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CAPITULO | INTRODUCCION

Resumen ejecutivo

En este trabajo se estudia y analiza a la empresa DISALAZAR Cia.Ltda.,
conocida en el mercado como DISEIN, donde se busca que a través de una
asesoria en marketing y ventas se alcance mejorar su nivel y la oportunidad

de ventas, su penetracion en el mercado y posicionamiento.

La empresa esta dedicada a la consultoria integral de planificacion urbana y
arquitectonica, y a la promocidbn de proyectos inmobiliarios. Su
trascendencia ha sido muy bien reconocida con el transcurso de los afos
pues sus obras han sido, no solo muy numerosas, sino también muy bien
reconocidas a nivel nacional e internacional, alcanzando un sin nimero de

elogios, reconocimientos y premios relacionados a arquitectura.

Debido a que la compafiia no posee un departamento de mercadeo y, a su
vez, su departamento de ventas no esta organizado de la mejor manera,
pudiendo éste estar mucho mejor, se propone que la compaiiia
DISALAZAR adopte e implemente las propuestas y recomendaciones de

este proyecto.

Como toda empresa, ésta presenta muchos problemas y de todo tipo, que
aparentan ser leves pero afectan su rendimiento y efectividad, por lo cual se
presentara sugerencias en varios aspectos para su mejora, aunque el foco
de este proyecto es marketing y ventas donde hallamos la gran oportunidad
de mejora de esta compaiiia volviendo asi a reactivar sus actividades y
economia, obtener capital de trabajo, incrementar el nivel de conocimiento

de la empresa, y obtener los mejores resultados.
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CAPITULO Il LINEAMIENTOS DEL ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

2.1 Fundamentos tedricos

En orden de mejorar la situacion actual de la empresa, empezaremos conociendo

lo que ha venido realizando y asi conocer y analizar su realidad.

DISALAZAR Cia.Ltda., también conocida como DISEIN, es una empresa dedicada
a la consultoria integral de planificacion urbana y arquitecténica y a la promocién
de proyectos inmobiliarios y estd conformada un equipo humano interdisciplinario
de alto nivel con veintiséis afios de experiencia, con varios premios y distinciones
nacionales e internacionales en proyectos para entidades locales vy
multinacionales, con la suficiencia de cumplir estandares internacionales (IBC

International Building Code) *.

La oficina principal esta radicada en Quito, Ecuador, en la direccion: El Vengador
N37-68 y Zuriago. Cuentan con cobertura en todo el pais y representantes a nivel
internacional. Los profesionales que trabajan para la empresa se han dado a
conocer tanto a nivel nacional como internacional, recopilando asi la experiencia,
premios y reconocimientos necesarios para ofrecer la mas alta calidad de disefio y
servicio. Este proyecto pretende convertir esto en su herramienta mas fuerte para

el disefio de sus estrategias y promocion.

Los servicios que brinda la empresa son los siguientes:?

v Consultoria de disefio urbano
v' Disefio, planificacion y construccion de proyectos inmobiliarios
v" Promocion de proyectos inmobiliarios

! Cfr. DISALAZAR Cia.Ltda. - entrevistas
2 DISALAZAR Cia.Ltda. - entrevistas
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v" Consultoria de proyectos

v' Disefio de interiores

La empresa constituida en el afio 2001 posee como gerente general al Arquitecto
Disefiador Diego Salazar Lozada, fundador del proyecto y gran profesional quien
ha sido el motor y eje de la empresa durante todos los afios de existencia y ha
venido trabajando con sus colaboradores durante ya mas de veintiséis afios. El
arquitecto Salazar posee un sin numero de reconocimientos nacionales e
internacionales y para conocer al detalle su trascendencia podemos revisar su
hoja de vida (Ver Anexo #1 del Formato #7), de la cual podemos destacar entre lo
mas relevante su mando como Presidente del Colegio de Arquitectos de Pichincha
reelecto y Presidente Nacional de los arquitectos del Ecuador y embajador del
pais. Su educacion, formacion, maestria y docencia hacen de él un emprendedor
muy grande del cual sus colaboradores han sabido enriquecerse, y viceversa,
puesto que los profesionales colaboradores en proyectos son muy capaces y de
una alta trascendencia en sus areas respectivas. (Parte del elenco podemos
apreciar en el Anexo #2 del Formato #7) Este gran conocimiento deberia ser
aprovechado de mejor manera para rodearse de las personas y socios adecuados
y obtener mejores contratos para la empresa. Existe una falta de sostenibilidad en
las estrategias de marketing y ventas antes implementadas que han llevado a un
receso econdémico empresarial que es lo que busca mejorar este plan de asesoria.
Las ventas han sido manejadas e impulsadas de una manera poco técnica y
profesional, pues un hecho muy cierto es que en el pasado les funcioné
manejarlas a través de negociaciones directas y referidos directos, pero hoy en dia
no es del todo efectivo este método y el tener Unicamente a cargo de las ventas al
0 a los arquitectos disefiadores no es la mejor manera de vender. Una persona
mas se encarga de atender las llamadas que buscan informacién para ventas sin
embargo lo que hacen es atender llamadas mas no buscar clientes y potenciar

ventas, tema que se debe mejorar y perfeccionar en el transcurso de la
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implementacion de este proyecto, asi como la implementacibn de un

departamento enteramente profesional de mercadeo.

La empresa posee profesionales con gran trascendencia en la arquitectura
ecuatoriana y quitefia, obteniendo reconocimientos de sus obras con distintos

premios entre los méas importantes El Ornato Ciudad de Quito®.

“Considerando:
. Que el Premio Ornato Ciudad de Quito es un reconocimiento a las mejores obras
arquitectonicas, urbanisticas, de intervencion en edificaciones patrimoniales y en
espacios publicos, construidas en el Distrito,
. Que el premio valora la propuesta arquitecténica, el disefio, la funcionalidad, uso de
los materiales y el dialogo con el entorno
. Que el premio valora la funcion social de la arquitectura
. Que el premio reconoce al proyecto que constituya un hito y un referente para la

ciudad”.

De igual manera que el lider de esta compafia, el arquitecto Diego Salazar,
muchos de sus empleados y colaboradores son de una gran trascendencia e
influencia en el mundo de la arquitectura nacional e internacional, lo cual ha sido
de gran aporte en la realizacion de un sin nimero de obras. Entre las mas
importantes, presentamos los siguientes ejemplos”: (Ver detalles y fotografias en

Anexo #3 del Plan de Proyecto de Asesoria)

En Disefio Urbano:

» Plaza de la Bienvenida: (Plaza del Aeropuerto de Quito)
Representacion simbdlica y cultura del pais, Escultura de Milton

Barragéan

% Definicién de Premio Ornato disponible en:
http://www.trama.com.ec/espanol/revistas/articuloCompleto.php?idRevista=20&numero
Revista=90&articulold=228

* DISALAZAR Cia.Ltda. - entrevistas
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» Propuesta para el Barrio “La Floresta”

» Remodelaciéon Plaza Pedro Pablo Borja Yerovi: Proyecto de
rehabilitacion de una esquina importante para la Cultura en el
barrio La Mariscal de Quito. (Mencién Premio Ornato 2002)

> Rehabilitacion del Barrio Larrea

Edificios:
» Alto Real: Edificios de apartamentos con un importante aporte
formal y estético.
» Torre Milenium: Mega-proyecto con oficinas, apartamentos y
centro comercial.

» Edificio de apartamentos:

A\

Edificio Flores Gémez:

» lglesia Parroquial de Zabala

Rehabilitacion:

» Hacienda Tanlahua: rehabilitacion de una casa de hacienda del
siglo XVI.

» Cerveceria La Victoria: Rehabilitacion de un complejo
habitacional, centro comercial y hospedaje. Premio Ornato 1998.
Coautor.

» Mercado Arenas: Proyecto de rehabilitacion de un mercado en el
Centro Histérico de Quito.

Vivienda Multifamiliar:

» Conjunto Valle Sol: Residencias que conjugan la modernidad con
el paisaje y ambiente natural.
» Conjunto San Luis

Y

Conjunto San José de Moran:

» Conjunto Residencial Escayola:
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» Conjunto Residencial Rivadavia:

» Club Miralles: Apartamentos y hotel con areas recreativas, juegos
de agua y de contemplacion en las playas de Ecuador.

» Ciudadela Los Arcones:

» Hosteria en Puerto Quito:

Vivienda Unifamiliar:

» Casa en Cangagua: Sistema constructivo de paredes soportantes
en adoquin de cangahua (tierra) y ladrillo expuesto.

» Residencia Miller: Paisaje natural Unico y alta tecnologia en
disefio.

» Casa Romero:

» Casa Vélez:

» Casa Zabala:

» Maés de cien proyectos residenciales realizados.

Viviendas de interés social:

» Conjunto Residencial Alianza Solidaria Il (Quitumbe):
» Conjunto Residencial ElI Girdn: Vivienda de interés social

progresiva ubicada al sur de la ciudad.

En conocimiento del potencial de los trabajadores de la empresa, de sus alcances
y logros, de su realidad actual y del funcionamiento de sus departamentos y
manejo de las diferentes areas podemos basarnos para saber con exactitud los
aspectos que se deben conservar, otros que deben ser modificados y otros
campos que deben ser totalmente cambiados y creados en orden de que la

empresa sea exitosa en esta nueva etapa que deseamos empezar.
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2.2 Objetivos del estudio

a) Objetivo General

A través de una asesoria en marketing y ventas alcanzar que la
empresa DISALAZAR Cia.Ltda. mejore su nivel y la oportunidad de

ventas y su penetracién en el mercado en los siguientes cinco afos.

b) Objetivos Especificos:

Vi.

Formar un departamento de mercadeo y organizar el departamento

de ventas de la empresa.

Incrementar el nivel de conocimiento de la empresa.

Poner en marcha y mejorar un servicio de atencion al cliente y tele

venta.

A través de estrategias de marketing, captar y fidelizar clientes

nuevos y antiguos.

Utilizar estrategias de mercadeo para construir mercado donde no se

ha construido todavia y mejorar su posicionamiento.

Estructurar un plan de mejora del area de recursos humanos de la
empresa buscando mejorar asi el reclutamiento de personal, el
desarrollo de sus competencias, el ambiente laboral y la motivacion

al personal con especial énfasis con respecto a ventas.



Vil.

viii.

Xi.
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Utilizar las grandes obras y logros alcanzados por los profesionales
de la empresa y de la compafiia para potenciar las ventas e impulsar

de mejor manera sus proyectos.

Como razén social el proyecto pretende que mediante la obtencion
de mas obras a la comunidad se alcance que la ciudadania obtenga
obras de la mas alta calidad mejorando asi la estética urbana.

Incrementar la participacion de mercado que posee actualmente la

empresa a traves de las mejoras en marketing y ventas.

Devolver el ritmo de trabajo a la empresa con actividades lucrativas

mejorando a su vez su situaciéon econémica-financiera.

Incentivar a los profesionales envueltos de la empresa a que
generen mas oferta a través de mas proyectos realizados, mayor
participacion en concursos, mayor publicidad de asesoria,

remodelaciones, disefio y construccion.
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2.3 Justificacion del objetivo

Lo que impulsé a realizar esta investigacion y plantear una solucion al problema
existente es el ver que esta empresa que tiene tanto potencial y profesionales

capacitados no alcancen los resultados y el éxito que deberian tener.

El saber que la empresa ha enfrentado ya varios fracasos en los ultimos afios y
gran parte de esto ha sido causado por falta de un manejo adecuado de marketing
y de ventas, en realidad nos invita a retar a la empresa a mejorar este campo en
orden de que ésta tenga el éxito que merece. Adicionalmente existen motivos
personales para mejorar esta compafiia puesto que es manejada por mis padres

desde que ésta arranco.

Creo firmemente en que podemos verificar que a través de un buen plan de
mejora del marketing y ventas de la empresa ésta mejorara en muchos aspectos,
no solo econdmicos, sino personales, de ambiente laboral y de fidelidad de

clientes y profesionales colaboradores.

Desde un punto de vista metodolégico, podemos decir que al momento que
empezaba a realizar esta investigacion, afios atras, me preguntaba, cual sera la
clave que puede ayudar a mejorar este problema existente en la empresa. Existen
diversos tipos de problemas en la compafiia y solucionarlos a todos en un solo
plan no resultaria, pero si resolvemos el problema principal pienso que agilitara y
facilitara que los demas problemas sean resueltos. Por ello creo firmemente en
qgue un plan de mejora del mercadeo y de ventas de la empresa la ayudara a tener
mas confianza en si misma, generando mas confianza por parte de sus
colaboradores y clientes. Una cosa llevara a la otra pero el punto de partida clave
esta en hacer cosas que no se han hecho antes en la empresa, como posicionarse

en el internet a través de una pagina web, o dedicarse a realizar tele ventas, o
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volanteo en centros comerciales, e infinidad de ideas que seran planteadas lo
largo del desarrollo de plan de mejora de la empresa. Nunca se hablé de un
departamento de ventas o de marketing para la empresa o de contratar personal
que se encargue de estas actividades, y por mas pequefio que éste sea, pienso
que es lo que la empresa necesita para potenciar sus ventas, mejorar Su
posicionamiento, calcular de mejor manera su margen de rentabilidad

permitiéndose asi mejorar el manejo de sus costos e inversiones.

Una verdad absoluta es que la empresa posee un gran potencial, y tienen obras,
premios y reconocimientos que lo prueba y lo sustenta y profesionales que poseen
la trascendencia adecuada para darse a conocer mas y vender mas la idea de
construccion, disefio y asesoria de la mas alta calidad, simplemente la compafia
no ha sabido hacerlo de la mejor manera y darse a conocer como se debe. El no
tener altas ventas en afios ha desmotivado al personal, creando asi una

disminucién significativa en el nimero de proyectos creados y obras realizadas.

Finalmente enfocandonos un poco en el campo de lo practico del proyecto
decimos con gran certeza que este proyecto va a solucionar una gran parte de los
problemas que atraviesa la empresa y es una pauta para dar un nuevo impulso y
fuerza para resolver todos los problemas que queden pendientes de resolver.
Sabemos que si mejoran las ventas y el posicionamiento de la compafiia ésta
tendra nuevamente la liquidez necesaria para invertir mas en nuevos proyectos y
obtener asi una mejor actitud por parte de todas las personas que se ven directa e
indirectamente involucradas con la empresa. Al existir personal que se encargue a
actividades de marketing y ventas se veran envueltos e involucrados todas los
colaboradores de la empresa a desarrollar mas estas actividades, dando asi
formacion a los departamentos de marketing y ventas mejorando poco a poco con

los afios sus actividades y la efectividad de sus departamentos y resultados.
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CAPITULO lll ANALISIS ESTRATEGICO

Anédlisis de variables del Entorno Externo
3.1 Econdmicas

El sector de construccion en el Ecuador ha demostrado un comportamiento
sostenido de crecimiento en los ultimos diez afios, segun datos presentados de
una investigacion realizada por una consejera econémica comercial.® El negocio
inmobiliario y la construccion de viviendas, se constituyeron en el afio 2009 como
uno de los sectores que registré crecimiento de valor agregado bruto de 5.37%.
Segun la Superintendencia de Compafias del Ecuador, cada afio ingresan al
mercado nuevas empresas al sector construccién. Hace veinticinco afios apenas
358 compafias existian y actualmente sobrepasan las 1.600. Ademas la
construccion demanda mano de obra en abundancia y un significativo nimero de
actividades, desde la mineria no metalica, carpinteria, electricidad, plomeria,
transporte, hasta servicios y componentes electronicos muy sofisticados. Esta es
la razon por la cual se constituye un preciado motor del crecimiento econémico

ecuatoriano®.

El desarrollo de la construccion tuvo un importante despegue durante los afios
noventa y ha logrado consolidar un crecimiento importante después del cambio de
siglo. Posterior a la crisis financiera de 1999, n la cual el sector se estanco, y a
partir de la dolarizacion de la economia ecuatoriana en el afio 2000, se ha venido
produciendo un crecimiento promedio anual sostenido. Este renacer inmobiliario
empezd inicialmente en Quito y, posteriormente, en otras ciudades como

Guayaquil y Cuenca, y ultimamente en Manta, Ambato, Loja y Santo Domingo.

°Cfr._http://media.peru.info/PROMO/2010/AmericadelSur/Potencialidad%20del%20mercado%20ec
uatoriano
%20para%?20los%20materiales%20y%20acabados%20del%20sector%20construccion.pdf — Maria
Teresa Villena Ramirez — Ecuador: Oportunidades Comerciales de Materiales y Acabados de la
Construccion.

® IDEM
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Ademas es importante mencionar que La tendencia creciente de la economia
ecuatoriana, posterior a la crisis del afio 1999, ha permitido que el PIB per capita
se recupere y alcance los niveles previos a la crisis de dicho afio. Es asi como en
el afo 2002, en términos constantes, la economia se iguala al valor del PIB per
capita del afio 1998 (1.384 USD), y se recupera en los afios posteriores, hasta
alcanzar para el afio 2006 los 1.616 USD. En términos nominales, este indicador
mostré una tendencia al alza desde un nivel de 1.296 USD en el 2000 a 3.090
USD, en el afio 2006,

Un aspecto muy importante a considerar que ha beneficiado a la economia del
pais es que el sector de la construccion es una de las areas que posee un mayor
componente de mano de obra no calificada, la cual beneficia a la economia del
pais debido a que evita el desempleo. Para otro tipo de giro de negocio se
necesita mayores conocimientos y formacion, caracteristicas de las cuales carece

un gran sector de la poblacion tanto de Quito como del pais entero.

Podemos decir entonces que el aporte del sector inmobiliario al pais es
mayormente positivo, aunque hace falta normar de mejor manera algunas
construcciones y manejos de personal, y que la situacion economica del pais

favorece a un crecimiento permanente del sector.

3.2 Sociales

El sector inmobiliario es uno de los principales receptores de migrantes quienes
vienen del campo sin una mayor preparacion o educacion, esto promueve una
conducta mas amigable y solidaria entre los obreros creando una conducta social

mas amigable a diferencia de otros grupos sociales o de otras carreras. El

" Cfr. - Oficina Econémica y Comercial de la Embajada de Espafia en Quito.
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ambiente de camaraderia de los obreros es un aspecto social que cabe la pena
resaltar en esta investigacion puesto que se ha generado un comportamiento entre
ellos de ayudarse a conseguir trabajo, evitando y disminuyendo asi el desempleo y
todo tipo de conflicto familiar causado por el mismo®. Su comportamiento de

competitividad es menor y solidario, y buscan un beneficio comun.

La mano de obra también trabaja en tratar de estandarizar ciertos campos y asi se
auto regulan en aspectos como por ejemplo: precio, costos, tiempos de trabajo y

horarios de trabajo.

