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RESUMEN

Nuestro proyecto nace de la coyuntura de varias necesidades que vienen de la
problematica ambiental producida por la diferencia del consumo y produccion de
energia. En el Ecuador el 50% del consumo de energia se da en el sector residencial por
lo que dentro del cambio de la matriz productiva se define como sector estratégico a la
construccién y tanto la SENPLADES como el MIDUVI disponen la necesidad de
construccién a reducir el consumo de energia y a realizar disefios considerando buena
iluminacion natural, sistema de ventilacion, calefaccion y enfriamiento eficientes.

Los resultados de las encuestas realizadas demostraron que existe una
oportunidad de negocio muy interesante y fuera del mercado competitivo de la
construccién en un nicho que crea valor de nuestro producto. Este Target Market
Profile que es de 10.2% de la poblacién de los segmentos socioecondmicos A y B de
Quito y sus valles tiene una disposicion a pagar hasta un 10% adicional por un producto
como el nuestro.

La estrategia que se ajusta a nuestro modelo de negocio y producto es la de
diferenciacion en nicho, es decir, nuestra oferta de Viviendas Energéticamente
Eficientes (VEEF) se ajusta a las necesidades y gustos de un determinado grupo de
personas las cuales estan dispuestas a pagar un precio Premium.

Las Viviendas Energéticamente Eficientes (VEEF) son casas individuales de
alrededor de 200 m2 con caracteristicas distintivas en cuanto al uso de los materiales,
disefio, energias renovables y tecnologia a la hora de su construccion en comparacion
con edificaciones tradicionales, respetando el medio ambiente, optimizando el uso de la
energia ambiental aprovechando la ventilacién natural, tecnologia de generacion de
energias renovables.

Las proyecciones financieras arrojan un VAN de $210.568 y una TIR del 28%, lo
cual hace un proyecto interesante para los accionistas, que generara fuentes de trabajo
y aportara al cambio de la matriz productiva siendo eficientes en el uso de recursos no
renovables.
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ABSTRACT

Our project was born from the conjuncture of several needs that come from the
environmental problem caused by the difference in consumption and production of
energy. In Ecuador, 50% of the energy consumption is in the residential sector.
Therefore, within the change of the productive matrix, it is defined as a strategic sector
for construction, and both SENPLADES and MIDUVI adjust the need for construction to
reduce consumption of energy and to realize designs considering good natural lighting,
ventilation system, heating and cooling efficient.

In our surveys we find that there is a very interesting business opportunity and
outside the competitive market of construction in a niche that creates value of our
product. This Target Market Profile that is 10.2% of the population of the
socioeconomic segments A and B of Quito and its valleys has a willingness to pay up to
an additional 10% for a product like ours.

The strategy that fits our business and product model is that of differentiation in
niche, that is, our offer of Energy Efficient Housing (VEEF) is adjusted to the needs and
tastes of a particular group of people who are willing to pay A Premium price.

Our Energy-Efficient Homes (VEEF) are individual houses of about 200 m2 with
distinctive characteristics in terms of the use of materials, design, renewable energy
and technology at the time of construction compared to traditional buildings respecting
the environment, optimizing the Use of environmental energy using natural ventilation,
renewable energy generation technology

The financial projections give us a NPV of $ 210,568 and an IRR of 28%, which
makes an interesting project for the shareholders; we will generate sources of work and
will contribute to the change of the productive matrix being efficient in the use of our
non-renewable resources.
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CAPITULO 1

ANALISIS DEL MACRO ENTORNO

Justificacion. —

En el 2013 se genera el Plan Nacional de Buen Vivir con proyeccién hasta el 2017
en el que se define el mapa que el gobierno desea seguir con el fin de ofrecer al pueblo
una forma de vida basada en la equidad, armonia, igualdad y solidaridad. Esta iniciativa
tiene 12 objetivos nacionales uno de los cuales el #3 es “Mejorar la calidad de vida de la
poblacion”. En este objetivo se contemplan varios aspectos como agua, alimentacion,

salud, educacién y vivienda. (SENPLADES, 2013).

En cuanto a la vivienda en el pais, indica que el déficit habitacional cuantitativo
paso de 21.2% en 2009 a 13.7% en 2012. Indica también en la estrategia de Cambio o
Transformacién de la Matriz Productiva que a su vez es parte del Plan Nacional del Buen
Vivir que uno de los sectores productivos estratégicos para la consecucion de los
objetivos es la construccion. (COMITE INTERINSTITUCIONAL PARA EL CAMBIO DE LA

MATRIZ PRODUCTIVA, 2015).

Dentro de las politicas y lineamientos para conseguir estas metas estd el
garantizar el acceso a vivienda adecuada, segura y digna promoviendo la construccion
de viviendas y equipamientos sustentables que optimicen el uso de recursos naturalesy

utilicen la generacion de energia a través de sistemas alternativos. (SENPLADES, 2013).
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El presente proyecto de titulaciéon tiene por fin constituir una empresa de
construccion de viviendas enfocadas al uso de energias eficientes (VEEF) tomando en

cuenta la necesidad del cuidado y proteccion del medio ambiente.

Tendencias del Macro Entorno. -

El sector de la construccién en los ultimos 10 afios (2004 - 2014) ha tenido una
tasa de crecimiento del 7.2% anual (GESTION, 2015) vy ha estado en el orden del 9% el
PIB nacional (IDE, 2011), si bien es cierto que el afio 2015 y 2016 debido a la crisis
econdémica ha sufrido una recaida, las proyecciones macroecondmicas no pueden

predecir cuanto sera el crecimiento para el afio 2017. (CEEP, 2016)

En el mundo existe una gran demanda energética versus una baja produccion de
la misma; el consumo energético del sector residencial equivale al 50% del consumo
nacional de energia (GARCIA, 2013), por lo que existe una tendencia a tener un
consumo responsable e inteligente en las viviendas, manteniendo el confort y la calidad

de vida, protegiendo el medio ambiente y prologando las reservas energéticas.

Respecto al tipo de viviendas en la provincia de Pichincha, el sector que mas ha
crecido es el de departamentos en un 22% versus el de villas que ha crecido en un 4%
(ECUADOR EN CIFRAS, 2010). El sector de la construccion en el Ecuador estd regido bajo
las normas NEC, en dicha norma dentro de los criterios y objetivos esta: “reducir el
consumo energético y mejorar la eficiencia energética en las viviendas”; estas normas
son de cumplimiento obligatorio a nivel nacional, lo cual nos marca una tendencia que

los nuevos hogares van a necesitar ser disefiados considerando variables como: buena
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iluminacién natural, sistemas de ventilacién, calefaccion y enfriamiento eficientes

(MIDUVI, 2015).

Analisis Sectorial.

Para realizar el analisis sectorial de la industria de la construccidon de viviendas,
hemos utilizado el modelo de las cinco fuerzas de Porter con el fin de determinar el

nivel de competencia o rivalidad y a su vez la rentabilidad a largo plazo del sector.

Del analisis resaltamos que el sector presenta varias caracteristicas que indican
una moderada competitividad o rivalidad como la cantidad empresas competidoras y su
tamafio, la tasa de crecimiento del sector, los productos sustitutos, el nivel de
informacién del consumidor y la competencia por terrenos de alta plusvalia. Sin
embargo, también encontramos varios factores muy importantes que indican una
menor rivalidad como las barreras de ingreso por requisitos de capital, regulaciones
legales que desincentivan a posibles inversionistas ademads consideramos que en el
sector existe la posibilidad de diferenciacion especialmente en segmentos de mayor

capacidad adquisitiva. (Anexo 1)

En conclusion, y tomando en cuenta el analisis realizado, podemos confirmar
que la rivalidad es moderada en el sector de la construccién de viviendas y que por
ende es una industria que presenta oportunidades de negocio gracias a su potencial

rentabilidad a largo plazo.
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Figura 1: Fuerzas Sectoriales de Porter — Construccion de Viviendas.

Anadlisis de la Competencia

Para el presente anadlisis hemos desarrollado un Mapa Estratégico de la
Competencia del sector de la construccion de viviendas en el Ecuador basado en una
encuesta de la que podemos resaltar que las variables mds importantes identificadas
por los clientes al momento de adquirir una vivienda son Precio y Ubicacién. De igual
forma se determinaron las principales empresas constructoras y son: Uribe &
Schwarzkopf, Naranjo — Ordofiez, Romero-Pazmifio, Alvarez — Bravo. Es importante
indicar que para afinar la identificacién de la competencia de nuestro proyecto, hemos

decidido investigar el nimero de proyectos VEEF que cada empresa realiza en la
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actualidad. Esto nos dard una pauta de la experiencia (madurez) que tiene la

competencia en la edificacion de las viviendas energéticamente eficientes (VEEF).

Es necesario reconocer las variables por las cuales un consumidor realiza su
proceso de seleccion de un producto o servicio ya que nuestra oferta debe estar
vinculada hacia estas, es asi que las dimensiones seleccionadas son producto de una
encuesta realizada a diferentes clientes en la que se consultd acerca de cudles son las
variables de importancia al momento de adquirir una vivienda. Ademas es necesario
identificar las empresas constructoras mejor posicionadas en la mente del consumidor
con el fin de dimensionar las empresas con las que competiriamos. Para lo cual se

incluyé en la encuesta una pregunta que las determine y asi poder desarrollar el mapa.

Como se puede observar en la figura 2, en la actualidad existe oferta de
viviendas energéticamente eficientes (VEEF) por parte de empresas como Uribe &
Schwarzkopf, Alvarez Barba y Romero y Pazmifio, sin embargo creemos que nuestro
proyecto tendra como competidor directo a esta Ultima empresa debido al nivel de
precios y al nivel experiencia que tiene. Es decir su oferta VEEF es muy similar a la
nuestra. Nuestro plan seria competir en el espacio de precio medio con nivel de
experiencia bajo pero con el beneficio de nacer como una empresa cuyos procesos
estaran basados en normativa LEED (Liderazgo en Energia y Disefio Ambiental) que es la

tendencia del sector.
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Figura 2: Mapa Estratégico de la Competencia — Construccion de Viviendas

19



20

CAPITULO 2

OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

La humanidad se enfrenta a una crisis energética mundial debido a una
dependencia especificamente de combustibles fdsiles los cuales son recursos no
renovables. Para el hombre moderno es impensable la vida sin iluminacion, calefaccion,
refrigeracion, transporte, por este motivo es indispensable buscar soluciones. El sector
residencial equivale al 50% del consumo nacional de energia por lo que se convierte en
un sector estratégico para encontrar esas soluciones energéticas (GARCIA, 2013).
Nuestros productos son Viviendas Energéticamente Eficientes (VEEF) y las ofertamos
como una solucién a la necesidad de aprovechar la energia del medio entorno ademas
de optimizar su gasto traduciéndose en ahorro econémico para el consumidor. De la
investigacion realizada a nuestro mercado objetivo, podemos resaltar que existe la
predisposicion a pagar una prima del 5% adicional en el 33% de los encuestados y del

10% adicional en el 38% de los encuestados por nuestro producto VEEF.

El Volumen del Negocio

Nuestras fuentes de informacion para definir nuestro mercado objetivo se basé
en fuentes de informacién primaria y secundaria. Para determinar la poblacion de la
provincia de Pichincha, la delimitacién de edades entre 25 y 55 afios usamos
informacién secundaria obtenida del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos y su

informe sobre los Resultados del Censo 2010 y el Fasciculo Provincial de Pichincha
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(INEC, 2010). En cuanto a la determinacion de la poblacién de Quito y los Valles
aledafios, se lo obtuvo de igual forma del INEN especificamente de la Tabla de
Clasificacion segun Provincia, Parroquia y Cantdn de Empadronamiento (INEC, 2010). La
informacién de los niveles socioeconémicos Ay B se lo obtuvo de igual forma del INEN
especificamente de la Encuesta de Estratificacién del Nivel Socioecondmico NSE 2011

(INEC, 2011).

En el caso de informacion primaria, realizamos una encuesta en la que
definimos tanto el interés de los consumidores con nuestro producto (VEEF) (Anexo 2,
pregunta 4) como el tipo de vivienda de preferencia (Anexo 2, pregunta 6). Para estimar
o calcular el Indice de Hogar que nos permita ajustar la poblacién al nimero de familias,
hemos obtenido informacién secundaria encontrada en el INEN de los Resultados del
Censo de Poblacion y Vivienda en el Ecuador 2010 especificamente del Fasciculo
Provincial de Pichincha (Anexo 4) (INEC, 2010). El precio promedio de las viviendas
VEEF en el mercado lo hemos establecido en base a informacion secundaria obtenida
del portal Inmobiliario Plusvalia en el cual tomamos informacion del precio del metro
cuadrado de varios proyectos y diferentes sectores como Cumbaya, Tumbaco, Valle de
los Chillos, Conocoto, Nayon. (Plusvalia, 2016). Es importante indicar que de la encuesta
hemos obtenido que existe una predisposicién a pagar adicional por nuestra Vivienda
Energéticamente Eficiente (VEEF) del 5% al 10% adicional en comparacién con una
vivienda tradicional y que estd incluido en el precio indicado en la tabla 1 (Anexo 2,
pregunta 5). Con esta informacidon hemos logrado dimensionar nuestro mercado
potencial avaluado en alrededor de 650 millones de ddlares. Nuestra participacion de
mercado la hemos estimado en 0,5% lo que representa ventas por aproximadamente 3

millones de ddlares. Esta participacion ha sido estimada de acuerdo a nuestra capacidad
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y plan inicial tomando en cuenta la estructuraciéon de la empresa, recursos necesarios

para produccion y capital de trabajo requeridos durante el primer afio de la empresa.

