097 $ 88.445 S 91926 $ 95.546
Costos administrativos y depreciacion S 19947 S 20.646 S 21372 $ 22127 S 22.913
Costos financieros (Intereses) S 7.868 S 4772 S 1.677 S - S -
Costos de promocién S 2100 S 1976 $ 2.055 S 2137 S 2.223
Costos totales $ 282987 $ 302285 $ 338586 $ 379.414 $  424.761
Utilidad antes utilidades e impuestos $ (6.064) $ (11.262) $ 10.387 $ 31.909 $ 53.425
Reparto de utilidades 15% $ - S - S 1.558 $ 4786 S 8.014
Utilidad antes de impuesto $ (6.064) $ (11.262) $ 8829 $ 27.123 $ 45.411
Impuestos 22%"$ -7 - 78 1942 "¢ 597 " $ 9.991
Utilidad neta $ (6.064) $ (11.262) $ 6.887 $ 21156 $ 35421
Valor de salvamento S 3.574
Ingreso financiero (préstamo) S 78.500
Amortizacién del préstamo S (26.167) $ (26.167) $ (26.167)
Inversién inicial S (41.398)
Reembolso de garantia S 2.400
FLUJO DE CAJA S 37102 $ (32.231) $ (37.429) $ (19.280) $ 21.156 $ 41.395

Tabla 34. Flujo de caja con reduccién del 1% en el valor de recargo del 5%.
Fuente: El autor.
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TARIFA MENSUAL QUE PAGA CADA URBANIZACION DURANTE UN ANO
DURANTE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

ADMINISTRACION S 1.600 $ 1.700 $ 1.800 $ 1.900 $ 2.000
MANTENIMIENTO S 1.617 $ 1.681 $ 1.749 $ 1.819 $ 1.891
RECARGO 5% S 80 $ 83 $ 87 §$ 90 $ 94
TOTAL FACTURA CON DESCUENTO S 3.297 S 3.465 S 3635 $ 3.809 $ 3.985
TOTAL FACTURA SIN DESCUENTO S 3.298 S 3.465 S 3636 S 3.809 S 3.986
TOTAL FACTURA CON DESCUENTO S 3.297 $ 3.465 S 3635 S 3.809 S 3.985
DIFERENCIA EFECTIVA $ 08 $ 08 $ 09 $ 09 $ 0,9

TIR= 19,4%

VAN= S0

Periodo de recuperacion (afios)= 5,17

VARIACION RESPECTO A LA TARIFA ADMINISTRACION= 0%

VARIACION RESPECTO AL RECARGO DEL 5% = -1%

Tabla 35. Comparacion de tarifas con y sin descuento, TIR, VAN y periodo de
recuperacién cuando aplica el 1% de descuento. Fuente: El autor.

Con una reduccién del 1% en el valor del recargo del 5% la TIR
disminuye y el periodo de recuperacion de la inversion aumenta
poco mas de 5 afios de analisis del proyecto lo cual demuestra
inflexibilidad.

2.2.7.2 Escenario 1B

Inversién requerida.- A diferencia del escenario 1A, en el
escenario 1B no se proporcionan servicios de mantenimiento bajo
directa responsabilidad de SGR, el servicio se limita
exclusivamente a labores netamente administrativas y de control.
En este contexto, para observar el desempefio del negocio
partiendo de obtener resultados negativos hasta obtener
resultados positivos se debe necesariamente comenzar con al
menos 7 clientes aumentando al menos uno por afio de manera tal
gue se pueda obtener rentabilidad en el corto plazo, a continuacién
se muestran las tablas que ilustran el comportamiento del negocio

en las condiciones ya mencionadas:
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Inversién en equipamiento y sistemas de la informacion:

INVERSION INICIAL EN INFRAESTRUCTURA Y EQUIPOS

ITEMS CANTIDAD PRECIO TOTAL

Muebles y enseres 1 2.000 2.000
Aire acondicionado 1 800 800
Total equipamiento S 2.800

Modulo de facturacion 1 1.000 1.000
Modulo de ctas por cobrar 1 500 500
Modulo de ctas por pagar 1 500 500
Modulo financiero 1 1.500 1.500
Licencia de base datos 1 500 500
Total software S 4.000

Servidor 1 1.200 1.200
Estaciones de trabajo 3 1.000 3.000
Equipos de proteccidn elec. 3 70 210
Impresora laser b&n 1 150 150
Teléfonos 2 60 120
Total hardware $4.680
Instalacion y adecuaciones $750
TOTAL EQUIPAMIENTO & S.I. S 12.230

Tabla 36. Inversion inicial para el escenario 1B. Fuente: El autor.

Gastos pre-operativos:

GASTOS PRE-OPERATIVOS

REGISTRO DE MARCA Y GASTOS LEGALES S 200
PERMISOS DE FUNCIONAMIENTO S 200
GARANTIA DE ARRIENDO DEL LOCAL S 2.400
PUBLICIDAD S 2.000
TOTAL GASTOS PRE-OPERATIVOS S 4.800

Tabla 37. Gastos pre-operativos para el escenario 1B. Fuente: El autor.
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Gastos en sueldos y salarios del primer mes:

ITEM CANTIDAD MENSUAL APORTE IESS TOTAL
Gerente general / propietario 1 S 2.000 S 221 S 2.221
Operaciones, administrador 1 S 1.000 $ 111 S 1.111
Jefe financiero 1 S 1.000 $ 111 S 1.111
Jefe rrhh 1 S 800 S 88 § 888
Asistente 7 S 2.800 S 309 S 3.109
TOTAL SUELDOS $8.440
Asesor de marketing 1 S 1.000
Asesor informatico 1 S 500
Asesor legal 1 S 500
TOTAL CONSULTORIA $2.000
TOTAL SALARIOS PARA EL PRIMER MES DE FUNCIONAMIENTO S 10.440

Tabla 38. Salarios del primer mes, escenario 1B. Fuente: El autor.

En este escenario el costo de produccién es cero ya que el servicio
de mantenimiento no est4 bajo responsabilidad de la empresa
administradora. El costo operativo (salarios) se obtiene de la tabla
38. Los costos administrativos se obtienen del resumen de costos
tabla 47 afio 1 donde el total se divide para 12. Los costos
financieros corresponden al interés del primer mes generado por el
préstamo, este valor se obtiene de la tabla 41 de amortizacion. El
costo de promocién se obtiene de la figura 47 donde el costo total

de promocion se divide para 12.

COSTOS Y GASTOS DEL PRIMER MES DE ACTIVIDAD

COSTOS DE PRODUCCION S -

GASTOS OPERATIVOS (SALARIOS) S 10.440
GASTOS ADMINISTRATIVOS S 1.662
GASTOS FINANCIEROS S 296
COSTOS DE PROMOCION S 175
TOTAL COSTOS DEL PRIMER MES $ 12573

Tabla 39. Costos del primer mes, monto requerido como capital de trabajo.
Escenario 1B. Fuente: El autor.
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En esta modalidad del negocio no se consideran costos de
produccion ya que no se invierte en servicios de mantenimiento, el
cliente es quién contrata directamente sus proveedores de
servicios, la empresa realiza Unicamente labores logisticas

administrativas, de control y contables.

Para poner en marcha el negocio se requiere del siguiente capital:

CAPITAL REQUERIDO
TOTAL EQUIPAMIENTO & S.I. S 12.230
TOTAL GASTOS PRE-OPERATIVOS S 4.800
COSTOS PRIMER MES ACTIVIDAD S 12.573
TOTAL CAPITAL REQUERIDO S 29.603

Tabla 40. Capital requerido para poner en marcha el negocio. Escenario 1B.
Fuente: El autor.

Financiamiento.- Es el efectivo que se requiere para instalacion
de la empresa y cubrir los costos del primer mes de actividad hasta
gue los clientes cancelen los honorarios correspondientes una vez
concluido el mes. EI monto para financiar el proyecto es de 30.000
USD con el 11,83% de interés pagaderos a 36 meses plazo
(Banco Central del Ecuador, 2015), éste es el monto maximo al
gue es posible endeudarse sin correr el riesgo de perder dinero
con la inversion, la amortizacion de la deuda y las cuotas

mensuales se muestran en la siguiente tabla:
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TABLA DE AMORTIZACION ANUAL POR CONCEPTO DE FINANCIAMIENTO

INTERES AL

PERIODO  CAPITAL FINAL ABONO A CUOTA SALDO

(MES) PRESTADO CAPITAL MENSUAL DEUDA
PERIODO

1 $30.000,00 $ 29575 S 833,33 $ 1.129,08 $ 29.166,67
2 $29.166,67 $ 28753 S 833,33 $ 1.120,87 $ 28.333,33
3 $28333,33 $ 27932 $ 833,33 $ 1.112,65 $ 27.500,00
4 $27.500,00 $ 271,10 $ 833,33 S 1.104,44 S 26.666,67
5 $26.66667 $ 26289 S 833,33 $ 109,22 $ 25.833,33
6 $2583333 $ 25467 S 833,33 $ 1.08801 $ 25.000,00
7 $25.000,00 $ 246,46 S 833,33 $ 1.079,79 S 24.166,67
8 $24.166,67 S 23824 S 833,33 $ 1.071,58 §$ 23.333,33
9 $23333,33 $ 23003 $ 833,33 $ 1.063,36 $22.500,00
10 $22.500,00 $ 221,81 $ 833,33 $ 1.05515 $ 21.666,67
11 $21.66667 $ 21360 S 833,33 $ 104693 $ 20.833,33
12 $20.833,33 $ 20538 $ 833,33 $ 1.03872 $ 20.000,00
13 $20.000,00 $ 19717 S 833,33 $ 1.030,50 $ 19.166,67
14 $19.166,67 $ 18395 S 833,33 $ 1.022,28 $ 18.333,33
15 $18333,33 $ 180,74 S 833,33 $ 1.014,07 $ 17.500,00
16 $17.500,00 $ 172,52 $ 833,33 $ 1.005,85 $ 16.666,67
17 $16.666,67 $ 16431 S 833,33 $ 997,64 $ 15.833,33
18 $15.833,33 $ 15609 $ 833,33 S 989,42 $ 15.000,00
19 $15.000,00 $ 147,88 S 833,33 $ 981,21 $ 14.166,67
20 $14.166,67 $ 13966 S 833,33 $ 972,99 §$ 13.333,33
21 $13.333,33 $ 131,44 $ 833,33 $ 964,78 $12.500,00
22 $12.500,00 $ 123,23 $ 833,33 S 956,56 S 11.666,67
23 $11.66667 $ 11501 $ 833,33 $ 94835 $10.833,33
24 $10.833,33 $ 10680 S 833,33 $ 940,13 $ 10.000,00
25 $10.000,00 $ 9858 S 833,33 $ 931,92 $ 9.166,67
26 $ 916667 $ 9037 $ 83333 $ 92370 $ 8.333,33
27 $ 833333 $ 8215 $ 83333 $ 91549 $ 7.500,00
28 $ 7.500,00 $ 7394 S 83333 S 907,27 $ 6.666,67
29 S 666667 $ 6572 S 833,33 $ 899,06 $ 5.833,33
30 $ 583333 $ 5751 $ 83333 S 890,84 $ 5.000,00
31 $ 500000 $ 4929 S 83333 S 882,63 $ 4.166,67
32 $ 416667 S 41,08 S 833,33 S 87441 S 3.333,33
33 $ 333333 $ 328 S 83333 $ 86619 $ 2.500,00
34 $ 250000 $ 2465 S 83333 S 857,98 $ 1.666,67
35 $ 166667 $ 1643 S 833,33 $ 849,76 $ 833,33
36 $ 83333 § 822 $ 83333 § 84155 S 0,00
TOTAL

T $ 5471 $ 30.000 $ 35.471

Tabla 41. Amortizacion del préstamo. Escenario 1B. Fuente: El autor.
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Salarios.- A continuacion el desglose anual de salarios del primer

al quinto afo:

SALARIOS ANUALES e
CANTIDAD SUELDO-MES APORTE 13RO 14T0 TOTALANUAL
Gerente general / propietario 1 S 2000 $ 221 $ 2000 $ 354 S 29.006
Operaciones, administrador 1 S 1.000 $ 111§ 1000 $ 354 § 14.680
Jefe financiero 1 S 1.000 S 111§ 1.000 $ 354 S 14.680
Jefe rrhh 1 S 800 S 88 S 800 $ 354 S 11.815
Asistente 7 S 2.800 $ 309 S 2.800 $ 2478 S 42.591
TOTAL SUELDOS S 112.772
CONSULTORIAS ANUALES
Asesor de marketing S 1.000 S 2.000
Asesor informatico S 500 S 1.000
Asesor legal 1 S 500 S 1.500
TOTAL CONSULTORIA $ 4.500
Tabla 42. Salarios afio 1. Escenario 1B. Fuente: El autor.

SALARIOS ANUALES LD

CANTIDAD  SUELDO-MES  APORTE 13RO 1410 VACAC.  F-RESERVA TOTAL ANUAL
Gerente general / propietario 1 2.080,0 229,8 2.080,0 354,0 1.040,0 173,3 33.271,2
Operaciones, administrador 1 1.040,0 114,9 1.040,0 354,0 520,0 86,6 16.812,6
Jefe financiero 1 1.040,0 114,9 1.040,0 354,0 520,0 86,6 16.812,6
Jefe rrhh 1 832,0 91,9 832,0 354,0 416,0 69,3 13.520,9
Asistente 8 3.328,0 367,7 3.328,0 2.832,0 1.664,0 22,6 55.083,8
TOTAL SUELDOS $  135.501
CONSULTORIAS ANUALES
Asesor de marketing 1 2,080,0
Asesor informatico 1 1.040,0
Asesor legal 1 1.560,0
TOTAL CONSULTORIA $ 4,680

Tabla 43. Salarios afio 2. Escenario 1B. Fuente: El autor.

SALARIOS ANUALES thne

CANTIDAD SUELDO-MES  APORTE 13R0 1470 VACAC.  F-RESERVA TOTALANUAL
Gerente general / propietario 1 2.163,2 239,0 2.163,2 354,0 1.081,6 180,2 34.587,9
Operzciones, administrador 1 1.081,6 119,5 1.08L,6 354,0 540,8 90,1 17.471,0
Jefe financiero 1 1.081,6 119,5 1.081,6 354,0 540,8 90,1 17.471,0
Jeferrhh 1 865,3 95,6 865,3 354,0 4326 72,1 14.047,6
Asistente 9 3.893,8 430,3 3.893,8 3.186,0 1.946,9 288,3 64.374,6
TOTAL SUELDOS $  147.052
CONSULTORIAS ANUALES
Asesor de marketing 1 2.163,2
Asesar informético 1 1.081,6
Asesor legal 1 1.622,4
TOTAL CONSULTORIA $ 4,867

Tabla 44. Salarios afio 3. Escenario 1B.
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SALARIOS ANUALES LIk

CANTIDAD SUELDO-MES APORTE 13RO 1410 VACAC. F-RESERVA TOTAL ANUAL
Gerente general / propietario 1 S 2.250 S 243 5§ 2250 § 354 5 L1125 5 187 S 35.957
Operaciones, administrador 1 S 1125 § 124 § 1125 § 354§ 562 & 9 § 18.156
Jefe financiero 1 § 1135 ¢ 124§ 1125 § 354§ 562 % 34§ 18156
Jeferrhh 1 S P00 S 99 S P00 S 354 8 450 5 755 14.595
Asistente 10 § 4499 ¢ 497 $ 4499 § 3540 % 2250 § 337§ 74.297
TOTAL SUELDOS $ 161.161
CONSULTORIAS ANUALES
Asesor de marketing 1 S 2.250
Asesor informatico 1 S 1.125
Asesor legal 1 S 1.687
TOTAL CONSULTORIA 4 5.062

Tabla 45. Salarios afio 4. Escenario 1B. Fuente: El autor.