Existe un alto nivel de rotacién de personal obrero debido a un sin numero de
circunstancias; una de ellas es la carencia de un objetivo de mediano y largo plazo
para sus aspiraciones personales, en otras palabras, viven del momento. Hay una
conducta de falta de nivel de educacion de este nivel que se refleja en esta
actitud®.

3.3 Legales

La industria de la construccién esta perfectamente normada tanto para la actividad
inmobiliaria como tal, asi como para las obligaciones laborales. Existen fuertes
sanciones para aquellos que no afilian a los obreros o a aquellos que evaden
impuestos. Existen normas regulatorias para la construccion urbana como para la
actividad econdémica que genera. Hay leyes que protegen la seguridad del
personal obrero. Sin embargo no existe una difusion adecuada de los beneficios
de la afiliacién al IESS de los obreros quienes consideran un descuento como un
beneficio, lo cual ha generado una infinidad de inconvenientes al momento de la

contratacion. Esto es algo que deberia tener una mejor difusion en orden de

2 Cfr. Entrevista Arg. Diego Salazar Lozada. CEO DISALAZAR Cia.Ltda.
IDEM
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alcanzar un beneficio para ambas partes, tanto los contratados como contratistas.
Sin embargo es dificil que los obreros acepten afiliarse ya que como mencionamos
anteriormente, ellos prefieren no hacerlo y piensan que al hacerlos pierden ellos

dinero'®.

Un aspecto a considerar es que la actividad inmobiliaria no grava IVA, pero los

componentes que ayudan a la construccion si.

Finalmente podemos decir que debe existir una responsabilidad profesional sobre
la edificacion que se realiza, en todo aspecto de la ley y seguridad. Los municipios
estan a cargo de controlar la calidad de la ejecucion de las obras privadas y
publicas edilicias, no obstante deben todas las instituciones dedicadas a
construccion tener un compromiso de respetar la ley, ayudar y proteger a sus

empleados y colaborar a la estética urbana y su bienestar**.

3.4 Tecnolodgicas

La accesibilidad a la tecnologia es mucho mas aplicable hoy en dia que en épocas
pasadas, debido a esto, muchas de las construcciones estan llenas de
componentes de alta tecnologia, sin embargo el limitante del uso de la alta

tecnologia esta atado al presupuesto de la construccion.

Ha mejorado el mas control en no poner elementos contaminantes y eso si se
aplica. Se han dejado de utilizar componentes perjudiciales para el medio

ambiente y la seguridad.

ii Cfr. — Entrevistas. Personal DISEIN. Camara de Comercio de Quito, El IMUQ.
IDEM
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La influencia internacional es cada vez mayor con respecto a tecnologia, y asi los
disefios de las construcciones, cualquiera sean éstas, estdn buscando
implementar alta tecnologia en sus obras. Sin embargo como antes mencionado,
que esto en realidad se apligue depende mucho del presupuesto de la obra y
muchas veces por no subir el presupuesto no se adquiere ni construye con

tecnologia tan alta.

3.5 Culturales

El sentido de localidad es cada vez mas dificil de mantener por el mundo
interconectado en el que nos desenvolvemos, es decir, cada vez hay mas
influencias externas que obligan a una adaptacion de una nueva realidad,
adaptado a la tecnologia de nivel mundial, por ejemplo, el internet y conectividad,
disefios de espacios, etc. Se manifiesta de manera asimétrica en los grupos de
niveles socioecondmicos menos favorecidos quienes tratan de resaltar su cultura

propia en los nuevos lugares que ofrece el mercado inmobiliario para ellos*?

La tendencia de estandarizar la construccién en el campo, a los residentes de
estos sectores, ataca a que se pierda la diversidad existente cultural, cuando las
personas pierden asi su cultura en vez de vivir como les gusta dentro de lo
responsable y su seguridad. Es importante tener en claro la idea de patrimonio
que tenemos. Segun nuestra cultura e idiosincrasia uno de nuestros mayores
logros es poseer una casa propia y es considerado un tesoro de heredar los
bienes inmuebles. Nuestra cultura hace que una de las cosas mas importantes
sea tener una “casa propia” lo cual culturalmente afecta de manera directa a las
tendencias con respecto a construccion y su demanda. El bien inmueble es

considerado asi un tesoro que sirve para generaciones futuras.

12 Cfr. — Arq. Diego Salazar Lozada. CEO DISALAZAR Cia.Ltda. Entrevista
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3.6 Politicas

La actividad de la construccibn es muy sensible con la estabilidad politica
existente, la cual se ve reflejada en la estabilidad econdmica. Sus deudas a
mediano y largo plazo estan atadas directamente con la estabilidad politica y la

incertidumbre impartida por la misma.

La construccion es muy sensible a la inestabilidad politica y econdémica. En Quito,
de las 420 empresas que habia antes de la crisis de 1999, desaparecieron 365,

con inmuebles a medio terminar y graves problemas judiciales®.

Si como ha anunciado el Ministerio de Vivienda, en el afio 2007 se entregaron
60.000 bonos de vivienda, todos con tope maximo ofrecido de 3.600 délares, la
demanda de los dos quintiles inferiores de ingresos se veria incrementada en 210
millones de ddlares. En afios recientes, la capacidad operativa de esta cartera de
Estado nunca ha logrado cumplir sus programas de subsidio y se ha constituido
mas en una variable de ajuste que en un instrumento de politica social**.

Si el Presidente Correa persevera en su politica social y se implementan las
operaciones hipotecarias del Instituto Ecuatoriano de la Seguridad Social (IESS),
la demanda de vivienda de los estratos de ingresos inferiores podria comenzar a

crecer mas.

Una actividad politica estable impulsa a una economia estable lo cual facilita los
créditos y los préstamos y endeudamientos a mediano y largo plazo. La
construccion ha sido la que ha sabido sacar a las naciones de las crisis debido a
gue el mercado inmobiliario ha sabido dar empleo y erradicar el desempleo, y es

una pieza fundamental para la evolucion de una ciudad y un pais.

'3 Cfr. — Elisabet Moreno Zapata. ICEX. Oficina Econémica y Comercial de la Embajada de Espafia
en Quito.
“ IDEM
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3.7 Demograficas

En el 2006, la poblacion de Ecuador fue de 13.408.270 habitantes, lo que supone
una variacion anual del 1,5% respecto al 2005. Las previsiones de crecimiento
establecian que en el 2010 la poblacion llegaria a los 15 millones de habitantes,
pero parece que estas cifras no se van a alcanzar debido al fenémeno de la
migracion. Por otro lado, segun el Banco Central de Ecuador, en marzo de 2006 la
Poblacion Econdémicamente Activa fue de 4.290.360. Sin embargo, el 9,9% de la

poblacién se encontraba en situacién de desempleo y el 56,4 subempleada™.

El crecimiento demografico ha estado en constante crecimiento durante los ultimos
afos, y tiende a mantenerse creciendo, 0 que se necesita es que crezca la
poblacién econébmicamente activa, la cual ha crecido con ciertas fluctuaciones. El
déficit habitacional del pais ha hecho que la oferta siempre sea menor a la

demanda existente.

3.8 Ecoldgicas y relacionamientos de las variables ambientales

Actualmente en el distrito metropolitano existen normas y politicas para un
adecuado manejo ambiental y del impacto que producen las edificaciones,

inclusive exigen estudios complementarios de impacto ambiental.

Ademas se estan promocionando propuestas para contribuir a disminuir la
polucidon e impacto climatico mundial, por ejemplo, el incentivo de terrazas y
paredes verdes. Adicionalmente hay controles mas estrictos en el empleo de

insumos y materiales que contengan componentes dafinos para el ambiente.

!> Cfr. — Elisabet Moreno Zapata. ICEX. Oficina Econémica y Comercial de la Embajada de Espafia
en Quito.
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CAPITULO IV ESTUDIO DE MERCADO
4.1 Analisis de la demanda
4.1.1 Necesidades de los clientes

Hemos sefalado que la oferta ha sido muy inferior a la demanda existente en
todas las areas respecto a necesidades de vivienda y construccién en el mercado
local de la ciudad de Quito. EI comportamiento historico de esta demanda nos da
las pautas para las conclusiones que obtenemos acerca de las necesidades de los
clientes, puesto que segln una fuente de Estudio de Smart Research'®hay un
grupo relevante de los que quieren vivienda pero les falta tener el empujon para la
entrada. Una opcién puede ser generar un grupo de ahorristas que pagan cuotas
fijas para su vivienda pero tienen la opcién de salir sorteado, recibir el valor de la

entrada, y asi poder vivir mas pronto el suefio de vivir en su vivienda propia.

Todos los servicios que brinda la empresa DISALAZAR Cia.Ltda., siendo éstos;
consultoria de disefio urbano, promocién de proyectos inmobiliarios, consultoria
de proyectos, y disefio de interiores, son demandados por los clientes, y esta
demanda continta siendo superior a la oferta existente, la ha sido durante afios y
pronostica ser asi con certeza al menos los proximos cinco afios, tiempo en el cual

el proyecto esta siendo evaluado.

La empresa consultora Gridcon®’ ha realizado recientemente un estudio sobre las
caracteristicas de la demanda inmobiliaria en los ultimos afios. De este informe se
obtuvieron datos sobre las preferencias de los compradores. Entre ellos, que pese
a las restricciones geograficas y urbanisticas, los compradores siguen prefiriendo

las viviendas unifamiliares a los departamentos: 56,6% frente a 47,4%. Pero la

16 Estudio de Oferta de Vivienda Nueva Enero 2010 Smart Research. Roberto Vega, Quito, agosto
2010.

"Gridcon Consultores, gestiona consultoria de mercadeo y desarrollo inmobiliario del Ecuador.
Informacién adicional de la empresa en: www.gridcon.com
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falta de espacios disponibles y la proliferacion de edificios podrian cambiar esta
tendencia. En el norte de Quito las casas estan siendo reemplazadas por los
edificios y en el sur, donde todavia hay muchos espacios, se concentran los

proyectos inmobiliarios dirigidos a la clase popular®®.

En la ciudad de Quito, existen sectores donde definitivamente, dadas las
condiciones de espacio fisico, densificacion y precios del metro cuadrado de
terreno, el desarrollo de vivienda multifamiliar en altura has sustituido la
proliferacion y construccion de proyectos de vivienda unifamiliar (casas). El caso
de la zona norte de Quito es el tipico ejemplo del desarrollo en altura, asi como
sucede en el sur, donde hace unos afios no se construia en altura y los proyectos

gue se aventuraron a hacerlo tuvieron indices de rotacion de ventas muy bajos.

4.1.2 Distribucion geografica del mercado potencial

De acuerdo con los ultimos analisis de la demanda de vivienda en Quito, el norte
continla siendo el sector de mayor preferencia por los hogares quitefios,

especialmente por los de las clases altas™®.

Los estratos populares, a la vez, mantienen su preferencia por el sur capitalino.
Debe resaltarse que la tendencia entre los niveles socioecondmicos bajo, medio
bajo e inclusive algo del medio tipico, por preferir al sur como lugar de habitacion,

es cada vez mas creciente.

Los sectores norte y sur concentran cerca del 80% de la preferencia de las

18 Cfr. - Icex - Oficina Econédmica y Comercial de la Embajada de Espafia en Quito — Estudio al
sector de la Construccion del Ecuador.

19 Cfr. — Maria Teresa Villena Ramirez — Ecuador: Oportunidades Comerciales de Materiales y
Acabados de la Construccion.
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familias quitefias para ubicar su vivienda. El Valle de Cumbaya se encuentra muy
cerca de equiparar el grado de predileccién existente entre los quitefios por el

Valle de Los Chillos?°,

En cuanto a la relacion de la oferta por el nimero de proyectos de vivienda en
conjunto que registra actualmente, asi mismo, el norte constituye el sector en
donde se levanta la mayoria (56.3%) de conjuntos residenciales en la capital; a
continuacion se encuentran los Valles de Los Chillos (15.9%), Cumbaya (9.7%) y
Calderon (7.7%). El sur registra el 6.1% de la oferta de vivienda en Quito,

superando Gnicamente al Valle de Pomasqui (4%)2.

Debe advertirse, por lo tanto, que en este aspecto la oferta no esta atendiendo los

requerimientos de la demanda, fundamentalmente en el sur de la ciudad.

4.1.3 Comportamiento historico de la demanda

En el sector inmobiliario, la construccion de viviendas fue la partida que mas crecio
durante el 2006, respecto al afio anterior, segun un informe del Banco Central de
Ecuador. Las cifras pasaron de - 44% en el 2005, al 1% en el 2006 y para el 2007
se prevé un aumento de 16 puntos en el mismo periodo. En el afio pasado, el
sector de la construccion ingresd 1.811.050 millones de dodlares al Producto
Interno Bruto ecuatoriano. Este impulso se atribuye a la confianza que los
inversionistas extranjeros han puesto en los proyectos inmobiliarios que estan en
marcha en Ecuador, ademéas de las facilidades crediticias actuales. A esta

favorable situacién también contribuyeron la estabilidad del coste de la mano de

%0 Cfr. — Maria Teresa Villena Ramirez — Ecuador: Oportunidades Comerciales de Materiales y
Acabados de la Construccion.
! IDEM
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obra, el aumento de la demanda de vivienda y la adjudicacion de nuevos
contratos?.

Los factores determinantes de este fendmeno son variados y complejos, pero
todos se vinculan a las virtudes de la dolarizacion. La estabilidad potencia el
mercado, alarga los plazos y dinamiza la oferta de créditos hipotecarios. La
competencia mejora la calidad de las construcciones y amplia el rango de eleccién
de la demanda. No olvidemos los datos de La empresa consultora Gridcon?®, que
nos dice que los compradores siguen prefiriendo las viviendas unifamiliares a los
departamentos: 56,6% frente a 47,4%. Pero la falta de espacios disponibles y la

proliferacién de edificios podrian cambiar esta tendencia®.

En el afio 2008, fueron otorgados 26.000 permisos de construccion por parte de
los municipios del pais, siendo la provincia del Guayas la que registré mayor
namero de permisos en el pais con el 32%. El 85% de los permisos han sido
otorgados para la ejecucion de proyectos de nuevas construcciones, el 10% para
ampliaciones y la diferencia para reconstrucciones. De las nuevas construcciones,

el 90% se han concedido para proyectos de uso residencial.

El norte de Quito se ha consolidado como la zona de mayor preferencia para los
constructores y compradores, alli se concentran el 58% de los proyectos

inmobiliarios, aproximadamente.

Pese a las restricciones geograficas y urbanisticas, de la ciudad de Quito los
compradores siguen prefiriendo esa zona para vivir, y de las empresas para ubicar
sus centros de operaciones. Es aqui donde se ubican las oficinas de las empresas

petroleras, transnacionales, financieras y las sedes diplomaticas de varios paises.

22 Cfr. - Icex - Oficina Econémica y Comercial de la Embajada de Espafia en Quito
2% http://www.gridcon.com/
% |CEX IDEM
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El sector La Carolina, por ejemplo, registra en el Municipio de Quito, la mas alta
plusvalia del norte de la capital. Un metro cuadrado de construccion puede costar
entre 1,500 — 2,000 délares.

En el norte de Quito las residencias de gran extension estan siendo demolidas
para la construccion de edificios. Otra zona importante de preferencia de los
compradores se encuentra en los valles. En la zona sur de Quito, todavia hay
grandes espacios aun de terreno, pero en esta zona se concentran los proyectos
inmobiliarios dirigidos a la clase popular. A pesar del crecimiento sostenido de la
construccion de viviendas el sector registra un déficit respecto a la gran demanda
de los consumidores. La demanda ha sido siempre mayor a la oferta existente y
no pretende cambiar al menos en los proximos cinco afios en los que este

proyecto sera evaluado.

4.1.4 Proyeccion de la demanda

En orden de tener un panorama claro de la proyeccion de la demanda
analizaremos los siguientes datos y resultados de encuestas realizadas e

informacion levantada por fuentes confiables®.

Hay ciertos resultados con respecto al estudio de demanda que nos son

relevantes como los siguientes:

?® Datos confiables y comprobados. Estudio de Oferta de Vivienda Nueva Enero 2010 Smart
Research. Roberto Vega, Quito, agosto 2010.
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> % de Penetracion de Mercado:

% de Hogares

2007 2008 2009 2010

Compraron su vivienda en el ultimo
periodo (Demanda Real) 3,00% 3,80% 2,30% 2,80%
Piensa Comprar una vivienda*
(Demanda Potencial) 35,80% 32,50% 28,90% 37,80%
No Piensa Comprar una vivienda*

61,20% 63,70% 68,80% 59,40%
Total 100% 100% 100% 100%

% Proyeccion de la demanda del porcentaje de hogares que compraron su

vivienda en el ultimo periodo (NSE A, By C):

Ao x) Demanda (y) Xy X2 y2
2007 -1 3% -0,03 1 0,0009
2008 0 3,80% 0 0 0,001444
2009 1 2,30% 0,023 1 0,000529
2010 2 2,80% 0,056 4 0,000784
n= 4 2 12% 0,049 6 0,003657

CALCULO DE LA ECUACION DE LA LINEA DE REGRESION

2011 3
| b= 0,008166667 | 2112 4
2113 5
| a=| 0,02975 | 2114 6

Y2011-] 56000

Y2012 = 59600

[ ¥=0,02975 + (0,0081667)*x | Ya013=| 63200
Y2013 = 63200

Y2007 = 0,0215833 2007
Y2008 = 0,02975 2008
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Y2009 = 0,0379167 2009
Y2010 = 0,0460834 2010
Y2011 = 0,0542501 2011
Y2012 = 0,0624168 2012
Y2013 = 0,0705835 2013
Y2013 = 0,0787502 2014

Proyeccion de la Demanda para los proximos 4 aios

2015

2014

2013

2012

o 2011

Z 2010

2009

2008

2007
2006 T T T T ]

0 0,02 0,04 0,06 0,08 0,1

DEMANDA

a

¢—Seriesl

—— Lineal (Series1)

% Proyeccion de la demanda del porcentaje de hogares que piensan comprar

una vivienda:
Afo (x) Demanda (y) Xy X2 y2
2007 -1 36% -0,358 1| 0,128164
2008 0 32,50% 0 o| 0,105625
2009 1 28,90% 0,289 1| 0,083521
2010 2 37,80% 0,756 4| 0,142884
n= 4 2 135% 0,687 6| 0,460194




CALCULO DE LA ECUACION DE LA LINEA DE REGRESION

2011 3
b=| 0,1145 2112 4

2113 5
a=| 0,3375 2114 6

Y2011 = 56000

Y2012 = 59600

| v=03375+(0,1145)*x | Yao13=| 63200

Y2013 = 63200

Y2007 = 0,223 2007
Y2008 = 0,3375 2008
Y2009 = 0,452 2009
Y2010 = 0,5665 2010
Y2011 = 0,681 2011
Y2012 = 0,7955 2012
Y2013 = 0,91 2013
Y2013 = 1,0245 2014
Proyeccion de la Demanda para los préximos 4 afios
2015
2014
2013 \,/—(\IQQT:-L((\"I 1A|-'.)*v
2012
O 2011
2
< 2010 —¢—Seriesl
2009 i | (Seriesl
2008 ineal (Series1)
2007
2006 T T T T T 1
0 0,2 0,4 0,6 0,8 1 1,2

DEMANDA

34
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% Proyeccion de la demanda del porcentaje de hogares que no piensan

comprar una vivienda:

Afo x) Demanda (y) Xy X2 y2

2007 -1 61%| -0,612 1| 0374544

2008 0 63,70% 0 o| 0,405769

2009 68,80%| 0,688 1| 0,473344

2010 59,40%| 1,188 4| 0,352836

n= 4 2 253%| 1,264 6| 1,606493

CALCULO DE LA ECUACION DE LA LINEA DE REGRESION

2011 3

| b=| 0,21066667 | 2112 4

2113 5

| a=| 0,63275 | 2114 6
[v=a+bx | Y2011-| 56000
Y2012 = 59600
| v=0,63275+(0,21066667)*x | Ya013=| 63200
Y2013 =| 63200

Y2007 = 0,42208333 2007
Y2008 = 0,63275 2008
Y2009 = 0,84341667 2009
Y2010 = 1,05408334 2010
Y2011 = 1,26475001 2011
Y2012 = 1,47541668 2012
Y2013 = 1,68608335 2013
Y2013 = 1,89675002 2014
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Proyeccion de la Demanda para los préximos 4 aiios

2015
2014
2013
2012
O 2011
< 2010
2009
2008
2007
2006 T T T )

y = 0,63275 +(0,21066667)*x

=@—"Seriesl

Lineal (Series1)

DEMANDA

Sabemos que la tendencia de la demanda es positiva para la empresa, y hemos
llegado a estas conclusiones gracias a los andlisis que se han realizado a varios
muchos datos estadisticos y a las conclusiones y datos de la investigacion de
SmartResearch, donde podemos a preciar su investigacion completa y sus datos y
conclusiones en los Anexos de este trabajo. (Ver datos segun Estudio Oferta de
VIVIENDA NUEVA, SmartResearch?).