Fuente Descripcién Porcentaje Dato Unidad
Informacion

INEC Poblacion de Quito y Valles _ 1'729.781

INEC Segmentos socioecondmicos Ay B 13.10% 91.388

Estimado Tamafio del Mercado Potencial - 647°132.236 uss
VEEF (axb)
Propuesto Market Share esperado 1.55% 10°621.668 uss

Tabla 1: Tamaiio del mercado potencial de Viviendas Energéticamente Eficientes (VEEF)

Los posibles sesgos que puedan alterar las cifras indicadas en la tabla 1 son
aquellos que influyen en la determinacion del precio promedio de la vivienda como la
ubicacion del terreno ya que de este depende en gran proporcion el precio de la

vivienda.

Disefio de la Investigacion de Mercado

Nuestro disefio de investigacion de mercado se basd primeramente en
reconocer las necesidades y requerimientos de informacion de acuerdo al perfil
previamente determinado de nuestro cliente futuro, ademas para valorar el mercado
potencial asi como también insights y comportamientos del consumidor. De esta forma

podremos identificar los presentes y futuros problemas en el mercado, oportunidades
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de venta asi como los posibles riesgos que puedan influir negativamente en el éxito de
nuestra empresa y con esto desarrollar planes de accidon que nos permita obtener la

ventaja competitiva.

Para determinar el perfil del mercado objetivo hemos identificado y definido sus
caracteristicas especificas mediante el analisis objetivo y ldgico de los objetivos de
nuestro negocio, es asi que se segmento demografica y psicograficamente. (Anexo 3).
Como herramientas de investigacion secundaria cuantitativa decidimos basarnos en
estudios existentes realizados por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)
los cuales se encuentran en la pagina web institucional. Esta herramienta se la escogid
porgue las fuentes oficiales del gobierno y especificamente el INEC son los encargados
de generar las estadisticas demograficas de forma periddica y fidedigna. Como
herramientas de investigacion primaria cuantitativa decidimos realizar una encuesta
orientada a nuestro perfil de cliente objetivo ya que solo de esta forma podemos

encontrar informacion especifica de este mercado.

Finalmente, decidimos utilizar la herramienta de entrevistas a profundidad para
identificar los aspectos no tangibles de lo que el consumidor piensa y los motivos
ocultos de su decision de compra, es decir, los insights. Este método de investigacion
consideramos que es el idoneo para obtener informacion cualitativa porque se realizan

de forma individualizada, directa y personal con un esquema no estructurado.

Realizacion de la Investigacién de Mercado

Nuestra investigacién parte con la definicién del perfil del mercado objetivo
(Anexo 3) y lo hemos identificado como un consumidor que reside en la provincia de

Pichincha, especificamente en Quito y los Valles aledafios (Tumbaco y Los Chillos) en los
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cuales concentraremos nuestro negocio inicialmente, con un rango de edad entre los
25 y 55 afios quienes consideramos son los potenciales clientes a adquirir viviendas.
Hemos decidido ajustar nuestro mercado a los niveles socioecondmicos A y B que
tienen la capacidad econdmica para adquirir nuestro producto. A esta poblacion le
hemos aplicado un factor estimado para determinar las unidades familiares que
demandarian nuestro producto. Este factor lo estimamos de informacién secundaria
obtenida del INEC en la que encontramos la composicion del estado conyugal de la
provincia de Pichincha para luego realizar una ponderacion en cuanto a hombres y
mujeres ademas del niumero de individuos que involucra cada estado civil (Anexo 4).
Realizamos la encuesta en la cual consultamos las preferencias tanto por nuestra oferta
VEEF (Viviendas Energéticamente Eficientes) (Anexo 2, pregunta 4) como por el tipo de
vivienda (Anexo 2, pregunta 6) y por la disposicion al pago adicional por nuestro

producto (Anexo 2, pregunta 5).

Para la informacion cualitativa realizamos encuestas a profundidad a personas
que cumplan con el perfil de mercado objetivo identificado en pasos anteriores, estas
se basaron en una guia de pautas en la que constan la informacién para llevar a cabo
dichas entrevistas. Estas se realizaron a 15 personas con un promedio de duracion de
30 minutos. Esta informacién la evaluamos detalladamente y como resultado hemos

identificamos los principales insights. (Anexo 5).

El procedimiento de investigacidn primario y secundario que hemos establecido
es producto de un analisis riguroso de las distintas herramientas que existen y ademas
con el objetivo de presentar resultados reales y fiables. Las fuentes de informacion

secundaria son de relevancia ya que provienen de entidades gubernamentales y son
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datos de los ultimos estudios demograficos del pais. Este proceso de investigacion de
mercado puede ser aplicado por otros investigadores con el fin de replicar la
informacién obtenida para nuevos estudios de investigacion del sector de la

construccion.

Resultados de la Investigaciéon de Mercado

El sector de la construccion representa el 8% aproximadamente del PIB del
Ecuador, es decir aproximadamente 8 mil millones de ddélares (Banco Central del
Ecuador, 2016). El segmento de mercado que hemos identificado para las Viviendas
Energéticamente Eficientes (VEEF) representa el 8.1% aproximadamente del valor de
mercado del sector de la construccion es decir 647 millones de ddlares (5.547 unidades
VEEF a un precio estimado en la tabla 2) lo que para los objetivos de nuestra empresa
representa un volumen atractivo. Tomando en cuenta la capacidad general de nuestra
empresa y analizando el volumen de inversion requerido para estos proyectos, hemos
determinado que para el primer afio nuestra participacion el mercado estaria en
aproximadamente 1.5%, lo que demuestra una alta oportunidad de crecimiento a largo
plazo. Es importante destacar que dentro del dimensionamiento del volumen del

mercado existe una disposicion a pagar un “Premium Price” del 5% a 10% adicional.

La informacion cualitativa que se obtuvo de las entrevistas a profundidad, nos
confirmar que dentro de la poblacién entrevistada existe un interés a adquirir viviendas
que afecten de menor forma al ambiente, varios de ellos afirmaron que si hubiesen
tenido mejor conocimiento al momento de construir o compara su vivienda hubiesen

considerado como una buena opcidn una vivienda energéticamente eficiente. Si hay
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gue mencionar que hoy se sabe muy poco de este tema, al menos a nivel de
consumidor o comprador; vemos que la oportunidad es interesante y con tendencia al

crecimiento.
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CAPITULO 3

DEFINICION ESTRATEGICA

Propuesta Unica de Valor

Las Viviendas Energéticamente Eficientes (VEEF) es un producto que debido a la
utilizacion de materiales sostenibles, orientacién estratégica, aislamiento Optimo,
ventilacion controlada ofrece un hogar confortable que reduce el consumo de energia a

su propietario y la contaminacién a la comunidad.

Estrategia Genérica

Las estrategias genéricas de Michael Porter se desarrollan en base a la ventaja y
objetivos estratégicos, estos pueden enfocarse a toda la industria o aun segmento
dando como resultado una percepcién por parte del consumidor acerca de la

singularidad del producto. De esto se derivan 3 estrategias genéricas.

La estrategia genérica que se ajusta mas al posicionamiento que deseamos de
nuestro producto es Enfoque y Diferenciacién debido a que presentamos en las
Viviendas Energéticamente Eficientes una propuesta de valor diferenciada y enfocada

en un segmento de mercado identificado con nuestro target market profile.

La estrategia de enfoque consiste en concentrarse en un segmento especifico

del mercado; es decir, concentrar los esfuerzos en producir o vender productos que
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satisfagan las necesidades o preferencias de un determinado grupo de consumidores

dentro del mercado total que existe para los productos. (CreceNegocios, 2014)

La oferta diferenciada de nuestro producto se basa en el disefio y procesos de
construcciéon especializados en el aprovechamiento de la energia renovable del medio
en el que se encuentra la vivienda como la solar (luz y calor), ventilacion natural

(refrigeracion) y el uso de materiales sostenibles aislantes.

Esta diferenciacion promueve la creacion de valor es decir promovemos con
nuestro producto una mejor calidad de vida en nuestros consumidores precautelando la
salud, seguridad y ahorro econdmico por cual estdn dispuestos a pagar un valor

Premium por el producto ofrecido.

Posicionamiento estratégico

El posicionamiento estratégico de nuestro producto busca mantener una
ventaja competitiva sostenible, esta es la motivacion por la cual incursionamos en la
creacion de valor a base de la diferenciacion en una industria tradicional en la que si
bien es cierto existe diversidad de disefios y estructuras, estas no atienden las

necesidades de consumidores del segmento que hemos identificado.

Fundamentamos nuestra estrategia de posicionamiento debido a la tendencia
mundial de optimizar el consumo de energia que se genera en las viviendas vy la
vinculamos con la necesidad de minimizar los costos de la energia que puedan

generarse por luminosidad, refrigeracién y calefaccion de los consumidores, ademas, en
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algunos casos, atender su deseo de contribuir con una menor contaminacion del medio

ambiente.

Al dia de hoy, en nuestro pais tenemos la oportunidad de ser pioneros, de
fundar una empresa dedicada exclusivamente a las viviendas energéticamente
eficientes VEEF, esto nos permite modelar nuestra cadena de valor en funcién de
cumplir con nuestra oferta, a diferencia de otras empresas de la competencia que en la
actualidad existen y que muy probablemente deberan invertir significativos recursos
para cambiar su estrategia y puedan empezar a imitarnos. Para ese momento, nuestra
empresa tiene la obligacion de seguir innovando y manteniendo la distancia frente a sus

competidores alcanzando la ventaja competitiva sostenible.

Nuestro reto es fomentar en la sociedad una cultura de eficiencia energética en
las viviendas pensando no unicamente en el beneficio individual de cada uno de los
consumidores sino también en el menor impacto que esto genera en el medio ambiente

y del cual se verd beneficiada la sociedad vy las futuras generaciones.

De acuerdo al andlisis realizado de la matriz FODA descrito en el Anexo 6 vy
tomado en cuenta que este permite identificar los ambientes internos y externos que
existen en la empresa y el entorno, podemos indicar que las oportunidades existentes
son significativas para el desarrollo de nuestra compafiia. Existe una tendencia a nivel
mundial hacia la proteccion del medio ambiente debido a que las nuevas generaciones
tienen una conciencia mucho mas inclinada a la conservacion de los recursos naturales.
(EL INFORMADOR, 2016). Ademas que los gobiernos locales desarrollaran sus planes de
urbanidad de acuerdo a los objetivos de Habitat 3, en el cual el objetivo no. 7 se

consagra al compromiso para democratizar el acceso universal a la energia, el
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incremento sustancial del despliegue de energias renovables y doblar la tasa de

eficiencia energética para 2030. (HABITAT Ill)

La fuente de ventaja competitiva, es decir, nuestra capacidad de generar
superior rentabilidad frente a la industria se basa nuestra cadena de valor disefiada
para poder cumplir con un producto completamente innovador en la industria de la
construccién de viviendas, con los significativos beneficios para el consumidor como el
menor gasto energético y por ende econdmico para el propietario promoviendo la
creacion de valor, es decir la disposicién a pagar del cliente final en el nicho identificado
por un producto que se acopla o satisface de mejor manera sus necesidades de vivienda
con eficiencia energética y ademas que cumpla satisfactoriamente con las condiciones

primordiales se seguridad, confortabilidad y estética.

Por estos motivos nuestra ventaja competitiva puede generar que los
competidores realicen inversiones con el fin de imitar nuestro producto atraidos por el
nicho encontrado y la probable expansion de este lo que amenazaria la sostenibilidad

de nuestra rentabilidad.

Ventaja Competitiva

Debido al talento del recurso humano que tiene contactos de alto nivel en el
sector financiero privado, mas de 15 afios de experiencia en el sector de la
construccion, podemos aprovecharlos para generar una capacidad que contribuya con
nuestra ventaja competitiva como es realizar alianzas con entidades financieras con el

propdsito de presentar al cliente final la alternativa de adquirir sus viviendas
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energéticamente eficientes con financiamiento adecuado, esto generaria una sinergia

de la cual se beneficiaria el cliente, nuestra compafiia y la entidad financiera.

En el Ecuador existen muy pocos profesionales de la construccién especializados
en las viviendas energéticamente eficientes, es por ese motivo que tenemos como
parte del recurso humano una de las pocas arquitectas que tiene profundos

conocimientos en disefio y construccion de viviendas sostenibles.

Ademas tenemos la posibilidad ser necesario y a futuro el integrarnos hacia
atrds, es decir, producir nuestros propios materiales de construccion, especialmente
aquellos que son importantes para nuestra oferta y que en la actualidad no disponemos
de proveedores que garanticen o certifique la calidad y durabilidad como es la madera
para exteriores e interiores. Este factor permitiria crear una barrera a la posibilidad de
imitacion de la competencia al tener recursos Unicos en el mercado, ademas de

capacidades inimitables.

