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RESUMEN EJECUTIVO

La creacion de un Modelo de Gestion Estratégico y Financiero para la
empresa Coral Inmobiliaria domiciliada en la ciudad de Ambato, tiene la
finalidad de dar un analisis interno y externo de la inmobiliaria, que esta
dedicada a la construccion de viviendas y obras civiles teniendo con fin el
incremento de su participacion en el mercado, objetivos que seran

monitoreados a través de una serie de indicadores.

Para el desarrollo del presente trabajo de investigacion fue necesario
elaborar los capitulos respectivos en funcién de los parametros basicos
establecidos por la Universidad Técnica de Ambato, en donde este tipo de
trabajos es conformado por seis capitulos en el que se desarrolla la
problematica a investigar.

El Capitulo | corresponde al planteamiento del problema, que para el caso de
la investigacion se concentro en describir la situacion de la empresa Coral
Inmobiliaria en el contexto del sector de la construccion en la ciudad de
Ambato, al proporcionar datos sobre la importancia de este sector para la
economia de Tungurahua, y como el desaprovechamiento de este escenario

afecta aspectos las ventas y liquidez de la organizacién en estudio.

El Capitulo Il se enfoca que el sustento tedrico de la problematica vigente, en
consideracion a las variables de estudio descritas en el capitulo anterior.

El Capitulo Il trata sobre el conjunto de procedimientos necesarios para
posteriormente levar, procesar y analizar la informacion necesaria para

entender de mejor manera el problema de investigacion.



El Capitulo IV es la ejecucion de los planes de levantamiento necesarios
para validar y evaluar la problema y encontrar las alternativas de solucién, a
través del uso de herramientas estadisticas desde el punto de vista

descriptico de comprobacion de hipétesis.

En el Capitulo V se exponen las conclusiones y recomendaciones obtenidas

del proceso investigativo y tedrico.

El Capitulo VI es fundamental, puesto que en este se elaboro la propuesta de
modelo de gestion, realizandose una serie de procedimiento que permitieron
generar indicadores de gestion, evaluar las fortalezas, debilidades,
amenazas Yy oportunidades de la empresa Coral Inmobiliaria, evaluar las
fuerzas competitivas que la afectan, y el entendimiento de este contexto
construir un hoja de ruta que permita el cumplimento de los objetivos

estratégicos de la organizacion a través del logro de su misién y vision.



INTRODUCCION

El sector de la construccién es una pilar de la economia de una nacion
debido al efecto multiplicar que este tiene en variables econémicas como
empleo y el crecimiento del Producto Interno Bruto, su desarrollo es
atribuible a la necesidad del estado por incrementar el stock de capital
nacional, y por otro lado a la demanda de los consumidores respecto a
temas de vivienda, ello demuestra la necesidad del que los agentes
econémicos que conforman este, deben alcanzar niveles de
competitividad y productividad que genere los resultados esperados en el
tiempo, y ello basicamente depende de la gestion estratégica y financiera
gue tengan las organizaciones participes en este contexto econémico. Es
por ello que inevitablemente empresas como Coral Inmobiliaria se han
visto sumergidas en priorizante situacibn de mejorar sus procesos
productivos y administrativos para competir eficientemente en el mercado
debido a que en el mismo existen muchos actores detras del mismo
objetivo, siendo este incrementar su participacion en el mercado, variable
gue es medida mediante el nivel de ventas de productos y servicios
inmobiliarios. Es por ello que en la presente investigacion se describen de
la mejor manera posible las perspectivas internas y externas de la

empresa en el contexto de desarrollo del sector de la construccion.



CAPITULO |

EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1. TEMA DE INVESTIGACION

“Los niveles de venta y su incidencia en la liquidez de la Empresa
Producciones Coral Inmobiliaria en el afio 2013".

1.2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.2.1. Contextualizacion

1.2.1.1. Contexto macro

El sector de la construccion es muy importante para la economia de una
nacién puesto que genera empleo directo e indirecto, contribuye al
mejoramiento del stock de capital nacional y coadyuva al crecimiento
econémico de un pais, estas apreciaciones son evidentes en el Ecuador,
puesto que durante el periodo comprendido entre 1965 y 2007 esta
actividad oscilaba entre 19,1% y 4,9% de participacion en el PIB Nacional,
reflejando los avances en infraestructura que tuvo el pais en distintas

décadas (ver grafico 1.).

Sin embargo el inherente e inevitable crecimiento de otras actividades

econdémicas ha reducido la participacién de este sector en la economia
1



local, puesto que debido a la reducida elasticidad que tiene la inversion en
el sector de la construccibn no es posible mantener rendimientos
crecientes.

Grafico 1. Evolucion del Sector de la Construccion en el Ecuador
En porcentajes
Periodo 1965-2007
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Fuente: Banco Central del Ecuador, Sistema de Cuentas Nacionales,
1965-2007.