Segun los datos estadisticos podemos ver que la demanda supera a la oferta, y
esto respalda lo anteriormente mencionado, siendo que este plan de mercadeo y
ventas pretende tener lugar en los préximos cinco afios donde los pronésticos se
rigen bajo la normalidad de la tendencia actual y pasada. La demanda por nuevas
viviendas esta incrementandose al igual que la intencion de compra, es claro que
también existe una recesién economica y aversion al riesgo de inversion en el
sector inmobiliario por ello también los resultados de los datos estadisticos antes
proyectados, sin embargo el resultado global es favorable para la empresa y su
giro de negocio, desde el punto de vista de la oferta versus la demanda y su

proyeccion respectiva.

26 *Unidades disponibles a Ene 2010, segun Estudio Oferta de VIVIENDA NUEVA, SmartResearch
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4.1.5 Tabulacién de datos de fuentes primarias

Con respecto a los resultados de las investigaciones, encuestas, entrevistas y de
mas gestiones realizadas para el proyecto, empezaremos conociendo los objetivos

de ésta area de investigacion:

Se buscé determinar las expectativas de compra de una vivienda en la ciudad de
Quito y estimar la Demanda Potencial (Hogares con intenciéon de comprar una
vivienda en los proximos meses) y Demanda Real (Hogares que han comprado
una vivienda en los ultimos doce meses). También establecer las caracteristicas y

preferencias de los hogares respecto a la vivienda: tipo, ubicacion y tamafio.

Encontramos necesario conocer el monto total que destinarian los hogares para la
compra de una vivienda y las condiciones de pago ideales asi como determinar la
evolucion de la demanda de vivienda en la ciudad de Quito en los dltimos cuatro

afnos y estimar la proyeccion de crecimiento para el siguiente periodo.

Gracias a esta investigaciéon vamos a poder conocer las tendencias principales de
los clientes potenciales frente a la construccién de una nueva vivienda y todo lo

que esto envuelve.

La competencia en el ambito de la construccién de edificios por el momento es
bastante dura, lo suficiente como para considerar otras formas de obtener
ingresos, es por ello que la ardua investigacion sobre las tendencias de la
poblacion de Quito, urbano y rural, es una herramienta que nos sera muy util para
la toma de decisiones que favorezcan al bienestar de la empresa y a la

prosperidad de la misma.
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Con lo previamente mencionado partimos con lo siguiente para nuestra

investigacion:

Con respecto a la muestra y al Universo:

» Jefes de Hogar o conyuge y adultos

» Edad: 25 a 65 afios.

* Niveles Socio Econdémicos: Medio Alto, Medio Tipico y Medio Bajo- Bajo
(NSEA, B, C) Se excluyen los NSE D, E por considerar que su nivel de
ingreso limita su capacidad de adquirir una vivienda.

* Los encuestados compraron en los ultimos 12 meses una vivienda o estan
interesados en adquirir una vivienda en los préximos meses. La vivienda

puede ser nueva o usada.

Con respecto al Ambito Geograéfico:

Quito DM (Zonas Norte, Centro y Sur) y Valles aledafios.

Con respecto al Tamafio de la Muestra: 632 encuestas validas y metodologia:?’

Por Nivel Socio No. de Casos Margen de Error
Econdmico

NSE A 37 +/-12.0%

NSE B 248 +/-6.2%

NSE C 347 +/-5.3%

Total 632 +/-3.9%

A continuacién se detalla el proceso de seleccion de la muestra, el andlisis de

penetracion de mercado y el esquema de la encuesta, con su tabulacion

respectiva y detalles?®:

*" Datos calculados y presentados en Ene 2010, segtin Estudio Oferta de VIVIENDA NUEVA, SmartResearch
?8 Estudio Oferta de VIVIENDA NUEVA, SmartResearch
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Segun estudios de demanda de vivienda en la ciudad de Quito llegamos a las
siguientes conclusiones las cuales estan respaldadas en los Anexos de este

trabajo: (Ver Anexos)

Hay un grupo relevante de los que quieren vivienda pero les falta tener el empujon
para la entrada. Una opcién puede ser generar un grupo de ahorristas que pagan
cuotas fijas para su vivienda pero tienen la opcion de salir sorteado, recibir el valor

de la entrada, y asi poder vivir mas pronto el suefio de vivir en su vivienda propia.

El IESS entra a competir en el mercado inmobiliario su presencia se deberia

acentuar con la creacion del Banco del Afiliado?®.

Al momento de comprar los amigos y familiares son muy importantes. En un bien
que representa un porcentaje tan alto en el presupuesto familiar las buenas o
malas experiencias y recomendaciones de mis seres queridos son basicas para

definir donde comprar.

Se pueden hacer programas con los clientes para convertirlos en nuestros
asociados de negocios (ejemplo por cada referido que cierre un trato con nosotros
se le reduce una cuota). Importante si no los dejamos satisfechos en lugar de
tener apdstoles que apoyan a nuestra imagen y ventas tendremos terroristas que

estropearan ventas futuras.

Hemos analizado detenidamente cada resultado de las investigaciones,
entrevistas y encuestas realizadas lo cual nos ayuda a la toma de decisiones para

determinacién de estrategias, precios, disefios, enfoque, y mas.

? Estudio de Oferta de Vivienda Nueva Enero 2010 Smart Research. Roberto Vega, Quito, agosto
2010.



59

4.2 Andlisis de la oferta

4.2.1 Caracteristicas de los principales competidores

Segun el Gobierno, en Ecuador existe un déficit de 1,2 millones de viviendas. Esta
es una cifra que se relaciona con las condiciones de pobreza del pais, con la falta
de créditos hipotecarios, con el escaso poder adquisitivo de gente que
estadisticamente no se considera pobre, con la ausencia casi absoluta de politicas
de vivienda asistida para las clases de menores ingresos y con planes
urbanisticos insuficientes en practicamente todos los municipios del pais.

Sin embargo, en lo que respecta a la vivienda en Quito, existe un significativo
desarrollo de proyectos, los cuales ofertan una variada gama de productos
destinados a hogares de todo nivel socioecondmico, especialmente de estratos
medios, medio-altos y altos, dependiendo, de la zona de ubicacién de los mismos.
Aunque si existe, aln se nota una deficiencia en la oferta destinada a segmentos

populares.

En Quito, la tendencia de la oferta de vivienda se concentra mayoritariamente en los
sectores norte y sur; aunque se puede determinar también que existe una disminucién de
oferta en el sur con respecto a afios anteriores y un crecimiento ligeramente mayor de la
misma en el norte, para el mismo periodo.

Teniendo en cuenta el tipo de edificaciones, los datos revelan que de la oferta actual
disponible en la ciudad, un 56,64% corresponde a viviendas unifamiliares y un 47,36% a

departamentos.

Segun la consultora Gridcon, entre los no-pobres en Quito el mercado se aglutina en torno
a viviendas de un rango de precios de entre 8.000 y 17.500 ddlares, en donde se concentra
el 36,9% de la demanda potencial calificada total y el 36,2% de la oferta total. En
Guayaquil, el 88,6% de la demanda de vivienda calificada dispuesta a adquirirla en los

proximos tres afios, proviene de niveles socioecondmicos medios y bajos.
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En Quito, el exceso de demanda sobre el de oferta, en viviendas de hasta 35.501 ddlares,
es de 8,3%; mientras que en las viviendas que cuestan mas de 35.501 dolares, el exceso

de oferta sobre la demanda es de 8,4%°.

La competencia tiene en cuenta todo lo listando este segmento de la investigacion
y se caracteriza por estar siempre al tanto de toda esta informacion la cual les ha
ayudado a diseflar sus estrategias en torno a la realidad econ6mica y de
preferencias del consumidor. Hay competidores que son considerados como “muy
grandes” segun los especialistas, y estos han sabido llevar la arquitectura de la
urbe a un nivel superior a través de construcciones de edificios muy grandes o con

disefios muy extrovertidos.

La competencia en el ambito inmobiliario es bastante amplia considerando que
DISEIN posee varias maneras de obtener ingresos como antes analizado. Su
principal fuente de ingresos sin embargo es la construccion, disefio, planificacion y
manejo de proyectos inmobiliarios. El siguiente listado estéd elaborado en base a
experiencia de los integrantes de la empresa DISALAZAR Cia.Ltda., entrevistas y
basquedas en el internet donde encontramos a DISEIN con un posicionamiento
nada malo, pero tampoco es de los primeros en aparecer. Entre sus principales
competidores encontramos los siguientes * : Verzam, Uribe y Schwarzkopf,
Asturias Inmobiliaria, Inmobiliaria La Corufia, Inmovision, Proarquitectos,
Inmobiliaria la Vifia, ARV Arquitectos Cia.Ltda., VPblock, Proyarq, Efekts, TMA
ARQUITECTURA, Goldy Espinosa Arquitectos, DISENO PURO, Erazo&Garcia
Arquitectos, Inmobiliaria, Inmobiliaria Garces Carvallos, Inmobiliaria Bellomonte,

Ecuavivienda, Proinmobiliaria, entre muchas otras.

% Estudio de Oferta de Vivienda Nueva Enero 2010 Smart Research. Roberto Vega, Quito, agosto
2010.

% Listado de empresas que compiten con DISEIN:

http://acciontrabajo.ec/c__s Arquitectura__of30.html

www.feriadelavivienda.com.ec
www.infopeople.com/.../inmobiliarias/directorio-ecuador-todas.html

Entrevistas varias (Arquitectos, Ingenieros civiles, profesionales relacionados)


http://www.verzam.com/�
http://www.verzam.com/�
http://www.verzam.com/�
http://www.verzam.com/�
http://www.verzam.com/�
http://www.verzam.com/�
http://www.verzam.com/�
http://www.verzam.com/�
http://www.inmobiliariagarcescarvallo.com/�
http://www.inmobiliariabelmonte.com/�
http://www.ecuavivienda.com/�
http://www.proinmobiliaria.com/�
http://acciontrabajo.ec/c__s__Arquitectura__of30.html�
http://www.feriadelavivienda.com.ec/�
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Estas empresas se dedican también al disefio, planificacion y manejo de proyectos
inmobiliarios incluyendo muchos de ellos en consultorias, disefios de interior y
proyectos urbanos. Muchas de estas compafiias han sabido hacerse conocer de
una muy buena manera y no solamente por sus obras realizadas y disefios de alta
calidad, sino también por su buen sistema de contacto de clientes y afiliacion de
los mismos. Todo parte inclusive desde el disefio de su pagina web y la
informacion que maneja. Todas estas caracteristicas nos ensefian a ser mejores y

nos retan a superarlos a todos en todos los aspectos.

4.2.2 Proyeccion de la oferta

Entre el 2005 y el 2006, la oferta disponible de vivienda para estratos de demanda
medios y altos se redujo un 5%. En el 2006, el tamafio del mercado de vivienda
calificada disminuy6 de 11.375 unidades a 10.751. Sin embargo, segun el Banco
Central de Ecuador, el sector seguira creciendo a una tasa similar a la del afo

pasado, del 5%.

* Los proyectos en marcha son aquellos que se registran desde mediciones

anteriores.

* Los proyectos nuevos: son aquellos que iniciaron ventas en la medicion de

estudio

Los proyectos pueden estar en planos, en construccion o terminados.



62

En el 2008 se crearon 310 nuevos proyectos y en el 2009 se crearon 194 nuevos
proyectos. A enero de 2010 se registran 9,670 unidades de vivienda disponibles.
En el sector centro-norte y Norte de la ciudad se registra un mayor niumero de
unidades de vivienda disponible, con 20130 y 2073 unidades respectivamente,
seguidas por el valle de los Chillos con 1799 unidades y el Sur de la ciudad con
1590 unidades. Le siguen el Valle Calderdn, Valle Cumbayda, Valle Pomasqui, y
Centro en ese orden. (Ver detalles en Anexos de oferta).

En el 2008 se cuadro registran 13,714 unidades nuevas y en el 2009 se registran
5,550 unidades. Para ilustrar la tendencia de la oferta tenemos el siguiente:

<00 2403 4686 4625
4000 |,g-c
3000 1958 2300
2000 1292
1000 l
0
9“’ SRS NS N NN N
& & & & @'b‘ 6@* \0\ & Qo“ &
M Seriesl
Variacion por periodo
(Unidades) | 1528 283 -61 -2667 342 -1008
()| 5306 | 6% 1% | -58% | 17% | -44%
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En los ultimos afios se han incrementado el nUumero de empresas dedicadas al
disefio, planificacion, construccion y/o manejo de proyectos inmobiliarios y a su
vez el numero de proyectos inmobiliarios lo cual nos da la pauta de que la oferta

también sigue creciendo, sin embargo la demanda siempre sera mayor.

4.2.3 Conclusiones generales y sobre las estadisticas del estudio de

mercado

En el estudio de mercado realizado para analizar la oferta y la demanda existente
encontramos que la oferta siempre sera superada por la demanda existente. La
situacion actual de Quito y del pais, demograficamente hablando, nos sefiala que

cada vez hay mas gente en busca de un hogar propio.

La realidad econdmica que atraviesan los potenciales clientes sin embargo no es
la mejor. Hay un grupo relevante de los que quieren vivienda pero les falta tener el
empujon para la entrada. Las estrategias de mercadeo y ventas deben tomar este

factor en cuenta.

La empresa DISALAZAR Cia.Ltda., se encuentra mejor posicionada en la red de lo
esperado bajo su nombre comercial DISEIN, sin embargo se puede hacer y lograr
mucho mas. Y con respecto a una breve encuesta realizada a personas naturales

del sector, en su gran mayoria no han escuchado hablar de la compafia.

La oferta sigue creciendo en la ciudad de Quito y en el Ecuador, sin embargo esta
oferta no logra ni lograra alcanzar la demanda, la cual la supera de una manera
considerable a la oferta. La competencia estd logrando acaparar bastante
demanda del mercado sin embargo creemos firmemente en que el potencial de la
empresa DISEIN debe de ser explotado ain mas y con esto se alcanzaran los

objetivos planteados y asi reactivar las actividades y la economia de la empresa.



64

4.3 Marketing Mix

4.3.1 Definicién del Producto y/o Servicio

DISALAZAR Cia.Ltda. es una empresa conformada por profesionales con mucha
experiencia y reconocimientos en su campo, siendo éste la arquitectura en

general.

Conocida también como DISEIN, la empresa ha realizado un sin nimero de obras
y proyectos*? que han dejado en alto el nombre de la empresa y el de sus
profesionales, reconocidos con varios premios y distinciones en el transcurso del

tiempo.

Los servicios que brinda la empresa son los siguientes>?:

CONSULTORIA DE DISENO URBANO:

e Planes de ordenamiento territorial.

e Redisefio urbano de areas historicas

« Redisefio urbano de areas consolidadas.

« Planificacién de centralidades urbanas.

e Disefo de urbanizaciones.

o Disefio de areas publicas: plazas, parques.
« Disefio de imagen urbana.

« Disefio paisajistico.

%2 Revisar anexos del Plan de Trabajo donde se da a conocer en detalle todos los proyectos de la
empresa y todos los premios y reconocimientos recibidos.
% DISALAZAR Cia.Ltda. - entrevistas
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PROMOCION DE PROYECTOS INMOBILIARIOS:

« Viviendas, oficinas, centros comerciales.
e« Comprende: estudios de pre factibilidad, analisis de mercado,
proyecto, estudio financiero, gerencia de proyecto, construccion,

comercializacion.

CONSULTORIA DE PROYECTOS:

o Diseflo de edificios para terminales aeroportuarias y edificios
similares, bajo normas internacionales IBC (International Building
Code).

« Disefio de viviendas.

« Viviendas de interés social

« Conjuntos habitacionales.

« Edificios destinados a viviendas.

« Edificios destinados a oficinas.

« Edificios destinados a la industria.

« Edificios destinados a comercios populares, centros comerciales,

centros de convenciones, salas de arte, mediatecas.

DISENO DE INTERIORES:

o Disefio y ejecucion de interiores de oficinas, locales comerciales,

viviendas.

A través de los servicios listados, DISEIN ha realizado obras en Disefio Urbano,

edificios, rehabilitaciones a viviendas y parques, viviendas multifamiliares,
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viviendas unifamiliares, viviendas de interés social, consultorias de todo caracter

relacionado, entre otras®*.