SALARIOS ANUALES ANOS

CANTIDAD SUELDO-MES APORTE 13RO 1410 VACAC. F-RESERVA TOTAL ANUAL
Gerente general / propietario 1 3 2340 & 259 § 2340 § 354§ 1170 § 195 § 37.381
Operaciones, administrador 1 3 1170 S 129 § 1170 & 354 5 585 S 97 5 18.868
Jefe financiero 1 $ 1170 § 129 & 1170 § /4§ 585 § 97 §  12.868
Jefe rrhh 1 5 936 5 103 S 936 $ 354 5 468 78 5 15.165
Asistente 11 $ 5147 % 569 ¢ 5147 § 3894 § 2574 § 390 §  84.887
TOTAL SUELDOS 5 175.168
CONSULTORIAS ANUALES
Asesor de marketing 1 3 2.340
Asesor informatico 1 3 1.170
Asesor legal 1 3 1.755
TOTAL CONSULTORIA $ 5.264

Tabla 46. Salarios afio 5. Escenario 1B. Fuente El autor.

Costos.- El resumen de costos con cifras anuales se muestra en la
siguiente tabla, en este escenario no existen costos reembolsables

por servicios o costos de produccion:
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RESUMEN DE COSTOS DESDE ENERO DEL ANO 1 HASTA DICIEMBRE DEL ANO 5

Numero de urbanizaciones administradas (Clientes) 7 8 9 10 11
Cto.
ITEM Unitario ANO1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO5

COSTOS REEMBOLSABLES POR SERVICIOS

Servicio de guardiania 0 0 0 0 0 0
Mantenimiento piscinas 0 0 0 0 0 0
Mantenimiento areas verdes 0 0 0 0 0 0
Mantenimientos canchas y drea social 0 0 0 0 0 0
TOTAL COSTOS REEMBOLSABLES POR $ $ $ $ $ $

SERVICIOS (COSTOS DE PRODUCCION) ) ) ) ) ) .
COSTOS OPERATIVOS

Sueldos fijos S 70.181 S 80.417 $ 83.577 S 86.864 $ 90.282
Sueldos variables (asistentes) S 42,591 S 55.084 S 64.375 S 74297 S 84.887
Consultorias S 4.500 $ 4.680 S 4.867 S 5.062 $ 5.264
TOTAL COSTOS OPERATIVOS $ 117272 $ 140.181 $ 152.819 $ 166.223 $ 180.433
COSTOS ADMINISTRATIVOS

Servicios bésicos e internet S 1.200 $ 1248 S 1298 S 1350 $ 1.404
Arriendo S 14.400 $ 14.976 S 15575 $ 16.198 S 16.846
Movilizacién (combustible y mantenimiento) S 960 $ 998 $ 1.038 $ 1.080 $ 1.123
Depreciacién equipamiento S 568 S 568 S 568 S 568 $ 568
Depreciacién hardware & software S 1919 $ 1919 $ 1919 $ 1919 $ 1.919
Suministros de oficina S 400 S 416 S 433 S 450 S 468
Permisos anuales S 500 $ 520 S 541 S 562 S 585
TOTAL COSTOS ADMINISTRATIVOS $ 19.947 $ 20.646 $ 21372 $ 22127 $ 22,913
COSTOS FINANCIEROS

Intereses bancarios S 3.007 S 1824 S 641 S - S

TOTAL COSTOS FINANCIEROS $ 3.007 $ 1.824 $ 641 $ - $ -
COSTOS DE PROMOCION

Soporte y mantenimiento del sitio web S 600 $ 416 S 433 S 450 S 468
Servicios de publicidad S 1.000 $ 1.040 S 1.082 S 1.125 S 1.170
Tripticos S 500 $ 520 $ 541 $ 562 $ 585
TOTAL COSTOS DE PROMOCION $ 2100 $ 1.976 $ 2.055 $ 2137 S 2.223

Tabla 47. Costos proyectados a cinco afios. Escenario 1B. Fuente: El autor.

Ventas.- En este escenario las ventas estan representadas
Unicamente por la tarifa que se cobra por la administracion o tareas
de supervision sin porcentajes adicionales por servicios de

mantenimiento, se mantiene la misma tarifa del escenario 1A:

TARIFA MENSUAL QUE PAGA CADA URBANIZACION POR LA ADMINISTRACION
DURANTE UN ANO CALENDARIO
DURANTE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ADMN/SUPVSN $ 1600 $ 1700 $ 1.800 $ 1.900 $ 2.000

Tabla 48. Tarifa mensual a cobrar. Escenario 1B. Fuente: El autor.
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DESGLOSE DEL PRONOSTICO MENSUAL DE VENTAS EN FUNCION DEL NUMERO DE
URBANIZACIONES ADMINISTRADAS

CLIENTES 7 8 9 10 11

MES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Enero $ 11200 $ 13.600 S 16200 S 19.000 $  22.000
Febrero $ 11200 $ 13.600 $ 16200 $ 19.000 $  22.000
Marzo $ 11200 $ 13.600 $ 16200 $ 19.000 $  22.000
Abril $ 11200 $ 13.600 S 16200 $ 19.000 $  22.000
Mayo $ 11200 $ 13.600 $ 16200 $ 19.000 $  22.000
Junio $ 11200 $ 13.600 $ 16200 $ 19.000 $  22.000
Julio $ 11200 $ 13.600 S 16200 $ 19.000 $  22.000
Agosto $ 11200 $ 13.600 S 16200 S 19.000 $  22.000
Septiembre $ 11200 $ 13.600 $ 16200 $ 19.000 $  22.000
Octubre $ 11200 $ 13.600 $ 16200 $ 19.000 $  22.000
Noviembre $ 11200 $ 13.600 S 16200 S 19.000 $  22.000
Diciembre $ 11200 $ 13.600 $ 16200 $ 19.000 $  22.000
TOTAL ANUAL $ 134400 $ 163.200 $ 194400 $ 228.000 $ 264.000

Tabla 49. Ingresos brutos mensuales proyectados a cinco afos. Escenario 1B.
Fuente: El autor.

Estado de resultados.- Permite observar el porcentaje de
rentabilidad del negocio proyectado a cinco afios, la rentabilidad
bruta y neta es mas alta que en el escenario 1 debido a que no
existen costos de produccion, también el préstamo bancario es

mucho menor:
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ESTADO DE RESULTADOS DESDE ENERO DEL ANO 1 HASTA DICIEMBRE DEL ANO 5

RUBROS ANO1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO5

Ingresos por tarifa de supervision S 134400 S 163.200 S 194400 S  228.000 $  264.000
Recargo del 5% (gestion logistica de servicios) S - S - S - S - S -
Ingresos por reembolsos S - S S - S - S -
Total ingresos (Ventas) "$  134.400 ' $ 163200 ' $  194.400 $ 228.000 $  264.000
Costos reembolsables por servicios S - S - S - S - S -
Costos operativos variables (asist.) S 42591 $ 55.084 $ 64.375 S 74.297 S 84.887
Costos de promocion S 2.100 $ 1976 $ 2.055 $ 2137 $ 2.223
Utilidad bruta $ 89.709 $ 106.140 $ 127.970 $ 151.566 $ 176.891
Costos operativos fijos S 74.681 S 85.097 S 88.445 S 91.926 S 95.546
Costos administrativos y depreciacion S 19.947 S 20.646 S 21372 S 22127 S 22,913
Costos financieros (Intereses) S 3.007 $ 1.824 $ 641 S - S -
Costos totales S 142326 $ 164.626 S 176.887 S 190.487 $ 205.568
Resultado antes utilidades e impuestos S (7.926) $ (1.426) $ 17.513 $ 37.513 $ 58.432
Reparto de utilidades 15% S - S - S 2.627 S 5627 S 8.765
Utilidad antes de impuesto "$  (7.926)$  (1.426) $ 14.886 $  31.886 $  49.667
Impuestos 2% $ -3 - s 3275 " 7005 "8 10.927
Utilidad neta $ (7.926) $ (1.426) $ 11611 S 24.871 $ 38.740
RENTABILIDAD BRUTA = Utilidad bruta/ ventas = 67% 65% 66% 66% 67%
RENTABILIDAD NETA = Resultado/ ventas = -6% -1% 6% 11% 15%

Tabla 50. Estado de resultado y porcentaje de rentabilidad proyectado a cinco
afios. Escenario 1B. Fuente: El autor.

Flujo de caja.- El flujo de caja muestra pérdidas en los primeros
afos al igual que en el escenario 1A, se logra recuperar la
inversion en el corto plazo con flujos de caja moderadamente méas

altos que en el escenario 1A:

FLUJO DE CAJA DESDE ENERO ANO 1 HASTA DICIEMBRE ANO 5

RUBROS ANO 0 ANO1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANO 5
Ingresos por tarifa de supervisiéon $ 134400 $ 163.200 $ 194400 $ 228.000 S  264.000
Recargo del 5% (gestion logistica de servicios) S - S - S - S - S -
Ingresos por reembolsos S - S - S - - S -
Total ingresos "$ 134.400 '$ 163200 $ 194.400 ' $ 228.000 $  264.000
Costos reembolsables por servicios S - S - S - S - S -
Costos operativos variables (asist.) S 42591 § 55.084 S 64.375 S 74.297 S 84.887
Costos operativos fijos S 74681 $ 85.097 $ 88.445 S 91.926 $ 95.546
Costos administrativos y depreciacion S 19947 § 20.646 S 21372 $ 22127 S 22.913
Costos financieros (Intereses) S 3.007 $ 1.824 $ 641 S - S -
Costos de promocion S 2,100 $ 1.976 $ 2.055 $ 2137 $ 2.223
Costos totales $ 142326 $ 164.626 S 176.887 $ 190.487 $ 205.568
Utilidad antes utilidades e impuestos $  (7.926) $ (1.426) $ 17.513 $ 37513 $ 58.432
Reparto de utilidades 15% $ - S - S 2,627 S 5627 S 8.765
Utilidad antes de impuesto "$ (7.926)'$  (1.426) $ 1488 $ 31.886 $  49.667
Impuestos 22% $ -8 -7 3.275 ¢ 7015 'S 10.927
Utilidad neta $ (7.926) $§  (1426) $ 11611 $ 24871 $ 38740
Valor de salvamento S 3.574
Ingreso financiero (préstamo) S 30.000
Amortizacién del préstamo $ (10.000) $ (10.000) $ (10.000)
Inversion inicial S (29.603)
Reembolso de garantia S 2.400
FLUJO DE CAJA $ 397 $ (17.926) $ (11.426) $ 1611 $ 24.871 $ 44.715

Tabla 51. Flujo de caja proyectado a cinco afios. Escenario 1B. Fuente: El autor.
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TIR= 32, 7%
VAN= SO
Periodo de recuperacion (aios)= 3,06

Tabla 52. TIR, VAN y Periodo de recuperacién del negocio escenario 1B.
Fuente: El autor.

Pese a que el modelo de negocios del escenario 1B es mas
atractivo desde el punto de vista del empresario ya que no existen
costos de produccion, lamentablemente desde el punto de vista del
cliente no resulta igual ya que se trata de un servicio de menor
cobertura al dejar que el cliente contrate directamente a los
proveedores de servicio de mantenimiento bajo su propia

responsabilidad.

Punto de equilibrio.- Partiendo del flujo de caja afio 2, el punto de
equilibrio calculado corresponde al numero de contratos en el
punto de convergencia de los ingresos totales con los costos

totales:

COSTOS FlIOS

Costos operativos fijos S 85.097
Costos administrativos y depreciacion S 20.646
Costos financieros (Intereses) S 1.824
Costos de promocion S 1.976
CF=§ 109.543

VENTAS PARA 8 URBANIZACIONES = S 134.400
PRECIO DE VENTA UNITARIO (PVU) = $ 20.400

Tabla 53. Costos fijos captados del flujo de caja, PVU del escenario 1B.
Fuente: El autor.
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COSTOS VARIABLES
Costos reembolsables por servicios

S
Costos operativos variables (asist.) S 55.084
CV PARA 8 URBANIZACIONES = S 55.084

COSTO VARIABLE UNITARIO (CVU) = $ 6.885

Tabla 54. Costos variables captados del flujo de caja, CVU del escenario 1B.
Fuente: El autor.

IT = Nc*PVU
CT= CF+Nc*CVU
IT=CT

Nc*PVU = CF+Nc*CVU
Nc*(PVU-CVU) = CF
Nc = CF / (PVU-CVU)

Nc = 8,11 contratos, 0 165.353 USD en ingresos por Servicios.

PUNTO DE EQUILIBRIO

$300.000

$250.000 ]

$200.000 -

$150.000 -
=== |ngresos totales

$ 100.000 === Costos totales

MONTO INGRESOS/COSTOS

$50.000

S-

7 8 9 10 11
NUMERO DE CONTRATOS

Figura 21. Punto de equilibrio en 8.08 contratos o0 164.749 USD para el
escenario 1B. Fuente: El autor.

Andlisis de sensibilidad.- El negocio es altamente sensible

respecto de la variacion en la tarifa que se cobra, existe un margen
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muy reducido para negociar respecto de la tarifa, el analisis se

muestra a continuacion:

FLUJO DE CAJA PARA EL ANALISIS DE SENSIBILIDAD

RUBROS ANO 0 ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos por tarifa de supervision $ 131712 $ 159936 $  190.512 $ 223440 S  258.720
Recargo del 5% (gestion logistica de servicios) S S - S - S - S
Ingresos por reembolsos S - S - S - S - S
Total ingresos "¢ 131712 '$ 150936 $ 190512 $ 223.440 ' $  258.720
Costos reembolsables por servicios S - S S - S - S -
Costos operativos variables (asist.) S 42591 $ 55.084 $ 64.375 S 74297 S 84.887
Costos operativos fijos S 74681 $ 85.097 $ 88.445 §$ 91.926 $ 95.546
Costos administrativos y depreciacién S 19947 S 20.646 S 21372 $ 22127 S 22.913
Costos financieros (Intereses) S 3.007 $ 1.824 $ 641 S - S -
Costos de promocion S 2,100 $ 1.976 S 2.055 $ 2137 $ 2.223
Costos totales $ 142326 $ 164626 $ 176.887 $ 190.487 S  205.568
Utilidad antes utilidades e impuestos $ (10.614) $ (4.690) $ 13.625 $ 32953 $ 53.152
Reparto de utilidades 15% $ - S - S 2.044 S 4943 S 7.973
Utilidad antes de impuesto "$ (10614)’$  (4.690) $ 11581 $ 28010 $  45.179
Impuestos 22% $ -8 -8 2.548 "$ 6.162 S 9.939
Utilidad neta $ (10.614) $  (4.690) $ 9.033 $ 21848 $ 35240
Valor de salvamento S 3.574
Ingreso financiero (préstamo) S 30.000
Amortizacion del préstamo $ (10.000) $ (10.000) $ (10.000)
Inversion inicial S (29.603)
Reembolso de garantia S 2.400
FLUJO DE CAJA $ 397 $ (20.614) $  (14.690) $ (967) $ 21848 $ 41214

Tabla 55. Flujo de caja con las ventas de acuerdo a la variacion del 2% en la
tarifa de supervisiéon del escenario 1B. Fuente: El autor.