Las barreras para esta posibilidad se basan en las mismas fuentes de la ventaja
competitiva es decir en nuestra cadena de valor especifica, la generacién de recursos
Unicos en la produccion y avanzar en una posicion de mercado privilegiada que nos
permita ganar poder de negociacion y otros beneficios que lo implica como es la
rentabilidad. Serd imperante invertir en nuevas tecnologias para hacer las Viviendas
Energéticamente Eficientes, disefio contemporaneo y adecuaciones con tecnologia de
punta para los nuevos clientes de los segmentos, siempre manteniendo nuestra oferta

de valor presente.
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Plan Estratégico de Contratacion

Empezamos nuestro Plan Estratégico de Contratacion con el organigrama inicial

de nuestra compafiia en la siguiente figura.

RN

Gerente General
N S

77N
Asistente

Asministrativa
N S

= L

Administrador Jefe de Venta y

de Obra Marketing
NP NP

Figura 3: Organigrama Inicial

Para fines de inicio de este emprendimiento hemos acordado que la Gerencia
General estard a cargo de Ernesto Decker y la Jefatura de Ventas y Marketing estard a
cargo de Alexander Ortega, las hojas de vida se presentan en el Anexo 7. A continuacion

presentamos las funciones.
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Las funciones del Gerente General seran son:

Ser el representante legal de la compafiia en negociaciones que requiera tal

nivel de decision y ante entidades gubernamentales y de justicia.

Establecer la estrategia corporativa y definir en Ultima instancia las decisiones

que estén orientadas hacia esta, asi como los nuevos proyectos de inversion.

Contratar los servicios de gestion contable y tributaria asi como ser el

responsable del cumplimiento estas obligaciones.

Ser el responsable de la gestion de proveedores de bienes y servicios.

Analizar y evaluar permanentemente el avance de la ejecucién de los proyectos.

Prepara reportes financieros y presentar al directorio periédicamente los

resultados de la compafiia.

Las funciones del cargo de Asistente Administrativa son:

Gestion de Recursos Humanos

Coordinacién de Logistica como Transporte, Almacenamiento y Gestién de

Stock.

Gestionar con la empresa proveedora de tecnologias de Informacién el correcto

cumplimiento de los acuerdos de servicio.

Soporte y coordinacién de requerimientos administrativos generales cotidianos.

Las funciones del Administrador de Obra:

Gestionar el cumplimiento permanente de la normativas LEED y NEC en la

construccion las Viviendas Energéticamente Eficientes (VEEF).
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Coordinar con los arquitectos el disefio y acabados de las viviendas.

Ser el responsable de obtener oportunamente los permisos de construccidon que

las entidades gubernamentales exigen.

Planeacidn y ejecucion de los proyectos de construccion.

Las funciones del Jefe de Ventas y Marketing:

Realizar la gestidon de la venta y cumplir el presupuesto de venta establecido.

Buscar nuevos prospectos de clientes interesados en nuestro producto.

Coordinar internamente y con la agencia de publicidad las campafias de

mercadeo que serviran para apoyar la gestién de venta.

Coordinar todo lo que respecta a atencion al cliente y el servicio de post venta.

Los perfiles requeridos para los cargos y funciones indicados en la figura 1 son:

Para Gerente General:

Profesional con experiencia minima de 5 afios en administracion vy

emprendimiento de empresas constructoras.

Entre 35 y 40 afios de edad.

Sélidos conocimientos en Finanzas y Administracion.

Titulo vinculado con el cargo. Administracién de Empresas, Ingenieros Civiles o

Arquitectos con postgrados en Administracion.

Para Asistente Administrativa:

Profesional con titulo de tercer nivel en carreras administrativas o financieras.
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e Entre 20y 30 afios de edad.

e Conocimientos sélidos de paquete utilitario.

e Experiencia de 1 a 3 afios e puestos similares.

Para Administrador de Obra:

e Profesional graduado de Ingenieria Civil o Arquitectura.

e Experiencia profesional de al menos 5 afios.

e Conocimiento de edificacion de viviendas bajo la normativa LEED y NEC.

e Entre 30y 40 afios de edad.

e Conocimiento de la normativa legal para obtener los permisos de construccion.

Para Jefe de Venta y Marketing:

e Profesional graduado de carreras afines con la construccion y administracion.

e Conocimiento de gestién de emprendimientos y ventas.

e Dominio de herramientas para desarrollo de marketing y publicidad digital

(B20).

e FEdadentre 30y 40 afios.

e Experiencia de minimo 3 afios en el sector.

Con esta estructura podemos decir que nuestro equipo representa una fortaleza
para la compafiia debido a que reforzamos la experiencia en el sector de la construccién
con la contrataciéon de profesionales de alto desempefio. Ademads de abordar las areas
organizacionales mas estratégicas que un emprendimiento de este tipo necesita

soportar en un inicio.
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Es importante indicar que debido a que nuestra oferta de valor se basa en una
normativa de construccion que todavia no estd completamente difundida, deberemos
invertir especificamente en la persona que se haga cargo de la Administracion de la
Obra en capacitaciones nacionales o internacionales de esta indole o en su defecto
buscar asesoramientos que nos permitan ejecutar y cumplir con nuestra oferta de valor

de forma integra.
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CAPITULO 4

PLAN COMERCIAL

Para desarrollar nuestro plan comercial nos basamos en los cuatro elementos
cldsicos que definen en marketing mix (4 P’s) con el cual podemos obtener una vision
panoramica de todo lo que deseamos abarcar en cuanto al producto, precio, plaza
(punto de venta), y promocion de nuestro emprendimiento. Los objetivos del plan
comercial es ingresar en el mercado con nuestro producto, que los consumidores

entiendan la oferta de valor y que lo tengan disponible para su adquisicion.

Producto

Nuestras Viviendas Energéticamente Eficientes (VEEF) presentan caracteristicas
distintivas importantes que agregan valor a nuestros clientes en cuanto al uso de los
materiales, disefio, energias renovables y tecnologia a la hora de su construccién en

comparacion con edificaciones tradicionales.

Los materiales utilizado para nuestro producto deben respetar el medio
ambiente, es decir, que la fabricacidon de estos requiera poca energia, no deben tener
riesgos para la salud, ser renovables y reciclables. La preferencia es de materiales
naturales antes que los industrializados. Dentro disefio arquitecténico intervienen una
serie de variables como la orientacion para el aprovechamiento de la luz, el viento,
protecciéon contra la humedad, captacion de calor, aprovechamiento del clima,

disposicién funcional de la vivienda, disposiciones espaciales de puertas, ventanas,
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pisos, cubiertas, etc. y por supuesto la forma de la vivienda. En cuanto a energias
renovables se utiliza principalmente la captacién solar con diferentes técnicas de
construccion ademads del uso de paneles fotovoltaicos y energia edlica por medio de
aerogeneradores. Finalmente en tecnologia tenemos radiadores, lamparas v
electrodomésticos de bajo consumo ademads de la implementacion de la domotica.

(GARCIA, 2013).

El fin es ser consistentes con nuestra oferta de valor que es construir viviendas
con el minimo impacto al medio ambiente, que genere ahorro energético a sus
propietarios mediante el uso de la energia del entorno y de esta forma sientan la

satisfaccion de contribuir con la necesidad mundial de reducir la contaminacién.

Ademads de tomar en cuenta estas caracteristicas que hacen a nuestro producto
distintivo al momento de la construccién, edificaremos casas individuales (no adosadas)
de acuerdo al requerimiento de nuestro Target Market Profile de aproximadamente
150 metros cuadrados de construccion divididos en dos plantas que incluye tres
dormitorios, uno de ellos serd master con bafio completo, dos bafios uno completo
para las habitaciones y otro social ademas de sala, comedor, cocina, parqueadero para
dos vehiculos, bodega y areas verdes. Las casas a escala se las podran apreciar en la
maqueta que se encontrara en la oficina de venta ademas edificaremos la casa modelo

que podra ser visitada en el lugar de construccion. (Anexo 8).

Precio

Para la estrategia de precios contrastamos la informacion obtenida de la
investigacion de mercado, dentro de esta, los precios que en el mercado se ofertan por

parte de la competencia, el nicho de clientes que estan dispuestos a pagar un valor
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adicional por nuestro producto, el mapa estratégico de la competencia y nuestro
posicionamiento (Figura 1), ademas lo relacionamos con el costo de produccion con el
fin de cumplir nuestras expectativas comerciales de obtener la mayor rentabilidad de
nuestras Viviendas Energéticamente Eficientes (VEEF) sin perder competitividad en el

mercado y ofertando la calidad adecuada a nuestros clientes.

De la informacién se concluye que en efecto existe un Target Market Profile
(nicho de mercado) dispuesto a adquirir nuestro producto por un precio Premium o
superior al del mercado del 10% gracias al valor que creamos en los clientes con nuestra
oferta. El promedio de precio de venta que encontramos en el Valle de Cumbaya es de
1240 dodlares por metro cuadrado y en el Valle de los Chillos es de 993 dodlares por
metro cuadrado. El costo de produccién de una vivienda estad determinado por el valor
del terreno que aproximadamente equivale al 11% de los costos totales, los costos
indirectos de fabricacién que el 18% y los costos directos el 71% aproximadamente.
(GUERRA, 2011). El costo promedio de construccién en el cantén Quito es de 354.7
dolares por metro cuadrado que incluyen costos directos e indirectos (INEC, 2016) el
cual debe ser ajustado de acuerdo a las exigencias y requerimientos de nuestro
proyecto y debe aumentarse el precio del terreno. Sin embargo nos permite tener una
idea de la oportunidad de negocio que tenemos con nuestro producto alienado a los

objetivos que tenemos como empresa.

En conclusién la estrategia de precio se fundamenta en la estrategia de
diferenciacion en nicho gracias a nuestra oferta de valor y al Target Market Profile del
cual podemos obtener 10% de precio adicional por de metro cuadrado vs la oferta

tradicional de la competencia. Esto contrastando con el costo de construccion mas el
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precio del terreno representa que nuestra rentabilidad vs la industria sera superior

alcanzando asi ventaja competitiva.

La Matriz de Kotler Precio Calidad es una herramienta que nos permite
identificar, mediante estas dos variables, la posicion de nuestro producto en relacion
con la competencia permitiendo definir la estrategia de precio en diferentes entornos
por lo tanto y siendo consistentes con nuestra oferta de valor, presentaremos un
producto de alta calidad para nuestro cliente cumpliendo las caracteristicas de una
Vivienda Energéticamente Eficiente VEEF ademas de las normas de seguridad vy
comodidad que exige nuestra filosofia empresarial como de las entidades
gubernamentales. Nuestro precio por otro lado, sera superior al de los competidores.
Por lo tanto, en la matriz de Kotler nos ubicaremos en la casilla PREMIUM como se lo

indica en el siguiente cuadro:

ALTO MEDIO BAJO

'9 o o ORS

= PREMIUM ALTO VALOR VALOR SUPERB
Q

g SOBRE CARGADO PROMEDIO BUEN VALOR
O . .

< ARRANCAR FALSA ECONOMIA ECONOMICO
o

Figura 4: Matriz Precio Calidad de Kotler para Viviendas Energéticamente Eficientes (VEEF).
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Es importante tomar en cuenta que esta ubicacién de precio calidad esta
ajustada a nuestro Target Market Profile, es decir, podria evaluarse la posibilidad de
captar un mercado mayor haciendo que nuestro precio llegue a niveles medios
encasilldandonos en ALTO VALOR especialmente en la introduccion de nuestro producto

y/o en dificiles condiciones econémicas del pais.

Plaza

Los canales que vamos a usar para poder mostrar las VEEF a nuestros posibles
clientes, van a ser por dos vias de acuerdo al momento que nos encontremos de
construcciéon del proyecto, obviamente la primera via es la mas importante porque

inclusive es la que nos da el medidor del mercado al producto que estamos ofreciendo.

La primera via es a través de la contratacion de una empresa inmobiliaria que
tenga presencia en los sectores donde vamos a construir el proyecto, esta venta la
vamos a llamar “Venta en Planos”, porque a través de material P.O.P. mostramos las
casas con sus beneficios en planos, los clientes pueden ver en detalle las caracteristicas
de su vivienda y en funcién de eso deciden reservarla mediante un contrato que se le
denomina: “Contrato de Promesa de Compra Venta de Inmueble”, en donde interviene
el comprador y un Fideicomiso que es el que va a manejar la fase de recepcién de
dinero hasta que se entregue la vivienda, este contrato consta de la tabla de pagos
hasta el momento de entregar la vivienda al cliente. Se lo hace con la figura de
Fideicomiso para darle toda la seguridad y transparencia al cliente que su dinero va a

estar bien invertido en un ente aprobado por Superintendencia de Bancos; el plan es
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colocar entre un 50 a un 70% de las viviendas bajo esta modalidad, la cual es un aporte

de financiamiento inicial del proyecto.

La segunda via ocurre cuando el proyecto ya empieza su construccién, en ese
sentido la primera casa que se realice seria la casa modelo, esta serviria para mostrar
fisicamente la vivienda en el punto exacto de ubicacién del proyecto, para esto la
misma inmobiliaria va a mostrar a los clientes la vivienda y se realiza la gestion de

compra venta.

Promocion

La forma como vamos a mostrar nuestro producto es a través de ferias donde
participa la inmobiliaria con que estamos trabajando, normalmente en Quito se hace
una feria de la vivienda una vez al afio, esta es un buen "show room" para presentar los
proyectos a los interesados en comprar una vivienda, asi mismo existen revistas
especializadas en la industria de la construccién donde vamos a pautar anuncios para

mostrar las viviendas con sus beneficios y buscar posibles clientes.