4.3.2 Analisis de precios

El precio de cada uno de los servicios de DISEIN depende mucho de varios
factores. Por ejemplo, cuando se trata de una consultoria, cualquiera sea el tipo,
depende del tiempo empleado, del tamafio y clase de consultoria. Con respecto a
estudios de pre factibilidad y gerenciamiento de proyectos depende del tipo de
proyecto, su tamafio, alcance y localidad. Asi mismo con toda clase de servicio
que preste la empresa puesto que todo depende de muchas cosas, desde los
materiales de construccion hasta la calidad y cantidad de mano de obra que se

vaya a emplear en cualquier tipo de proyecto.

Determinar un valor o estimarlo es muy complejo y muy probable de que éste sea
incierto, es por ello que los precios se fijan al momento de determinar las

caracteristicas del proyecto, o trabajo por realizar, y los lineamientos del mismo.

Muchas obras que la empresa ha desarrollado y construido son proyectos que han
sido ganadores de concursos en el Municipio de Quito, donde inclusive los costos

y precios gue se manejan poseen una estructura diferente a lo convencional.

Analizando a la competencia e involucrandola en un analisis de precios, podemos
concluir que ésta no es de mayor influencia el momento de determinar los costos

de un proyecto, y si bien es cierto que debe ser considerada y analizada, no es en

% Ver anexos del Plan de Trabajo donde se da a conocer en detalle y fotografias todos los
proyectos de la empresa y todos los premios y reconocimientos recibidos.
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realidad el factor mas importante e influyente al momento de definir los costos de

un proyecto, de cualquier clase y magnitud.

La experiencia de los profesionales de la empresa DISALAZAR Cia.Ltda. es un
factor clave para la determinacion de precios, pues de ellos depende muchas
veces que los contratos se cierren considerando los precios como algo
fundamental. Por ejemplo, cuando la empresa DISEIN participa en concursos del
Municipio de Quito, el precio del proyecto es un factor primordial que El Municipio
considera para determinar un ganador del concurso y otorgarle a éste los
permisos de ejecucion de obra correspondientes. Si en caso de que el proyecto
esté sobre preciado no es tomado en cuenta y si en el caso de que la propuesta
esté con un presupuesto muy bajo, es considerado irreal y de dudoso trabajo. Es
por esta y muchas mas razones que el tener profesionales con la experiencia y
conocimientos necesarios es vital para la determinacién de precios que son un

factor clave a la hora de cerrar un negocio.

4.3.3 Promocion

Al referirnos a la gestion de promocion, en general, realizada por la empresa,
podemos decir desde un punto de vista profesional de marketing que en realidad
no ha sido la mejor. Si bien es cierto que se ha trabajado en informar, persuadir y
recordar acerca de los beneficios y servicios de la empresa oferta, pretendiendo
de esa manera influir en sus actitudes y comportamientos, no se ha manejado y
gestionado de la mejor manera las herramientas principales de la promocién como
lo son la publicidad, promocion de ventas, relaciones publicas, marketing directo,

e-marketing y ventas personales, aunque las ventas personales.
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Las ventas personales han sido la herramienta mas utilizada y fuerte de la
compafia hasta el momento, y ha sido la responsable del cierre de muchos
negocios asi como el nexo mas importante de informar a los potenciales clientes

acerca de los servicios y beneficios de DISEIN.

Lo que v a buscar este proyecto es promover el uso de las demas herramientas de
promocion, como las antes mencionadas, alcanzando asi manejar la comunicacion
y promocion de la empresa de una manera mejor y mas profesional. Se

presentaran varias propuestas en el Capitulo VI de este trabajo.
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CAPITULO V PLAN ESTRATEGICO
Anélisis de:
5.1 Andlisis de Integracion

5.1.1 Cinco Fuerzas de Porter

Poder de negociacién de los Compradores o Clientes

En este aspecto la empresa enfrenta tanto asuntos que la benefician como la
perjudican, puesto que con respecto a la ventaja diferencial, la empresa ofrece
exclusividad y originalidad en disefio y servicios, dado que ninguna empresa
realiza los disefios con la calidad y personalidad que lo hace DISEIN. También se
manejan muy bien con respecto a la sensibilidad de los precios que manejan,

dando facilidades a los compradores y adaptandose a la realidad de su economia.

Con respecto a la disponibilidad de informacion para el comprador, la empresa no
brinda las facilidades necesarias para que los potenciales clientes estén al tanto
de sus proyectos o servicios. Los posibles compradores desconocen de los
beneficios de la empresa y esto ha llevado a muchos inconvenientes econémicos
para DISEIN. Y en un andlisis RFM del cliente (Compra Recientemente,
Frecuentemente, Margen de Ingresos que deja), no son nada positivos los
nameros gue obtenemos en los Ultimos cinco afios y en la proyeccion para los
siguientes cinco si se mantiene manejando este campo de la misma manera, por
lo cual se debe mejorar esta fuerza que es tan importante y basica para el éxito de

la compaiiia.
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Poder de negociacién de los Proveedores o Vendedores

En esta area la empresa se maneja muy bien. Debido a la gran cantidad de
proyectos inmobiliarios y a la trascendencia de los integrantes de DISEIN (Ver
Anexos y hoja de vida), la compafiia posee un gran nivel de buenas relaciones con
sus proveedores de materiales y colaboradores externos. Los proveedores
siempre estan disponibles y listos para cualquier requerimiento de la empresa y
durante los afios han sabido ofrecer buenos precios a la compaiiia lo cual ha
facilitado el manejo de costos de las obras y el presupuesto de las mismas, asi
como el costo de colaboradores externos.

Amenaza de nuevos competidores

Aunque la oferta de los servicios que brinda la empresa, cualquiera que éstos
sean, sea cada afio mayor, no es un problema critico para DISEIN. Es cierto que
existen cada vez mas empresas con un giro de negocio similar y eso atrae
clientela para estos nuevos competidores y a su vez acaparan clientes y
participacion de mercado, pero en cantidades no tan representativas o alarmantes.
Existen barreras de entrada que impiden que cualquier empresa ingrese al
mercado de una manera tan facil lo cual ayuda a que el nimero de nuevos

competidores no sea grande.

El nivel de diferenciacion de los servicios y proyectos inmobiliarios de la empresa
lo aleja de una competencia enteramente directa de los nuevos competidores, asi

como las ventajas en la curva de aprendizaje y experiencia.
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Amenaza de productos o servicios sustitutivos

Este campo debe mejorar puesto que por un lado es muy cierto que la empresa
maneja un nivel de diferenciacion muy bueno y que sus servicios asi como
proyectos son unicos en muchos aspectos, sin embargo se debe siempre
considerar que con competencia existente existen propensiones del comprador a
sustituir a DISEIN por cualquier otra empresa, si es que no se maneja de la mejor
manera. Ademas de que hay empresas que pueden ofrecer actualmente un mejor
financiamiento y precios de entrada a los futuros compradores debido a que parte
de la competencia manejan grandes cantidades de capital de trabajo,
disminuyendo asi el monto de inversion inicial en ciertos proyectos inmobiliarios o
cual acapara clientes y perjudica a DISEIN quienes no poseen por el momento un

capital de trabajo estable o alto.

Rivalidad entre los competidores

La competencia en este mercado se la puede considerar una sana y limpia
competencia. No han existido campafas publicitarias o algun sigo de rivalidad
extrema que han buscado perjudicar a ningun tipo de empresa en este mercado.
Sin embargo, se conoce de ciertos profesionales del area y empresas que en
ocasiones han aconsejado a sus clientes tener cuidado con otras constructoras y
disefiadoras, advirtiendo de que los servicios, o disefios que ofrecen la
competencia no son los mejores ni tampoco los mas legales o que entran dentro
de las normas de construccion, lo cual es cierto. No obstante, esta mala publicidad
se convierte en un boca a boca que perjudica a muchas empresas que, en

ocasiones, no tienen ni la intencion de ser culpables.
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FORTALEZAS:

v Alto nivel de diferenciacién en asesoria, en
disefio, planificacion y direccion, y en cada
servicio que ofrece la empresa.

v Gran nivel de profesionalismo de los
integrantes de la empresa y colaboradores.

v' Su experiencia y trascendencia, asi como
su historial de obras realizadas.

v Como ex presidente nacional y provincial
del colegio de arquitectos y como actual
figura de influencia politica posee la
empresa un alto nivel de buenas relaciones
publicas y referencias.

v La alta capacidad de sus empleados y
colaboradores asi como su experiencia.

v El poder de negociacion con sus
proveedores y colaboradores externos.

v Las buenas relaciones publicas que poseen.

OPORTUNIDADES:

v La demanda estd siempre
superando a la oferta afio a afio y
tiende a mantenerse de esta
manera.

v' Tanto Quito como sus alrededores
estan expandiéndose, generando
asi mayor demanda tanto interna
como externa.

v" Hay mucho que no se ha hecho o
intentado lo cual abre la puerta de
muchas opciones buenas para la
empresa.

v' Existe una tendencia muy alta por
parte de los habitantes de Quito
en poseer una vivienda propia asi
sea a las afueras del centro y
norte de la ciudad.

DEBILIDADES:

v No existe una adecuada promocion de los
servicios de la empresa.

v La empresa no se da a conocer
apropiadamente.

v No existe wuna fuerza de ventas
estructurada.

v" No existe un departamento de marketing
estructurado ni se realiza la gestiéon de
mercadeo de la mejor forma.

v' Carece la empresa de estrategias de ventas
y mercadeo profesionales.

v La estabilidad econémica de la empresa no
es buena, lo cual a su vez da lugar a una
alta rotacion de personal.

AMENAZAS:

v' La inestabilidad politica 'y
econbmica, y el miedo a la
inversion y  problemas de
financiamiento y crédito que ésta
genera.

v Los nuevos competidores, su
oferta y su gestion del manejo de
acaparar clientes.
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5.2 Directrices de la Empresa

5.2.1 Mision, Vision y Valores Organizacionales

La empresa no posee una mision o vision bien estructurada, asi como sus valores
organizacionales bien definidos, por lo cual, a través de trabajo en conjunto con el
Gerente General hemos decidido que la misién, la vision y sus valores

organizacionales seran los siguientes:

Misidn:
Somos una empresa dedicada a la consultoria integral de planificacion urbana y
arquitectonica, y a la promocion, disefio, construccion y manejo de proyectos
inmobiliarios brindando el mejor servicio y atencién a nuestros clientes siendo

emprendedores e ingeniosos comprendiendo al usuario y su entorno como el

principal benefactor.

Vision:
Posicionarnos en el mercado nacional e internacional como una empresa de gran

nivel profesional en el campo de consultoria urbana y del disefio, construcciéon y

manejo de proyectos inmobiliarios.

Valores:

Existe un proceso muy informal de adaptacion de los valores éticos empresariales.
Los que la empresa considera mas importantes y trata de inculcar y difundir son: el
Compromiso, el Cumplimiento, la Capacidad y el Profesionalismo. Una de las
formas mas usuales de promover estos valores en sus empleados y colaboradores

es dando ejemplo y mencionandolos cada momento que se presente una
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oportunidad para hacer énfasis en que estos valores son lo primordial que se

necesita para sacar adelante los proyectos.

5.3 Seleccidn de la Estrategia Competitiva

5.3.1 Posicionamiento Estratégico

Para alcanzar una ventaja competitiva en el mercado en el cual DISEIN se
encuentra es necesario mejorar o perfeccionar cada actividad que realiza la
empresa y su servicio. Sin embargo cabe recalcar que los problemas de esta
compafiia no giran alrededor de su forma de disefiar, o construir, 0 asesorar 0
manejar los proyectos o planificarlos, sino radica en su manera de mostrarse ante
el mercado y ante sus potenciales clientes. La forma en la que se vende la
empresa, Sus servicios y proyectos, no es la mas adecuada por lo que una
efectividad operacional no va a llevar a la empresa a alcanzar el posicionamiento

estratégico esperado.

Posicion a la empresa en el mercado y en la mente de sus potenciales clientes y
proveedores es uno de los objetivos que este plan de trabajo tiene muy en claro

alcanzar.

En consideracion de lo mencionado, las estrategias competitivas para alcanzar un
posicionamiento estratégico seran estrategias de marketing y de ventas, las cuales

seran detalladas en el siguiente capitulo de este proyecto.

5.3.2 Mantenimiento de la ventaja competitiva

En orden de mantenernos fuertes y estables en el mercado, las estrategias

aplicadas deben ser constantes y permanentes. La compafiia en su caminar se ha



75

encontrado con altos y bajos de toda clase, y uno de sus altos momentos ha sido
el cerrar contratos grandes y fuertes. Utilizaron para ello buenas estrategias, sin
embargo no las supieron mantener y por ello no vuelven a tener el mismo éxito
alcanzado. Se disefiaran varias estrategias, tanto para el sector de marketing
como para el area de ventas, sin embargo la clave del éxito para mantener una
ventaja competitiva es mantener estas estrategias, renovandolas, innovandolas y
adaptandolas a nuevos proyectos, nuevas ideas y nuevos retos. No existe una
férmula estable en éstas areas, por ello debemos adaptarlas y permanentemente
seguir creando soluciones y estrategias que lleven a DISEIN a mantenerse entre
los mas altos del mercado. Uno de los objetivos de este proyecto es devolver la
liquidez a la empresa. Mientras las estrategias implantadas y utilizadas mantengan
esto, la empresa tendra el éxito deseado y asi mantendra a su equipo de trabajo
contento y conforme con la oficina, generando mejores disefios, servicio y trato al

cliente manteniendo de esta manera una ventaja competitiva notable.

5.4 Factores que determinan la localizacién

Existen varios factores que pueden ser tanto de alta como de baja incidencia con
respecto a la ubicacion de las oficinas de DISEIN. En este campo del disefio,
construccion, consultoria, y los demas servicios que presta la empresa, lo mas
importante de una localizacién buena es que sea céntrica para cerrar los negocios,
tanto con clientes como con proveedores, colaboradores y obreros, en orden de
mantener las mejores relaciones con cada uno de ellos. Si la ubicacién de la
oficina fuese muy refundida en las afueras de la ciudad, es muy probable que el
nombre y marca se desprestigien y pierdan credibilidad. Ademas de que un lugar
de facil accesibilidad pueda ayudarnos a ser una empresa seria que esta a la vista
de todos, también nos ayuda a reducir tiempos, de toda clase. Por ejemplo si se
necesita pactar una reunidn de urgencia para cerrar un contrato, el hecho de que

la oficina esté situada en un lugar de facil accesibilidad, con internet, en un sector
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conocido por la mayoria de las personas, eso favorece a que se dé lugar a una

reunion efectiva, puntual y del gusto del cliente, o usuario cualquiera sea el tipo.

En ocasiones, la localizacion de la oficina es tan importante y determinante que de
ello depende el cierre de un contrato de miles de dolares. Si los principales
clientes que ha tenido la oficina han sido en Quito, se debe tener una oficina en un
sector de Quito accesible y conocido por una gran mayoria de personas en orden
de estar establecidos en un lugar que de facilidades a todo aquel que esté o vaya
a estar involucrado con la oficina, sea como cliente o como colaborador o

empleado de la misma.

5.5 Definicién de la localizacién

Desde los inicios de la empresa se realizé un buen analisis para determinar la
localizacion de las oficinas de DISEIN, aunque en realidad no es lo mas
importante, ha ayudado el estar en una localidad facil de ubicar para el cierre de

varios negocios de toda clase.

La oficina principal esta radicada en Quito, Ecuador, en la direccién: El Vengador
N37-68 y Zuriago, en el tercer piso oficina 3S. El valor mensual del arriendo es de

$450,00, la cual posee un area de 120 metros cuadrados.

Tener las oficinas en esta localidad ha facilitado una infinidad de procedimientos,
negociaciones, pagos, contratos, etc. Por lo cual la localidad no es un problema

que enfrenta la empresa.
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CAPITULO VI PLAN DE MARKETING Y DE VENTAS

6.1 Personal cualificado

Los empleados y colaboradores de la empresa DISALAZAR Cia.Ltda. son
profesionales altamente capacitados en sus respectivas areas. Una de las

fortalezas mas grandes de la empresa es el equipo de trabajo con el que cuentan.

Sin embargo, este proyecto pretende perfeccionar cada area y aspecto, dentro de
lo posible. Hemos analizado que la empresa fuese mejor con un mejor plan de
mercadeo y ventas, asi que con respecto al personal en éste asunto, lo que se
necesita es mejorar en esta area. Los demas profesionales empleados y
colaboradores no presentan problemas graves de preocupacion, pero la alta
rotacion que ha existido en el area de ventas y la falta de una estructura de la
misma han sido inconvenientes que ha tenido la empresa desde sus inicios. En el
siguiente capitulo de este proyecto, en el analisis y valoracién de puestos se hace
énfasis en la importancia del personal que estara a cargo de manejar el marketing

y las ventas de la empresa.

Lo que sugiere este proyecto es asegurarse de que las personas que estaran a
cargo de estas dos areas sean profesionales comprometidos a triunfar y asi llevar
a adelante a la empresa, mediante entrevistas y manejo de alcance de metas y

logros.

6.2 Analisis estudio de mercado complementario

La informaciéon expuesta en el estudio de mercado de este proyecto nos dio las
pautas para conocer las oportunidades y amenazas de la empresa. Sabemos que

existe una oferta que no satisface la demanda existente y adicional conocemos las
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preferencias de vivienda de las personas y los detalles que esto involucra.
Adicional a lo ya expuesto, se han revisado estadisticas de la economia y
poblacién del Ecuador en general, y especificamente de varias de sus ciudades y
cantones *°*, se han realizado entrevistas con el Colegio de Arquitectos de
Pichincha, el IMUQ (Instituto Metropolitano de Urbanismo de Quito)*®, charlas y
entrevistas con socios de la empresa DISEIN y colaboradores, asi como con
competidores de otras empresas dedicadas a planificacién, construccion, disefio, o
consultoria de servicios similares a los de la compafiia. Informacion la cual ha sido

Gtil para el disefio de este proyecto de asesoria.

6.3 Plan Estratégico de manejo de precio
6.3.1 Objetivos de precio.
Basaremos nuestros objetivos en los siguientes aspectos:
v Maximizacién de las utilidades.
v Mantener y/o mejorar la participacion en el mercado.
v Incrementar los volimenes de ventas.

v Lograr el liderazgo en calidad proyectos y de servicios prestados,
cualquiera de los que brinda la empresa.