TIR= 19,4%

VAN= SO
Periodo de recuperacion (afnos)= 5,16
VARIACION EN LA TARIFA DE SUPERVISION = -2%

Tabla 56. TIR, VAN y Periodo de recuperacion considerando una variacion del
2% en la tarifa del escenario 1B. Fuente: El autor.

De acuerdo al analisis se observa alta sensibilidad con respecto a
los cambios en la tarifa de supervision, con apenas el 2% la TIR
cae de al 19,4%, mientras el periodo de recuperacion pasa a 5,16
afos, esto demuestra muy poca flexibilidad para negociar con

algun tipo de descuento a favor del cliente.
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2.2.7.3 Escenario 2

puesta en marcha del negocio:

Inversién requerida.- Este escenario se plantea desde una
perspectiva optimista, por otro lado en este caso se plantea mayor
inversion en publicidad esperando captar mas clientes mientras se

mantienen las tarifas sin acudir a ningun tipo de financiamiento.

A continuacion se muestra el desglose de equipamiento, gastos

pre-operativos y costos del primer mes de funcionamiento para la

INVERSION INICIAL EN INFRAESTRUCTURA Y EQUIPOS

ITEMS CANTIDAD PRECIO TOTAL
Mueblesy enseres 1 $ 2000 $ 2.000
Aire acondicionado 1 S 800 S 800
Total equipamiento $2.800
Modulo de facturacién 1 S 1000 S 1.000
Modulo de ctas por cobrar 1 S 500 S 500
Modulo de ctas por pagar 1 S 500 §$ 500
Modulo financiero 1 S 1.500 $ 1.500
Licencia de base datos 1 S 500 S 500
Total software $4.000
Servidor 1 S 1.200 S 1.200
Estaciones de trabajo 3 S 1000 S 3.000
Equipos de proteccion elec. 3 S 70 S 210
Impresora laser b&n 1 S 150 $ 150
Teléfonos 2 S 60 S 120
Total hardware $4.680
Instalacién y adecuaciones $750
TOTAL EQUIPAMIENTO & S.I. S 12.230
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COSTOS Y GASTOS PRE-OPERATIVOS

REGISTRO DE MARCA Y GASTOS LEGALES S 200
PERMISOS DE FUNCIONAMIENTO S 200
GARANTIA DE ARRIENDO DEL LOCAL S 2.400
PUBLICIDAD S 4.000
TOTAL PRE-OPERATIVOS S 6.800

Tabla 58. Gastos pre-operativos. Escenario 2. Fuente: El autor.

ITEM CANTIDAD MENSUAL APORTE IESS TOTAL
Gerente general / propietario 1 S 2.000 S 21§ 2221
Operaciones, administrador 1 1 S 1.000 $ 111 S 1.111
Operaciones, administrador 2 1 S 1.000 $ 111 S 1.111
Jefe financiero 1 S 1.000 $ 11 S 1.111
Jefe rrhh 1 S 800 S 8 § 888
Asistente 10 S 4.000 $ 442 S 4.442
TOTAL SUELDOS $10.883
Asesor de marketing 1 S 1.000
Asesor informético 1 S 500
Asesor legal 1 S 500
TOTAL CONSULTORIA $2.000
TOTAL SALARIOS PARA EL PRIMER MES DE FUNCIONAMIENTO S 12.883

Tabla 59. Salarios primer mes de funcionamiento. Escenario 2. Fuente: El autor.

En la siguiente tabla, el costo de produccion se obtiene del

resumen de costos tabla 67, el total del costo de produccion del

afo 1 se divide para 12. Los costos operativos referentes al salario

se obtienen de la tabla 59. El costo administrativo se obtiene del

resumen de costos tabla 67, la cifra total del afio 1 se la divide para

12. El costo financiero es cero ya que este escenario no contempla

financiamiento externo. El costo de promocion se obtiene del

resumen de costos tabla 67, el total costos de promocion del afio 1

se divide en 12.
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COSTOS Y GASTOS DEL PRIMER MES DE ACTIVIDAD

COSTOS DE PRODUCCION $ 16.167
GASTOS OPERATIVOS (SALARIOS) $ 12.883
GASTOS ADMINISTRATIVOS S 1.662
GASTOS FINANCIEROS S -

COSTOS DE PROMOCION S 175
TOTAL COSTOS DEL PRIMER MES $  30.887

Tabla 60. Costos estimados primer mes. Escenario 2. Fuente: El autor.

El capital total requerido para poner en funcionamiento el negocio

se detalla a continuacion:

CAPITAL REQUERIDO
TOTAL EQUIPAMIENTO &S.1. S 12.230
TOTAL PRE-OPERATIVOS S 6.800
COSTOS PRIMER MES ACTIVIDAD S 30.887
TOTAL CAPITAL REQUERIDO S 49.917

Tabla 61. Capital requerido para poner en marcha el negocio. Escenario 2.

Fuente: El autor.

El aumento del gasto pre-operativo se debe al incremento en el

valor de publicidad. El capital requerido puesto por el propietario

para poner en marcha el negocio bajo las
mencionadas es de 49.917 USD.

condiciones

Salarios.- El desglose de salarios desde el afio 1 al afio 5 se

muestra a continuacion, se debe tener en cuenta que a partir de 10

clientes se sugiere contratar un administrador adicional para

compartir la carga laboral:
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SALARIOS ANUALES

ANO1

CANTIDAD SUELDO-MES APORTE 13RO 1470 TOTAL ANUAL
Gerente general / propietario 1 S 2.000 $ 221 S 2000 S 354 §$ 29.006
Operaciones, administrador 1 1 S 1.000 $ 111 S 1.000 S 354 § 14.680
Operaciones, administrador 2 1 S 1.000 S 111 S 1.000 S 354 §$ 14.680
Jefe financiero 1 S 1.000 $ 111 S 1.000 S 354 § 14.680
Jefe rrhh 1 S 800 S 88 S 800 S 354 §$ 11.815
Asistente 10 S 4,000 S 442 S 4.000 $ 3540 $ 60.844
TOTAL SUELDOS $ 145.705
CONSULTORIAS ANUALES
Asesor de marketing 2 S 1.000 S 2.000
Asesor informético 1 S 500 S 1.000
Asesor legal 1 S 500 S 1.500
TOTAL CONSULTORIA $ 4.500

Tabla 62. Salarios para el afio 1.

Escenario 2. Fuente: El autor.

SALARIOS ANUALES ANO2

CANTIDAD  SUELDO-MES APORTE 13RO 1410 VACAC. F-RESERVA TOTAL ANUAL
Gerente general / propietario 1 8 2.080 § 230 § 2.080 3 354 5 L0400 S 173§ 33.271
Operaciones, administrador 1 1 8 1.040 § 115 § 1040 3 354§ 520 S 87 3 16.813
Operaciones, administrador 2 1 s 1.040 § 115 §  L040 3 354§ 520 § 87 5 16.813
Jefe financiero 1 S 1040 $ 115 5 1.040 ¢ 354§ 520 $ 87 § 16.813
Jeferrhh 1 S 832 5 92 s 832 3 354§ 416 S 69 S 13.521
Asistente 11 S 4576 5 506 S 4576 3 3.894 § 2,288 S 347 5 75.896
TOTAL SUELDOS 5 173.126
CONSULTORIAS ANUALES
Asesor de marketing 1 s 2,080
Asesor informético 1 s 1.040
Asesor legal 1 s 1.560
TOTAL CONSULTORIA 5 4.680

Tabla 63. Salarios para el afio 2. Escenario 2. Fuente: El autor.

SALARIOS ANUALES LLIVE

CANTIDAD SUELDO-MES APORTE 13RO 14TO VACAC. F-RESERVA TOTAL ANUAL
Gerente general / propietario 1 S 2,163 S 239 5§ 2163 S 354 5 1082 S 180 S 34.588
Operaciones, administrador 1 1 S 1.082 % 120 § 1082 3 354 8 541§ 90 § 17.471
Operaciones, administrador 2 1 S 1.082 3 120 § 1082 3 354 3 541 5 90 5 17.471
Jefe financiero 1 S 1.082 3 120 $ 1082 S 354 5 541 S 0 S 17.471
Jefe rrhh 1 s 865 9% $ 865 S 354§ 233 % 72 0% 14048
Asistente 12 § 5192 % 574 4 5192 § 4248 & 2595 § 39 5 85.977
TOTAL SUELDOS 5 187.025
CONSULTORIAS ANUALES
Asesor de marketing 1 s 2.163
Asesar infarmatico 1 S 1.082
Asesor legal 1 S 1.622
TOTAL CONSULTORIA 3 4.867

Tabla 64. Salarios para el afio 3. Escenario 2. Fuente: El autor.
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SALARIOS ANUALES AHOS

CANTIDAD SUELDO-MES APORTE 13RO 1410 VACAC. F-RESERVA TOTAL ANUAL
Gerente general / propietario 1 S 2.250 § 249 5§ 2250 § 334§ 1125 5 187 § 35.957
Operaciones, administrador 1 1 S 1125 § 124 § 1125 § 354§ 562 S 94 S 18.156
Operaciones, administrador 2 1 S 1125 § 124 5§ 1125 § 354§ 562 5 91 5 18.156
Jefe financiero 1 § 1135 ¢ 124 § 1125 § 54§ 562 % 94 ¢  18.156
Jefe rrhh 1 3 900 % 99 3 900 354 4 450 % 75 4 14595
Asistente 13 $ 5849 % 646 § 5849 § 4602 § 2925 5 450 § 96721
TOTAL SUELDOS 5 201.740
CONSULTORIAS ANUALES
Asesor de marketing 1 S 2.250
Asesor informatico 1 S 1.125
Asesor legal 1 S 1.687
TOTAL CONSULTORIA 5 5.062

Tabla 65. Salarios para el afio 4. Escenario 2. Fuente: El autor.

SALARIOS ANUALES SN0

CANTIDAD SUELDO-MES APORTE 13RO 14TO VACAC. F-RESERVA TOTAL ANUAL
Gerente general [ propietario 1 3 2340 5 259 5 2340 S 354 5 L1170 S 195 5 37.381
Operaciones, administrador 1 1 3 1170 & 129 § 1170 & 354§ 585 § 97 § 18.868
Operaciones, administrador 2 1 3 1170 5 129 § 1170 & 354 5 585 S 97 § 18.8368
Jefe financiero 1 $ 1170 § 129 § 1170 § /4§ 585 § 97 §  13.868
Jefe rrhh 1 $ 936 3 103 3 936 3 /4 3 268 § 78§ 15.165
Asistente 14 S 6.551 $ 724§ 6551 $ 4956 $ 3.276 § 507 § 108.165
TOTAL SUELDOS 5 217.315
CONSULTORIAS ANUALES
Asesor de marketing 1 S 2.340
Asesor informatico 1 S 1170
Asesor legal 1 S 1.755
TOTAL CONSULTORIA 5 5.264

Tabla 66. Salarios para el afio 5. Escenario 2. Fuente: El autor.

Costos.- El desglose de costos anuales considerando servicios

para mas de 10 clientes se muestra a continuacion:
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RESUMEN DE COSTOS DESDE ENERO DEL ANO 1 HASTA DICIEMBRE DEL ANO 5

Numero de urbanizaciones administradas (Clientes) 10 11 12 13 14
Cto.
ITEM Unitario ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
anual

COSTOS REEMBOLSABLES POR SERVICIOS

Servicio de guardiania $ -8 -8 -8 - S -8 -
Mantenimiento piscinas S 7.200 $ 72.000 $ 82.368 S 93.450 $ 105.287 $ 117.922
Mantenimiento areas verdes S 7.200 $ 72.000 $ 82.368 $ 93450 $ 105.287 $ 117.922
Mantenimiento canchay drea social S 5.000 $ 50.000 $ 57.200 $ 64.896 $ 73.116 $ 81.890
:g{\?ll;:fgss '(l'cog S"‘I’i:‘;v'DBEOPL:(A)[B)Il-JE: C’:g:) $ 19400 $ 194000 S 221936 S 251.796 $ 283.691 $ 317.734
COSTOS OPERATIVOS

Sueldos fijos S 84.861 S 97.230 S 101.048 $ 105.020 $ 109.150
Sueldos variables (asistentes) S 60.844 S 75.896 S 85.977 §$ 96.721 S 108.165
Consultorias S 4500 S 4680 S 4867 S 5062 $ 5.264
TOTAL COSTOS OPERATIVOS $ 150205 $ 177.806 S 191.893 $ 206.802 $ 222.579
COSTOS ADMINISTRATIVOS

Servicios basicos e internet S 1.200 $ 1.248 S 1.298 S 1.350 S 1.404
Arriendo S 14.400 $ 14976 S 15575 S 16.198 S 16.846
Movilizacién (combustible y mantenimiento) S 960 S 998 S 1.038 S 1.080 S 1.123
Depreciacién equipamiento S 568 $ 568 S 568 S 568 S 568
Depreciacién hardware & software S 1.919 S 1.919 S 1919 S 1919 S 1.919
Suministros de oficina S 400 S 416 S 433§ 450 S 468
Permisos anuales S 500 $ 520 $ 541 S 562 S 585
TOTAL COSTOS ADMINISTRATIVOS S 19.947 $ 20.646 S 21372 S 22,127 $ 22,913
COSTOS FINANCIEROS

Intereses bancarios S S S S S

TOTAL COSTOS FINANCIEROS $ S S S $

COSTOS DE PROMOCION

Soporte y mantenimiento del sitio web S 600 S 416 S 433§ 450 S 468
Servicios de publicidad S 1.000 $ 1.040 $ 1.082 $ 1.125 S 1.170
Tripticos S 500 $ 520 $ 541 $ 562 $ 585
TOTAL COSTOS DE PROMOCION S 2100 $ 1976 $ 2055 $ 2137 S 2.223

Tabla 67. Costos proyectados a cinco afios. Escenario 2. Fuente: El autor.