A través de estos medios vamos a realizar el primer contacto con los nuevos
clientes, luego en una siguiente reunién o contacto se les explica con mayor detalle el
producto con sus costos y beneficios que se va a vender y con esto arranca el primer
acuerdo que es una reserva del bien con un monto minimo, para de ahi pasar a la firma

de un acuerdo notariado con los detalles de la compra venta.



43

Otro medio interesante que se estd usando es las redes sociales donde personas
interesadas en compra de un bien inmueble les puede llegar la informacién y con esto

pueden empezar a realizar preguntas a los vendedores del inmueble.

Es importante mencionar que el material P.O.P. que se vaya a usar debe ser bien
realizado inclusive revisado por una agencia de publicidad para generar impacto en la
primera vista, asi mismo tanto para la feria como para redes sociales se puede hacer un
video de cdmo va a quedar finalmente el proyecto, esto va a dar una idea clara al

cliente del producto que esta comprando.

Para las compras en planos vamos a ofrecer un descuento promocional para las
primeras 5 viviendas reservadas, lo cual motiva al cliente a tomar una decisidon mas
rapida, ya que este descuento en el valor de una vivienda es un importante ahorro que

motiva a tomar una decision.

Plan de Ventas

Nuestro proyecto de construccién estd planificado a ser ejecutado desde el
ultimo trimestre del afio 2018 con actividades de planeacion a fin de obtener los
permisos legales de construccion desde enero de 2019 y comenzar con la venta en
planos como se especifica en la seccion anterior de Plaza. Es decir, mientras avanza la
construccion realizaremos las primeras ventas en planos con las reservaciones

correspondientes.

La capitalizacién de esta etapa mds lo presupuestado permitird la construccién
del resto de unidades de vivienda para poder ejecutar ventas en obra terminada para el

segundo semestre del afio.
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Tomando en cuenta que vamos a realizar una subcontratacién de la venta con
una empresa inmobiliaria que disponga de su personal a la comercializacién de nuestras
viviendas, consideramos que es muy factible alcanzar los niveles de venta que se

presentan en el siguiente capitulo financiero.

En la tabla 1 presentamos el tamafio de mercado potencial para nuestro negocio
de viviendas energéticamente eficientes en el cual colocamos un precio promedio de
116 mil ddlares por unidad. Para el forecast realizado, hemos definido incrementar a
135 mil dolares por unidad habitacional para viviendas de 100 metros cuadrados lo que
origina un precio por metro cuadrado de 1350 dodlares el costo promedio de
construccidn junto con la inversién de un terreno es de aproximadamente 800 ddlares
por metro cuadrado por lo que el margen bruto que tendriamos en el proyecto es de

40.7% cumpliendo con las expectativas de la empresa.
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CAPITULO 5

PLAN FINANCIERO

El presente capitulo tiene por fin demostrar la viabilidad econdémica de nuestro
proyecto de Viviendas Energéticamente Eficientes - VEEF. Dentro del cual realizaremos
una proyeccién de los estados financieros a 5 afios y posteriormente el andlisis estatico
y dinamico de la rentabilidad del negocio apoyado de las diferentes herramientas
financieras como asignacion de costos, proyeccion de ventas, determinacion de tasas
de descuento, andlisis de estados financieros y sus diferentes indices de rentabilidad,
liquidez, inventarios y apalancamiento, viabilidad del proyecto a través del VAN y TIR,

analisis de sensibilidad y punto de equilibrio.

Aspectos Generales

El PIB del Ecuador el cierre del 2016 crecid versus el afio anterior en un 2.6 %, el
primer trimestre del 2017 mostrd una variacién interanual del 2.6% versus el primer
trimestre del 2017, la mayor parte se da por un crecimiento de las actividades no
petroleras, a pesar que las actividades petroleras también esta mostrando un

crecimiento del 1.6%. (Anexo 9 — PIB Ecuador)

El sector de la construccion representa el 10% del PIB nacional, su pico mas alto
lo obtuvo en el 2014, el afio 2015 dada la situacidon econdmica que vivié el pais, éste
sector fue fuertemente afectado, cerrando el afio 2016 la situacidon empezé a mejorar

con una recuperacion lenta del sector menos del 1%, para el afio 2017 se espera una
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recuperacion en funcién de la recuperacién que esta teniendo el pais, segin el Banco
Central del Ecuador el crecimiento del PIB para el 2017 serd del 1.4%, lo cual promover3

que el sector de la construccion se recupere. Fuente BCE.

Definitivamente la contruccion es un sector que tiene una alta corealcion con el
crecimiento econdmico del pais, hay que considerar que gran parte del sector
inmobiliario se realiza con crédito bancario, lo cudl lo hace muy dependiente de la

sitaucion financiera local.

Hemos consultado otra fuente de proyecciones para los siguientes afios, es el
FMI, donde se proyecta un decrecimiento del 1.6% para el 2017 y un 0.3% para el 2018,
esto lo que nos indica que hay proceso de recuperacién, en este caso mas lento que lo

que argumenta el Banco Central. (Anexo 10 — Tendencia de Crecimiento FMI)

El negocio de la construccion depende de varios commodities, uno de los mas
importantes es el hierro, la tendencia de precios para esta materia prima, se estima
una reduccion del costo mundial en el orden del 5% para los proximos 5 afios, lo cual

hace que el negocio se pueda mantener estable para la industria.

Un factor importantes para la construccién es la mano de obra, ésta representa
del 30 al 40% de los costos, por ende el movimiento del salario basico afecta los costos
de produccién, en lo Ultimos afios este se ha movido muy cercano a la inflacion, de
acuerdo al INEC, esta va a estar en el orden del 3.35% anual, la tasa se ha mantenido
estable, por lo que, es la que vamos a proyectar para los afios de evaluacién del

proyecto.

El prondstico que hemos planeado para el proyecto es construir 42 viviendas en

un lote de terreno de 1.2 hectérea, la construccion serd escalonada en la medida de la
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proyeccion de ventas anuales, estamos considerando una variable importante para
definir el precio a futuro de las viviendas que basicamente un incremento por inflacién
del 3.35% anual, en el negocio inmobiliario la plusvalia que ganan los bienes es
importante y esto lo consideraremos para el analisis de sensibilidad del proyecto.

(Anexo 11 — Inflacién Ecuador)

Estamos considerando que para reservar la vivienda el cliente debe pagar el 40%
y la diferencia la cancelaria a 2 afios de plazo para que puedan obtener el crédito

hipotecario y pagar el saldo de la vivienda a la empresa.

ANO 1 2 3 4 5 TOTAL
#VIVIENDAS 8 9 10 10 42
PrecioorEEF SRR 2,750 | $MRG2,185 | $HMMMR73,242 | $MHHED6,058 | $HHHHR20,779

Total@entas $[M,163,750 | $M@,017,477 | $R,459,178 | $H®,960,578 | $MR,207,786 | $1,808,769

Tabla 2: Forecast de ventas de unidades de Viviendas Energéticamente Eficientes para 5 afios.

Estructura de Capital y Financiamiento

En esta seccidon analizaremos la forma como estan distribuidos los recursos

econdmicos de las diferentes fuentes de financiamiento de nuestro negocio.

Capital Accionario.- el capital accionario estd compuesto de la siguiente forma:

Tabla 3: Capital Accionario de la Empresa VEEF

Deuda a Corto Plazo.- Para optimizar la estructura de capital hemos decidido

optar

Corporacion Financiera Nacional (CFN) y su producto Capital de Trabajo — Crédito

Aporte $ % Participacién Observacion
ACCIONISTA 1 200,000.00 21%|Aporte liquido
ACCIONISTA 2 741,176.47 79% [Valoracion de terreno
TOTAL 941,176.47 100%

para el afio 1 por el endeudamiento con entidades financieras como lo es la
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Directo Local en un monto de 250 mil ddlares a 3 afios plazo y a una tasa del 9.55%
destinado justamente al capital de trabajo requerido por la compafiia. Para el afio 4,
renovaremos el préstamo pero esta vez por el monto de 200 mil ddlares para que —
junto al aporte de la compafila — podamos adquirir el nuevo terreno en donde

construiremos el nuevo proyecto para el afio. (Anexo 12 — Tablas Amortizacion)

Costo Promedio Ponderado de Capital WACC.- Con el fin de realizar un analisis
preciso de la viabilidad de la compafiia es necesario determinar la tasa de descuento
Optima que permita traer a valor presente los flujos de efectivo obtenidos en la
proyeccion a 5 afios. Su calculo es un reto importante para empresas nacionales debido
a que no existe un mercado de valores del cual se pueda obtener informacién precisa
de la variabilidad o riesgo de un determinado mercado (B), para el caso, del
Inmobiliario. Por lo que el cdlculo se basé en la informacion de las industrias de Estados
Unidos. Para la industria de la construccién de viviendas es de 0.77 des apalancado
(Damodaran, 2017). Con esta informacion calculamos el CAPM US (Capital Asset Pricing
Model) o rendimiento esperado por un activo financiero, al que sumamos el riesgo pais
ecuatoriano obteniendo un CAPM de 20.7%. Aplicando la formula del WACC
determinamos las tasas con las que descontaremos los flujos para traerlos al valor

presente junto con la tasa impositiva, CAPM y estructura de capital. (Anexo 13 - WACC)

Politica de Reparto de Dividendos.- Dados los flujos, consideramos el reparto de
dividendos a partir del segundo afio a razon del 50% destinado a accionistas y lo

restante a ser capitalizado o retenido por la compafiia. (Anexo — Reparto Dividendos).
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Estados Financieros Proyectados

En el estado de situacion inicial, los activos corrientes mas relevantes son el
terreno y las cuentas x cobrar a clientes que se financian a 2 afios, en activos no
corrientes estan considerados todos los equipos que vamos a adquirir, dentro de esto

una camioneta para usarla en la operacién logistica del proyecto.

El valor mas importante en la cuenta de pasivos es el pago de préstamo
realizado a una institucién financiera a un plazo de tres aflos, ademas del impuesto a la

renta causado en cada afio.

Para el caso del estado de resultados el volumen de ventas va creciendo de
acuerdo al prondstico de ventas, el factor considerado inicialmente es la inflacion, la
venta es desde 5 unidades en el afio 1 hasta 10 unidades en el afio 5. La utilidad bruta
esta en el orden del 36%; los costos mas fuertes son los variables, estan en el orden del

85%.

Para administrar el anticipo recibido por los clientes, el dinero se deposita en un
Fideicomiso que cobra un 2% por administrar ese dinero hasta el momento de la
entrega de la vivienda; la persona que se encarga de las ventas, recibird una comisién

por la venta de cada propiedad.

La rentabilidad en el afio 1 es del 16% vy llega hasta el 24% en el afio 5, la razon
principal es que al haber mas viviendas se diluyen los costos fijo por ende se maximiza

la rentabilidad.
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Flujo de Efectivo Proyectados

El inicio financiero de nuestro proyecto se basa en la inversiéon de los accionistas
tal cual como se demuestra en la seccién de estructura de capital, sin embargo en el
afio 1 debemos adquirir deuda para poder cubrir las necesidades operativas (capital de
trabajo) requeridas para la produccion de nuestras Viviendas Energéticamente
Eficientes VEEF lo cual se demuestra en los anexos. En el afio 4, hacemos la inversion de
un activo importante para la continuidad de nuestra empresa que es la compra de un
terreno en donde realizaremos nuestro proyecto 2, decidimos realizarlo con fondo
propios con el fin de obtener un descuento por pago de contado, es asi que
proyectamos adquirir el terreno con un precio de 54 délares por metro cuadrado es
decir un 10% de descuento. Nuestras necesidades de inversién son sencillas debido a
gue no contamos con activos fijos importantes mas que vehiculos destinado netamente
a la operacion del negocio y posiblemente analizaremos la adquisicion de una oficina
propia ya que por el momento nos encontramos bajo la modalidad de alquiler, sin
embargo y por el momento necesitamos concentrar nuestros recursos en la operacion
de nuestra compafiia. El aporte del flujo operativo estd dado principalmente por la
entrada que los clientes deben cancelar como anticipo (reserva) de la vivienda y que es
el 40% del valor de esta y el resto concedemos plazo de 2 afios para que abonen la

diferencia hasta la totalidad del precio de venta al fideicomiso.

En resumen nuestra compafia demuestra la capacidad de generar flujos por las
actividades de operacién, es decir, por el giro de las ventas y cobranzas, ademas de las
actividades de financiamiento con las que logramos adquirir activos (inventario de

terreno) para los futuros proyectos de nuestras viviendas. (Anexo 15 - Flujo de efectivo)
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Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio contable en unidades se realizé6 para cada afio y este
nudmero indica el nimero de unidades que se requieren vender para poder cubrir los
costos fijos; necesitamos construir al menos dos viviendas por afio para cubrir estos

costos.

El punto de equilibrio en nimero de viviendas cambia cada afio, esta en el rango
de 1.2 a 1.8 viviendas, el valor del punto de equilibrio en ddlares va desde $262.553 en

el afio 1y sube hasta $436.240 en el afio 5 donde se venden 10 viviendas.

Arriba del punto de equilibrio, se obtiene una contribucién por cada unidad
vendida, que seria el precio unitario menos los costos variables de cada vivienda, en el
proyecto este valor estd en el rango de $102.000 en el afio 1, hasta $134.000 por casa

en el afio 5.