% http:/ww.ecuadorvolunteer.org/es/informacion_ecuador/estadisticas.html;
http://www.icm.espol.edu.ec/profesores/emera/archivos/Caracter%C3%ADsticas%20DemogréoC3
%A1ficas%20y%20Educacionales%20de%20Guayadquil.pdf;

% Entrevista al presidente del IMUQ.
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v Responsabilidad Social y dar facilidad a clientes de toda clase de
nivel socio econdomico.

v Penetraciéon en el mercado.

v Recuperacion Parcial o Total de los Costos.

v Estar acorde a la oferta y demanda.

6.3.2 Método de precio

Con respecto al método que se debe aplicar, en el caso de la empresa, depende
de varios factores y del tipo de servicio que se oferte, pues una consultoria es muy
distinta a un proyecto inmobiliario, 0 Unicamente al disefio de éste en si.
Dependiendo de varios aspectos se analizara si se determina un meétodo de coste,

0 a partir de la demanda existente, o segun la competencia.

Varios de los proyectos inmobiliarios que la empresa ha disefiado y construido han
sido debido a que estos han sido ganadores de concursos de merecimiento y han
sido escogidos entre muchos otros competidores. Para esto la oficina ha tenido
que diferenciarse no solamente en disefio de su proyecto, sino inclusive en poner
una oferta al municipio, o empresa que esté detras del determinado concurso, con

un precio razonable, real y atractivo.

La determinacion del precio de cualquier proyecto o servicio es fundamental para

el cierre de un negocio, asi como la metodologia aplicada para el mismo.


http://es.wikipedia.org/wiki/M%C3%A9todo_de_precio�
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6.3.3 Estrategia de precio

El disefio de las estrategias de precio que se desarrollaron y que se aplicaran a
través de esta asesoria, forman parte del éxito deseado de la empresa, debido a
que, en ocasiones, los negocios se cierran gracias a la buena negociacién y
determinacion de precios. Se ha tomado en cuenta criterios muy importantes como
los objetivos de la empresa, la flexibilidad, la competencia y la orientacion al

mercado.

En orden de alcanzar que la empresa empiece a huevamente a trabajar en varios
proyectos, remodelaciones, consultorias y mas, se necesita acaparar clientes.
Estamos conscientes de que el mercado en el que nos encontramos es un
mercado de costos, pues los clientes potenciales se inclinan a abaratar costos en
el momento de la decisidon de compra de cualquiera de los servicios que oferta la
empresa, en la gran mayoria de casos y ocasiones. Es por esto que es necesario
manejar los precios de una forma muy inteligente, por ello los precios de cualquier
servicio estaran atados a factores como los mencionados. El margen de
rentabilidad que tendra cada proyecto o consultoria serd analizado previamente,
sin embargo esta asesoria sugiere analizar cada caso de manera particular, pues
no todos los proyectos son iguales y a su vez no todos los clientes lo son también.
Hay ciertos clientes que demandan de disefios Unicos y de la calidad que
solamente DISEIN puede ofrecer, en estos casos no se buscara abaratar costos ni
disminuir margenes de rentabilidad, y al elevar precios se eleva la percepcion del
cliente y de la competencia, también en cierta forma. Pero si, por ejemplo, en la
elaboracion de un proyecto que busca tener muchos compradores e
inversionistas, como un conjunto habitacional, necesitamos definir precios acorde
a la demanda, siendo estos un poco bajos para obtener el numero de
compradores e inversionistas deseados, disminuyendo un poco nuestro margen

de rentabilidad, lo haremos. Los precios bajos que dejan un margen de
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rentabilidad no tan alto, en ocasiones han sido la causa del cierre de muchos
contratos, para la oficina y para la competencia®’, por ello DISEIN debe de estar
consciente de esta realidad y si es necesario, lo cual es muy probable que lo sea
en varios casos, se tendra que ofertar un precio muy comodo para los clientes e
inversionistas. Los precios bajos relativos a la competencia lograran que mas
clientes potenciales se interesen en la propuesta de DISEIN, pues la calidad es
muy alta y se buscard que a través del testimonio de los clientes, se genere una
buena publicidad boca a boca acerca de la calidad y buen servicio que brinda la

empresa.

Sera, en ocasiones, necesario inclusive reducir un poco mas nuestro margen de
rentabilidad a través de promociones del precio. Una de las actividades primeras a
realizarse en la implementacion de este proyecto es la campafa de promocionar la
visita al nuevo sitio web de la empresa, donde encontraremos toda la informacion
de la empresa y de fotografias de los proyectos realizados. Se motivara a los
potenciales clientes a visitar este sitio web, obteniendo asi descuentos en el precio
por adquirir cualquier servicio de la empresa a través de nuestro nuevo sitio web o
servicios adicionales. De acuerdo al servicio o proyecto adquirido se definira el
porcentaje de descuento aplicado para ese momento o futuros contratos o
servicios adicionales. Es muy importante que la empresa haya accedido a este
acuerdo®, pues no todas las empresas estan dispuestos a reducir sus precios de

venta y su rentabilidad en orden de mantener el negocio andando.

Se manejard una estrategia de precios fijos o variables, detalladas en varios
ejemplos ésta como otras estrategias en la bitdcora de actividades de la
implementacion del proyecto, sin embargo es importante conocer de qué manera
se va a manejar la empresa en esta etapa de mejora de sus areas. Habran

descuentos por cantidad, por ejemplo, de acuerdo al nimero de viviendas que

%" Entrevistas — arquitectos y colaboradores DISEIN.
% Propuesta aceptada por la junta de la empresa y el Gerente General de DISEIN.
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adquiera una persona de un proyecto inmobiliario que involucre un conjunto
habitacional, o él numero de referidos que han comprado. Asi como en

remodelaciones, asesorias o consultorias.

Se negociaran de manera mas flexible descuentos por pronto pago, dependiendo
de muchos factores, y aplazamientos de pago. Con respecto a descuentos
aleatorios como ofertas, y periddicos como rebajas, se los manejara atados a las
promociones de impulsar la pagina web o de volantes repartidos con rebajas y

descuentos que seran validadas Unicamente con la presentacion de dicho volante.

En definitiva los precios seran manejados de una manera mucho mas profesional
y estratégica a partir de la implementacion de este proyecto de asesoria,
esperando asi cumplir los objetivos de la empresa y devolver la participacion
activa de la empresa en proyectos, la solvencia y liquidez necesaria para
mantener DISEIN en éxito y prosperidad.

6.4 Plan de mejora de Comunicacion: Promocion, Publicidad y Relacion

Publica

Conscientes de los servicios que vende la empresa se ha analizado y desarrollado
uno de los campos mas importantes que aportard al éxito de este proyecto. Una
vez mas la empresa ha manejado este campo, como otros, de una buena manera
al inicio pero sin innovacion en el transcurso de los afios. Con respecto a lo que a
promociones respecta, han sabido manejar precios preferenciales y servicios
adicionales en ciertas ocasiones y con lo que respecta a publicidad, han expuesto
sus proyectos inmobiliarios a través de volantes y puntos de venta, maquetas y
folletos. Y finalmente en relacion publica recae una de las fortalezas de la
empresa, pues gracias al reconocimiento de la empresa y mayormente de sus

integrantes, en especial el gerente general, la compafia ha tenido varios contratos
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de proyectos, como de disefio, construccion, remodelaciones, planificacion
urbana, consultorias y mas. Es por ello que es necesario hacer uso de esta

herramienta como ventaja competitiva y utilizarla mas y de mejor manera.

En promocion se manejara el plan de estrategia de precios como fue detallado en
el anterior punto de este proyecto de asesoria. Se hallard maneras de apoyar a la
promocion mediante alianzas estratégicas con proveedores de materiales de
construccion y personal de obra. Y se buscara promocionar servicios adicionales a
través de promociones de consultoria, disefio de interiores o remodelaciones,
alcanzar el objetivo del cliente. Por ejemplo en una asesoria de disefio y permisos
de funcionamiento, se ofrecera la segunda consulta a mitad de precio en temas
relacionados. No se puede fijar una sola promocion que se mantenga por un
tiempo determinado ni en alguna fecha en particular, debido al gran espectro de
posibilidades y casos distintos que existen en este campo. Es por ello que estas
promociones seran mencionadas en nuestro sitio web, folletos, volantes o fuerza
de ventas, de una manera en general, dejando entender claramente al cliente que

ciertas promociones estan sujetas al tamafio del proyecto o consultoria.

Una vez diseflado y funcionando nuestro portal web, vamos a promocionar la visita
del mismo a través de flyers con informacion acerca de la empresa y buscando
principalmente la visita del website. Conscientes de que un buen disefio de
nuestra pagina web no hara que las personas lo visiten, es por ello que se han
disefilado maneras de promocionar la visita e incentivar a que nos contacten y

compren a traves de ella.

La informacion que poseera nuestra pagina web es clave para el éxito de la
promocién de sus servicios. Lo que buscamos, como objetivo principal, es
promocionar todos los servicios de DISEIN a través de un portal virtual que nos
permitira ensefiar a la gente nuestros disefios y que nuestros futuros clientes

aprecien los proyectos ya realizados y la calidad de servicios que pueden adquirir.
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A continuacién, el disefio del flyer que promocionaré la pagina web®®:

Disein

disalazar cia.tada.

(\8
Visita nuestra pagina web donde encontraras mas informacion acerca G»‘ﬁ” <0
de nuestra empresa, nuestros disefos, proyectos y distinciones. W 6e5°°,\°s" C)
oA 209 . ¢ ")
Somos especialistas en 955 ,"c‘\e‘s sos¥
Disefio, planificacion, construccion, asesorias, remodelaciones, :: o seo5 0“‘
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B 500 (K4

Investiga cémo ganar MAS premios y
acerca de nosotros a los O Av. Naciones Unidas
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2452-139; 2256-065; 099 724-562 ' a z
El Comercio m -
0 visite nuestras oficinas! o 2
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=
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oV 4

¥
NO L0 BOTE A LA BASURA - Reclame sus premios con este volante o visitando nuestro website! d<

La publicidad que se va a manejar no ser4 masiva debido al presupuesto de la
empresa. Se intentara conseguir mediante alianzas estratégicas patrocinadores de
publicidad masiva, sin embargo este no serad el enfoque en publicidad. Nos
centraremos en definir bien los proyectos que seran publicados en nuestro sitio
web y las mejores fotografias e informacion que debe constar en la pagina web.
Ademas de mantener un buen disefio de los volantes y folletos de informacién y

* Disefio realizado por mi autoria bajo supervision y aprobacion de la gerencia general y el
personal de DISEIN. Ver detalles en anexos. (tamafio original del flyer A6)
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promocién de los servicios y proyectos de la empresa que seran repartidos con
alta frecuencia por puntos estratégicos previamente analizados. Se buscara poner
stands en centros comerciales en los valles al menos una vez por semestre dando
a conocer a los potenciales compradores de los servicios, proyectos,

caracteristicas y beneficios de DISEIN.

Las relaciones publicas de la empresa son muy importantes para el éxito de la
misma. Actualmente su nivel de relacién publica es muy bueno debido a sus obras
realizadas y por las personas que conocen su trabajo y su nivel de
profesionalismo. El hecho de que el gerente general de la empresa haya sido
presidente reelecto del Colegio Provincial de Pichincha y una figura de mucha
influencia en la arquitectura ecuatoriana y urbanismo de la ciudad de Quito, ha
dado a conocer el nombre de la empresa y su principal arquitecto como un
emblema de excelencia en cuanto al trabajo y servicios prestados. Varias de sus
obras han tenido lugar gracias a su gran capacidad de relacién publica, sin
embargo es tiempo de explotar esta gran fortaleza al maximo. Hay mucho que no

se ha hecho, y tanto por perfeccionar, y es ahora el momento de emprender.

El poder de relacion publica puede ser potenciado a través de negociaciones y
alianzas estratégicas con todos aquellos que conocen del nivel de profesionalismo
y seriedad de la empresa y sus trabajadores, en especial de su guia principal, el
gerente general. A través de buenas referencias es tiempo de pactar contratos en
union a otras empresas de arquitectos o profesionales conocidos. También
podemos utilizar su alto poder de relacion publica para poder referir a clientes y
dar un mejor prestigio a la empresa. Se puede citar los comentarios buenos y
publicarlos en nuestro sitio web. Es tiempo de que la empresa aprenda a recibir
ayuda de quienes puedan brindarsela, y mas importante aun, aprender a
solicitarla. Se pueden realizar proyectos en conjunto con otros arquitectos, y asi
DISEIN no sea el principal benefactor y manager de dichas obras, de seguro

dejaran un rédito econémico significante.
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A medida que la empresa esté con mejor ritmo, se creara también una cuenta en
facebook, donde buscaremos mantener publicaciones de comentarios acerca de
los servicios de la empresa y fotografias actualizadas de las obras y actividades

en las que la empresa se va a ver envuelta®.

El nivel de relacion publica existente es tan alto que seria un absurdo no
aprovechar de éste para reactivar a la empresa, a su economia y actividades. Es
por ello que no basta con estar al tanto de cada obra y proyecto privado y publico,
sino hay que pensar en buscar ser parte, de alguna forma, de estos proyectos,
como ya ha sucedido en ocasiones anteriores*’. Una consultoria parcial es lo mas
pequefio que la empresa puede lograr a través de tratos de esta clase, y el
potencial que esta herramienta es infinito, pues no solo pudiera llevar a dirigir
grandes proyectos sino incluso a tener uno tras otro propio y generar una mejor

posicion en el mercado y una estable liquidez a la empresa.

6.5 Estrategia de Marketing. Posicionamiento

La efectividad de cada una de las estrategias planteadas en este proyecto ayudara
a que el posicionamiento de la empresa sea bueno y mejore notablemente
comparado al actual. La imagen que tiene nuestros antiguos clientes de la
empresa es muy buena*’, y lo podemos utilizar esto como respaldo del buen
trabajo que se ha realizado durante todos estos afios. El reto esta en la imagen
qgue van a tener nuestros clientes nuevos y aquellos potenciales, y aquella que

tendr4 el mercado de nosotros y su forma de percibir a DISEIN. Para ello

9 ver detalles de de esta propuesta en el literal 6.9.3 de este proyecto de asesoria.

“! Experiencias relatadas por el Arg. Diego Salazar Lozada, Gerente General DISEIN.

“2 | La empresa ha realizado un sin nimero de obras de toda clase, donde se ha notado un nivel de
satisfaccion muy alto por parte de los clientes, haciendo énfasis en el excelente servicio prestado
por la compafiia y la singularidad de los disefios y calidad prestados. Las personas que han tenido
relacion con DISEIN son la mejor referencia, y su detalle en obras estan listados en los Anexos del
Plan del Proyecto de Asesoria.
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atravesaremos por un proceso mediante el cual se desarrollaran estrategias que
tienen como objetivo llevar nuestra marca, empresa y servicios desde su imagen

actual a la imagen que deseamos.

Para llevar a cabo una apropiada estrategia de posicionamiento hemos también
tomado en cuenta factores como la diferenciacion basada en disefios Unicos y
conocimientos que Unicamente posee nuestra empresa. Una de las fortalezas que
posee DISALAZAR Cia.Ltda., es que es una de las muy pocas empresas, segun
testimonios de expertos **, que poseen profesionales con conocimientos en
estudios de la ciudad, gobernabilidad de ciudad, urbanismo y estética urbana. Esto
ha llevado ya a la empresa a ganar concursos de mérito y proyectos que realiza
El Municipio de Quito y las Instituciones Publicas. Otro factor que esta de la mano
del anterior, es la originalidad y autenticidad de los disefios de la empresa. Se ha
apreciado varios disefios Unicos que ha sido meritorios de buenas criticas y de
reconocimientos privados, personales e inclusive publicos, como por ejemplo El
Premio Ornato, que fue entregado en el afio 2002 por la Remodelacion Plaza
Pedro Pablo Borja Yerovi: Proyecto de rehabilitacibn de una esquina importante

para la Cultura en el barrio La Mariscal de Quito™*.

La empresa posee atributos que, a mi parecer, son numerosos y muy buenos, es
por ello que se sugiere iniciar un proceso de perfeccionamiento total, donde se
pula toda imperfeccion y se alcance la excelencia, estableciendo asi de forma
clara ventajas competitivas que aportaran a la mejora de un mejor posicionamiento

en la mente de los clientes nuevos y potenciales, y en el mercado.

Existen varios campos en los que una empresa debe basar sus estrategias de
posicionamiento, sin embargo, debido a las necesidades y caracteristicas de esta

empresa se sugiere basar sus estrategias en campos especificos como:

3 Entrevistas a profesionales de arquitectura, urbanismo y gobernabilidad. Soporte de informacion:
IMUQ, Colegio de Arquitectos de Pichincha, Alcaldia Metropolitana de Quito.
* Ver fotografias y detalles en Anexo de Plan de Proyecto de Asesoria.
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En sus atributos, como lo son la calidad de sus profesionales, su
trascendencia, sus obras y disefios realizados, los proyectos que han dirigido y
formado parte, su experiencia en general, sus valores, caracter vy
determinacion. DISEIN es una empresa de renombre, conocida por muchos y
por sus logros y obras publicas y privadas. Adicionalmente, posee fortalezas
que deben ser aprovechadas, las cuales han sido ya mencionadas, lo cual
genera una oportunidad de utilizar la buena reputacibn como ventaja

competitiva.

También basaremos nuestras estrategias en el cliente o usuario de nuestros
servicios, pues hay veces que se puede atacar a un segmento determinado,
dirigiéndonos a un target distinto que el que actualmente se esté manejando, y
asi adaptar los servicios o proyectos a las necesidades y requerimientos de un
nuevo tipo de comprador. Como por ejemplo, si diseflamos un edificio que
maneja alta tecnologia ubicado en el centro-norte la ciudad y buscamos vender
apartamentos, el disefio del edificio esta dirigido a un target con niveles socio-
econdémicos medio alto y alto, y habran por supuesto personas con nivel socio-
economico medio tipico que accederan a comprar, sin embargo el enfoque ya
es diferente y es por ello que todo es diferente, desde el disefio del edificio,
hasta el disefio de los flyer que lo promueven. Dirigirnos a un target distinto es
diseiiar diferente todo acorde del mercado meta que vamos a dirigirnos.
Podemos tomar un ejemplo de la realidad y experiencia de la empresa, pues
ellos saben y conocen que no fue lo mismo realizar un conjunto habitacional en
el sur de la ciudad® dirigido a clase media, media baja y baja, que un edificio
en la ciudad como el Alto Real*. La empresa DISEIN ya ha vivido esto antes,
pues han tenido que disefiar y construir casas con acabados muy finos y
costos muy altos, asi como realizar proyectos para otro tipo de compradores

> Ver detalles y fotografias en Anexo del Plan de Proyecto de Asesoria.
“% Edificio ubicado en la calle El Telégrafo y Ultimas Noticias. Ver detalles y fotografias en Anexo
del Plan de Proyecto de Asesoria.
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como el Conjunto Residencial El Giron*’ ubicado al sur de la ciudad, con
acabados mas simples y costos mas bajos. Por ello es también necesario
tomar en cuenta los estilos de vida, pues este tipo de estrategia de
posicionamiento se centra en los intereses y actitudes de los consumidores,

para dirigirse a ellos segun su estilo de vida, adaptandonos asi a cada cliente.