La tarifa mensual que pagara cada urbanizacion se mantendra
durante un afio tal como muestra la tabla 68, por otro lado el
ingreso mensual cambia debido a que en el escenario 2 se inicia
con 10 clientes para lograr obtener cifras positivas desde el primer

afo de funcionamiento:

TARIFA MENSUAL QUE PAGA CADA URBANIZACION POR LA ADMINISTRACION
DURANTE UN ANO CALENDARIO
DURANTE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ADMN/SUPVSN $ 1600 & 1700 $ 1800 $ 1900 $  2.000
MANTENIMIENTO $ 1617 $ 1681 $ 1749 $ 1819 $ 1891
RECARGO 5% $ 81 $ 84 S 87 S 91 $ 95
TOTALAPAGAR $ 3298 $ 3465 $ 3636 $ 3809 $ 3.98

Tabla 68. El total a pagar es el valor que cada urbanizacion cancelara por el
servicio recibido durante un afio. Escenario 2. Fuente: El autor.
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DESGLOSE DEL PRONOSTICO MENSUAL DE VENTAS EN FUNCION DEL NUMERO DE
URBANIZACIONES ADMINISTRADAS CONSIDERANDO EL 5% DE RECARGO POR SERVICIOS

CLIENTES 10 11 12 13 14
MES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Enero $ 32975 $ 38119 $ 43632 $ 49523 $  55.802
Febrero $ 32975 $ 38119 $ 43632 $ 49523 §  55.802
Marzo $ 32975 $ 38119 $ 43632 $ 49523 $  55.802
Abril $ 32975 $ 38119 $ 43632 $ 49523 $  55.802
Mayo $ 32975 $ 38119 $ 43632 $ 49523 $  55.802
Junio $ 32975 $ 38119 $ 43632 $ 49523 $  55.802
Julio $ 32975 $ 38119 $ 43632 $ 49523 $  55.802
Agosto $ 32975 $ 38119 $ 43632 $ 49523 $  55.802
Septiembre $ 32975 $ 38119 $ 43632 $ 49523 §  55.802
Octubre $ 32975 $ 38119 $ 43632 $ 49523 §  55.802
Noviembre $ 32975 $ 38119 $ 43632 $ 49523 $  55.802
Diciembre $ 32975 $ 38119 $ 43632 $ 49523 $  55.802
TOTAL ANUAL $ 395700 $ 457.433 $ 523586 $ 594.275 $ 669.620

Tabla 69. Prondstico mensual de ventas proyectado a cinco afios. Escenario 2.
Fuente: El autor.

A continuacion se muestra el estado de resultados con cifras
anuales positivas en la rentabilidad neta desde el primer afio de

funcionamiento:

ESTADO DE RESULTADOS DESDE ENERO DEL ANO 1 HASTA DICIEMBRE DEL ANO 5

RUBROS ANO 1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO5

S 192.000 $ 224.400 $ 259.200 $ 296.400 S 336.000

S 9.700 $ 11.097 $ 12.590 $ 14.185 S 15.887

S 194.000 $ 221.936 S 251.796 $ 283.691 S 317.734

Total ingresos (Ventas) $ 395700 '$ 457.433 '$ 523.586 ' $ 594275 $  669.620
Costos reembolsables por servicios S 194000 $ 221936 S 251.796 S 283691 $  317.734
Costos operativos variables (asist.) S 60.844 S 75.896 $ 85.977 $ 96.721 $  108.165
Costos de promocién S 2.100 $ 1.976 $ 2.055 $ 2137 $ 2.223
$ $

$ $

$ $

$ $

$ $

Ingresos por tarifa de supervision
Recargo del 5% (gestion logistica de servicios)
Ingresos por reembolsos

L4

Utilidad bruta 138.756 $ 157.625 $ 183.758 $ 211.726 241.499
Costos operativos fijos 89361 $ 101910 $ 105916 $  110.081 114.414
Costos administrativos y depreciacién 19.947 S 20.646 S 21372 S 22.127 22913
Costos financieros (Intereses)

- s - s - s -
366.252 $ 422364 $ 467.116 $ 514.757

565.448

Costos totales

Resultado antes utilidades e impuestos $29.448 $35.069 $56.470 $79.518 $104.172
Reparto de utilidades 15% $ 4.417 S 5260 $ 8.471 $ 11.928 S 15.626
Utilidad antes de impuesto $25.031 $29.809 $ 48.000 $67.590 $88.546
Impuestos 2%"$ 5507 '$ 6558 'S 10560 '$  14.870 'S 19.480
Utilidad neta S 19.524 $ 23.251 $ 37.440 $ 52720 $ 69.066
RENTABILIDAD BRUTA = Utilidad bruta/ ventas = 35% 34% 35% 36% 36%
RENTABILIDAD NETA = Resultado/ ventas = 4,9% 5% 7% 9% 10%

Tabla 70. Estado de resultados y porcentajes de rentabilidad proyectado a cinco
anos. Escenario 2. Fuente: El autor.

106



El flujo de caja anual para el escenario 2 es:

FLUJO DE CAJA DESDE ENERO ANO 1 HASTA DICIEMBRE ANO 5
RUBROS ANO O ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ingresos por tarifa de supervisiéon $ 192.000 $ 224400 $ 259200 $ 296400 $  336.000
Recargo del 5% (gestion logistica de servicios) S 9700 S 11.097 S 12.590 $ 14.185 $ 15.887
Ingresos por reembolsos $ 194000 S 221936 $ 251796 $ 283691 S 317.734
Total ingresos "$ 395700 '$ 457.433 '$ 523.586 ' $ 594.275 $  669.620
Costos reembolsables por servicios $ 194000 S 221936 $ 251796 $ 283691 S 317.734
Costos operativos variables (asist.) S 60844 S 75.896 $ 85.977 $ 96.721 $  108.165
Costos operativos fijos $ 89361 S 101910 $ 105916 $ 110.081 S  114.414
Costos administrativos y depreciacién S 19947 S 20.646 S 21372 $ 22127 S 22.913
Costos financieros (Intereses) S - S - S - S - S -
Costos de promocién S 2100 S 1976 $ 2.055 $ 2137 $ 2.223
Costos totales $ 366.252 $ 422364 $ 467.116 $ 514.757 S 565.448
Utilidad antes utilidades e impuestos $ 29.448 S 35.069 $ 56.470 $ 79518 $  104.172
Reparto de utilidades 15% $ 4417 S 5.260 $ 8.471 $ 11.928 $ 15.626
Utilidad antes de impuesto $25.031 $29.809 $48.000 $67.590 $ 88.546
Impuestos 2%"$ 5507 "% 6558 'S 10560 'S 14.870 'S 19.480
Utilidad neta $ 19524 $ 23.251 $ 37.440 $ 52.720 $ 69.066
Valor de salvamento S 3.574
Capital de trabajo (fondo propio) S (30.887)

S - S - $
Inversion inicial S (19.030)
Reembolso de garantia S 2.400
FLUJO DE CAJA $ (49.917) $ 19524 $ 23.251 $ 37.440 $ 52.720 $ 75.041

Tabla 71. Flujo de caja proyectado a cinco afios. Escenario 2. Fuente: El autor.

TIR= 54,9%
VAN= SO0
Periodo de recuperacion (afios)= 1,82

Tabla 72. TIR, VAN y Periodo de recuperacion de inversion del negocio para el
escenario 2. Fuente: El autor.

Punto de equilibrio.- Al tratarse de un escenario optimista, el
punto de equilibrio en este caso se encuentra por debajo del
numero de clientes necesarios para iniciar el negocio con
resultados positivos, a continuacion el célculo del punto de

equilibrio respecto al afio 1:
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COSTOS FlJOS

Costos operativos fijos S 89.361
Costos administrativos y depreciacion S 19.947
Costos financieros (Intereses) S -

Costos de promocion S 2.100

CF=$ 111.408
VENTAS PARA 10 URBANIZACIONES = S 395.700
PRECIO DE VENTA UNITARIO (PVU) = $ 39.570

Tabla 73. Costos fijos y PVU. Escenario 2. Fuente: El autor.

COSTOS VARIABLES

Costos reembolsables por servicios 194.000

S
Costos operativos variables (asist.) S 60.844
CV PARA 10 URBANIZACIONES= $§ 254.844

COSTO VARIABLE UNITARIO (CVU) = $ 25.484

Tabla 74. Costos variables y CVU. Escenario 2. Fuente: El autor.

IT =Nc*PVU

CT= CF+Nc*CVU

IT=CT

Nc*PVU = CF+Nc*CVU

Nc*(PVU-CVU) = CF

Nc = CF / (PVU-CVU)

Nc = 7,91 contratos, 0 312.973 USD de venta
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PUNTO DE EQUILIBRIO

$ 800.000

$700.000

$ 600.000 /I

$500.000 -

$400.000 -
== |Ngresos totales

300.000
s === Costos totales

$200.000

MONTO INGRESOS/COSTOS

$100.000
S-

10 11 12 13 14
NUMERO DE CONTRATOS

Figura 22. Punto de equilibrio en 7.91 contratos, este valor es inferior al niUmero
de contratos (10) que se prevé captar desde el primer afio de funcionamiento de
la empresa, por lo tanto no hay convergencia entre ingresos y costos totales
debido a que el negocio inicia su actividad con utilidades netas positivas.
Escenario 2. Fuente: El autor.

Andlisis de sensibilidad.- El andlisis de sensibilidad muestra que
para este caso el margen de negociacion en el que se puede
disminuir la tarifa de supervision es moderado ya que la TIR y el
tiempo de recuperacion de la inversion varian rapidamente, asi se

muestra en el siguiente andlisis:

FLUJO DE CAJA PARA EL ANALISIS DE SENSIBILIDAD
RUBROS ANO O ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ingresos por tarifa de supervision $ 168960 $ 197.472 $ 228096 S 260.832 S  295.680
Recargo del 5% (gestion logistica de servicios) $ 9700 S 11.097 $ 12.590 $ 14.185 $ 15.887
Ingresos por reembolsos $ 194000 $ 221936 S 251796 S 283691 S 317.734
Total ingresos "$ 372660 '$ 430.505 $ 492482 '$ 558.707 ' $  629.300
Costos reembolsables por servicios $ 194000 $ 221936 S 251796 S 283.691 S 317.734
Costos operativos variables (asist.) S 60.844 S 75.896 S 85.977 S 96.721 $  108.165
Costos operativos fijos $ 89361 $ 101910 $ 105916 S 110.081 S 114.414
Costos administrativos y depreciacion $ 19947 § 20.646 S 21372 $ 22127 S 22.913
Costos financieros (Intereses) S - S - S - S - S -
Costos de promocién S 2.100 $ 1.976 S 2.055 $ 2137 $ 2.223
Costos totales $ 366.252 $ 422364 $ 467.116 $ 514.757 $  565.448
Utilidad antes utilidades e impuestos $ 6408 S 8141 $ 25.366 S 43.950 $ 63.852
Reparto de utilidades 15% S %1 $ 1.221 S 3.805 $ 6.592 S 9.578
Utilidad antes de impuesto $5.447 $6.920 $21.561 $37.357 $54.274
Impuestos 2% 1198 S 152" 2743 "% 8219 "$ 11940
Utilidad neta $ 4249 $ 5.398 $ 16.818 $ 29.139 S 42.334
Valor de salvamento S 3.574
Capital de trabajo (fondo propio) S (30.887)

$ -8 -8
Inversion inicial S (19.030)
Reembolso de garantia S 2.400
FLUJO DE CAJA $ (49.917) $ 4249 $ 5398 $ 16.818 $ 29.139 S 48.308

Tabla 75. Flujo de caja con ingresos de acuerdo a la variacion del 12% en la
tarifa de supervision. Escenario 2. Fuente: El autor.
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TARIFA MENSUAL QUE PAGA CADA URBANIZACION POR LA ADMINISTRACION DURANTE UN ANO
DURANTE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

ADMINISTRACION S 1408 $ 149 $ 1.584 S 1.672 S 1.760
MANTENIMIENTO S 1.617 S 1.681 $ 1749 §$ 1.819 §$ 1.891
RECARGO 5% S 81 §$ 84 S 87 §$ 91 S 95
TOTAL A PAGAR CON DESCUENTO S 3.106 $ 3.261 $ 3420 $ 3581 $ 3.746
TOTAL A PAGAR SIN DESCUENTO S 3.298 $ 3.465 $ 3636 $ 3.809 $ 3.986
TOTAL A PAGAR CON DESCUENTO S 3.106 $ 3.261 $ 3420 $ 3581 $ 3.746
DIFERENCIA EFECTIVA S 192 $ 204 S 216 S 228 S 240

TIR= 20,4%

VAN= S0

Periodo de recuperacion (afios)= 4,91

VARIACION DE LA TARIFA DE ADMINISTRACION = -12%

Tabla 76. TIR, VAN y recuperacion de inversibn muestran moderada
sensibilidad al variar la tarifa de cobro a los clientes. Escenario 2. Fuente: El
autor.

Por otro lado si varia en un 100% el valor correspondiente al

recargo del 5% por gestion de servicios de mantenimiento se tiene:

FLUJO DE CAJA PARA EL ANALISIS DE SENSIBILIDAD

RUBROS ANOO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos por tarifa de supervisién $ 192.000 S 224400 S 259.200 $ 296.400 S  336.000
Recargo del 5% (gestion logistica de servicios) S - S - S - S - S -
Ingresos por reembolsos S 194000 $ 221936 $ 251.796 $ 283.691 S 317.734
Total ingresos "$ 386.000 $ 446336 $ 510.996 $ 580.091 $ 653.734
Costos reembolsables por servicios $ 194000 $ 221936 $ 251.796 $ 283.691 $ 317.734
Costos operativos variables (asist.) S 60844 S 75.896 S 85.977 S 96.721 S  108.165
Costos operativos fijos $ 89361 $ 101910 $ 105916 $ 110.081 $  114.414
Costos administrativos y depreciacién $ 19947 S 20.646 S 21372 $ 22127 S 22913
Costos financieros (Intereses) S - S - S - S - S -
Costos de promocion $ 2100 $ 1.976 S 2.055 $ 2137 S 2.223
Costos totales $ 366.252 $ 422364 $ 467.116 S 514.757 $  565.448
Utilidad antes utilidades e impuestos $ 19748 $ 23972 $ 43.880 $ 65.333 $ 88.285
Reparto de utilidades 15% $ 2962 S 3.596 S 6.582 S 9.800 $ 13.243
Utilidad antes de impuesto $16.786 $20.376 $37.298 $55.533 $75.043
Impuestos 22%"% 3693 4483 "% 8206 'S 12217 '$  16.509
Utilidad neta $ 13093 $ 15.894 $ 29.093 $ 43316 $ 58.533
Valor de salvamento S 3.574
Capital de trabajo (fondo propio) S (30.887)

$ - $ - $ -

Inversién inicial S (19.030)
Reembolso de garantia S 2.400
FLUJO DE CAJA $ (49.917) $ 13.093 $ 15.894 $ 29.093 $ 43316 $ 64.508

Tabla 77. Flujo de caja que muestra ingresos de acuerdo a la variacion del
100% en el valor de “recargo del 5%”. Escenario 2. Fuente: El autor.