El punto de equilibrio financiero es aquel en la empresa le permita cubrir
su inversion inicial, es decir que su VAN sea igual a 0, en nuestro negocio esto ocurre
en al afio 2, donde llegariamos a vender 5.5 unidades que es la minima cantidad que
podemos vender para recuperar la inversién. Los costos de inversion los estamos
distribuyendo en 5 afios que es el periodo de analisis, para el caso de nuestro negocio
dado que el principal activo es el terreno y este pasa a ser parte de las viviendas que se

venden, no le ponemos ningun valor futuro a la venta del bien.

Es muy importante tener claro cual es el punto de equilibrio financiero porque
solo con el contable estariamos ignorando el costo de oportunidad de la inversién que

realizan los accionistas. (Anexo 16 — Punto de Equilibrio Contable y Financiero)
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TIR y VAN

El proyecto genera un VAN positivo de S 210.568, esto significa que el valor
actual de los flujos futuros en efectivo descontados a una tasa de 18.3 % es positivo, lo
cual indica que el proyecto generard utilidades ademas del retorno del capital
invertido. El van positivo nos indica que nuestro proyecto esta aportando riqueza a los
accionistas por encima de la tasa exigida, si el van no diese positivo, no convendria

invertir en este proyecto.

Para el caso de la TIR dio un valor de 28%, lo cual indica que el rendimiento que
da el proyecto es superior a la tasa minima que nos habiamos puesto (WACC), lo cual
hace viable y rentable al proyecto. Esta rentabilidad que da el proyecto crea valor para

los accionistas

Andlisis de Sensibilidad

El andlisis de sensibilidad nos permite identificar la influencia de variables
estratégicas para la viabilidad econdmica futura de la compafiia y asi prever escenarios
en a los cuales tentativamente nuestra empresa podria llegar. Es asi que las variables
escogidas que consideramos de mayor impacto son: el precio de venta y el costo
variable por tener un peso de alrededor del 80% sobre los costos. Los factores que
influyen en el precio son internos como la rentabilidad esperada por la compaiiia y
también externos como los precios del mercado influidos por la situacidon econdmica de
pais que se detalla en la seccién de aspectos generales. En tanto que el costo de venta
variable principalmente esta determinado por la mano de obra directa y materiales

directos.
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Nos hemos planteado dos posibles escenarios uno optimista y otro pesimista
modificando una o dos variables con el fin de analizar su efecto en el VAN de la

compafiia.

En un escenario Optimista podemos ver que nuestros precios pueden alcanzar
niveles superiores en un rango del 3 al 5% por influencia de una recuperacién
econdmica del sector incluso por el efecto de la plusvalia, dado tal escenario podemos
superar nuestro VAN actual en 200 mil ddlares es decir duplicarlo y superar los 400 mil
ddlares de VAN. De igual forma si consideramos adicionalmente el aumento del costo
variable principalmente por el aumento natural de la mano de obra y los costos de los
materiales que hemos identificado en alrededor del 4% nuestro VAN sigue siendo

interesante superando los 300 mil délares de VAN.

En un escenario pesimista, la influencia del precio de venta es significativa de
igual forma debido a que si la reduccion del precio supera el 5.4% nuestro VAN seria

cero (0) El mismo VAN ocurre si los costos variables suben en un 10.65%.

Podemos concluir que las variables escogidas son acertadas para el andlisis de
sensibilidad ademas de que el precio de venta es un factor clave en el éxito del negocio
futuro al igual que los costos variables del proyecto debido a que pequefios cambios en
estos implican una fuerte influencia en el VAN del proyecto. Es imperante tomar las
decisiones acertadas para atenuar los posibles efectos de una disminucion del precio de
venta y el aumento de los costos con el fin de dar viabilidad al negocio a largo plazo que
es lo esperado para nuestro emprendimiento. (Anexo 17 — Resultados del Andlisis de

Sensibilidad).
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CONCLUSIONES Y RECOMEDACIONES

Conclusiones

La necesidad de preservar mejor nuestros recursos y buscar eficiencias a todo
nivel, hace que este proyecto este alineado en este sentido, habiamos mencionado que
el 50% de la energia se va para el sector residencial, mejorar estos indices vy
proyectarnos hacia un futuro mas sostenible es el fin. Poder usar energias renovables y
gue esto tenga un impacto en la economia de los usuarios es el valor agregado para los

futuros clientes de nuestro proyecto.

Las proyecciones establecen un cambio de patrones y por ende un aumento de
la demanda de este tipo de bienes, considerando que dentro de la norma de
construccién ya se menciona la necesidad de reducir el consumo energético de las

viviendas, realizando viviendas energéticamente eficientes.

En funcidon del andlisis de mercado realizado, existe una predisposicién a pagar
un precio Premium del 5% en el 33% de la poblacion y un 10% en el 38% de la
poblacion, lo cual da fuerza al proyecto a continuar desarrollando nuevas viviendas bajo

éste sistema de eficiencia energética.

Los resultados financieros del proyecto son interesantes y totalmente viables
nos dio un VAN de $210.568 y una TIR del 28%; con estos resultados el plan es
continuar con la siguiente fase de construccion de viviendas, por lo que se esta

adquiriendo un nuevo terreno dando proyeccién a futuro de la empresa.
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Recomendaciones

En funcion de los estudios de mercado, la mejor ubicacién para arrancar el
proyecto es en la zona de los Valles, debido que este sector tiene mayor capacidad a

pagar los precios Premium que hemos mencionado en el proyecto.

Dado que todavia muy poco o nada se ha desarrollado éste tipo de viviendas es
muy importante contar con asesoria externa de arquitectos o especialistas en la
construccion de viviendas con eficiencia energética, definitivamente el hecho de ir
ganando experiencia en este tipo de construcciones, pone a nuestra compafiia en un
posicion privilegiada, por si a futuro otras compafiias constructoras quisieran entrar en

ésta area.

El modelo y drea de construccion son una idea inicial, pero definitivamente para
darle un mayor sentido de exclusividad debemos realizar las viviendas de acuerdo al
gusto y particularidades de cada cliente, es decir no deberian ser exactamente iguales
pero con el concepto de eficiencia energética tanto en el disefio como en los

componentes que van a ser parte de la vivienda.

Dada la tendencia global hacia el uso de la tecnologia mdas aun en los hogares y
considerando las futuras generaciones (millennials) y sus habitos de consumo, es
importante considerar en el futuro cercano el costo de implementar domética en

nuestros proyectos VEEF.
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ANEXOS

Anexo 1.- Analisis Sectorial.

RIVALIDAD: Hemos concluido que la rivalidad que existe en la industria de la

construccion es MEDIA debido a los siguientes puntos.

Numero y Tamafo.- Segun la Superintendencia de Compafiias existen mas de
1600 empresas que compiten en el sector. En cuanto al tamafio, podemos indicar que
existen empresas de grandes capitales de inversién, sin embargo también existen otras

con menor tamafio constituidas e informales (no constituidas como compafiia).

Crecimiento de la Industria.- El sector de la construccion ha presentado un
crecimiento sostenido desde el afio 2004 hasta el 2014. En el 2015 y 2016 existe
decrecimiento debido a la crisis econdmica, las proyecciones macroecondmicas no

pueden predecir cuanto sera el crecimiento para el afio 2017. (CEEP, 2016).

Barreras de Salida.- En cuanto a este punto debemos indicar que si existen
barreras de salida por los activos de alto valor que tienen las empresas. Ademas por la
recuperacion de cartera pendiente, obligaciones financieras por cumplir, compromisos

con clientes vy liguidaciones laborales.

Diferenciacion.- En el sector existe la posibilidad de diferenciarse principalmente
por aspectos como la ubicacién, disefio energéticamente eficientes (estandares LEED -
Liderazgo en Energia y Disefio Ambiental), estilo arquitectonico que permiten crear
valor la oferta. Es decir el cliente o consumidor tiene la alternativa de seleccionar en

base a estas variables la que mejor se ajuste a sus necesidades.
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Precio.- En el sector de la construccion no existe una competencia directa en
precios, las empresas constructoras definen sus precios y servicios en funcion del
mercado sin embargo no entran en competencia si sus rivales tienen ofertas con
menores precios. Probablemente se compita mas en cuanto a ciertos beneficios extras

como acabados adicionales y ademas en posibilidades de financiamiento.

AMENAZA DE ENTRADA: Hemos concluido que la rivalidad que existe en la

industria de la construccion es BAJA debido a los siguientes puntos.

Requisitos de Capital.- Para ingresa en el sector de la construccién se requiere
de un capital importante especialmente para los proyectos, sin embargo, hemos
investigado que los interesados se asocian con el fin de atenuar este punto, por lo que,

calificamos como de media rivalidad.

Regulaciones Gubernamentales.- En este sentido el gobierno ha presentado
varias iniciativas de ley que desmotivan al posible inversionista a ingresar en este sector.

Por ejemplo el impuesto a la plusvalia y herencias.

Identidad de Marca.- Existe una barrera de entrada desde el punto de vista que
los nuevos competidores deberdn posicionar su marca tomando en cuenta la
desconfianza que existe por parte del consumidor debido a la mala reputacion del

sector generada afios atras.

PRESION DE PRODUCTOS SUSTITUTOS: Hemos concluido que la rivalidad que

existe en la industria de la construccion Es MEDIA debido a los siguientes puntos.

Analizando los posibles productos sustitutos del sector, concluimos que las obras
gue puedan realizar los mismos consumidores asi como el arriendo de viviendas son los

principales que pueden afectar la rentabilidad a largo plazo. Ambas posibilidades son de
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alta frecuencia en el sector, sin embargo existen responsabilidades importantes que el
consumidor debe afrontar especialmente si este va a construir su propia vivienda como
la legalizacién del proyecto de construccion, planificacion, ejecucion y supervision del

mismo.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS CONSUMIDORES: Hemos concluido que la
rivalidad que existe en la industria de la construccion es BAJO debido a los siguientes

puntos.

Tamafio y Concentracién.- En este punto revisamos que el consumidor no tiene
el tamafio ni la concentracion suficiente para exigir mejores beneficios sobre el nivel de

precios y/o servicios.

Nivel de Informacion.- Por el contrario, el consumidor tiene acceso a muchas
fuentes de informacién con el fin de enfrentar ofertas de empresas competidoras y

tratar de obtener mejores beneficios sin que pueda realmente influir en la negociacién.

Pago de contado.- Hemos analizado también que es muy importante en este
sector el tipo de pago o cancelacidén que pueda ofrecer el consumidor. Es decir, aquellos
que puedan cancelar con pagos de contado tendrdan un mayor poder de negociacion y

asi influir para obtener mejores beneficios. Estos son casos muy particulares.

Consumidor hace el producto por si mismo.- El consumidor tiene la posibilidad
de realizar su propia vivienda lo que se conoce como “integracién hacia atras”. En este

sentido tiene un significativo poder de negociacion.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES: Hemos concluido que la
rivalidad que existe en la industria de la construccion es MEDIO debido a los siguientes

puntos.
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Tamafio y Concentracion.- Existen empresas del sector que tienen el suficiente
tamafio para negociar con proveedores los beneficios que puedan recibir por el
volumen que puedan adquirir. Otras empresas de menor tamafio no tendran esta

oportunidad.

Nivel de Informacion y Diferenciacién.- Podemos indicar que la diferenciacion de
los productos de los proveedores no es significativa, es decir los materiales usados en la
construcciéon pueden obtenerlos de varios proveedores lo cual le quita poder de
negociacion al mismo. De igual forma el nivel de informacion de los productos de los
proveedores se los obtiene abiertamente lo que le otorga poder de negociacion a la
empresa constructora. Podemos indicar que en la etapa de “obra gris” se puede
demostrar mas claramente lo anteriormente indicado, sin embargo en la etapa de
“acabados” podemos encontrar un mayor poder de negociacion de los proveedores

especialmente de aquellos que ofertan productos diferenciados o Unicos.

Mano de Obra.- En este sentido, la mano de obra requerida para la produccion
no demanda especializacion por lo que no tiene poder de negociacion efectivo para
obtener mayores beneficios. Para el caso de disefio se requiere del servicio
especializado de Arquitectos e Ingenieros que tienen diferenciacién en su oferta por el
conocimiento y certificaciones en normas especiales de construcciéon como las LEED

(Liderazgo en Energia y Disefio Ambiental). (USGBC, 2016)

Proveedores de Terrenos.- En este sector es muy importante el terreno en
donde se va a desarrollar el proyecto tomando en cuenta que la ubicacién de este es un
factor clave de diferenciacion. Por este motivo existe mucha rivalidad y competencia

por parte de las empresas constructoras en adquirir los mejores ubicados a las mejores
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condiciones posibles especialmente en sectores de alta plusvalia, dando al proveedor

(duefio del terreno) mayor poder de negociacion.

Anexo 2.- Resultados de la encuesta para definicion de variables de mapa

estratégico

Se realizd una encuesta y se obtuvo las respuestas de 37 personas encuestadas,

las preguntas fueron las siguientes:

Pregunta 1. Cual es tu grupo de edad?

Cual es tu grupo de edad?

>60 h

50 - 59
40-49
30-39
18- 20

21-29 _

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%
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Pregunta 2. Cudl es tu sexo?

Cual es tu sexo?

FEMENINO

40% 42% 44% 46% 48% 50% 52% 54% 56%

Pregunta 3. Cual es tu estado civil actual?