Finalmente habrd que prestar mucha atencion a la relacion calidad-precio
ofertada y percibida, teniendo como base nuestros disefios, servicio y
proyectos y considerando de una inteligente manera a la competencia y cada

movimiento de ésta.

6.6 Estrategia de Marketing. Objetivos de cuota de mercado

6.6.1 Por segmentos de clientes

La empresa estd buscando primordialmente incrementar las actividades de la
empresa, a nivel de prestacion de servicios, de obra, de facturacion, consultorias,
remodelaciones, disefio y construccion de proyectos inmobiliarios, y concursos. Es
por ello que definir un nimero o segmento de clientes determinado seria muy
incierto debido a la gama de actividades en las que se puede ver envuelta la
empresa. El proyecto no busca obtener uno o varios clientes para la compaiia,
sino, mantenerlos fieles, conseguir otros a través de ellos y asi mantener los
ingresos altos y estables, y a la empresa envuelta con frecuencia en distintas

actividades.

" Ver Anexos del Plan de Negocios para detalles.


http://es.wikipedia.org/wiki/Cuota_de_mercado�
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6.6.2 Por mercados geograficos

Hemos analizado y debatido con la empresa DISEIN“® |a apertura de la empresa
para considerar realizar obras y proyectos dentro de la ciudad, donde concluimos
qgue la empresa no solo se encuentra abierta a realizarlos, sino que a su vez ya ha
sido parte de proyectos fuera de la ciudad como la remodelacién de una hosteria
en puerto Quito*®, una iglesia parroquial de Zabala®®, entre sus principales. El
enfoque principal seran proyectos en la ciudad y las afueras de la misma, e
inicialmente no se buscard que la empresa inicie proyectos fuera de ella. La
empresa debe primero estar bien posicionada en la ciudad y sus alrededores para

entrar posteriormente a un proceso de expansion.

A través de los folletos y las distintas formas de difundir la visita de la pagina web
se logrard que el mercado y los clientes potenciales estén enterados de los
proyectos de la empresa, dandose cuenta que DISEIN ha realizado proyectos a
nivel nacional, lo cual puede generar contratos fuera de la ciudad. Esta es una
opcion que no sera descartada, aunque el enfoque sea distinto, como antes

mencionado y analizado.

6.7 Estrategias de Marketing Complementarias:

Existen varias estrategias de marketing que nos pueden dar soporte a las
principales recomendadas ya en esta asesoria las cuales las mencionaremos a

continuacion:

Una herramienta que nos puede ser Util es una estrategia de eventos, que
consiste en la promocion de los servicios de la empresa a través de eventos

propios o la participacion en eventos ajenos, como ferias y exposiciones.

8 Reuniones de juntas con los empleados y colaboradores de DISALAZAR Cia.Ltda
:z Entrevistas con personal de DISEIN. Ver detalles y fotografias en Anexos del Plan de Trabajo.
IDEM
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Proponemos realizar eventos de inauguracion de proyectos inmobiliarios, de
consultorias o redisefios, o remodelaciones, y mas, invitando a potenciales
clientes a que estén al tanto de las obras y logros de la empresa. Cabe recalcar
que estos eventos tendran lugar una vez que las obras o proyectos realizados
estén completamente terminados. Mediante reuniones con la gerencia general®
se accedid a implantar esta propuesta y que la empresa corra con las inversiones
necesarias que involucraran estos eventos posteriores a la finalizacion de los
proyectos. En orden de que el evento sea un éxito, se necesitara de la presencia
de potenciales clientes, principalmente. Estos seran referidos directos de los
clientes, con interés de compra de los servicios que ofrece la compafiia. Se haran
también invitaciones de publicidad directa dias previos al evento y publicaciones
en nuestra pagina web. El evento ofrecera un reconocimiento del trabajo realizado
mas la presentacibn de pasados y futuros proyectos. Se brindara toda la
informacion y material necesario mas un refrigerio a los invitados. Se adaptaran

ideas adicionales dependiendo del tamafio y caracteristicas del proyecto.

Se buscara patrticipar en ferias publicas también, como Feria Internacional Quito
Construccion °?, evento en el cual varias empresas tienen la oportunidad de
exponer sus proyectos, propuestas y servicios a interesados y potenciales clientes

que visitan la feria.

°! Reuniones con la junta y gerencia general en las oficinas de DISEIN.

> Arquitectos, ingenieros, constructores, interioristas y cualquier profesional vinculado al mundo de
la edificacion tiene una cita anual en Feria Internacional Quito Construccion.

En este sal6n pueden encontrar lo Ultimo en materiales, maquinarias, equipos y soluciones
tecnoldgicas para la construccién y muchas oportunidades de establecer contacto con proveedores
nacionales y extranjeros.

La proxima a realizarse tendra lugar en el Centro de Exposiciones Quito del 20 al 24 de Julio. La
empresa participara en la proxima.
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Existen varias ferias que son de interés para la empresa que hay que tener en
consideracion para un futuro, como lo son La Feria Construir, Decorar y

Vivienda?, y la Feria Construyendo*.

6.8 Plan y Estrategias de Ventas
6.8.1Estrategias de venta

Hemos mencionado en este proyecto mas de una vez que a la empresa le falta
dinamismo cuando a impulsar una venta se refiere. Es por ello que este plan de

ventas estara enfocado en dar un mayor impulso a las ventas de la empresa.

Es cierto que en la actualidad no existe una fuerza de ventas bien estructurada,
por lo cual es muy importante reunir un equipo de trabajo que se dedique a toda la

gestion de ventas.

>3 Feria que se celebra en el Centro de Exposiciones Quito del 20 al 24 de Octubre.

Los visitantes de Construir, Decorar y Vivienda pueden encontrar en este salén desde materiales y
maquinas para la construccion hasta objetos decorativos, muebles y una amplia seleccién de
inmuebles.

Este evento, una iniciativa ferial del Sector de la Construccion de la CAPEIPI, presenta ademas los
servicios de las entidades financieras y aseguradoras de Quito.

>* Lo Ultimo en materiales, maquinaria y tecnologias para la construccion se presenta, cada afio, en
Construyendo con el objetivo de mantener actualizado el sector de la edificacibn en Ecuador e
incentivar la actividad comercial de los fabricantes y distribuidores de estos productos.

Ademas de una muestra con las novedades del sector, este salén acoge un extenso programa de
conferencias y charlas.

La dltima feria tuvo lugar el 07 de junio de 2011 en el Centro de Convenciones de Guayaquil.
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El cierre de negocios y presentacion de los servicios, caracteristicas y beneficios
de la empresa han sido manejados principalmente por el gerente general en los
ultimos afnos, y asi la empresa ha dejado de un lado detalles tan importantes en un
proceso de ventas que nos ha sabido indicar que el problema no esta en las
tltimas etapas del proceso de ventas, sino en las inicial, pues el cierre de un

negocio arranca desde el inicio del mismo.

Prospectar clientes es un paso importante en la venta, y es aqui donde
iniciaremos con el cierre de un negocio. En orden de que mas ventas se concreten
lo que se necesita es captar la atencién del mayor nimero de clientes posible. Por
ejemplo, si buscamos promocionar todos los servicios de la empresa, nos
aseguremos que personas que luzcan de edades maduras, no menores de 23
afos, con apariencia de nivel socio-econdmico al menos medio tipico se les
entregue un flyer que promocione la visita de nuestro website y los servicios de
nuestra empresa. Para ello se buscara repartir los flyers en sitios donde personas
con dichas caracteristicas visiten o frecuenten, como por ejemplo centros

comerciales en el Valle de Cumbaya, Tumbaco o Los Chillos.

Ser mas dinamicos en la gestion de ventas es no ser conformistas. Esta conducta
de venta sera practicada e impartida a todo momento en el proceso de ventas,
como por ejemplo, si un cliente recibe un flyer y se interesa en visitar nuestra
pagina web, pero no concretd la venta debido a cualquier motivo, lo que se
procedera es a obtener de este cliente referencias directas de potenciales

compradores y asi ser mas dinamico en la gestion de venta.

Existird personal encargado de gestionar las ventas dentro y fuera de la oficina,
pues se necesita una gran cobertura al momento de lograr un buen alcance con
folletos y volantes, asi como a su vez se necesitan encargados de monitorear las

visitas al sitio web, dar seguimiento y la atencién al cliente necesaria, para asi
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captarlos, invitarlos a citas personales en la oficina y cerrar negocios con ayuda y

soporte del arquitecto encargado o especialista adecuado.

El seguimiento de las cuentas y clientes es un aspecto que la empresa debe
perfeccionar si la misma desea cerrar negocios. Esta asesoria promovera la
capacitacion al personal en seguimiento de clientes, obteniendo asi cierres de
negocio a largo plazo y mejoramiento de la imagen corporativa. Al momento que
se le presta la atencion necesaria a un cliente, éste se siente importante para la
empresa con la cual termina generando cierto aprecio y afecto, motivo por el cual
se cierran negocios 0 a su vez saben recomendar otros negocios. Con clientes
visitando nuestra pagina web y contactandonos para obtener informacién de la
empresa, el nimero de potenciales clientes va a incrementar, es por ello que la
fuerza de ventas encargada en la oficina debe elaborar un plan de seguimiento a

dichos clientes y mantener control de ellos en cuadros de monitoreo.

Es de importante mantener la constancia de las estrategias y la perseverancia en

encontrar salidas rentables para a empresa.

6.8.2 Distribucion del presupuesto y los objetivos por zonas o

vendedores

La empresa busca, tomando en cuenta la realidad econdémica que atraviesa la
empresa, que el presupuesto para el area de ventas, asi como para toda esta
consultoria, sea el minimo posible, sin embargo estan conscientes de que deben
invertir tiempo y dinero. En consideracion a lo mencionado, se ha disefiado un

presupuesto acorde a la realidad de la empresa.

A medida que los requerimientos sean mas frecuentes y el trabajo se intensifique

se contratard una persona o dos mas para realizar la gestion de ventas desde la
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oficina. Manejaremos comisionistas como una parte de la fuerza de ventas, lo cual

no involucra mucha inversion para la oficina.

De esta manera el presupuesto para ventas serd muy bajo a lo que pudiera ser,
sin embargo se reconocera los trabajos casuales y servicios prestados

temporalmente de todos aquellos que realicen estas gestiones.

Con respecto al area de mercadeo se iniciara con una persona que tendra un
sueldo fijo de $800,00 mensuales mas comisiones de venta o de logros
alcanzados gracias a los resultados de una buena y apropiada gestion de
marketing. Se mantendra la oficina con una persona a cargo hasta obtener mayor
cantidad de contratos y hasta que las exigencias sean otras. A esta persona le

dar& soporte el gerente general y otros colaboradores de la empresa.

El personal restante se mantendra con lo actual, lo que se les ofreceran son

incentivos econdmicos mayores por una buena gestion de venta.

Los objetivos por zonas no formaran parte de la estructura de la estrategia de
ventas y los vendedores no estaran distribuidos de esa manera. Lo que se busca
es atacar a todas las zonas y que éstas se enlacen a la oficina principal para alli
completar el proceso de venta. No existiran vendedores encargados de una zona
especifica a inicios, si en un caso de poseer muchos contratos y se requiera una

organizacion como tal se lo hara, de lo contrario, no.

Se analizard los resultados alcanzados en concordancia con los objetivos
planteados del proyecto y de la empresa, ya mencionados. Estos objetivos seran

medidos y controlados con una frecuencia no mayor a 6 meses.

Las inversiones y costos totales se pueden apreciar en el Capitulo IX de este

proyecto de asesoria.
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6.8.3 Estructura de la Fuerza de Ventas

La fuerza de ventas estara estructurada de la siguiente manera:

e Un jefe de ventas:

Este estard a cargo de las siguientes funciones:

Planeacién y presupuesto de ventas.
Estructura de la organizacion de ventas.

Reclutamiento, seleccion y entrenamiento de la fuerza de ventas.

v
v
v
v/ Compensacion, motivacion y direccién de la fuerza de ventas.
v Analisis del volumen de ventas, costos y utilidades.

v' Medicién y evaluacion del desemperio de la fuerza de ventas.
v

Monitoreo, control del &mbito de la comercializacion.

La persona encargada ha realizado ya durante tiempos esta labor, sin
embargo no la ha realizado de la manera mas profesional ni midiendo
resultados o realizando todas las funciones ya listadas. Se la preparara
para que las realice de la mejor manera en conjunto y soporte del gerente
general. El o la persona encargada de esta gestion poseerd también su

comision de venta respectiva por la gestion realizada.

e Vendedores de planta:

Son quienes estaran a cargo de toda la gestion del seguimiento de una
venta. Sus funciones principales seran:
v' Monitoreo de las visitas al sitio web de la empresa.
Responder mails con informacion.
Realizar e-marketing.

Atencién al cliente.

SN NEE NN

Seguimiento al cliente.



97

Obtener referidos.

Pactar las citas en la oficina.

Averiguar requerimientos y necesidades de los clientes.

Prospectar clientes grandes y pequefios, asi como inversionistas.
Ser soporte de ventas en las reuniones.

Conocer y dar a conocer las caracteristicas y beneficios de DISEIN.
Aportar con ideas en reuniones de la empresa.

NS N N N N N NN

Aportar en investigacion y desarrollo.

La empresa por el momento no posee nadie de planta realizando esta
gestion es por ello que las personas que actualmente se encuentran en la
compafia deberan realizar estas actividades hasta que los requerimientos
sean mayores y se necesite contratar a alguien para realizar esta gestion en
particular. Durante los primeros meses de la implementacién del proyecto
de asesoria se analizara si es 0 no necesario contratar una 0 MAas
personas. Los encargados de esta gestion poseeran también su comision

de venta respectiva por la gestion realizada.

Vendedores por comision:

Los vendedores por comision estaran divididos en dos grupos:

El primer grupo son todas las personas que trabajan con la empresa como
empleados de la misma o colaboradores externos, quienes estaran siempre
al tanto de las promociones y actividades de la empresa para que sepan
vender sus servicios. RecibirAdn capacitacién y entrenamiento para dicha

gestion.

El segundo grupo serdn aquellas personas quienes serdn enviadas a
stands o a entregar volantes y folletos en lugares estratégicos previamente
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seleccionados. Estas personas recibirdn un pago por su gestion de entrega
realizada. Se otorgara porcentajes de comision, de acuerdo al tamafio del
proyecto, a los vendedores que estén repartiendo flyers y donando
informacion, de las ventas obtenidas a través de contacto por la pagina web

o por el flyer entregado, sujeto a comprobacion de ser necesario.

Se contratard desde dos personas minimo para realizar dicha gestion. Es
muy importante que esta actividad sea realizada con mucha
responsabilidad y dinamismo pues sera una de las herramientas mas utiles
que nos ayudara no solamente a lograr ingresos para la empresa sino

también un buen posicionamiento y reconocimiento de la empresa.
6.9 Disefio y puesta en marcha del sitio web
6.9.1 Disefio y elementos

Para el disefio de la pagina web se contara con la ayuda y soporte del equipo de
trabajo del ingeniero Santiago Monje>®, profesional encargado de dar soporte
técnico y servicios complementarios relacionados a DISEIN por mas de cinco

anos.

Para la determinacién del disefio final del sitio web se adoptaron recomendaciones
por parte de la gerencia general, colaboradores de la empresa y expertos en el
area del disefio de paginas web, y se ha delimitado el disefio bajo los siguientes

parametros>®:

*® Ing. Monje es profesional colaborador de la empresa y una persona denominada “de confianza”
por parte de la empresa con quien han trabajado en conjunto por ya mas de cinco afos. El y su
equipo de trabajo han sido responsables de mantener los equipos de computacién en red, sin virus
y con todos los programas necesarios para el trabajo que realiza DISEIN, entre otras actividades.

*® Juntas de directivos y reuniones donde se debati6 y definié la informacion y estructura que debe
poseer el website.



Direccion del sitio web: www.disalazar.com?®’

e INICIO
0 Logo de la empresa.

0 Botones de links a: Quienes Somos, Servicios,
Contactenos y web mail.

Direccion.

Teléfonos de contacto.

Direccion electronica de contacto.

O O O O

Fotografia(s) de soporte.

¢ QUIENES SOMOS
0 Misién empresarial.
o Carta de presentacion relatada por el Gerente General.

o Fotografia(s) de soporte.

e SERVICIOS
o Mencionar los principales servicios de la empresa®®:
» Consultoria de disefio urbano.
e Planes de ordenamiento territorial.
e Redisefio urbano de areas historicas
e Redisefio urbano de areas consolidadas.
¢ Planificacion de centralidades urbanas.

e Disefio de urbanizaciones.

e Disefio de areas publicas: plazas, parques.

e Disefo de imagen urbana.

e Disefio paisajistico
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Proyectos,

*" Revisar y visitar el sitio web posterior a la implementacién de este proyecto de asesorfa para
mas detalle. Fecha prevista del funcionamiento pleno del sitio web: 25 de mayo de 2011.

*% Servicios detallados en capitulos anteriores.
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* Promocion de proyectos inmobiliarios.
e Viviendas, oficinas, centros comerciales. Comprende:
estudios de pre factibilidad, andlisis de mercado,
proyecto, estudio financiero, gerencia de proyecto,

construccion, comercializacion.

» Consultoria de proyectos.

e Diseflo de edificios para terminales aeroportuarias y
edificios similares, bajo normas internacionales IBC
(International Building Code).

e Disefio de viviendas.

e Viviendas de interés social

e Conjuntos habitacionales.

e Edificios destinados a viviendas.

e Edificios destinados a oficinas.

e Edificios destinados a la industria.

e Edificios destinados a comercios populares, centros
comerciales, centros de convenciones, salas de arte,

mediatecas.

» Disefio de interiores.
e Disefio y ejecucion de interiores de oficinas, locales

comerciales.

Fotografia(s) de soporte.
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PROYECTOS

o Disefio Urbano: fotografias, detalle de obra e informacion adicional.

o Edificios: fotografias, detalle de obra e informacion adicional.

o Vivienda Multifamiliar: fotografias, detalle de obra e informacion
adicional.

o Vivienda Unifamiliar: fotografias, detalle de obra e informacion
adicional.

o Viviendas de interés social: fotografias, detalle de obra e informacién
adicional.

o Proyectos de rehabilitacion: fotografias, detalle de obra e informacion
adicional.

o Fotografia(s) de soporte.