110



TARIFA MENSUAL QUE PAGA CADA URBANIZACION POR LA ADMINISTRACION DURANTE UN ANO

DURANTE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ADMINISTRACION S 1600 $ 1700 $ 1.800 $ 1.900 $ 2.000
MANTENIMIENTO $ 1617 $ 1681 $ 1749 $ 1.819 $ 1.891
RECARGO 5% $ - S - S - S -8 -
TOTAL A PAGAR CON DESCUENTO S 3217 $ 3381 $ 3549 $ 3719 S 3.891
TOTAL A PAGAR SIN DESCUENTO S 3298 $ 3465 S 3636 $ 3.809 $ 3.986
TOTAL A PAGAR CON DESCUENTO $ 3217 $ 3381 $ 3.549 $ 3.719 S 3.891
DIFERENCIA EFECTIVA $ 81 $ 84 $ 87 $ 91 $ 95
TIR= 41,2%
VAN= $0
Periodo de recuperacion (afios)= 2,42

VARIACION DE LA TARIFA DE ADMINISTRACION =

VARIACION RESPECTO DEL RECARGO 5% =

0%

-100%

Tabla 78. TIR, VAN y recuperacién de inversion muestran baja sensibilidad al
cambio del valor de “recargo del 5%”. Escenario 2. Fuente: El autor.

2.2.7.4 Escenario3

Es un modelo de negocios de administracion de urbanizaciones

gue proporciona el mantenimiento de las instalaciones a través de

dos formas distintas; estas pueden ser a través de proveedores

externos bajo responsabilidad de la empresa administradora, o con

servicio propio de mantenimiento a través de técnicos que utilicen

equipos y materiales de la empresa, los detalles financieros de

este escenario se exponen a continuacion.

Inversion requerida.- El detalle del equipamiento, gastos pre-

operativos y costos del primer mes de funcionamiento para la

puesta en marcha del negocio es:
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INVERSION INICIAL EN INFRAESTRUCTURA Y EQUIPOS

ITEMS CANTIDAD PRECIO TOTAL
Mueblesy enseres 1§ 2000 S 2.000
Aire acondicionado 1S 800 S 800
Total equipamiento $2.800
Modulo de facturacién 1§ 1000 S 1.000
Modulo de ctas por cobrar 1S 500 S 500
Modulo de ctas por pagar 18 500 $ 500
Modulo financiero 1S 1.500 S 1.500
Licencia de base datos 15 500 S 500
Total software $4.000
Servidor 1S 1.200 S 1.200
Estaciones de trabajo 3 S 1000 § 3.000
Equipos de proteccidn elec. 35S 70 S 210
Impresora laser b&n 15 150 S 150
Teléfonos 2SS 60 S 120
Total hardware $4.680
Instalacién y adecuaciones S 750
TOTAL EQUIPAMIENTO & S.I. S 12.230

Tabla 79. Inversion inicial en equipamiento y sistemas de informacién. Escenario
3. Fuente: El autor.

COSTOS Y GASTOS PRE-OPERATIVOS

REGISTRO DE MARCA'Y GASTOS LEGALES S 200
PERMISOS DE FUNCIONAMIENTO S 200
GARANTIA DE ARRIENDO DEL LOCAL S 2.400
PUBLICIDAD S 2.000
TOTAL PRE-OPERATIVOS $ 4.800

Tabla 80. Detalle de gastos pre-operativos. Escenario 3. Fuente: El autor.

Desglose de salarios para el primer mes de funcionamiento:

112



ITEM CANTIDAD MENSUAL APORTE IESS TOTAL
Gerente general / propietario 1 S 2.000 S 21 S 2.221
Operaciones, administrador 1 S 1.000 S 111 S 1.111
Jefe financiero 1 S 1.000 $ 11 S 1.111
Jefe rrhh 1 S 800 S 88 S 888
Asistente 7 S 2.800 S 309 S 3.109
TOTAL SUELDOS $8.440
Asesor de marketing 1 S 1.000
Asesorinformatico 1 S 500
Asesor legal 1 S 500
TOTAL CONSULTORIA $2.000
TOTAL SALARIOS PARA EL PRIMER MES DE FUNCIONAMIENTO S 10.440

Tabla 81. Salarios del primer mes. Escenario 3. Fuente: El autor.

Los costos de produccion se obtienen del resumen de costos tabla

94, el valor total del afio 1 se divide para 12 meses. Los costos

operativos relacionados al salario de los colaboradores se obtienen

de la tabla 81. Los costos administrativos se obtienen del resumen

de costos tabla 94, el valor total del afio 1 se divide para 12 meses.

El costo financiero se obtiene de la tabla 84 de amortizacion del

préstamo cuyo valor del interés generado es el del primer mes. El

costo de promocién se obtiene del resumen de costos tabla 94, el

valor total del afio 1 se divide para 12 meses.

COSTOS Y GASTOS DEL PRIMER MES DE ACTIVIDAD

COSTOS DE PRODUCCION S 9.700
GASTOS OPERATIVOS (SALARIOS) S 9.996
GASTOS ADMINISTRATIVOS S 1.662
GASTOS FINANCIEROS S 271
COSTOS DE PROMOCION S 175
TOTAL COSTOS DEL PRIMER MES S 21.804

Tabla 82. Costos estimados del primer mes, monto requerido como capital de
trabajo. Escenario 3. Fuente: El autor.

El total del capital requerido para poner en marcha el negocio es:
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INVERSION TOTAL

TOTAL EQUIPAMIENTO & S.1. S 12.230
TOTAL PRE-OPERATIVOS S 4.800
COSTOS PRIMER MES ACTIVIDAD S 21.804
TOTAL CAPITAL REQUERIDO S 38.834

Tabla 83. Capital requerido para poner en marcha el negocio. Escenario 3.
Fuente: El autor.

Financiamiento.- Efectivo con el que se contard para instalar la
empresa y cubrir los costos del primer mes de actividad, mientras
se hace realiza el pago de honorarios que los clientes deben
cancelar al término de cada mes. El monto del préstamo para
financiar el proyecto es de 43.000 USD con un interés del 11,83 %
pagaderos a 36 meses plazo (Banco Central del Ecuador, 2015),
éste es el monto maximo al que es posible endeudarse sin correr
el riesgo de perder la inversion, por otro lado la amortizacién de la

deuda y las cuotas mensuales se muestran en la siguiente tabla:
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TABLA DE AMORTIZACION ANUAL POR CONCEPTO DE FINANCIAMIENTO
INTERES AL

PERIODO CAPITAL FINAL ABONO A CUOTA SALDO
(MES) PRESTADO CAPITAL MENSUAL DEUDA
PERIODO
1 $43.000,00 S 42391 S 119444 S 1.61835 S 41.805,56
2 $41.80556 S 412,13 S 1.194,44 S 1.606,58 S 40.611,11
3 $40.611,11 S 400,36 S 1.194,44 S 1.594,80 S 39.416,67
4 $39.416,67 S 38858 S 1.194,44 S 1.583,03 S 38.222,22
5 $38.22222 S5 37681 $ 119444 S 1571,25 $ 37.027,78
6 $37.027,78 S 36503 S 1.194,44 S 1.559,48 S 35.833,33
7 $35.833,33 S 353,26 $ 1.194,44 S 1.547,70 S 34.638,89
8 $34.63889 S 341,48 S 119444 S 153593 §33.444,44
9 $33.444,44 S 329,71 S 1.194,44 S 1.524,15 $ 32.250,00
10 $32.250,00 S 317,93 S 1.194,44 S 1.512,38 S 31.055,56
11 $31.05556 S 30616 S 1.194,44 S 1.500,60 S 29.861,11
12 $29.861,11 S 294,38 S 1.194,44 S 1.488,83 S 28.666,67
13 $28.666,67 S 282,61 S 119444 S 1.477,05 S 27.472,22
14 $27.472,22 S 270,83 S 1.194,44 S 1.46527 S 26.277,78
15 $26.277,78 S 259,06 S 1.194,44 S 1.453,50 S 25.083,33
16 $25.083,33 S 247,28 S 1.194,44 S 1.441,72 S 23.888,89
17 $23.888,89 S 23550 S 1.194,44 S 1.429,95 S 22.694,44
18 $22.69444 S 223,73 S 119444 S 141817 $ 21.500,00
19 $21.50000 S 211,95 $ 1.194,44 S 1.406,40 S 20.305,56
20 $20.30556 S 200,18 S 1.194,44 S 1.394,62 $19.111,11
21 $19.111,11 S 188,40 S 1.194,44 S 1.382,85 S 17.916,67
22 $17.916,67 S 176,63 S 1.194,44 S 1.371,07 S 16.722,22
23 $16.722,22 S 164,85 S 1.194,44 S 1.359,30 S 15.527,78
24 $15.527,78 S 153,08 S 1.194,44 S 1.347,52 S 14.333,33
25 $14.333,33 S 141,30 S 119444 S 1.33575 S 13.138,89
26 $13.13889 S 129,53 S 1.194,44 S 1.323,97 S 11.944,44
27 $11.944,44 S 117,75 S 1.194,44 $ 1.312,20 $ 10.750,00
28 $10.750,00 S 10598 S 1.194,44 S 1.300,42 S 9.555,56
29 $ 9.555,56 S 94,20 $ 1.194,44 S 1.28865 S 8.361,11
30 S 836111 S 82,43 S 1.194,44 S 1.276,87 S 7.166,67
31 S 7.166,67 S 70,65 S 1.194,44 S 1.26510 S 5.972,22
32 S 5972,22 S 58,88 S 1.194,44 S 1.253,32 S 4.777,78
33 S 4.777,78 S 47,10 S 1.194,44 S 1.241,55 S 3.583,33
34 $ 3.58333 S 3533 $ 119444 S§ 1.229,77 S 2.388,89
35 S 238889 S 23,55 $§ 119444 $§ 1.217,99 $ 1.194,44
36 S 119444 S 11,78 S 1.19444 S 1.206,22 S (0,00)
TOTAL
PAGADO S 7.842 S 43.000 $ 50.842

Tabla 84. Tabla de amortizacién debido al préstamo de 43.000 USD al 11,83%
de interés. Escenario 3. Fuente: El autor.
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El desglose de salarios desde el afio 1 al afio 5 muestra que en el
afio 2 el personal de mantenimiento crece para ejecutar dichas
tareas con equipos propios de la empresa de administracion, a

continuacion se detalla:

SALARIOS ANUALES ANO1
CANTIDAD SUELDO-MES APORTE 13RO 1410 TOTAL ANUAL
Gerente general / propietario 1 S 2.000 $ 221§ 2.000 $ 354 § 29.006
Operaciones, administrador 1 S 1.000 $ 111 $ 1.000 S 354 $ 14.680
Jefe financiero 1 $ 1.000 $ 11 $ 1000 S 354 S 14.680
Jefe rrhh 1 S 800 $ 88 S 800 S 354 $ 11.815
Asistente 7 S 2.800 $ 309 $ 2.800 $ 2.478 S 42.591
Piscinero / Jardinero
Servicios varios
TOTAL SUELDOS S 112.772
CONSULTORIAS ANUALES
Asesor de marketing S 1.000 S 2.000
Asesor informético S 500 S 1.000
Asesor legal 1 S 500 S 1.500
TOTAL CONSULTORIA $ 4.500
Tabla 85. Salarios para el afio 1. Escenario 3. Fuente: El autor.

SALARIOS ANUALES G

CANTIDAD  SUELDO-MES APORTE 13RO 14TO VACAC. F-RESERVA TOTAL ANUAL
Gerente general / propietario 1 S 2,080 § 230 § 2080 § 354 § L0403 173§ 33.271
Operaciones, administrador 1 S 1.040 5 115§ L040 § 354§ 520 § 87 § 16.813
Jefe financiero 1 S 1.040 § 15 $ 1.040 § 354§ 520 § 87 § 16.813
Jefe rrhh 1 S 832 $ 92 5 832 § 354§ 416 § 69 5 13.521
Asistente 7 S 2912 § 322§ 2912 § 2478 & 1456 S 243§ 48.562
Piscinera / Jardinero 4 S 2,000 § 221 0§ 2000 § 1416 S§ L0000 § - S 31.068

5 - 5 - 5 -5 -1 - 5 -

Servicios varios 4 S 1800 S 199 $ 1.800 S 1416 § 900 $ S 28.103
TOTAL SUELDOS ) 188.150
CONSULTORIAS ANUALES
Asesor de marketing 1 S 2.080
Asesar informético 1 S 1.040
Asesor legal 1 S 1.560
TOTAL CONSULTORIA ) 4.680

Tabla 86. Para el afio 2 se incluyen los salarios del personal de mantenimiento.
Escenario 3. Fuente: El autor.
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SALARIOS ANUALES

ANO 2

CANTIDAD SUELDO-MES APORTE 13RO 14TO VACAC. F-RESERVA TOTAL ANUAL
Gerente general [ propietario 1 S 2163 & 239 5§ 2183 S 354 5§ 1082 § 180 3§ 34.588
Operaciones, administrador 1 S 1082 S 120 $ 1082 S 354§ 541 S 0 S 17.471
Jefe financiero 1 $ 1082 % 120 § 1082 § 54§ 541§ 90 § 17471
Jefe rrhh 1 3 865 $ % 3 865 $ 54§ 23 3 72 ¢ 14048
Asistente 8 " 3481 8 382 § 3461 S 2832 § 1731 3§ 52§ 57Am
Piscinero / Jardinero 4 S 2080 S 230 $ 2080 S 1416 S 1040 S 173§ 34.333
$ -8 -8 - 8 - 8 - $ -
Servicios varios 4 $  187m2 8 207 § 1872 $ 1416 $ 936 $ 156 § 3042
TOTAL SUELDOS $ 206.126
CONSULTORIAS ANUALES
Asesor de marketing 1 S 2163
Asesor informético 1 3 1.082
Asesor legal 1 $ 1.622
TOTAL CONSULTORIA $ 4.867
Tabla 87. Salarios para el afio 3. Escenario 3. Fuente: El autor.
SALARIOS ANUALES LISk
CANTIDAD SUELDO-MES APORTE 13RO 14TO VACAC. F-RESERVA TOTAL ANUAL
Gerente general [ propietario 1 S 2.250 & 249 § 2250 & 354§ 1125 & 187 § 35.957
Operaciones, administrador 1 S 1125 § 124 § 1125 § 54 5 562 5 94 3 18.156
Jefe financiero 1 § 1125 8 124 § 1125 § 354 % 562 5 94 ¢ 18156
Jefe rrhh 1 5 900 % 99 3 900 % 354 % 450 5 75 ¢ 14595
Asistente 9 '5 4050 5 47 5 4050 5 3.186 5 2025 5 300 $ 66.822
Piscinero / Jardinero 4 5 2163 5 233 S 2163 5 1416 5 1.082 S 180 $ 35.650
$ -5 -5 -8 -8 - $ -
Servicios varios 4 $ 1947 & 215 § 1947 $ 1416 $ 973 § 162 § 32207
TOTAL SUELDOS $ 221.563
CONSULTORIAS ANUALES
Asesor de marketing 1 S 2.250
Asesor informético 1 3 1.125
Asesor legal 1 $ 1.687
TOTAL CONSULTORIA S 5.062
Tabla 88. Salarios para el afio 4. Escenario 3. Fuente: El autor.
SALARIOS ANUALES ANDS
CANTIDAD SUELDO-MES APORTE 13RO 14TO VACAC. F-RESERVA TOTAL ANUAL
Gerente general / propietario 1 S 2340 S 259 S 2340 S 334§  L170 S 195 § 37.381
Operaciones, administrador 1 s 1170 & 129 § 1170 & 354§ 585 & 97 & 18.868
Jefe financiero 1 S 1170 S 129 § 1170 § 354§ 585 S 97 S 18.868
Jefe rrhh 1 3 936 § 02 % 936 $ 354 ¢ 268§ 78§ 15.165
Asistente 10 '5 4679 S 517 § 4679 5 3.540 S 2340 § 351 § 77.127
Piscinero [ Jardinero 4 S 2250 5 249 § 2250 5 1416 $§ 1125 § 187 & 37.019
$ - 8 - $ -8 - § - $ -
Servicios varios 4 § 2025 § 24 4 2025 $ 1416 § 1012 169§ 33.459
TOTAL SUELDOS §  237.887
CONSULTORIAS ANUALES
Asesor de marketing 1 s 2.340
Asesor informatico 1 S 1.170
Asesor legal 1 S 1.755
TOTAL CONSULTORIA 3 5.264

Tabla 89. Salarios para el afio 5. Escenario 3. Fuente: El autor.