Cual es tu estado civil?
\ \ \

SOLTERO

1

SEPARADO

1

DIVORCIADO

VIUDO

CASADO

l l l l l

T T T T T T

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%
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Pregunta 4. Al momento de adquirir una vivienda, cuales son los factores mas

importantes que usted considera?

Factores mas importantes

VEEF
CERCANJA
DISENO

CONFORT

FINANCIAMIENTO

PRECIO

UBICACION

6,00 7,00 8,00 9,00 10,00

Pregunta 5. Cuanto estarias dispuesto a pagar adicional por una vivienda que sea

energéticamente eficiente

Valor adicional dispuesto a pagar por uan
vivienda VEEF

> 20% }
0%
20%

10

5%

T T T T

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%  100%
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Pregunta 6. Si estuvieras adquiriendo una vivienda que tipo te interesaria?

Qué tipo de vivienda te interesaria?

CASA CONJUNTO

DEPARTAMENTO

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Pregunta 7. Al momento de adquirir una vivienda que constructora te viene a la

mente, favor nombrar dos.

Principales Constructoras

COLINA

CONSTRU ECUADOR
INMOCAZALES
TERRABIENES

LA CORUNA

ROMEROQ Y PAZMINO
HIDALGO Y BAQUERO
ALVAREZ BRAVO
MONCAYO & ROGIERO

URIBE &SCHWARZKOPF

T T T T T

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




Anexo 3.- Perfil del Mercado Objetivo

PARAMETRO

DESCRIPCION

Edad

25-55

Ubicacion

Pichincha Quito DM y Valles de Tumbaco y
Los Chillos

Género

Masculino o Femenino

Niveles Socioecondmico

Niveles Ay B

Status marital

Soltero, casado, unido, separado, viudo y
divorciados

Preferencia Tipo Vivienda

Casa individual o en conjunto

Preferencia especial

Viviendas Energéticamente Eficientes VEEF
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Participacion por género 48,70% 51,30% Ponderacién indiviuos / situacién
Situacién Conyugal Hombres |Mujeres Hombres Mujeres Total conyugal Factor
casados 41,20% 39,20% 20,06% 20,11% 40,2% P 20,1%
solteros 39% 34,90% 18,99% 17,90% 36,9% 1 36,9%
unidos 13,50% 12,80% 6,57% 6,57% 13,1% 2 6,6%
separados 2,80% 4,60% 1,36% 2,36% 3,7% 1 3,7%
viudos 1,40% 4,90% 0,68% 2,51% 3,2% 1 3,2%
divorciados 2,10% 3,70% 1,02% 1,90% 2,9% 1 2,9%
100,0% 73,4%
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Anexo 5.- Insights

Los insights mas relevantes obtenidos de las entrevistas a profundidad son los

siguientes:

e Hay un interés en las personas encuestadas de preocuparse por el sobre uso de

energia y buscar alternativas de bajar el consumo.

e Definitivamente a la poblacion entrevistada le interesaria poder bajar los costos

de uso de energia en su hogar.

e Piensan que en sus viviendas actuales se podria haber construido de una forma
gue se optimice el consumo de energia si hubiesen tenido una opcion que los

dirija en este sentido al construir o comprar una vivienda.

e Gran parte de la poblacion no tiene claro el concepto de vivienda

energéticamente eficiente (VEEF).

e Muchos no saben que materiales podrian usar para hacer que su vivienda se

considere sostenibles.

e Hay una tendencia en la poblacién hacia usar material que generen menor

impacto al ambiente.
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ANALISIS FODA DE EMPRESA DE CONTRUCCION DE VIVIENDAS VEEF

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Ahorro de energia en la vivienda

Necesidad de la sociedad de disminuir el
consumo de energia

Disefio arquitecténico de VEEF - viviendas individuales

Tendencia de la sociedad a la proteccion
del medio ambiente

Cuidado de recursos no renovables

Disponibilidad de terrenos para la
construccién

Orientacion hacia el confort del cliente

Incentivo del gobierno para este tipo de
viviendas como: prestamos bancarios

Buena relacion costo beneficio

Pocos constructores que se han enfocado
en VEEF

Acuerdos crediticios para clientes finales con entidades
bancarias .

Alta Oferta de mano de obra calificada y
no calificada

DEBILIDADES

AMENAZAS

No se tiene la experiencia suficiente en la construccion
de VEEF

El cliente no valora el ahorro energético

Requerimientos de alta inversion

Materiales sustentables no certificados
en calidad (madera)

Empresa nueva - restricciones de crédito bancario para
construccion (produccion)

Pocos profesionales (arquitectos)
preparados para los disefios VEEF

Empresa nueva - no tienemos marca reconocida

Politicas gubernamentales como la ley de
plusvalia

Situacién macroeconémica del pais

Alto nimero de competidores en el sector

Desconfianza de los consumidores por
fraudes de otras constructoras.

Incremento del salario basico
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Anexo 7.- CV Ejecutivos: Jefe de Ventas y Marketing, Gerente General y Perfil

Profesional de Asesor en la construccion de VEEF respectivamente

Rodolfo Alexander ORTEGA BAEZ

33 afios

Cl: 171557353-9

Nacimiento: 18 de Agosto de 1981
Ecuatoriano - Casado

Francesco Borromini 205 y Av. Florencia, La Primavera |, Quito - Ecuador
Edificio Venecia |, Piso 3, Departamento 7
Tel:(593)2-3550600 — (593)991171385

E-mail:

2009 Administracion de Empresas (7mo nivel)
Sangolqui - Ecuador Escuela Politécnica del Ejército

2006 Ingeniero Agropecuario

Sangolqui - Ecuador Escuela Politécnica del Ejército

Programas manejados: Word, Excel Avanzado, Power Point, ERP SAP,
Exactus, Presi, Emaze, Skype, TeamViewer, Acrobat, Internet.

IDIOMAS

Espanol: Natal
Inglés: Intermedio

EXPERIENCIA LABORAL

(Del 2014 hasta la actualidad Quito-Ecuador)
INTEROC S.A., Sector Agricola — Ornamentales.

Cargo ocupado: Gerente de Cuentas Claves - KAM

Tareas realizadas: Responsable del cumplimiento del presupuesto de ventas.
Atencion y servicio al canal de distribucion.
Responsable de la recuperacion de las cuentas por cobrar.
Responsable de las estrategias comerciales con clientes directos e
indirectos.
Generacion de Demanda (ventas) — Clientes especiales — Zona Sur.
Capacitaciones a clientes directos e indirectos.
Coordinacién de trabajo del personal — Zona Sur.

(Del 2012 a 2014 Quito - Ecuador)

INTEROC S.A., Sector Agricola — Ornamentales.

Cargo ocupado: Representante Técnico Comercial - Distribuidores

Tareas realizadas: Responsable del cumplimiento del presupuesto de ventas.
Atencion y servicio al canal de distribucién.
Responsable de la recuperacion de las cuentas por cobrar.
Responsable de las estrategias comerciales con clientes directos.
Capacitaciones clientes directos.
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(De 2007 a 2012 Quito - Ecuador)
INTEROC S.A., Sector Agricola - Ornamentales

Cargo ocupado: Representante Técnico Comercial — Cliente final

Tareas realizadas: Generacidén de Demanda (Ventas) — Fincas estratégicas Zona Norte.
Ensayos comerciales e investigativos bajo MIPE.
Capacitaciones al cliente final: MIPE, MSA, EPP, etc.
Responsable del 30% del presupuesto de Generacion de Demanda.
Temporalmente responsable de 4 empresas del canal de distribucion.
Responsable de proyectos estratégicos de generacion de demanda.

(De 2002 a 2006 Quito - Ecuador)
HDA. GRECIA, Sector Agricola

Cargo ocupado: Administrador Técnico.

Tareas realizadas: Planificacion de la produccion.
Responsable de costos de Produccion.
Implementacion, ejecucion y seguimiento de Proyectos Organicos.
Planificacién y direccién del recurso humano.

(De 2004 a 2004 Quito - Ecuador)
PROGERENCIA, Sector Agricola — MAG (Licitacion).

Cargo ocupado: Consultor
Tareas realizadas: Levantamiento, tabulacién y anélisis de la informacion.

REFERENCIAS LABORALES

Ernesto DECKER

Interoc S.A. (Quito - Ecuador)

Gerente de Division Agricola Sierra.

Telefono (593)992177246 E-mail: Ernesto.Decker@corpcuster.com

Ivin BAEZ

Progerencia (Quito - Ecuador)

Gerente General

Teléfono (593)99239000 E-mail director.progerencia@gmail.com

Gabriela SILVA

Interoc S.A. (Quito - Ecuador)

Supervisora de Riesgos y Finanzas Comerciales

Teléfono (593)989626766 E-mail Gabriela.Silva@corpcuster.com

REFERENCIAS PERSONALES

Orlando ORTIZ

Cliente - Amigo (Quito - Ecuador)

Gerente General — Corporacion Internacional de Cultivos — Corpcultivos S.A.
Telf: (593)999739389

E-mail: gerencia@corpcultivos.com.ec

Cristina HERNANDEZ

Cliente - Amiga (Ambato - Ecuador)
Presidenta AgroHerdez El Huerto Cia. Ltda.
Telf: (593)999732027

E-mail: cristina.hernandez@elhuerto.com.ec
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FORMACIONES ADICIONALES E INTERESES

2014:

2014:

2013:

2013:

2011:

2010:
2009:

2008:
2007:

2007:
2006:
2005:
2004:
2004:
2004:
2003:

2002:

THE BOTTOM LINE — Guayaquil: Seminario Internacional “Mejores
Practicas en la Gestion de Cobranzas & Recuperacion de la
Cartera”.

ILVEM — Quito: Programa “Lectura dinamica, Técnicas de
aprendizaje, Técnicas de memorizacidén y oratoria”.

TEC MONTERREY - Quito: Evento Internacional “Finanzas para no
Financieros”.

USFQ — Quito: “I Simposio de Fitopatologia, Control Biologico en
Interaccion Planta — Patégeno”.

USFQ — Quito: “Simposio de Control de Plagas y Enfermedades en
Cultivos Ornamentales”.

INDEG — Quito: Seminario “Técnicas de Ventas y Negociacion”.
CAMARA DE COMERCIO DE QUITO — Quito: Curso “Excel 2007
Intermedio”.

LIDERAZGO — Quito: Seminario “Formacion de Formadores”.
SOLAPRO - Quito: Seminario “Ingenieros de Persuasion en Ventas y
Negociacion”.

LIDERANDO — Quito: Taller “Programa de Liderazgo”.

FEDI — Quito: Seminario “Escuela del Dinero”.

ALINAMBI — Quito: Curso “Implementacién de Granjas Integrales”.
FEDETA - Quito: Seminario “Marcos Logicos para Proyectos
Agropecuarios”.

FEDETA — Quito: Seminario “Analisis Financiero para Empresas
Agropecuarias”.

AMEVEA-E - Quito: Seminario “X Seminario Internacional de
Avicultura”

VISION AGROPECUARIA — Quito: Curso “Fertilidad y Nutricion en
Flores”.

ESPE — Sangolqui: Seminario “lll Seminario Internacional de Sanidad
y | de Produccién Animal”.

Deportes Hobbies: Futbol, Natacion, Atletismo.

Lectura Profesional:

DOk wWwN =

John C. Maxwell, “Los 7 Habitos de la Gente Altamente Efectiva”.
John C. Maxwell, “Lider de 360 grados”.

Stephen R. Covey, “Primero lo Primero”.

John C. Maxwell, “Las 21 Leyes Irrefutables del Liderazgo™.

Alex Dey, “El Arte de la Venta Moderna™.

Alex Dey, “Enciclopedia de Ventas”.
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ERNESTO RAMON DECKER UBILLA
CI1 0102776226
Quito~Ecuador

ernesto.decker(@gmail.com
Celular: (092) 177 246

Profesional en ciencias agricolas con instruccion en
administracion, gerencia comercial y marketing; horticultura,
zootecnia, manejo de recursos naturales y desarrollo rural
Creativo, con capacidad de organizacion, proactivo e innovador
con excelentes habilidades de comunicacion y trabajo en equipo, con el tin de alcanzar
metas y realizaciones colectivas v personales.

HISTORIAL LABORAL

= Gerente Regional de Ventas y Mercadeo (Sierra y Oriente)
(Junio 2009 a la fecha)
INTEROC S.A.
e Responsable de la administracion del equipo de Ventas v Mercadeo
de la division Sierras, con 20 personas a cargo.
e Encargo del cumplimiento del P&G de la Division, presupuestos de
ventas, mercadeo, capital de trabajo, gastos y utilidad neta.
e (Coordinar con el Dpto de importaciones el abastecimiento de
msumos para la Division
e Cultivos de importancia: flores, hortalizas, papa, palma africana
entre otros

= Subgerente de Ventas y Mercadeo Costa Norte
(Diciembre 2007 a junio 2009)
INTEROC S.A.
e Responsable de la zona geografica desde Provincia de Guayas hasta
Santo Domingo de los Colorados.
e Encargado de la administracion de 3 sucursales con su respectiva

bodega

e Con un equipo comercial de 10 personas mas 3 asistentes
administrativas

e Manejando todos los cultivos de la Costa excepto el cultivo de
banano

= Jefe de Ventas
(Enero 2003 a Diciembre 2007)
DOLE UBESA
e Responsable de preparacion y seguimiento del presupuesto de
ventas anual.
e Encargado de manejar la parte operativa y administrativa del Area
de Ventas.
e Disenar estrategias de comercializacion e introduccion y mercadeo
de nuevos productos
e Realizar Promociones y emision mensual de boletines
promocionales para aumentar demanda e introduccionon de
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productos nuevos.

e Responsable de ventas en todo el sector bananero de la compania,
desde Machala hasta Quevedo.

e Administracion de costos, precios y margenes de utilidad por
ventas.

e Emision de reportes mensuales de ventas, participacion y mercado,
por cliente, por producto, por zona.

e Mantener negociaciones con proveedores para el abastecimiento de
nuestros clientes, Fertilizantes, Pldsticos, Agroquimicos, y todos los
materiales para la produccion de banano y pifia.

e Ventas Industriales a compaiiias relacionadas al medio para los
cultivos de Banano y Pifa.