CONTACTENOS
o0 Ingreso de datos e informacion de los clientes:
= Nombres y apellidos.
» Teléfonos de contacto.
= Direccion electronica.
» Informacién adicional o comentarios.
0 Boton de “ENVIAR” para enviar la informacion a nuestra direccién

electronica del sitio web. (disein@disalazar.com)

WEB MAIL
o Para el uso exclusivo de la empresa.
o0 Poseerda un Nombre de usuario y Contrasefia para iniciar sesion y
poder revisar el correo.
o El web mail funciona como cualquier cuenta de servicio de e-mail

normal.


mailto:disein@disalazar.com�
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6.9.2 Objetivos de la pagina web

v' Dar a conocer los servicios que presta la empresa.

(\

Presentar las caracteristicas y beneficios de la empresa y de sus servicios.

v" Mostrar de manera grafica los disefios, obras y proyectos realizados por la
empresa.

v' Dar a conocer los premios, logros y reconocimientos alcanzados por
DISEIN.

v' Mejorar el posicionamiento, de manera que se mejore notablemente la
imagen de la empresa en la mente del comprador, del mercado y en la red.

v' Lograr mejorar la publicidad boca a boca a través de compradores que

visitan el website y se lo cuentan a sus cercanos.

Captar mas clientes.

Incrementar el nivel de notoriedad de la empresa.

Ser una empresa mas rentable.

Aumentar el nivel de ventas.

ASERNEE N NERN

Informar a los interesados acerca de promociones, eventos y noticias, en

general, de la empresa.

<\

Ser la herramienta que necesita la empresa para darse a conocer de mejor

manera.

6.9.3 Otras propuestas e ideas

A medida que la empresa vaya adaptandose a la propuesta realizada por este

proyecto de asesoria, vamos a buscar implantar otras técnicas de difundir

informacion acerca de la empresa y de los profesionales que trabajan para ella.
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Dentro del periodo de implementacién de este proyecto se espera dejar creada
una cuenta para la empresa en Facebook® y LinkedIn®®, ambas herramientas muy

utiles para los negocios.

El Facebook nos permitira actualizar fotografias e informacion acerca de la
empresa, dando espacio a comentarios y testimonios de clientes pasados,
presentes y futuros. Tener un blog donde la gente pueda opinar acerca de todo lo
que desee puede ser de mucho beneficio para la empresa, al menos con aquellos
clientes que necesitan el respaldo de testimonios para realizar la compra de
cualquier servicio. Funciona también como soporte inmediato en cuanto a dudas,

preguntas, preocupaciones que tenga cualquier cliente o persona que la visite.

La cuenta en LinkedIn posee un caracter un poco mas serio y corporativo, pues
este sitio web también funciona como una red social, sin embargo posee un
enfoque mas empresarial y profesional. Tener la informaciéon de la empresa en
esta red social facilita a los potenciales clientes encontrarnos en la red. Por
ejemplo, buscando el nombre de alguno de los integrantes de la empresa en un
buscador como puede ser google u otro, lo enlazara directamente con el portal
virtual en LinkedIn, mostrando asi toda la informacion de la empresa que se haya
subido y adicional pudiendo mostrar informacion personal acerca de dicho

integrante de la empresa, como su hoja de vida.

Ambas herramientas, en mi criterio, son muy buenas este mundo de los negocios
en el que actualmente nos desenvolvemos, es por ello que debemos inclinarnos a

adaptarnos a la realidad y exigencias del mismo.

% Es un sitio web de redes sociales, considerado por muchos el méas popular en el mundo.
% |inkedIn es un sitio web orientado a negocios, fue fundado en diciembre de 2002, enfocado
principalmente para red profesional.


http://es.wikipedia.org/wiki/Sitio_web�
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CAPITULO VIl ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

7.1 Estructura de la Organizacion

La empresa se ha manejado bajo la siguiente estructura organizacional:

GERENCIA GENERAL
Gerencia Gerencia Consultores
, . .. . Ventas
Técnica Administrativa Externos
y Financiera
Ta!ler~de Construccidén Contabilidad
disefio

La propuesta de esta consultoria radica en la idea de manejar el marketing de una
forma mas profesional a la que antes se realizaba, teniendo mayor participacion,

importancia, comunicacion y coordinacion interdepartamental.

Con responsables del manejo del marketing, el organigrama empresarial se

presenta de una forma distinta, y es asi como lo recomendamos:
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disefo

7.2 Programa de Formacion y Desempeiio

GERENCIA
GENERAL
Gerencia Gerencia Consultores .
Técnica Administrativa Ventas Externos Marketing
y Financiera
Taller de Construccion Contabilidad

En orden de que marchen bien las recomendaciones que se han hecho en este

trabajo de asesoria, se sugiere que

implemente un programa de formacion y desempefio.

la empresa, DISALAZAR Cia.lLtda.,

No han existido talleres o capacitaciones a los empleados para mejorar su

desemperio, y bien es cierto que la empresa no es muy grande y tampoco posee

una némina extensa, sin embargo se deben realizar actividades, talleres,

capacitaciones, dindmicas, reuniones, charlas, entre otras, para que el equipo de

trabajo sea un equipo de alto desempefio y rendimiento, motivado y con metas

claras dentro y fuera de la empresa. La empresa antes de este proyecto no poseia
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una mision, vision y valores definidos, y a su vez tampoco los sabian transmitir a
todo su personal. Es por ello la importancia de un programa adecuado de
formacion y desempefio que invite a cada empleado, colaborados, consultor

externo, jefe o cliente, a sentirse con orgullo parte de DISEIN.

Lo que se empezara realizando es comprometer a todos aquellos que actualmente
trabajan para o con DISEIN a través de reuniones donde se analizara brevemente
todo este proyecto de asesoria y poner a todos, aquellos que estén
comprometidos con la empresa, al tanto de la situacion que vive la compafia y

gué se pretende hacer al respecto.

Procederemos con elaborar un sistema de induccion, entrenamiento vy
capacitacion a todos aquellos profesionales que ya son parte y van a ser parte de

la empresa, que a continuacion se lo podra apreciar.

El proposito fundamental de un programa de induccion segun expertos en el
tema®®, es lograr que el empleado nuevo identifique la organizacién como un
sistema dindmico de interacciones internas y externas en permanente evolucion,
en las que un buen desempefio de parte suya, incidira directamente sobre el logro
de los objetivos corporativos. Para que un programa de induccién y entrenamiento
sea efectivo, debe permitir encausar el potencial de la nueva persona en la misma
direccién de los objetivos de la empresa, por lo tanto, se considera que todo
proceso de induccién deberd contener basicamente tres etapas que van en

concordancia con la adecuada promulgacién y conocimiento de éstos®%:

» Induccidén general: informacién general, procesos y politicas generales de la

organizacion.

®L Cfr. - http://www.mitecnologico.com/Main/InduccionEmpresa
®2 Informacién que ya ha sido detallada en este trabajo de asesoria.
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» Induccidén especifica: orientacion al trabajador sobre aspectos especificos y
relevantes del oficio a desempeiiar.
» Evaluacion: evaluacion del proceso de induccion y toma de acciones

correspondientes.

Con este proceso de induccion se busca ayudar a los nuevos empleados de la
institucion, a conocerse y auxiliarlos para tener un comienzo productivo, asi como
establecer actitudes favorables de los nuevos empleados hacia la institucion, sus
politicas y su personal. Y finalmente ayudar a los nuevos empleados a introducir
un sentimiento de pertenencia y aceptacion para generar entusiasmo y una alta

moral.

El proceso de induccion se hace necesario porque el trabajador debe ser
adaptado lo mas rapido y de la mejor manera posible al nuevo ambiente de

trabajo.

Tan importante como la induccién son los siguientes pasos que son el

entrenamiento y la capacitacion constante y permanente al empleado.

El entrenamiento que se va a realizar a los nuevos empleados seguira siendo el
mismo para aquellos empleados o colaboradores que formaran parte de
departamentos que no tengan que ver con ventas o mercadeo, puesto que la
empresa ha resuelto esto de una manera muy buena. Pero con respecto a estos
departamentos de marketing y ventas, se los entrenara de manera distinta. Se
elaborara un entrenamiento con mayor nivel de seguimiento. Se utilizardn
herramientas como mediante testimonios reales de ventas de proyectos
inmobiliarios o servicios de la empresa pasados y ajenos a la empresa también.
Como todo el personal involucrado, de cualquier manera, con la empresa es capaz
de gestionar una venta o al menos captarla en su primera fase, el entrenamiento

de ventas serd difundido a todos los empleados y colaboradores de la empresa,
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sean estos nuevos o antiguos. En alianza con el gerente general y colaboradores
especializados y experimentados en ventas de este tipo de servicios y proyectos
se disefiara un formato de entrenamiento para los encargados de la gestion,
directa o indirecta, de ventas. En cuanto al area de mercadeo se hara una gestion
similar, con las variaciones del caso respectivas al campo del marketing. Lo que
pretende este proyecto es estructurar un esquema de seriedad en el
entrenamiento, induccion y capacitacion de todo el personal que conforma vy
colabora con DISEIN, y que esto se mantenga en la empresa como una cultura, un

comportamiento natural, constante y permanente.

Gracias a varias alianzas estratégicas de la empresa y de los profesionales que la
conforman, el personal de DISEIN ha tenido la oportunidad de recibir
capacitaciones en temas especificos como generales relacionados a su giro de
negocio. Cuando a capacitacion se refiere, con la empresa en realidad se han
manejado bien, sin embargo se reforzard esto también puesto que lo que esta

buscando este proyecto es perfeccionar las cosas en general.
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CAPITULO VIII IMPLEMENTACION Y CONTROL

8.1 Implementacion: Acciones y Guia para el Control

El proceso de implementacion de este proyecto de asesoria en marketing y ventas
a la empresa DISALAZAR Cia.Ltda debe tomar en cuenta dos aspectos
fundamentales que son: las exigencias de la empresa DISEIN®®; y las condiciones
de implementacién que exige la Universidad del Pacifico®.

» Con lo que a las exigencias de la empresa respecta, se iniciara por
reuniones y juntas de compromiso y planificacion estratégica. Es muy
importante que todo el personal de DISEIN esté consciente de la
investigacion, implementacion y planificacion de este proyecto de asesoria
en marketing y ventas, asi como de los estudios realizados y las estrategias

planteadas.

Cada etapa y paso de la implementacion serd monitoreada y evaluada en
orden de medir resultados lo cual nos ayudara a la toma de las mejores
decisiones para el bien de la empresa. Se pondra en marcha cada
estrategia planteada y cada objetivo de este proyecto serd cumplido a
cabalidad. Para registro, seguimiento y control de dichas actividades, se
llevard& una bitdcora de actividades detallando el progreso de la

implementacién con su informe respectivo®.

% Ver detalles en Anexos, “Carta de periodo de implementacién del proyecto de asesoria en
marketing y ventas a la empresa DISALAZAR Cia.Ltda por parte del Sr. Nicolas Salazar Granja,
redactada por DISEIN.

® Condiciones expuestas en el articulo 22.- Reglamento para formacién y Operacién de Grupos de
Gestion para Trabajo de Conclusion de Carrera.

® Disefio de informe realizado por la Universidad del Pacifico, expuesto en el Formato 14 —
Formato Informe Grupo de Gestidon — Asesoramiento)
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Es muy importante que cada propuesta de esta asesoria sea tomada en
cuenta e implantada de la mejor manera, es por ello que existira control y
conocimiento de todas las actividades realizadas, por medio de juntas,
informes y exposiciones. Las primeras actividades que se realizaran son las
reuniones del personal, ya mencionada. El siguiente paso sera el disefio de
un sitio web de la empresa asi como la informacién que esta va a poseer es
por ello que una de las primeras acciones sera la implementacién de dicho
sitio web. Posteriormente se procedera con impulsar las ventas y visitas al
sitio virtual. Medir resultados, atender potenciales clientes y manejarlos
seran los siguientes pasos que nos daran las pautas para mejoras en la
administracion de los recursos y del personal. Con este inicio de actividades
la empresa se mantendra implementando las otras recomendaciones de
este proyecto de asesoria y asi poner en marcha la implementacion de
todos los puntos mencionados en este proyecto.

En el trayecto de la empresa ha existido una falta de control responsable de
los resultados y medicion de desempefio a través de indicadores de
gestién, es por ello que se iniciar4 con una campafa interna de medir cada
movimiento de la empresa. En orden de poder tomar buenas decisiones se
necesita tener toda la informacion posible y necesaria, es por ello que se
medira y controlara cada proceso de cada departamento de la empresa. Por
ejemplo, se controlara el numero de volantes entregados a los vendedores
y se medird de manera apropiada aquellos que fueron efectivos y aquellos
gue no, lo cual nos ayudara a la toma de las mejores decisiones, asi como
el numero de llamadas que se recibiran por medio de los flyers entregados.
Lo que buscamos es medir cada actividad de la cadena de valor de la
empresa en orden de obtener todos los indicadores de gestion necesarios
para la toma de decisiones. Como mencionamos, nunca la empresa hizo

alto énfasis en tomar en cuenta todos los indicadores de gestion, y esa falta
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de control pudo llevar a tener problemas como los han tenido. En orden de
mantener el perfeccionamiento de la empresa y en especial de los
departamentos de ventas y mercadeo, se pondra extra cuidado en la

medicion y control de los indicadores de gestion.

Los profesionales relacionados con la empresa son un factor clave para el
éxito de esta empresa y para la implementacion de este proyecto de
asesoria, es por ello que se el compromiso hacia la empresa que ellos
tienen es ahora lo mas importante. Se buscara ayudar al personal que
trabaja de forma directa e indirecta con la empresa, a través de reuniones,
juntas, capacitaciones e incentivos, como ya mencionados en este plan, sin
embargo lo que mas se necesitara de ellos es su buena actitud,

perseverante, valiente y dinamica.

Finalmente la empresa DISALAZAR Cia.Ltda., exige que la implementacién
de dicho proyecto de asesoramiento sea realizada hasta el dia jueves 22 de
septiembre de 2011, considerando que la implementacion inicié a partir de
la aprobacion del Proyecto Plan de Trabajo de Asesoramiento por parte de
la Universidad del Pacifico el 19 de abril de 2011°%’. Vale mencionar que la
compainiia estéa consciente de que el trabajo de dicho proyecto, y parte de su
implementacion, inicié desde la primera propuesta del mismo, realizada el
10 de enero de 2011°%,

® |nformacion respaldada por cartas de la empresa DISALAZAR Cia.Ltda. exigiendo el tiempo de
implementacién de dicho proyecto de asesoria.

® Aprobacion del Proyecto Plan de Trabajo Formato #10-A y Formato#10-B

% propuesta de idea de asesoria en marketing y ventas a DISALAZAR Cia.Ltda. Propuesta
aprobada de forma inmediata.
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» Con respecto a las condiciones de implementacion que exige la Universidad

del Pacifico, presentamos a continuacion el esquema que se va a seguir®®:

TERCERA ETAPA (del 19 de abril de 2011 al 22 de septiembre de 2011)

Ejecucion y Bitacora

1. Ejecucion
B. Grupo de Gestion — Asesoramiento
v Simulacién de ejecucién de la propuesta.
v'  Ejecutar la propuesta, no serd necesario desarrollar la simulaciéon y su

correspondiente informe.

Al final de esta etapa el Decano/Comité realizard la inspeccion respectiva del
negocio nuevo o de la asesoria y emitird un certificado de cumplimiento (Formatos
12 — Inspeccién). Este documento debera ser entregado a la Coordinacion
Académica, para mantenerlo en la carpeta personal del(los) estudiante(s).

2. Bitacora
Registro permanente y continuo de las actividades y acciones que se lleva a cabo
durante la ejecucién.

Este documento debe de estar organizado de una de las siguientes formas:

0 Registro de acuerdo a Fechas.

o0 Actividades registradas en orden cronolégico

3. Informe

2.B. Grupo de Gestién — Asesoramiento

Durante esta etapa, los estudiantes, deberan recopilar los datos de las gestiones
hechas en la empresa asesorada y realizar un andlisis de los resultados

alcanzados en la simulacién con base en la propuesta de asesoria.

% Condiciones expuestas en el articulo 22.- Reglamento para formacién y Operacién de Grupos de
Gestion para Trabajo de Conclusion de Carrera. — Esta expuesta Unicamente la seccion que
respecta al Grupo de Gestién — Asesoramiento.
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Para cada tarea de la propuesta, y dentro de cada simulacion, se debera resaltar
las informaciones de acuerdo a los siguientes puntos:(Formato 14 — Formato

Informe Grupo de Gestién — Asesoramiento)

FORMATO #14

INFORME
GRUPO DE GESTION — ASESORAMIENTO

No. | DESCRIPCION ¢POR  QUE | ¢QUIEN iCOMO LO | ¢{CUANDO |COSTO
DE TAREA HACERLA? EJECUTA? | EJECUTA? |LO
EJECUTA?

El informe correspondiente debera ser acompafiado de los respaldos respectivos (planillas,

diagramas de flujos, formularios y todo material utilizado para la simulacion).

No es necesario que al final del ejercicio la empresa sea exitosa. El objetivo es que mediante
el ejercicio practico el estudiante analice sus acciones y entienda el concepto de “Espiritu

Emprendedor”.

® Documentos de soporte de formatos del Trabajo de Conclusién de Carrera.
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8.2 El liderazgo

La responsabilidad sera de todos. Es muy importante empoderar a todo el
personal de la empresa pues todos deben tener en claro su funcién de liderazgo.
Como lideres de alto desempefio sabran guiar a los demas y ayudar en todo lo
que puedan. Cada profesional involucrado con la empresa debe estar
comprometido a salir adelante con la empresa a través de un liderazgo positivo,
proactivo, solidario y dindmico.

El reto mayor recae sobre el lider de la empresa, el gerente general, pues es él
quien con mas experiencia debe saber guiar a todos a la excelencia. Debe ser
muy asertivo con sus palabras y muy determinante con respecto al cumplimiento
de los objetivos de la empresa y de la implementacion de este proyecto de
asesoria en mercadeo y ventas, para guiar al éxito a la empresa. Se recomienda
gue mantengan reuniones frecuentes pasando un viernes en orden de controlar
sus resultados, compartir toda la informacién necesaria y atender cualquier tipo de

sugerencia o comentario.