Resumen de costos.- Incluye el detalle de las herramientas y

materiales

requeridos para dar mantenimiento a las cuatro

urbanizaciones que a partir del ailo 2 firmen contrato por largo

periodo:
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Herramientas mantenimiento piscina

Esponjas S 5
Guantes S 3
Cepillo de rincones S 8
Cepillo de algas S 12
Cepillo de mano S 4
Cepillo recto palomillas S 7
Cepillo recto clip S 4
Cepillo curvo palomillas S 10
Cepillo curvo clip S 8
Manguera 30m reforzada S 85
Pertiga 3 secciones S 24
Recogehojas S 9
Total cto/ urb. S 178,4
Total 4 urbanizaciones S 713,60

Tabla 90. Costo de las herramientas necesarias para dar servicio de
mantenimiento de piscinas. Escenario 3. Fuente: El autor.

Materiales mantenimiento piscina

Tiras analisis oxigenoy ph S 10
Tiras analisis bromo, alcal S 13
Algicidas (Depredator2L) S 25
Cloro tabletas 5 efec 5kg S 32
Floculante liquido 5L S 10
Total cto/ urb. S 89,5
Total 2 veces al aio para 4 $ 716,00

urbanizaciones

Tabla 91. Costo de los materiales requeridos para dar servicio de mantenimiento
de piscinas. Escenario 3. Fuente: El autor.
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Herramientas jardineria

Conjunto para jardin, tres piezas pequefic $ 25
Tijera profesional pequefia para jardin S 30
Cultivador S 10
Rastrillo S 10
Sisas, limpiador de ranuras S 10
Extension para herramientas S 10
Picoy azada S 15
Pala S 10
Escoba-rastrillo S 15
Tijera grande S 10
Azada pequefia S 10
Arco de sierra S 10
Cortadora de pasto S 350
Guadafia S 250
Total cto/ urb. S 7650
Total 4 urbanizaciones S 3.060,00

Tabla 92. Costo de las herramientas de jardineria necesarias para dar servicio
de mantenimiento de areas verdes. Escenario 3. Fuente: El autor.

Materiales para servicios varios

Caja de herramientas profesional S 350
Taladro S 150
Serrucho y sierra S 40
Juego de brochas y rodillos S 100
Carretilla S 100
Total cto/ urb. S 740,0
Total 4 urbanizaciones $ 2.960,00

Tabla 93. Costo de los materiales necesarios para dar servicio de
mantenimiento en general. Escenario 3. Fuente: El autor.

El resumen de costos de todo el proyecto considera que a partir
del afio 2 el mantenimiento a 4 urbanizaciones de las 7 se lo hace
con personal y equipos propios, las restantes 3 recibiran
mantenimiento con proveedores externos, la tabla de costos se

muestra a continuacion:
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RESUMEN DE COSTOS DESDE ENERO DEL ANO 1 HASTA DICIEMBRE DEL ANO 5

Numero de urbanizaciones administradas (Clientes) 7 7 8 9 10
Cto.
ITEM Unitario ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
anual

COSTOS REEMBOLSABLES POR SERVICIOS

Servicio de guardiania S - $ - $ - S - $ - $ -
Mantenimiento piscinas S 7200 S 50.400 S 22464 S 31.150 S 40.495 S 50.538
Mantenimiento areas verdes S 7200 S 50.400 $ 22.464 S 31150 S 40.495 S 50.538
Mantenimientos canchas y drea social $ 5000 S 35.000 $ 15.600 $ 21.632 S 28122 S 35.096
TOTAL COSTOS REEMBOLSABLES POR

SERVICIOS (COSTOS DE PRODUCCION) $ 19400 $ 135.800 $ 60.528 $ 83.932 $ 109.112 $ 136.172
COSTOS Y GASTOS OPERATIVOS

Sueldos fijos S 70.181 S 139.588 $ 148.952 $ 154.740 $ 160.760
Sueldos variables (asistentes) S 42,591 $ 48.562 S 57.174 S 66.822 S 77.127
Consultorias S 4.500 $ 4.680 $ 4.867 S 5.062 $ 5.264
TOTAL COSTOS Y GASTOS OPERATIVOS S 117.272 $ 192.830 $ 210993 $ 226.624 $ 243.152
GASTOS ADMINISTRATIVOS

Servicios basicos e internet S 1200 $ 1248 S 1.298 S 1350 S 1.404
Arriendo S 14.400 $ 14976 $ 15.575 S 16.198 $ 16.846
Movilizacién (combustible y mantenimiento) S 960 $ 998 $ 1.038 $ 1.080 $ 1.123
Depreciacién equipamiento S 568 S 568 S 568 S 568 S 568
Depreciacién hardware & software S 1919 S 1919 S 1919 S 1919 S 1.919
Suministros de oficina S 400 S 416 S 433 S 450 S 468
Permisos anuales S 500 $ 520 $ 541 S 562 S 585
Herramientas mantenimiento de piscinas S 714

Materiales mantenimeinto piscinas S 716 S 745 S 774 S 805
Herramientas mantenimiento jardineria S 3.060

Herramientas para servicios varios S 2.960

TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS S 19.947 $ 28.095 $ 22,117 S 22,902 $ 23.718

GASTOS FINANCIEROS

Intereses bancarios S 4310 S 2.614 S 918 $ - S -
TOTAL GASTOS FINANCIEROS S 4310 $ 2614 $ 918 $ - $ -
COSTOS DE PROMOCION

Soporte y mantenimiento del sitio web S 600 S 416 S 433 S 450 S 468
Servicios de publicidad S 1.000 $ 1040 S 1.082 $ 1125 S 1.170
Tripticos S 500 $ 520 $ 541 S 562 S 585
TOTAL COSTOS DE PROMOCION S 2100 $ 1.976 $ 2055 $ 2137 $ 2.223

Tabla 94. Resumen de costos proyectado a cinco afios, a partir del afio 2 se
muestra el costo de la inversion en herramientas y materiales para dar servicio
de mantenimiento con personal y equipos propios. Escenario 3. Fuente: El autor.

La tarifa mensual de mantenimiento que pagara cada urbanizacion
por el servicio proporcionado por la empresa administradora se
mantendra durante un afo, se reajustara ese valor cada afio de

acuerdo a la inflacion tal como muestra la siguiente tabla:

Valor unitario mensual por servicio de mantenimiento
Servicio ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Tarifa por mant. Piscinas $ 600 $ 624 S 649 S 675
Tarifa por mant. Jardines ) 600 $ 624 S 649 S 675
Tarifa por serv. Varios S 420 S 437 S 454 S 472
TOTAL MENSUAL S 1.620 S 1685 S 1752 S 1.822

Tabla 95. Costo de mantenimiento que ofrece la empresa a los clientes fijos
desde el afio 2 al 5, el incremento anual es de acuerdo al porcentaje de inflacion
anual. Escenario 3. Fuente: El autor.
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A continuacién se muestra en la siguiente tabla la tarifa total

mensual que pagaria cada urbanizacion:

TARIFA MENSUAL QUE PAGA CADA URBANIZACION POR LA ADMINISTRACION Y MANTENIMIENTO DURANTE UN ANO

DURANTE ANO 1 ANO 2 ANO3 ANO4 ANOS5
Prov. Ext. Serv.Propio Prov.Ext. Serv.Propio Prov.Ext. Serv.Propio Prov.Ext. Serv.Propio
ADMINISTRACION $ 1600 $ 1700 $ 1700 $ 1800 $ 1800 $ 1900 $ 1900 $ 2000 $ 2.000

MANTENIMIENTO  $ 1617 $ 1.681 $ 1.749 $ 1819 $  1.891
RECARGO 5% S 81 $ 84 S 87 S 91 S 95
MANT. PERSONALZD. S 1.620 $ 1.685 S 1752 S 1822

TOTALFACTURA  $ 3298 $ 3465 $ 3320 $ 3.636 $ 348 S 3809 $ 3652 $ 398 S 3.822

Tabla 96. El total factura es el valor que cada urbanizacién cancelara por el
servicio recibido durante un afio, a partir del afio 2 se observan las
urbanizaciones que pagan por mantenimiento personalizado y las que reciben
mantenimiento a través de proveedores externos bajo responsabilidad de la
empresa administradora. Escenario 3. Fuente: El autor.

Teniendo en cuenta que en el afio 2 de las 7 urbanizaciones
administradas, 3 recibirAn mantenimiento con proveedores
externos y las 4 restantes recibirAhn mantenimiento con personal
propio, por lo tanto el célculo del ingreso mensual seria: $3.465 x 3
und + $3.320 x 4 = $10.396 + $13.280 = $23.676. A continuacion
se muestra la tabla con el detalle de los ingresos mensuales

durante los cinco afios de andlisis del proyecto.
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PRONOSTICO MENSUAL DE VENTAS EN FUNCION DEL NUMERO DE URBANIZACIONES
ADMINISTRADAS

CLIENTES 7 7 8 9 10
MES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Enero $ 23083 $ 23676 S 28483 $ 33656 S 39.204
Febrero $ 23083 $ 23676 $ 28483 $ 33656 S 39.204
Marzo § 23083 $ 23676 $ 28483 S 33656 S  39.204
Abril $ 23083 $ 23676 $ 28483 $ 33656 S 39.204
Mayo $ 23083 $ 23676 S 28483 $ 33656 S  39.204
Junio $ 23083 $ 23676 S 28483 $ 33656 S 39.204
Julio $ 23083 $ 23676 $ 28483 $ 33656 S  39.204
Agosto $ 23083 $ 23676 S 28483 $ 33656 S 39.204
Septiembre $ 23083 $ 23676 S 28483 $ 33656 S 39.204
Octubre $ 23083 $ 23676 S 28483 $ 33656 S 39.204
Noviembre $ 23083 $ 23676 S 28483 S 33656 S 39.204
Diciembre $ 23083 $ 23676 $ 28483 S 33656 S  39.204
TOTAL ANUAL $ 276990 $ 284.114 $ 341799 $ 403.873 $ 470.450

Tabla 97. Ingresos mensuales proyectados de acuerdo a las tarifas de la tabla
96. Escenario 3. Fuente: El autor.

El estado de resultados.- Muestra en cifras anuales los ingresos,

utilidad bruta y utilidad neta proyectados a cinco afos:

ESTADO DE RESULTADOS DESDE ENERO DEL ANO 1 HASTA DICIEMBRE DEL ANO 5
RUBROS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ingresos por tarifa S 134400 S 142800 $ 172.800 S  205.200 $  240.000
Ingresos por mantenimiento piscinas S S 28.800 $ 29.952 §$ 31.150 $ 32.396
Ingresos por mantenimiento jardines S S 28.800 $ 29.952 $ 31150 $ 32.39%
Ingresos por mantenimiento serv. Varios S S 20.160 $ 20.966 $ 21.805 $ 22.677
Recargo del 5% (gestion logistica de servicios) S 6.790 $ 3.026 $ 4197 S 5.456 $ 6.809
Ingresos por reembolsos $ 135800 S 60.528 S 83.932 $ 109112 $ 136.172
Total ingresos (Ventas) "$ 276990 '$ 284114 '$ 341799 '$ 403.873 $  470.450
Costos reembolsables por servicios S 135800 $ 60.528 $ 83932 $ 109112 $ 136.172
Costos operativos variables (asist.) S 42591 S 48562 $ 57.174 S 66.822 S 77.127
Costos de promocion S 2100 $ 1.976 S 2.055 $ 2137 §$ 2.223
Utilidad bruta $ 96.499 $ 173.048 $ 198.638 $ 225.801 $ 254.928
Gastos operativos fijos S 74681 S 144268 $ 153.819 $ 159.802 $  166.024
Gastos administrativos y depreciacion S 19.947 $ 28.095 $ 22117 $ 22902 $ 23.718
Gastos financieros (Intereses) S 4310 $ 2614 S 918 $ - S -

Costos y gastos totales $ 279428 $ 286.044 $ 320.015 $ 360.775 $  405.264
Resultado antes utilidades e impuestos $ (2.438) $ (1.929) $ 21784 $ 43.097 $ 65.185
Reparto de utilidades 15% $ - S - S 3.268 $ 6.465 S 9.778
Utilidad antes de impuesto "$  (2438)$ (1929) $ 18516 $ 36633 $  55.408
Impuestos 22% $ -8 - 78 4074 "$ 8059 'S 12.190
Utilidad neta $  (2438) §  (1929) § 14443 $§ 28574 $ 43218
RENTABILIDAD BRUTA = Utilidad bruta/ ventas = 35% 61% 58% 56% 54%
RENTABILIDAD NETA = Resultado/ ventas = -1% -1% 4% 7% 9%

Tabla 98. Estado de resultados con el calculo de rentabilidad bruta la cual
resulta luego de haber cubierto los costos de produccién, la rentabilidad neta
calculada es el resultado final de la empresa luego de haber cubierto todas las
obligaciones financieras del periodo. Escenario 3. Fuente: El autor.
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Flujo de caja.- El flujo de caja anual estimado es:

FLUJO DE CAJA DESDE ENERO ANO 1 HASTA DICIEMBRE ANO 5

RUBROS ANO O ANO1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANOS
Ingresos por tarifa S 134400 S 142.800 S 172.800 $ 205.200 $  240.000
Ingresos por mantenimiento piscinas S 28.800 $ 29.952 S 31.150 $ 32.396
Ingresos por mantenimiento jardines S 28.800 $ 29952 $ 31.150 $ 32.39%
Ingresos por mantenimiento serv. Varios S 20.160 $ 20966 S 21.805 §$ 22.677
Ingreso por recargo del 5% (gestion logistica) S 6.790 $ 3.026 $ 4197 S 5456 $ 6.809
Ingresos por reembolsos $ 135.800 S 60.528 S 83932 $ 109.112 $ 136.172
Total ingresos "$ 276990 '$ 284114 '$ 341799 ' $ 403.873 $  470.450
Costos servicios de mantenimiento (reembolsables) $ 135.800 $ 60.528 S 83932 $ 109112 $ 136.172
Costos operativos variables (asist.) $ 42591 $ 48562 $ 57.174 $ 66.822 S 77.127
Gastos operativos fijos S 74681 S 144268 S 153.819 S 159.802 $  166.024
Gastos administrativos y depreciacién S 19947 S 28.095 $ 22117 S 22902 S 23.718
Gastos financieros (Intereses) S 4310 $ 2614 $ 918 $ - S -
Costos de promocion S 2100 $ 1.976 $ 2.055 $ 2137 §$ 2.223
Costos y gastos totales $ 279428 $ 286.044 $ 320015 $ 360.775 S  405.264
Utilidad antes utilidades e impuestos $ (2438 $ (1.929) $ 21.784 $ 43.097 $ 65.185
Reparto de utilidades 15% $ - S - S 3.268 $ 6.465 S 9.778
Utilidad antes de impuesto 7S (2.438,5) 7$ (1.929,2) $ 185162 $ 36.632,8 $ 55.407,6
Impuestos 2% $ -8 e 4074 "$ 8059 '$  12.190
Utilidad neta $ (2438 §  (1.929) $ 14443 $ 28574 $  43.218
Valor de salvamento S 3.574
Ingreso financiero (préstamo) S 43.000
Amortizacién del préstamo $ (14.333) $ (14.333) $ (14.333)
Inversion inicial S (41.048)
Reembolso de garantia S 2.400
FLUJO DE CAJA S 1.952 $ (16.772) $ (16.263) $ 109 $ 28.574 S 49.192

Tabla 99. El flujo de caja mostrado permite observar el cambio en el ingreso y
salida de valores hasta el afio cinco. Escenario 3. Fuente: El autor.