Coordinador Técnico Comercial Costa Centro
INTEROC S.A.
Julio del 2001 a Enero 2003

Responsable de la supervision de los vendedores de la zona Babahoyo,
Ventanas, Daule, El Triunto Y Manabi.

Gerencia de la Sucursal Babahoyo y El Triunfo, con sus respectivas
bodegas de almacenamiento.

Asesoria técnica en los cultivos de la zona, principalmente banano y ciclo
corto.

Representante Técnico Comercial
Zona Milagro el Triunfo
INTEROC S.A.

Enero del 2001 a Julio del 2001

Responsable de 1a asesoria técnica y comercial en los cultivos de la zona,
basicamente banano y arroz.

Representante Técnico Comercial
Zona Daule — La Peninsula — Manabi
INTEROC S.A.

Enero Del 2000 a enero Del 2001

Responsable de la asesoria técnica y comercial en los cultivos de la zona:

Ciclo corto, hortalizas y mango.

Administrador de Hacienda “Santa Elena” en Quevedo
Enero de 1998 hasta Diciembre de 1999.

Produccion de 120 Has. de arroz en invierno.
Produccion de 120 Has. de soya en verano.
Establecimiento de 100 Has. De palma africana.

EDUCACION
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CENTRO DOCENTE TITULO OBTENIDO ANO
U.S.F.Q. M.B.A 2017
Tecnologico de Monterey Diplomado Alta direccion de Marketing 2010
Universidad Del Pacifico Ingeniero Comercial 2007
Escuela Agricola Panamericana “El Zamorano” Agronomo 1997
Colegio “Letras v Vida” Bachiller Fisico Matematico 1994
Escuela “Arenales” Educacion Primaria 1988
OTROS CURSOS
CURSO INSTITUCION ANO
SEMINARIO GESTION ESTRATEGICA DE VENTAS IDE 2008
BUEN USOQ DEL TIEMPQ Y GESTION EFICAZ DEL
FLUJO DE TRABAJO INDEG 2008
SEMINARIO DE TRABAJO EN EQUIFO INDEG 2008
PROGRAMA DE DESARROLLO DEL FACTOR
HUMANO INDEG 2008
GERENCIA TRADE MARKETING TBL 2007
BLUE OCEAN STRATEGY TBL CONSULTING GROUP 2007
CURSO DE AGRICULTURA EN BANANO DOLE UBESA 2006
EXCELENCIA EN EL SERVICIO AL CLIENTE TBL CONSULTING GROUP 2005
CONGRESQO INTERNACIONAL EN ADMINISTRACION DE VENTAS
UNIVERSIDAD CATOLICA 2005
Curso Intensivo ISO 9000 y 9001 DOLE UBESA 2005
Como Vender Mas MARURI COMUNICACIONES 2004
Técnicas de Venta DESEMPFRE 2003
Finanzas para no Financieros DOLE UBESA 2003
Procesos para renovacion de Fincas Bananeras DOLE UBESA 2003
Induccién de Campo v Empaque DOLE UBESA 2003
Curso de Calidad Total e ISO 9000 DOLE UBESA 2003
Seminar for Total Quality Management DOLE UBESA 2003
Integracion v trabajo en equipo DOLE UBESA 2003
Desarrollo del Factor Humano DOLE UBESA 2003
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Seminario Internacional de MIP con énfasis

en Sigatoka Negra AGEAP 2002
Seguridad Industrial de Combustible TEXACO 2003
Curso de Organizacion de Franklin Covey

Lo que es mas importante INTEROC 2001
Curso de Ventas Xerox Taller Practico INTEROC 2000
Ingles Universidad Catolica UNIVERSIDAD CATOLICA 2000
Manejo de plantaciones bananeras ZAMORANO 1997
Primeros Auxilios Basicos ZAMORANO 1996

ASOCIACIONES

Club Ecologico en “El Zamorano” 1995
Asociacion de Graduados Zamoranos del Litoral (AGEAPLE), desde 1997

INFORMACION ADICIONAL

Realice mis estudios en la Universidad Agricola “El Zamorano”, en Honduras, gracias a
una beca dada por la Fundacion Wilson Popenoe. Ademads trabajé la temporada de
vacaciones para la Escuela Agricola Panaméricana y gané otra beca para estudios en la
misma institucion.

DATOS PERSONALES
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Fecha de Nacimiento: 9 de Juniode 1977

Estado Civil: Casado

Hijos: Tres
INTERESES PERSONALES

Continuar aprendiendo, incrementar y actualizar conocimientos y ser un profesional de
provecho para la institucion y/o sectores productivos del pais para los que represente.

REFERENCIAS PERSONALES

Ing. Marco Soto
Telf.: (099-961-5241

Ing. Fernando Solano
Telt: 099 617153

Ing. José Guaman
Telf. 099 813 5239
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Crusvedo, 27 de snero de 1952
COla. URDESs HOETE ACTLIN
STACALLE, Guayaquil

0965102612
Efumnsangyabioouonm

Ecuatoriana

Arquitecta

Universidad de Guayaquil

Facultad de Arquitechara v Urbanismo
2007

Magizter &n Ectudios de Impacto Ambiental
Ungversidad de Guayaquil

Faculfad de Arquitechara v Urbanizmo
203

SERAAY. 03 FE

Fegistro MAF-7E1-CI- Periodo 2014-2016

LNIVERSIDAD DE GUAY AQUIL
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Lugpr. Gua}-a-:r.l.ﬂ_. Emador

F.Eg:lsh'-: E-:n:n::l."l: Do Mies-{E- B2 5554

COLEGIO HHMM " AMFERICA™

Bachiller especialidad Fesica-Matematicas
Lugar: (uevedos, Ecuador

EXFERIENTLA LABORAL
Farl:i.-:'ll:l:l.-:i.l:'ln coms  asisterds  Seoics-admivietrabes en sl Proyecto:

Crdenacion kiinero Archisntal de los recursos Wimerales :":E-I'rIEEJi-:DE-':F‘E'.L
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- Ubdicadan: Guavagail-Fauadaor
Proparente: f:mJt:dd.einguﬁ.ui:mﬁm..:i.udeLaTimHCT—
ESFOL

-  Desaipdon del trabajo:

La zona de estudio ubicada al noroests de Guayaquil. =5 una gran fuente
de recursos minerales no metalicos, uilizada para la fabncadon de
materialas de construcdion, arya explofacion conlleva 2 un Sin mimero
de afecdones al ambienfe La Ordenadon Mnero-Ambiental, busca
minmizar estas alferaciones, snoque :mhs:p]:-‘h:il:'mmaldet:l
manera que zonifica el territorio de acuerdo a grados de prionidad, v

- Ano de Blaboracion: 7006

Eihnnﬁdﬂfﬂ'ﬂdcﬁﬂ}mpnihﬁtﬂdid&ﬂdﬂﬂﬁmﬂn
Sustentable v Ecologico en el Entomnio de Conservadon del Patrimonio™, bajo
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- Desaipdon del trabajo:
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- Elaboradon de estudios ambientales para Provedics de Fepeneracion
Urbana de Ia Chudad de Gun':lquil.

- Ano 2004- 206
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- Docente eni la carrera de Ingendenia Civil
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- Wiembro de Tribumal Examinador - Instituto de Posgrado.
- Tutonas: Generales deIngﬂﬁﬂ'i:. il

- Amaec 2006 — achaalidad
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Anexo 8.- Ejemplo de Modelo de Casa (Vivienda Energéticamente Eficiente
VEEF) Vista exterior frontal, posterior e interna (primer y segundo piso)

respectivamente.
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Anexos 9. - Producto Interno Bruto Histdrico
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PRODUCTO INTERNO BRUTO - PIB
2007=100, Tasas de variacion trimestral
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Fuente: BCE.
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Anexo 10. Crecimiento Proyectado FMI

Cuadro del anexo 1.1.3. Economias de las Ameéricas: PIB real, precios al consumidor, saldo en cuenta corriente y desempleo
{Variacion porcentual anual, salvo indicacidn en contrario)

PIB real Precios al consumidor! Saldo en cuenta corriente? Desempleo?
Proyecciones Proyecciones Proyecciones Proyecciones

2016 2017 2018 2016 2017 2018 2016 217 2018 2016 2017 2018
América del Norte 17 2,2 24 14 28 24 -2.6 =27 =32 . cas was
Estados Unidos 16 23 25 1,3 27 24 2,6 27 33 49 47 46
Canada 14 18 20 1,4 20 21 -3,3 -29 27 70 6,9 6,8
México 23 1.7 20 28 48 aj 2.7 -25 27 43 44 44
Puerto Rico® -18 —3,0 25 02 15 05 o . o 18 126 121
América del Surs 27 08 18 . ... . A8 -19 21 ... ... .
Brasil —36 0,2 1.7 a7 44 43 -13 -13 17 13 121 116
Argentina 23 2.2 23 o 256 18,7 26 -29 -34 85 74 73
Colombia 20 23 30 758 45 aj 4.4 —36 -33 92 95 93
Venezuela 18,0 7.4 —41 2549 7205 20685 —-2.4 -33 21 22 253 28,2
Chile 16 1.7 23 38 28 3,0 —1.4 14 17 6,5 7.0 6,8
Pera 38 35 3,7 36 3.1 26 -28 -19 20 6,7 6,7 6,7
Ecuador 22 —1,6 03 1.7 03 0,6 1.1 0g 01 52 BT 5B
Bolivia 41 40 4 7) 36 40 50 5.4 -358 —26 40 40 40
Uruguay 14 1.6 26 a6 77 [£7] —1,0 -15 -1.6 79 78 78
Paraguay 4.1 33 3,7 41 40 4.0 06 -14 05 51 b4 55
América Central® 38 39 a4 21 28 35 -30 -31 -32
El Caribe” 34 3,6 42 28 43 43 -34 =37 -38
Fartidas informativas
América Lafina y el Caribe® -1,0 1,1 20 56 42 3,7 21 21 23
Unin Mongtaria del Caribe COrigntal® 19 24 23 0.2 1.7 1,6 117 138 138

Mota: Los daios comespondientss a algunos paizes se basan en el ejercicio fiscal. En el cuadro F del apéndice estadistico se presenta una lista de economias con periodos
aaaaaa wnnalae Ada Aarlarsridn da datae
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Anexo 11. Inflacidn Ecuador .-

Inflacion

La inflaciéon promedio anual prevista para el periodo 2015 — 2018 es de 3.6%, presentando una

tendencia decreciente que pasa de 3.9% en el 2015 a 3.4% en ¢l 2018. La inflacién acumulada a
octubzre de 2014 es de 3.4%

9,00
8,00
7,00
6,00
5,00
4,00
3,00
2,00
1,00

0,00

Inflacion anual

8,40
2015 -2018
5,16 5,10
2,47
3,90
3,66
3,35 3,36 : 349 335
2,72 | | 1
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014+ 2015 2016 2017 2018

(prev) (prev) {prev) (prev)

* Corresponde a la inflacion acumulada a octubre de 2014
Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC para datos histdricos



Anexo 12.- Amortizacion
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de los Préstamos adquiridos en el afio 1 y 4

respectivamente.
TABLA DE AMORTIZACION DE PRESTAMO 1 a= C*i
1-(1+i)* (-n)
0 250,000.00
1 99,733.25 75,858.25 23,875.00 174,141.75 a= 23,875.00
2 99,733.25 83,102.72 16,630.54 91,039.03 0.23938856
3 99,733.25 91,039.03 8,694.23 (0.00)
| 99,733.25 |
9.55%
TABLA DE AMORTIZACION DE PRESTAMO 2 a= C*i
1-(1+i)” (-n)
0 200,000.00
1 79,786.60 60,686.60 19,100.00 139,313.40 a= 19,100.00
2 79,786.60 66,482.17 13,304.43 72,831.22 0.23938856
3 79,786.60 72,831.22 6,955.38 (0.00)
| 79,786.60 |

9.55%
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Anexo 13.- WACC

Origen de lainformacion

TLR (Tasa Libre de Riesgo) 2.74%|promedio de los ultimos 5 afios de la tasa libre de riesgo de loc bonos americanos
Beta (B) desapalancada industria EU 0.77|http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home Page/datafile/Betas.html
Razén de Deuda (P/E) 0.27|Deuda/capital

Tasa de Impuestos 22%|Impuesto a la Renta Ecuador

Beta (B) apalancada de la empresa 0.93

Rendimiento del Mercado EU 13.71%|http://us.spindices.com/indices/equity/sp-500

Riesgo Pais Ecuador 7.76%|promedio de los ultimos 10 afios.