"No hay nada que ocupe el lugar de la perseverancia. Ni el talento: nada mas
frecuente que personas de gran talento que no tienen éxito. Ni el genio: los genios
incomprendidos son casi el pan de cada dia. Ni la educacion: el mundo estéa lleno
de fracasados con educacion. La perseverancia y la determinacion son por si

mismas omnipotentes." - Calvin Coolidge*

™ John Calvin Coolidge (4 de julio de 1872 - 5 de enero de 1933) fue el trigésimo Presidente de los
Estados Unidos.


http://es.wikipedia.org/wiki/4_de_julio�
http://es.wikipedia.org/wiki/1872�
http://es.wikipedia.org/wiki/5_de_enero�
http://es.wikipedia.org/wiki/1933�
http://es.wikipedia.org/wiki/Presidente_de_los_Estados_Unidos�
http://es.wikipedia.org/wiki/Estados_Unidos�

CAPITULO IX. INGENIERIA DEL PROYECTO Y ANALISIS

ECONOMICO-FINANCIERO

9.1 Inversiones y costos
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La empresa debera realizar inversiones iniciales y otras inversiones menores que

se iran presentando en el transcurso de la implementacion de este proyecto de

asesoramiento en marketing y ventas.

Primero, vamos a conocer las inversiones que necesitara realizar la empresa para

iniciar con la implementacién de este proyecto. El valor total inicial de la asesoria

es de 2.850,00 USD. EIl detalle del valor de la inversion inicial lo podemos

encontrar en el siguiente cuadro’:

Creacion e implementacion del Sitio web $ 300,00
1500 flyers full color - Tamafio A6 $ 150,00
Pago a repartidores de flyers por dia $ 25,00
Trabajaran 2 personas durante 3 y media horas por dia

(Por lo general seran los dias sabados y domingos al menos 8 dias)

Total pago reparticion de flyers durante asesoramiento = $ 400,00
Total valor estudio de mercado $ 400,00
Valor de la asesoria $ 1.600,00

(periodo de tiempo solicitado por DISALAZAR Cia.Ltda. 5 meses)

2 El detalle del valor del estudio de mercado lo podemos encontrar en anexos.
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Estos valores son los mas representativos e importantes de este proyecto, y a su
vez son los mas altos, puesto que las demas inversiones que debera realizar la
empresa estara sujeta a las resoluciones que determine la misma. Por ejemplo, si
la empresa ve necesario imprimir mas flyers o adicionar mas dias para que éstos
sean repartidos, existiran costos adicionales, de los cuales la empresa estara
consciente y de acuerdo. Dichas decisiones serdn debatidas y definidas en las
juntas que se pacto tener los dias viernes durante el periodo de implementacion

pactado”®.

En este proyecto sugerimos la participacion de la empresa en concursos, en
ferias, y en otras actividades como sefialado en la propuesta del plan de marketing
y ventas, es por ello que la empresa tendra que estar consciente de que la
participacion en dichos eventos envuelve también inversion inicial. Los costos
exactos no son fijos ni estan determinados, debido a muchos factores como por
ejemplo, el tamafo del proyecto de un concurso, o el valor del estar en un stand
en una feria. La empresa ya tiene experiencia en lo mencionado y esta consciente
de la inversion que se tendra que realizar, como a su vez estan de acuerdo con

realizarla.

A medida que la implementacion avance, existiran costos que se elevaran o
apareceran. No son costos altos, ni exactos, puesto que estos costos pueden ser,
por ejemplo, un incremento del 30% en el pago del teléfono, debido a que se
estuvo llamando a clientes por darles seguimiento u otras; o se incremento el
ndamero de impresiones, hojas y Utiles de oficina. Todo es importante tener en
cuenta antes de considerar la implementacion de este proyecto, es por ello que se
han realizado ya varias reuniones que dejan muy en claro todas las condiciones
de este proyecto ya mencionadas, asi como los beneficios que la empresa tendra

al acatar las recomendaciones de este trabajo de la mejor manera.

"3 La gerencia general esté al tanto y a favor de todo lo mencionado y pactado.
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La empresa esta comprometida a realizar inversiones y a asumir el alza de costos
gue la implementacion de este proyecto involucra, y a su vez estan conscientes de
que el alcance de los beneficios que obtendran puede llegar a ser de mucha
ayuda para que DISEIN mejore sus ingresos, su posicionamiento y alcance los

objetivos planteados en este trabajo’”.

9.2 Andlisis del historial de ingresos y egresos de la empresa

Una de las razones mas fuertes que motivé a la empresa motivé a decidir que se
necesitaba una asesoria en marketing y ventas fue la falta de ingresos que

presentaba la compafia actualmente y en afios pasados.

Los primeros afios de la empresa los ingresos fueron buenos y altos, y mas
importante aun, constantes. Sin embargo los Ultimos cinco afios la empresa no
atravesd su mejor momento econdmico, obteniendo ingresos bajos y muy poco
frecuentes. En orden de conocer la realidad econdémica de la empresa a
continuacion presentamos los informes formales de la empresa, de la gerencia

general dirigida a los socios de la compafiia’®:
= En el afilo 2005 Unicamente existieron egresos e inversiones:

= En el aflo 2006 el resultado fue el siguiente:

Ingresos $79.000,00
(-) Construccion en Proceso $48.959,88
(-) Costos y Gastos $21.542,44
(-) 15% Empleados $ 1.274,65
(-) Impuesto a la Renta $ 1.805,76
= Utilidad Ejercicio 2006 $ 5.417,27

" Cfr. Entrevistas personal DISEIN.
’® Ver las seis cartas completas en anexos de este trabajo.
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= En los siguientes afios 2007, 2008 y 2009 no se registraron ingresos sino

hasta el afio 2010 que el balance fue el siguiente:

Ingresos $83.406,01
(-) Construccién en Proceso $ -

(-) Costos y Gastos $77.640,05
(-) 15% Empleados $ 864,89
(-) Impuesto a la Renta $ 1.544,50
= Utilidad Ejercicio 2010 $ 3.356,57

Lo que pretende este proyecto de asesoramiento, de forma financiera y
econémica, es que la empresa genere mas ingresos, a través de la
implementacion de las propuestas y recomendaciones citadas en el presente
proyecto. El sector inmobiliario posee caracteristicas Unicas que impiden una
exacta proyeccion de ventas o un calculo acertado de los futuros ingresos y
egresos, es por ello que es muy importante que estemos todos conscientes de
esta realidad. Por ejemplo, muchas veces ha sucedido, y puede volver a suceder,
gue no se ha realizado una buena gestion de marketing y ventas, sin embargo, sin
previo aviso, un cliente se acerca a las oficinas de nuestra empresa y propone
realizar un fideicomiso donde la empresa aporta con sus servicios y la otra parte
apoya al proyecto con la inversion y los terrenos. Eso es algo inesperado, pero
sucede y deja muchos ingresos y utilidades a la empresa. No se impulsé a que
esto se dé, es por ello que no se puede estar esperanzado en contratos de este
tipo y en que los ingresos de la empresa mejoren sin hacer algo al respecto.

Creemos firmemente en que realizando una buena gestion de marketing y ventas,
como propuesto en este proyecto de asesoria, la empresa mejorara sus ingresos,
obtendra un mayor nimero de contratos y mejorara su situaciébn econdémica y

financiera.
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9.3 Anadlisis de los beneficios de la asesoria

La propuesta a DISALAZAR Cia.Ltda., es muy clara y se ha detallado de la mejor

manera en este trabajo, es por ello que junto a ellos hemos llegado a consensos’®

que nos dieron a entender los beneficios reales de esta asesoria, motivo por el

cual, buscamos poner en marcha lo antes posible la implementacién de este

proyecto.

Ambas partes estamos conscientes de que los beneficios de la implementacién de

este proyecto de asesoria en marketing y ventas no traerd consigo Unicamente

beneficios reflejados en dinero. El proyecto en marcha ofrece alcanzar los

siguientes resultados de beneficio a la empresa:

v
v

La empresa mejorara su nivel y oportunidad de ventas.

La penetracidén en el mercado que tendra DISEIN serd mayor a la anterior.
Se conformara un departamento de mercadeo y se organizarq el
departamento de ventas de la empresa.

Se mejorara notablemente la forma en la que DISEIN se da a conocer a su
competencia, al mercado y a sus clientes a través de una estrategia de
promocién y comunicacion.

Incrementaremos los ingresos de la empresa.

La percepcion del mercado, de la competencia y de los potenciales clientes
mejorara, primero, a través de la forma en que se da a conocer la empresa,
y posteriormente con un buen boca a boca.

Se captaran nuevos clientes.

El proyecto aporta y motiva a que la empresa participe en concursos del

Municipio de Quito, Camara de la Construccion, y otros, pero ofrece

’® Acuerdos a los cuales se llegé con los todos aquellos que integran DISEIN.
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potenciar los ingresos al maximo a través de estrategias que pretenden
vender todos los servicios de la empresa de todas las maneras posibles.

v' Se estructurara un plan de mejora del area de recursos humanos de la
empresa buscando mejorar asi el reclutamiento de personal, el desarrollo
de sus competencias, el ambiente laboral y la motivacion al personal con
especial énfasis con respecto a ventas.

v' Se devolvera el ritmo de trabajo a la empresa con actividades lucrativas
mejorando a su vez su situacién econémica-financiera.

v' Habra un incentivo para los profesionales envueltos de la empresa a que
generen mas oferta a través de mas proyectos realizados, mayor
participacion en concursos, mayor publicidad de asesoria, remodelaciones,
disefio y construccién, alcanzando también metas personales vy
profesionales.

v' Mejorara la comunicacion interna de la empresa y la comunicacién con los
consultores externos, quienes estardn en contacto en las reuniones
periodicas de la oficina.

v" Mejorara el ambiente laboral.

En definitiva, todo el trabajo que se hard beneficiara a la empresa de muchas
formas. Se estima los mejores resultados, por supuesto, y éstos llegaran siempre
y cuando se realice la implementacion de este proyecto y la continuidad del mismo
con la seriedad y profesionalismo que exige el caso.
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CAPITULO X. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

» La compafiia DISALAZAR Cia.Ltda., estd conformada por un grupo de
profesionales muy capaces, y liderados por un gerente general de muy
buenas cualidades, experiencia y conocimientos, el cual, junto a su equipo
de trabajo, buscaran implementar una propuesta de asesoramiento en
marketing y ventas que pretende beneficiar a la empresa de muchas
formas, principalmente alcanzando: un mayor nivel de notoriedad de la
empresa en el mercado y en sus potenciales clientes; mas ingresos; y que
la empresa se encuentre disefiando, construyendo y manejando mas

proyectos.

» Se ha dado a conocer tanto de la empresa, su pasado y su presente, y me
ha motivado a realizar este proyecto de la mejor manera posible para que
asi el futuro de la compafia sea el mejor y que la implementacion de este
proyecto de asesoria sirva de mucho a DISEIN y que la beneficie como

esperado.

» La propuesta a la empresa es, y siempre fue, muy seria y profesional, es
por ello que se recomienda a DISEIN y todos los que forman parte de ella
que tomen y adapten la propuesta con la misma seriedad. Recomiendo
poner en practica cada punto mencionado en este proyecto de asesoria en
marketing y ventas en orden de que funcionen todas las estrategias

propuestas.

» La empresa necesita potenciar sus ingresos, y este proyecto de asesoria va
a ayudar a que eso se dé. Sin embargo, este proyecto no solucionara todos
los problemas que la DISEIN tiene, pues hay muchos otros asuntos que
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deben ser atendidos y mejorados. Se espera que con mejores ingresos,
mejor posicionamiento y mejor clima laboral, facilitara que los otros

problemas se arreglen.

Se recomienda administrar de la mejor manera los ingresos obtenidos. Si
este trabajo logré generar muchos o medianos ingresos, se propone a la
empresa que analicen de la mejor manera la forma de invertir sus

utilidades.

Finalmente recomiendo a la empresa adoptar los consejos y propuestas de
este proyecto de la mejor manera posible. DISALAZAR Cia.Ltda., es una
empresa que tiene un potencial muy alto, y estoy seguro que adoptando lo
propuesto y pensando en grande, la empresa alcanzara grandes logros,

muchos mas de los que ya han obtenido.
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ANEXOS

IMPRESIONES

FEurocolo

Dnpresianes a tada (olon

con Calidad Superiar

AFICHES - ETIQUETAS - LIBROS
REVISTAS - FORMULARIOS
Y TODO LO RELACIONADO EN
OFFSET Y TIPOGRAFIA

SENORES

DISALAZA i

ATENCION SR.NICOLAS SALAZAR E'E‘QZ’L?:;’ ‘(’{rgf 2|yo'iif:.:{¢2?°

CIUDAD Telefax: 2262-230
Fecha: QuiTO, 01 DE JUNIO DEL 2011 PROFORMA N° 0002858

POR LO SIGUIENTE :
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CANTIDAD

DETALLE

V. UNITARIO | VALOR TOTAL

500

1.500
2.500

500

1.000
20

1.500

1.500

HOJAS VOLANTES

Unidades 21 x 15 cm, impresas a cuatro colores tiro y retiro, en
papel couche de 150 grs.

Unidades caracteristicas anteriores.

Unidades caracteristicas anteriores.

TARJETAS DE PRESENTACION

Unidades 9 x 5.5 cm, impresas a dos colores en cartulina couche

de 300 grs.

Unidades caracteristicas anteriores.

Carpetas 22 x 32 cm, impresas a cuatro colores en cartulina pleg.0.12
con un bolsillo interior.

Banner 1.5 x 0.50 ( sin arana )

Banner con (arana).

FLYERS

Unidades 10 x 9 cm, impresas a cuatro colores tiro y retiro, en papel
couche de 150 grs.

Flyers 10 x 9 cm, impresos a un color, en papel couche de 150 grs.

NOTA: ESTOS VALORES NO INCLUYEN LV.A.

ESTA COTIZACION ES VALIDA HASTA QUINCE DIAS

DESPUES DE SU PRESENTACION.

FORMA DE PAGO : 50 % AL ACEPTAR LA PROFORMA
50 % CONTRA ENTREGA

** GRACIAS POR PERMITIRNOS SERVIRLES **

$.0.288 $.144.00
$.0.111 $.166.50
5.0.0856 $.214.00

5.0.12 S. 60.00
5.0.10 $.100.00
5.3.95 $. 79.00
5.15.00
$.72.00

.0.0826 $.123.90
.0.052 $. 78.00

ENTREGUE CONFORME . ~

RECIBI CONFORME
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INFORME DE GERENCIA

Sefiores Socios de; Disefio Salazar Disalazar Cia. Ltda. Referente al ejercicio
econémico de enero a diciembre del 2005, a continuacion me permito
informar los siguientes resultados:

Se ha realizado algunos gastos por compras de materiales de construccion,
cuyo monlo asciende a $.41.959,86 utilizado en la construccion parcial de
departamentos para la venta en el siguiente ejercicio, es decir en el 2006, por
consiguiente dicho valor invertido se encuentra contabilizado como
CONSTRUCCIONES EN PROCESO.

Por otra parte cabe indicar que en este gjercicio no existen ingresos, los gastos
incurridos en este aro fueron financiados por los accionistas.

Quito, 31 de marzo del 2004

Atentamente,

LS

Arqg. Diego Salazar L.
Gerente General

Disalazar Cia. Ltda.
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INFORME DE GERENCIA

Senores Socios de; Disefio Salazar Disalazar Cia. Lida. Referente al gjercicio
economico de enero a diciembre del 2006, a continuacién me permito
informar los siguientes resultados

INGRESOS: 79.000,00
[~} Construc. en proceso 48.959,88
[-) Costos y gastos 21.542,44
(-} 15% Empleados 1.274,65
{-) Impuesto Renta 805,76
= Utilidad ejercicio 200& 5.417,27

Quito, 31 de marzo del 2007
Atenfamente,
Arg. Diego Salazar L.

Gerente General

Disalazar Cia. Ltda.
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INFORME DE GERENCIA

Sefiores socios de Disefio Salazar Disalazar Cia. Lida. En referencia al ejercicio
econdmico del periodo del enero a diciembre del 2007, debo indicarles que
en este afio no hubo movimiento econémico. Unicamente se realizaron
algunas regulaciones de anos anteriores.

Aspiramos en el siguiente ejercicio se active las actividades cuya objetivo en
la compafia es la Construccién y Planificacién de Proyectos .

Quito, 31 de marzo del 2008

Atentamente,

A

Arq. Diego Salazar L.

DIVISION INFORMATICA

25 NOV. 2008

SUPERINTENDENCIA DE CIAS.
Gerente General D

Disalazar Cia. Ltda.
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INFORME DE GERENCIA

Sefores socios de Disefio Salazar Disalazar Cia. Ltda. En referencia al ejercicio
economico del periodo del enero a diciembre del 2008, debo indicarles que
en este aflo no hubo movimiento econdmico, debido a la confraccién
economica del pais y la restriccidon en los créditos para nuestra actividad.

La falla de elementos que nos dé mayor certeza en el emprendimiento de
Proyecios v los problemas pasados me han obligado a no emprender en la
actividad propia de la compafnia.

Consideramos que en el presente afio si existen mejores condiciones para
reaclivar nuestra actividad.

Quito, 31 de marzo del 2009

Atentamente,

Arq. Diego Salazar L.

Gerente General

. i 5
Disalazar Cia. Ltda. &,
‘ “ N\



INFORME DE GERENCIA

Serores socios de Disefio Salazar Disalazar Cia. Ltda. En referencia al
ejercicio econémico del periodo del enero a diciembre del 2009, debo indicarles
que en este afio no hubo movimiento econémico, debido a la contraccién
econdmica del pais y la restriccién en los créditos para nuestra actividad.

La falta de elementos que nos dé mayor certeza en el emprendimiento de
Proyectos y los problemas pasados me han obligado a no emprender en la
actividad propia de la compafiia.

Consideramos que en el presente afo si existen mejores condiciones para
reactivar nuestra actividad.

Quito, 31 de marzo del 2010

Atentamente,

Lo

Arq. Diego Salazar L.

UPERINTENDENCIA
SDE COMPANIAS

29 ABR. 2010

OPERADOR 23
QuITO

Gerente General

Disalazar Cia. Ltda.
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INFORME DE GERENCIA

Sefiores socios de Disefio Salazar Disalazar Cia. Ltda. En referencia al
ejercicio econémico del periodo del enero a diciembre del 2010, debo indicarles
que en este afio hubo movimiento econoémico y a continuacion detallo los
siguientes resultados.

Los ingresos fueron de 83.406.01
(-) Costos y gastos de 77.640.05
(-) 15% Empleados 864.89
(-) Impuesto a la Renta 1.544.50
= Utilidad ejercicio 2010 3.356.57
Quito, 31 de marzo del 2011
Atentamente,

/ .
///%//\-’// E SU!‘&RINTF.;\IUE_NCM

D[;(__j() M PAN\AS
Arg. Diego Salazar L.

05 MAYD 2011

OPERALCCR 21
Disalazar Cia. Ltda. QuUITO

Gerente General
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