A patrtir del flujo de caja se puede calcular el TIR, VAN y periodo de

recuperacion o payback:

TIR= 35,5%
VAN= SO
Periodo de recuperacion (afios)= 2,82

Tabla 100. La tasa maxima que arroja el proyecto es 35,5% recuperables en
2,82 afos. Escenario 3. Fuente: El autor.

Punto de equilibrio.- De las cifras del flujo de caja en el afo 2, el
punto de equilibrio calculado en el que no se obtienen pérdidas ni

ganancias muestra que:
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COSTOS FIJOS

Costos operativos fijos S 144.268
Costos administrativos y depreciacion S 28.095
Costos financieros (Intereses) S 2.614
Costos de promocion S 1.976

CF=$ 176.953
VENTAS PARA 7 URBANIZACIONES = S 284.114
PRECIO DE VENTA UNITARIO (PVU) = $ 40.588

Tabla 101. Del afio 2 en el flujo de caja se obtienen los costos fijos CF y precio
de venta unitario PVU. Escenario 3. Fuente: El autor.

COSTOS VARIABLES
Costos reembolsables por servicios S 60.528
Costos operativos variables (asist.) S 48.562

CV PARA 7 URBANIZACIONES= $  109.090

COSTO VARIABLE UNITARIO (CVU) = $ 15.584

Tabla 102. Del afio 2 en el flujo de caja se obtienen los costos reembolsables y
operativos, con esto se calcula el costo variable unitario CVU. Escenario 3.
Fuente: El autor.

Calculando se tiene que:

IT = Nc*PVU
CT = CF + Nc*CVU
IT=CT

Nc*PVU = CF + Nc*CVU
Nc = CF / (PVU-CVU)
Nc (namero de clientes)= 7,08 0 287.246 USD en ventas
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PUNTO DE EQUILIBRIO

$500.000

$ 450.000 1
8 /
© $400.000 //
§ $350.000
S~
3 > 300.000 77/
& $250.000
[C] e |ngresos totales
Z $200.000
E $ 150.000 === Costos totales
o
S $100.000

$50.000
$ -
7 7 8 9 10
NUMERO DE CONTRATOS

Figura 23. Las curvas de ingresos totales y costos totales se intersectan en 7,08
clientes, punto en el que no se tienen ni pérdidas ni ganancias. Escenario 3.
Fuente: El autor.

indices financieros.- Los indices financieros a calcular son:
Retorno sobre las ventas (ROS), retorno sobre los activos (ROA),
retorno sobre el patrimonio (ROE), y retorno sobre la inversion
(ROD).

El ROS se lo calcula en base a las cifras que se obtienen del

estado de resultados, los demas indices se calculan en base a las

cifras de las siguientes tablas:
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ACTIVOS

ACTIVOS NO CORRIENTES ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5
Area administrativa

Escritorios S 750 S 750 $ 750 S 750 S 750
Sillones de escritorio S 490 $ 490 $ 490 $ 49 $ 490
Sillas S 120 $ 120 $ 120 S 120 S 120
Sofa/silla espera S 200 $ 200 $ 200 $ 200 $ 200
Archivadores S 440 S 440 S 440 S 440 S 440
Aire acondicionado S 800 S 800 $ 800 $ 800 S 800
Otros / instalaciones y adecuaciones S 750 $ 750 $ 750 $ 750 $ 750
(-) Dep. muebles $ (568) $  (1.136) §  (L704) $  (2272) §  (2.840)
Servidor S 1200 $ 1.200 $ 1200 $ 1200 $ 1.200
Estaciones de trabajo S 3.000 $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000
Software S 4.000 $ 4.000 $ 4.000 $ 4.000 $ 4.000
Equipos de proteccién elec. S 210 S 210 S 210 S 210 S 210
Impresora laser b&n S 150 $ 150 $ 150 $ 150 $ 150
Teléfonos S 120 $ 120 $ 120 S 120 $ 120
(-) Dep. hardware y software S (1.919) $ (3.838) $ (5.757) $ (7.677) S (9.596)

Area productiva
Herramientas piscinas
Esponjas S 19,60 $ 19,60 $ 19,60 $ 19,60
Guantes S 10,00 S 10,00 $ 10,00 $ 10,00
Cepillo de rincones S 32,00 $ 32,00 $ 32,00 $ 32,00
Cepillo de algas S 48,00 $ 48,00 $ 48,00 $ 48,00
Cepillo de mano S 16,00 $ 16,00 $ 16,00 $ 16,00
Cepillo recto palomillas S 28,00 S 28,00 S 28,00 S 28,00
Cepillo recto clip S 16,00 $ 16,00 $ 16,00 $ 16,00
Cepillo curvo palomillas S 40,00 S 40,00 $ 40,00 $ 40,00
Cepillo curvo clip S 32,00 $ 32,00 $ 32,00 S 32,00
Manguera 30m reforzada S 340,00 $ 340,00 $ 340,00 $ 340,00
Pertiga 3 secciones S 96,00 $ 96,00 $ 96,00 $ 96,00
Recogehojas S 3600 $ 36,00 $ 36,00 $ 36,00
(-) Dep. htas. Piscinas S (114,18) S  (228,36) S  (342,54) S  (456,72)
Herramientas jardineria
Conjunto para jardin, tres piezas pequefias S 100,00 $ 100,00 $ 100,00 S 100,00
Tijera profesional pequefia para jardin S 120,00 $ 120,00 $ 120,00 $ 120,00
Cultivador S 40,00 S 40,00 $ 40,00 $ 40,00
Rastrillo S 40,00 $ 40,00 $ 40,00 $ 40,00
Sisas, limpiador de ranuras S 40,00 $ 40,00 $ 40,00 $ 40,00
Extensién para herramientas S 40,00 $ 40,00 $ 40,00 $ 40,00
Picoy azada S 60,00 $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00
Pala S 40,00 $ 40,00 $ 40,00 $ 40,00
Escoba-rastrillo S 60,00 $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00
Tijera grande S 40,00 $ 40,00 $ 40,00 $ 40,00
Azada pequefia S 40,00 $ 40,00 $ 40,00 $ 40,00
Arco de sierra S 40,00 S 40,00 $ 40,00 $ 40,00
Cortadora de pasto $ 1.400,00 $ 1.400,00 $ 1.400,00 $  1.400,00
Guadafia $ 1.00000 $ 1.000,00 $ 1.00000 $ 1.000,00
(-) Dep. htas. Jardineria S  (489,60) S (979,200 $ (1.468,80) S (1.958,40)
Total activos no corrientes S 974285 $ 1042552 $ 733459 $ 424366 $ 1.152,73

ACTIVOS CORRIENTES

Flujo efectivo $ (16.771,82) S (16.262,53) $ 109,27 $ 28.573,59 $ 49.192,35
Total activo corriente S (16.771,82) S (16.262,53) S 109,27 $ 28.573,59 S 49.192,35

TOTAL ACTIVOS $ (7.02897) $ (5.837,01) $ 7.443,86 $ 32.817,25 $ 50.345,08

Tabla 103. Detalle del total de activos no corrientes y corrientes para el célculo

del ROA. Fuente: El autor.
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PATRIMONIO ANO 1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANO5

Capital $ 41.048 S 41.048 S 41.048 S 41,048 S 41.048
Utilidades netas acumuladas $ (243848) S (436767) S 10075 § 38649 S 81866
TOTAL PATRIMONIO S 38.609 S 36,680 $ 51123 $ 7969 $ 122914

Tabla 104. Detalle del patrimonio y capital invertido para el célculo del ROE y
ROI. Fuente: El autor.

INDICES DE RENTABILIDAD

Ao 1 Afio 2 Aiio 3 Ao 4 Aiio 5
ROS -0,88% -0,68% 4,23% 7,07% 9,19%
ROA -34,69% -33,05% 194,02% 87,07% 85,84%
ROE -6,32% -5,26% 28,25% 35,85% 35,16%
ROI -5,94% -4,70% 35,18% 69,61% 105,29%

Tabla 105. Comportamiento de los indices de rentabilidad proyectados a 5 afios.
Fuente: El autor.

Andlisis de sensibilidad.- Este andlisis muestra que el
rendimiento del negocio es menos susceptible a los cambios con
respecto al recargo del 5% que a los cambios respecto al valor
cobrado por mantenimiento personalizado, con variaciones en
ambos rubros es posible recuperar la inversion dentro de los cinco

anos de andlisis, a continuacion se muestran las cifras:

ARIACION RESPECTO A LA TARIFA ADMINISTRACION = 0%
VARIACION RESPECTO AL RECARGO 5% = -50%
VARIACION RESPECTO AL MANT. PRSNLZD = -5%

Tabla 106. Se propone disminuir en un 50% el valor del ‘recargo del 5%” y
disminuir en 5% el valor del “mantenimiento personalizado”. Escenario 3.
Fuente: El autor.

TARIFA MENSUAL QUE PAGA CADA URBANIZACION POR LA ADMINISTRACION Y MANTENIMIENTO DURANTE UN ANO

DURANTE ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
Prov.Ext. Serv.Propio  Prov.Ext.  Serv.Propio  Prov.Ext. Serv.Propio Prov.Ext. Serv.Propio

ADMINISTRACION S 1600 $ 1700 $ 1700 $ 1800 $ 1800 $ 1900 $ 1900 $ 2000 $ 2.000

MANTENIMIENTO S 1617 § 1681 S 1.749 $ 1.819 S 1891

RECARGO 5% $ 0 $ ) $ 4 $ 45 $ 4

MANT. PRSNLZD S 1.539 S 1.601 S 1665 S 1.731

TOTAL FACTURA CON DESCUENTO $ 3257 § 343 S 3239 § 3592 § 3401 S 3768 $ 3565 $ 3939 § 3.731

TOTAL FACTURA SIN DESCUENTO $ 3298 $ 3465 $ 330 $ 3636 $ 3485 ¢ 3809 § 3652 § 398 $ 3.822
TOTALFACTURACONDESCUENTO  § 3257 § 3423 § 3239 § 3592 $ 3401 § 3764 5 3565 § 3939 § 3.731
DIFERENCIA EFECTIVA $ a0 S Q2 s 81 $ “u s 8 $ 5 S 8 $ a S 91

Tabla 107. La tabla muestra la diferencia entre valores con descuento y sin
descuento para observar cuantitativamente los porcentajes de variacion
mencionados. Escenario 3. Fuente: El autor.
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Con la variacion propuesta el flujo de caja, TIR, VAN y periodo de

recuperacion son los siguientes:

FLUJO DE CAJA PARA EL ANALISIS DE SENSIBILIDAD
RUBROS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ingresos por tarifa $ 134.400 142.800 S 172.800 S  205.200 240.000
Ingresos por mantenimiento piscinas 27360 S 28454 S 29.593 30.776
Ingresos por mantenimiento jardines 27360 $ 28.454 S 29.593 30.776
Ingresos por mantenimiento serv. Varios 19.152 S 19.918 S 20.715 21.543
Ingreso por recargo del 5% (gestion logistica) 3395 $ 1513 $ 2.098 $ 2.728 3.404
Ingresos por reembolsos 135.800 S 60.528 $ 83.932 $  109.112 136.172

RV Vo VR Ve

Total ingresos 273505 'S 278713 '$ 335657 ' $  396.940 462.672
Costos reembolsables por servicios 135.800 $ 60.528 $ 83932 $  109.112 136.172
Costos operativos variables (asist.) 42591 S 48562 S 57.174 S 66.822 77.127
Costos operativos fijos 74681 S 144268 S  153.819 S  159.802 166.024

Costos de promocién 2100 S 1976 $ 2.055 $ 2.137 2.223

Costos totales 279.428 $ 286.044 S 320.015 $  360.775
Utilidad antes utilidades e impuestos (5.833) $ (7.330) $ 15.642 S 36.164

405.264
57.408

$
$
$
$
S S
$ $
"s "s
$ $
$ $
S S
Costos administrativos y depreciacion S 19947 S 28.095 $ 22117 S 22902 $ 23.718
Costos financieros (Intereses) S 4310 $ 2614 S 918 $ S
$ $
$ $
$ $
$ $
"$ $
$ "s
$ $
$

Reparto de utilidades - S - S 2346 S 5.425 8.611
Utilidad antes de impuesto (5.833,5)'$ (7.330,4) $ 132956 $ 30.739,7 48.796,5
Impuestos -8 -7 2.925 "% 6.763 10.735
Utilidad neta (5.833) $  (7.330) § 10371 $  23.977 38.061
Valor de salvamento 3.574
Ingreso financiero (préstamo) S 43.000

Amortizacion del préstamo $ (14.333) S (14.333) S (14.333)

Inversion inicial S (41.048)

Reembolso de garantia S 2.400
FLUJO DE CAJA $ 1952 $ (20.167) $ (21.664) $  (3.963) $ 23.977 $  44.036

Tabla 108. Flujo de caja con el 50% de descuento en el valor del “recargo del
5%”y con el 5% de descuento en los servicios de mantenimiento de piscinas,
jardines y servicios varios. Escenario 3. Fuente: El autor.

TIR= 16,2%
VAN= SO
Periodo de recuperacion (ahos)= 6,19

Tabla 109. Con la variacién propuesta, la maxima TIR se sitda en 16,2% con un
periodo de recuperacion de 6,19 afios, resulta altamente sensible a los cambios
en tarifas. Escenario 3. Fuente: El autor.