CAPM EU 12.94%

CAPM Ecuador 20.70%

Tasa de Impuestos 33.70%

Estructura de Capital D/E+D 19.16% 16.51% 12.24% 17.09%

Estructura de Capital E/D+E 80.84% 83.49% 87.76% 82.91%

WACC 18.34% 18.87% 20.70% 18.03%

Afio Proyectado 1 2 3 4




Anexo 14.- Reparto de Dividendos

Utilidades por aiio
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Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
127,052.30 288,973.95 | 376,409.57 464,367.09 511,320.48
50% 63,526.15 144,486.97 | 188,204.79 232,183.55 255,660.24
50% 63,526.15 144,486.97 | 188,204.79 232,183.55 255,660.24
127,052.30 288,973.95 [ 376,409.57 464,367.09 | 511,320.48
REPARTICION DE UTILIDADES
ACCIONISTAS |[Aporte $ % Participacion Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
ACCIONISTA 1 200,000.00 21% 0 13,499.31 30,703.48 39,993.52 49,339.00
ACCIONISTA 2 741,176.47 79% 0 50,026.84 113,783.49 148,211.27 182,844.54
941,176.47 100% 63,526.15 | 144,486.97 188,204.79 232,183.55




Anexo 15.- Flujo de Efectivo
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FLUJO DE CAJA
-|Amortizacién de la dueda
+|Depreciacion $ 9,527.38 [ $ 9,527.38 | $ 9,527.38 [ $ 7,994.20 | $ 7,994.20
-|Variacion marginal del capital de trabajo $ - $ -100,861.43 | $ -68,609.26 | $ 421,213.41 | $ -194,056.40
+|Liquidacién del capital de trabajo $ =
+|Valor se salvamento PPE $ -
FLUJO DE CAJA $ 159,000.67 | $ 450,358.16 | $ 520,971.42 | $ 133,095.02 | § 803,604.10
VALOR PRESENTE $ 134,364.12 | § 318,714.69 | $ 296,295.16 | § 68,582.84 | § 333,788.14
-|X VP $ 1,151,744.95
=|VAN $ 210,568.48
PROYECTO EMPRESA CONSTRUCCION DE VEEF
FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
A.FLUJO EFECTIVO ACTIVIDADES DE OPERACION
Recuperacién por ventas 451,000.00 | 1,422,273.60 | 1,985,762.04 | 2,296,374.18| 2,522,660.98
Pago a proveedores MP - 636,272.61 |- 1,018,036.18 |- 1,145,290.70 |- 1,272,545.22 |- 1,272,545.22
Pago participacién trabajadores - - 39,896.15 |- 83,07098 |- 106,516.95 |- 130,109.14
Pago impuesto a la renta - - 49,737.20 |- 103,561.82 |- 132,791.13 |- 162,202.73
Mano de obra indirecta - 64,059.95 |- 67,317.13 |- 69,582.29 |- 71,923.76 |- 74,344.12
Gastos de ventas - 7,500.00 |- 12,000.00 [-  13,500.00 |- 15,000.00 |- 15,000.00
Gastos de administracion - 8,400.00 |- 8,610.00 |- 8,825.25 |- 9,045.88 |- 9,272.03
Gasto Comision Fideicomiso - 22,550.00 |- 37,288.68 |- 43,355.08 |- 49,786.09 |- 51,453.92
|FLU]0 NETO ACTIVIDADES DE OPERACION - 287,782.56 189,388.28 518,575.93 638,765.16 807,733.82
B. FLUJO DE EFECTIVO ACTIVIDADES DE INVERSION
Propiedad, planta y equipo - 44,571.00 |- 9,527.38 |- 9,527.38 |- 9,527.38 |- 7,994.20
|[FLUJO NETO ACTIVIDADES DE INVERSION | [- 4457100 [-  9527.38 |-  9,527.38 |- 9,527.38 |- 7,994.20 |
C. FLUJO DE EFECTIVO ACTIVIDADES DE FINANCIAMIENTO
Pago de interés - 23875.00 |- 16,630.54 |- 8,694.23 |- 19,100.00 |- 13,304.43
Pago de principal (capital) - 7585825 |- 8310272 [-  91,039.03 139,313.40 |- 66,482.17
Reparto de dividendos = |k 74,94491 |- 156,048.83 |- 200,092.08 |- 244,410.02
Reposicidn y nuevas inversiones - - - - -
[FLUJO NETO ACTIVIDADES DE FINANCIAMIENTO [- 9973325 |- 174,678.17 |- 255,782.08 [-  79,878.69 [-  324,196.62 |
D. FLUJO NETO (A+B+C) - 432,086.82 5,182.73 253,266.47 549,359.09 475,543.00
E, SALDO INCIAL DE CAJA 450,000.00 17,913.18 23,095.91 276,362.38 825,721.47
F. SALDO FINAL DE CAJA (G+H) 17,913.18 23,095.91 276,362.38 825,721.47 1,301,264.47
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Anexo 16.- Estado de Situacién Inicial

PROYEC TRUCC
EST TUAC! ECTADO
DESCRIPCIONDELATUENTA ANOD ANOA ANOR ANOB ANOB ANOB
ACTIVORI [, 191,176.47 | [HN,797,685.61 | MM2,385,626.98 | MMM2,767,816.26 | MMMB,447,798.60 | MHMB,812,511.63
ACTIVOLORRIENTE L, 191,176.47 | M, 762,641.99 | WN2,360,110.74 | MM2,751,827.40 | MNB,439,803.94 | MB,812,511.17
EFECTIVON EQUIVALENTESALEFECTIVO
ACTIVOSFINANCIEROSEI il (676,500.00 | ML, 118,660.40 | ML,300,652.46 | MHI,493,582.58 | ML, 543,617.60
DOCUMENTOS® TUENTASPORTOBRARTLIENTES? - G 76,500.00 | MAH,118,660.40 | MAMN,300,652.46 | MM,493,582.58 | Ml 543,617.60
INVENTARIOS ,176.47 1652,941.17 | @S 11,764.69 941.15 [ MHMMS24,470.55 | M547,999.95
INVENTARIOST@ (7 41,176.47 941.17 | MAENS511,764.69 941.15 ,470.55 | [l 47,999.95
INVENT TROSDMATERIAL ROCESC CION 5 5 c = =
INVENT: RODUCTOSIT 0S i i
ACTIVOSPO! T TES? - - - - - -
ACTIVONOORRIENTE - T 35,043.62. | Wi 25,516.24 | Wi 15,988.86 | M 7,994.66 0.46
PROPIEDADES,PLANTAX EQUIPO - T 35,043.62 | WM 25,516.24 | WA 15,988.86 | MM 7,994.66 0.46
T B B B . - -
EDIFICIOS il i i friiiiiiiiiiiiiii A i i
INSTALACIONES - - - - - -
MUEBLESYYENSERES - - - - - -
MAQUINARIAFEQUIPO i T 9,971.00 | [T 9,971.00 | i 9,971.00 | M 9,971.00 | [ 9,971.00
EQUIPOETOMPUTACION? Jliiiiiiiiiiniia (THTERAAEEY 4,600.00 | T 4,600.00 | [ 4,600.00 | [T 4,600.00 | [T 4,600.00
VEHICULOS,EQUIPOSIMETRANSPORTEY EQUIPOLAMINEROBMIOVIL - T 30,000.00 | @ 30,000.00 | W 30,000.00 | [ 30,000.00 | M 30,000.00
OTROSPROPIEDADES, PLANTAX EQUIPO il fliiiciiiiiiiiiiia i friiiiiiiiiiiiiii e i i
REPUESTOSIHERRAMIENTAS - - - - - -
(-) DEPRECIACIONACUMULADAPROPIEDADES, PLANTAX EQUIPO fliiiiiiiiiiiiiiiial - (A 9,527.38 | - FHHHi) 19,054.76 | - () 28,582.14 | - (I 36,576.34 | - TN 44,570.54
ACTIVOINTANGIBLE - - - - - -
OTROSACT TES [ldiiiiiiiiiiniial i i friiiuiiiiiiiiiii A i i
PASIVO 000.00 | MHMM707,035.85 | M,018,534.02 | MM, 102,375.49 | M,424,248.39 | (L 419,591.46
PASIV! TE il 752.36 | [ML,010,597.71 | MHL,102,375.49 | [L,345,621.59 | [,413,242.41
IESSPORPAGAR - 680.40 703.19 726.75 751.10 776.26
DECIMOTERCI ORPAGAR - 258.33 266.99 275.93 285.18 294.73
DECIMO[TUARTOBUELDO®PORPAGAR il 468.75 488.54 509.16 530.65 553.05
CONILARDMINISTRACIONITRIBUTARIA fldiiciiiiiiiiiiialie liiiciiiiiiiiiiia i friiiiiiiciiiiiiii i (I -
IMPUESTOALARENT: AGARDELEJERCICIO - T 42,159.13 | G 95,888.79 | MAMN124,902.12 | MAT154,088.63 | MiN169,668.94
PARTICIPACION! GARDELEJERCICION i 33,817.49 | [ 76,916.14 | [T100,188.87 | [M®123,600.50 | [136,098.08
FIDEICOMISOPORPAGAR A - AR 4,510.00 | FHRMNAR 7,457.74 | NN 8,671.02 | MMM 9,957.22 | MM 10,290.78
OBLIGAC IT! 1ERAS (TR 75,858.25 | (i 83,102.72 T 60,686.60 | [T 66,482.17
UENT TICIPOTLIENTES - mmmm451,000.00 | MWAMM745,773.60 | MMMNS67,101.64 ,721.72 | (L, 029,078.40
PASIVOMNOMORRIENTE 000.00 98,283.49 | [T 7,936.31 | (T - T 78,626.79 | [T 6,349.05
CUENTASH TOSPOR® i i i i i i
OBLIGACIONESTONINSTITUCIONESFINANCIERAS 000.00 | [T 98,283.49 | I 7,936.31 T 78,626.79 | T 6,349.05
OTROSPASIVOSINOORRIENTES Jldiiciiiiiiiiiiiia Juiiicidiiiiiiiii Juiiicidiiiiiiiiii Jriiicciiiciiiiiiii A i i
PATRIMONIOINETO (N 941,176.47 | [HL,090,649.76 | ML,367,092.96 | MMHl,665,440.78 | [HR,023,550.22 | [@#R,392,920.17
CAPITAL (WN941,176.47 | MN941,176.47 | M941,176.47 | [N941,176.47 | [MlN941,176.47 | [H941,176.47
- T 22,420.99 | N 73,416.40 | AAN139,841.61 | MAN221,788.75 | MHM312,021.77
RESERVAILEGAL [ T 14,947.33 | NN 48,944.26 | I 93,227. Mmmm47,859.17 | QMmN208,014.52
RESERVASFACULTATIVAXESTATUTARIA AT - T 7,473.66 | M 24,472.13 | WD 46,613. A 73,929.58 | Wiim104,007.26
RESULTADOSACUMULADOS AT - [ 26.15 Mm396,217.91
GANANCIASACUMULADAS il il [EIT396,217.91
RESULTADOSDELEJERCICIO fliiiiiiiiiiiiiiia (127,052.30 | Mm288,973.95 | Mm376,409.57 | [T464,367.09
PASIVOEPATRIMONIO [, 191,176.47
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Anexo 17.- Punto de Equilibrio Contable y Financiero

PUNTO DE EQUILIBRIO CONTABLE

ANO1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANOS
UNIDADES 5 8 9 10 10
CF S 109,908.31 $175,853.30 S 197,834.96 $ 219,816.62 $ 219,816.62
Depreciacién S 9,527.38 $§ 9,527.38 § 9,527.38 $ 7,994.20 S 7,994.20
PVU S 225,500.00 S 233,054.25 $ 240,861.57 S 248,930.43 S 257,269.60
CvuU S 122,919.92 $122,919.92 $ 122,919.92 $ 122,919.92 $§ 122,919.92
PEC UNIDADES 2.0 2.0 2.0 2.0 2.0
PEC DOLARES S 451,000.00 S 466,108.50 S 481,723.13 S 497,860.86 S 514,539.20

S 102,580.08 $ 110,134.33 $ 117,941.65 $ 126,010.51 $ 134,349.68
PUNTO DE EQUILIBRIO FINANCIERO
gasto financiero S 23,875.00 $ 16,630.54 S 8,694.23 S 19,100.00 $ 13,304.43
PEF UNIDADES 2 2 2 2 2
PEF DOLARES S  451,000.00 S 466,108.50 S 481,723.13 S 497,860.86 S 514,539.20
Main Assumptions
Numero de Unidades Vendid: 5 Costo Anual Equivalente de lainversidn inicial 'S 303,015.03
Costos Fijos S 109,908.31 Costos Fijos Totales despues de impuestos S 372,673.51
Costos Unitario Variable S 122,919.92 Margen de Contribucion (Neto de Impuestos) S 68,010.59
Depreciacién S 9,527.38 Punto de Equilibrio VAN 5.5
Precio Unitario S 225,500.00
Tasa Impositiva 0.34]
Tasa de Rendimiento Requeri 18%

0 1

Inversion

Instalacion
Inversién en Inventario



Anexo 18.- Resultados del Analisis de Sensibilidad

Optimista Pesimista
Escenariol [Escenario2 [Escenario3 |Escenario 4
Precio de Venta 5.00% 5.00% -5.40% 0.00%
Costos Variables 0.00% 4.00% 0.00% 10.65%
VAN S 405000 |S 325000 | S - S -
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