Por otro lado, si se aplica un porcentaje de variacion unicamente a
la tarifa de administracion manteniendo fijos los demas valores se

tiene las siguientes cifras:

VARIACION RESPECTO A LA TARIFA ADMINISTRACION = -1,9%
VARIACION RESPECTO AL RECARGO 5% = 0%
VARIACION RESPECTO AL MANT. PRSNLZD = 0%

Tabla 110. Se aplica una disminucion del 1,9% Unicamente en el valor de la
tarifa de administracién. Escenario 3. Fuente: El autor.

128



TARIFA MENSUAL QUE PAGA CADA URBANIZACION POR LA ADMINISTRACION Y MANTENIMIENTO DURANTE UN ANO

DURANTE ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS

Prov. Ext.  Serv.Propio  Prov.Ext.  Serv.Propio  Prov.Ext. Serv.Propio Prov.Ext.  Serv.Propio
ADMINISTRACION S 1570 $ 1668 $ 1668 $ 1766 S 1766 S 184 S 184 § 1962 $ 1.962
MANTENIMIENTO S 1617 § 1681 S 1.749 S 1.819 S 1891
RECARGO 5% S 81§ 84 S 87 S 91 $ 95
MANT. PRSNLZD S 1.620 S 1.685 S 1752 S 1.822

TOTAL FACTURA CON DESCUENTO S 3267 $ 3433 § 3.288 §$ 3602 S 3451 § 373 $ 3616 $ 3948 3.784

TOTAL FACTURA SIN DESCUENTO $ 3298 3465 S 330 § 3636 S 3485 S 3809 § 3652 5 398 S 3.822
TOTAL FACTURA CON DESCUENTO $ 3267 § 3433 § 3288 $ 3602 S 3451 $ 3773 § 3616 § 3948 § 3.784

DIFERENCIA EFECTIVA S 30 S RS 2 U $ 34 $ 3% $ 3% $ 8 S 38

Tabla 111. Diferencia entre valores con descuento y sin descuento para
observar cuantitativamente los porcentajes de variacion mencionados.
Escenario 3. Fuente: El autor.

TIR= 23,5%
VAN= SO
Periodo de recuperacion (afios)= 4,25

Tabla 112. TIR, VAN y periodo de recuperacién resultantes cuando se aplica el
1,9% de descuento en la tarifa de administracion

De acuerdo a los calculos resulta muy restringidos los porcentajes
de variacion relacionados a las tarifas, esto impide ofrecer
descuentos interesantes, en ese sentido el proyecto se perfila

como inflexible con respecto a las tarifas.

Justificacion de la TIR.- Para los tres escenarios planteados, la
tasa interna de retorno calculada ha sido la maxima que puede
arrojar el modelo de negocios cuando el VAN es cero, para cubrir
los primeros afios de flujos negativos se puede acudir a un
inversionista ofreciéndole una tasa de interés que le permita ganar
una utilidad en no mas de cinco afos. El escenario 3 es el que se
perfila como mas probable, ya que en el mediano y largo plazo
para aumentar los ingresos los servicios de mantenimiento
deberan ser proporcionados directamente por la empresa de
administracion a los clientes que hayan manifestado la
predisposicion de mantener una relacion contractual por largo

tiempo (mas de un afo), en ese sentido el escenario 3 arroja una

129



TIR del 35,5% cuando el VAN es cero a 2,82 afios, para cubrir los
primeros afios de flujos negativos se puede ofrecer el 20% de
interés a un inversionista el cual obtendria un VAN de 10.295 USD

en 5 afos

2.2.8 Riesgos y estrategias de contingencias

Uno de los riesgos de este plan de negocios es la dificultad
de captar una cuota de mercado que permita desarrollar el
negocio en condiciones optimistas, para evitar que esto
suceda la estrategia de marketing juega un papel muy
importante ya que se debe intentar captar la totalidad de ese
35% de potenciales clientes que no cuentan con un
administrador fijo, adicionalmente la estrategia de marketing
debe ser capaz de captar parte del 65% restante en donde
existen administradores posicionados explicando las
caracteristicas, ventajas y ofreciendo pequefios descuentos
en tarifas del servicio que este negocio ofrece.

Otro riesgo considerado es la dificultad de conseguir
proveedores de servicios responsables con estandares de
calidad, con tarifas convenientes para ambas partes y con
predisposicién para trabajar en conjunto, para este caso la
capacidad de negociacion del gerente de la empresa de
administracion juega un rol fundamental ya que debera
generar compromiso del proveedor instandolo a obtener
certificados o reconocimientos de calidad, en contraparte se

podria ofrecer prioridad al momento de solicitar los servicios.
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Capitulo Ill. Conclusiones y recomendaciones

3.1Conclusiones

» Para el escenario 1A, el modelo de negocios planteado en
condiciones conservadoras inicia con siete clientes, la
inversion total inicial es de 41.398 USD, para financiar todo
el proyecto se a considerado un préstamo de de 78.500
USD con el 11,83% de interés anual pagaderos a tres afnos,
el plan de negocios a cinco afos arroja una TIR del 21,6%
cuando el VAN es cero con un tiempo de recuperacion de la
inversion de 4,63 afos, de acuerdo a las condiciones
mencionadas, por ejemplo si un inversionista esta
interesado en hacer rendir su capital se puede otorgar una
tasa maxima de interés del 15% con lo cual tendria un VAN
de apenas 997 USD a lo largo de cinco afos, estas cifras
dan cuenta de lo poco atractivo y arriesgado que resulta el
proyecto cuando solo se dan servicios a través de
proveedores externos a una limitada cantidad de clientes. Si
los inversionistas estan dispuestos a invertir y esperar que
el proyecto arroje cifras positivas, el punto de equilibrio en el
escenario planteado indica que a partir de 8 clientes se
obtienen utilidades netas positivas, cabe mencionar que el
universo de potenciales clientes o urbanizaciones son 134,
de manera que 8 clientes apenas representa el 5,98% del
mercado.

» El modelo de negocios desde una perspectiva optimista del
escenario 2 inicia la actividad con 10 clientes, esto
representa el 7,46% del total de las 134 urbanizaciones del

area de interés, el capital que el propietario del proyecto
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debe tener es de 47.917 USD, en cinco afios de analisis del
proyecto se obtiene una maxima TIR del 54,9% cuando el
VAN es cero y un periodo de recuperacion de la inversion
de 1,82 afios, en este caso por ejemplo si un inversionista
estd interesado en hacer rendir su capital se puede
conceder el 20% de interés con lo que obtendria una VAN
de 59.748 USD a lo largo de cinco afios. Dado que en este
caso el escenario se perfila como optimista, la curva de
ingresos totales no se intersecta con la curva de costos
totales.

El modelo de negocios del escenario 3 proyectado a cinco
afos requiere de una inversion total inicial de 41.048 USD,
se ha considerado financiar todo el proyecto con un
préstamo de 43.000 USD con el 11,83% de interés anual
pagaderos a tres afos, por su forma de brindar los servicios
de mantenimiento es el que se perfila como realista 0 més
probable, iniciando con 7 contratos de administracion, el
negocio arroja una maxima TIR del 35,5% cuando el VAN
es cero con un periodo de recuperacion de 2,82 afios, en
ese contexto si un inversionista esté interesado en hacer
rendir su capital se puede otorgar el 20% de interés con lo
gue tendria una VAN de 10.295 USD a lo largo de cinco
afos gue es el tiempo de andlisis del proyecto, por otro lado
en este escenario el punto de equilibrio indica que a partir
de 8 clientes se obtienen utilidades netas positivas lo cual
representa el 5,98% de las 134 urbanizaciones existentes
en el area de interés.

Con respecto al andlisis de sensibilidad; el monto mensual
cobrado por la empresa de servicios a sus clientes se

compone de: Tarifa por servicio administrativo y tarifa por
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servicio de mantenimiento, la tarifa por servicio de
mantenimiento se compone del servicio proporcionado por
la empresa de administracion o la proporcionada por
proveedores externos bajo responsabilidad de la empresa
de administracion, de acuerdo a lo mencionado, en los tres
escenarios se observa una sensible reaccion de los indices
econdmicos cuando varia el monto cobrado por servicio
administrativo razon por la cual se ha optado por mantener
éste valor fijo. Por otro lado en el servicio de mantenimiento
las variaciones en el porcentaje de recargo pueden ser del
1%, 100% y 50% para los escenarios 1A, 2 y 3
respectivamente, estas variaciones cambian los indices
econdmicos de la siguiente manera: Escenario 1A (TIR
19,4%; VAN 0; Periodo recuperaciéon 5,17 afios); Escenario
2 (TIR 41,2%; VAN 0; Periodo recuperacion 2,42 afios);
Escenario 3 (TIR 16,2%; VAN 0; Periodo recuperacion 6,19
afos). Dichos resultados muestran que Unicamente en el
caso optimista Escenario-2 existe una moderada
sensibilidad a la variacién por servicio de mantenimiento, los
demas escenarios resultan ser muy sensibles a los cambios

con respectos a las tarifas.

3.2 Recomendaciones

v' Realizar una campafa publicitaria que inicialmente se
enfoque en el 35% de urbanizaciones que manifestaron no
tener un administrador con contrato laboral por tiempo
indefinido, esto permitirA ganar una cuota de mercado en
donde la competencia aun no se ha posicionado, se

recomienda que esta tarea sea encomendada a consultores

133



con experticia en el tema para que orienten de manera
acertada la camparfia publicitaria.

Mientras no se haya posicionado la empresa de
administracion o no hayan clientes fidelizados es prudente
proporcionar los servicios de mantenimiento a través de
proveedores externos, esto evitara la adquisicion riesgosa
de material, equipos y personal que probablemente generen
gastos en liguidaciones y almacenaje debido a tempranas
terminaciones de contratos.

Es importante tener en cuenta que el negocio tendra un
éxito garantizado si inicia sus actividades con mas de 7
clientes, si aumenta al menos un cliente por afio y si es
capaz de obtener mas contratos de largo plazo que le
permitan dar un servicio de mantenimiento directo con
equipo y personal propio asegurando asi un incremento

sustancial en los ingresos.
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ANEXO 1

MAPA TURISTICO DE SAMBORONDON CON LISTADO DE
URBANIZACIONES

2 3
Fuente: (1. Municipalidad de Samborondoén, 2012).
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Fuente: (I. Municipalidad de Samborondon, 2012).
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Mapa Turistico L

Fuente: (I. Municipalidad de Samborondon, 2012).
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Fuente: (I. Municipalidad de Samborondén, 2012).
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ANEXO 2

DEJEMAD: Recopilar datos que permitan diagnosticar la situacion actual respecto 3l mansjo de=
urbanizacion=s privadas

CIUDAD:
UREANZACION:
ETAPA:
NUMERD DE v 1-50 VALCR DE ALICUDTA = A0-50
RESIDENCIAS: *  50-100 *  50-&0
*  100-150 *  §0-70
v 150-200 *  7O-80
*  200-300 «  80-30
300 = 30-100
. =300 N = 103
LA DIRECTIVA TIENE UN ADMINISTRADOR CONTRATADD?
5/ ND
PERICDO DE CONTRATACION: = 1afic » 3 AHDs
= 2 afios « 4 af0s
sHAN EXETIDD CAMBIDS DE ADMINIETRADCR EN ESTE PERIDDC?
5 F ND

#CUALES HAN SIDO LO5S MOTWOS DE ESTOS CAMBIOS?
*  PROELEMAS DE FINANZAS
*  PORND CUMPLIR LD OFRECIDD
*  MNOTENW SUELDO
*  RENUNCLAWILUNTARLA
» OTROS, MENCIONE

ACUALES 50N LOS PROBLEMAS QUEENFRENTA EL ADMINIGTRADDR?
»  FALTA DERECURSDS
*  FALTA DE COLABDRACION
»  OTROS, MENCIONE

ACUAL E5 EL PORCENTAIE DE INCUMPLIMIENTD DE LOS RESIDENTES EM EL PAGD DE ALICUDTAS?
= 0%alld%
" 10%-20%
® 20%-30%

*  »30%

iQUEMEDIDAS HA TOMADD PARA RECUPERAR ESTOS VALDRES?
*  NOTIFICACIONES
® SUSPENMDER LOS BENEFICIDE COMO RESIDENTE
*  RECURRIR & LAS AUTORIDADES, MENCIONE & CUAL Y |
HUED RESPALDD DELAS AUTCRIDADES PARA RESOLVER EL PROBLEMA
3l S HD

A0 CARGD DE QUIEN 3E ENCUENTRA LA RESPONSABILIDAD PATRONAL DEL PERSDNAL ADMINISTRATIND
DESERVICIDS VARKDE?

= LA DIRECTIVA

*  UNAEMPRESA

»  OTROS MECIDNE

CUALES EL COSTO APROXIMADD DEL PERSOMAL ADMINISTRATIO?
* 500 * 21500 - <2000
* 500 -<1000 * 22000 - <3000

*  »1000-«1500 =3000

;CONDCE USTED UNA EMPRESA DE ADMINGTRACIGN DE UREANCACIONES PRIVADAS?
= [ N
MENCIDNE CUAL

Fuente: El autor.
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ANEXO 3

CONTRATO DE ADMINISTRACION Y MANTENIMIENTO DE
URBANIZACIONES

REUNIDOS:
Por una parte:
“(Nombre representante legal de la empresa” con Cl ... en nombre y

representai:.if]n de |la empresa “SGR°, inscrita en la superintendencia de
mpamas y con RUC vigente xoooooox001 con domicilio en .

quién en adelante se denominara PR{WEED{)R
De otra parie:

“{Mombre de resentante urbanizacion)™...., con Cl __._..
represemante Iegal de la urbmlza{:mn '{Nombre urbanizacion)”.__, con dlrecclun
=7 | T S en adelante EL CLIENTE.
ACUERDAN:

Celebrar el presente documento de administracion y mantenimiento de la
urbanizacion antes mencionada, suscriben el presente contrato de conformidad
con las siguientes clausulas.

CLAUSULAS:

Primero. El objeto del presente contrato es establecer las tareas administrativas v
de mantenimiento de las instalaciones de la urbanizacion.

Se consideran “Instalaciones de la urbanizacion™ a todos los espacios de uso
piblico que se encuentren dentro de los linderos segdn el plano arquitectonico del
constructor o inmobiliaria, en caso de haber instalaciones fuera de los linderos
gue no estén especificados en el plano deberan ser declarados detalladamente en
los anexos del presente contrato.

Segundo. La administracion que El PROVEEDOR se compromete a llevar a cabo
estard relacionada con la organizacion y coordinacion de todas las tareas de
oficina, framites y papeleria inherentes a la urbanizacion, parte de Ia
administracion también es la supervision del estado de las instalaciones y de todos
los frabajos que sean realizados por terceros para bien de la urbanizacion, dichas
tareas administrativas seran realizadas por uno o dos (principal y ayudante)
representantes del PROVEEDOR que permanszcan asignados permanentemente
en la urbanizacion de acuerdo a lo solicitado por el cliente en el anexo del contrato
vigente, las labores administrativas consisten en:

Referencia: (Cartas, plantillas y mucho mas, 2013), Fuente: El

autor. Dar doble click para ampliar imagen
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