El Ecuador al encontrarse en una inusitada estabilidad politica en los
ultimos parrafos de su sistema democratico, hace notar que la politica
econdémica que ha sido planificada y ejecutada por el gobierno del Econ.
Rafael Correa Delgado, administracion que tiene como caracteristica
principal la inversion para incrementar el stock de capital nacional, es
decir construccion de carreteras, puentes, hidroeléctricas, escuelas,
hospitales, unidades de policia comunitaria, etc., actividades de las que el
sector de la construccibn se ha beneficiado y que le ha permitido

mantener tasas de crecimiento importantes( ver gréafico 2).



Grafico 2. Crecimiento del Sector de la Construccién en Ecuador
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Fuente: Banco Central del Ecuador, 2013.
Elaborado por: Vasquez David

Con las consideraciones anteriores, el sector inmobiliario se ha visto
forzado a innovar el proceso de produccion de viviendas, mejorando sus
materiales de construccion asi como la mano de obra calificada para

realizar esta actividad.

El crecimiento acelerado del sector inmobiliario involucro también a los
expertos en esta materia, como por ejemplo a los arquitectos e ingenieros
civiles que se deben preparar de una mejor manera para cubrir las
exigencias de los involucrados en el sector de la construccion en el

Ecuador.

Es muy importante saber que la inversion requerida por el sector
inmobiliario es alta y riesgosa debido a que los propietarios de los bienes
inmuebles esperan recuperar su inversion lo mas pronto posible y ademas
obtener réditos econdémicos de los bienes que se construyen

constantemente.



Cabe mencionar que la mayoria de los inmobiliarias eligen lugares que se
encuentran fuera del perimetro urbano, permitiendo que las ciudades que
son objeto de inversion para la construccion de casas crezcan en las
periferias y llevando con ello una mejora en los servicios de los lugares

donde se ubican estas construcciones.

Contexto meso

En la provincia de Tungurahua el crecimiento ha sido muy significativo,
permitiendo que las ciudades de la provincia crezcan y se vean
beneficiadas por este desarrollo y permitiendo mejorar la calidad de vida

de los habitantes de la provincia.

Segun el Banco Central del Ecuador, el Sistema de Cuentas Nacionales,
desagregado para provincias, es posible observar que el sector del
construccion representa el 12,05% de aporte al PIB de la provincia de

Tungurahua, ubicandose en tercer puesto.

Gréfico 3. Actividades Econdmicas y su aporte al PIB de Tungurahua.
En porcentajes
Periodo 2007-2013

Comercio I 13,53%
Transporte, informacion y comunicaciones IIIIIEEEEE————— 12 ,86%
Construccion I 12 ,05%
Manufactura (excepto refinacion de petrolec) I 2,86%
Suministro de electricidad y de agua IIIINNEEENEEGEGEGENEEGEEEGNGNGNGGGE 5,03%
Administracion pablica NN 7,12%
Actividades profesionales e inmobiliarias IS 6,93%
Agricultura, ganaderia, silviculturay pesca I 6,71%
Ensefianza | 6,17%
Salud | 5 18%
Otros Elementos del PIB I 4,53%
Actividades financieras I 3,30%
Actividades de alojamiento y de comidas I 2 85%
Otros servicios M 1,31%
Explotacién de minas y canteras | 0,07%

Manufactura (refinacion de petroleo) 0,00%

Fuente: Banco Central del Ecuador, Sistema de Cuentas Nacionales, 2007-2013.



Asi como existe crecimiento en el area de la construccion, existe el

crecimiento de las empresas dedicadas a esta actividad, teniendo una alta

competencia en el sector inmobiliario y resultando una variedad muy alta

de viviendas.

En la Provincia existe una gran demanda de viviendas, por lo que las

empresas inmobiliarias aumentan la inversion para dedicarse a la

construccion de complejos habitacionales privados, con la finalidad de

satisfacer esta demanda de vivienda.

Segun el sistema de Cuentas Nacionales del Banco Central del Ecuador,

la construccion es la actividad econdémica que ocupa el tercer lugar en

generacion de ingresos en la provincia de Tungurahua con mas de 189

millones de délares, indicando estos datos la importancia de este sector

en la estructura productiva provincial (ver tabla 21).

Tabla 1. Valor Agregado Bruto de la Provincia de Tungurahua En miles de

délares
VALOR AGREGADO PARTICIPACIO
SECTORES BRUTO N
Comercio 245.622 14,94%
Transporte, informacion y o
comunicaciones 226.744 13,79%
Construccion 189.735 11,54%
Manufactura 138.513 8,42%
Administracién publica 138.049 8,40%
Agricultura, ganaderia, silvicultura y 0
pesca 126.040 7,67%
Actividades profesionales e 0
inmobiliarias 120742 7,34%
Suministro de electricidad y de agua 111.827 6,80%
Ensefianza 109.168 6,64%
Salud 95.154 5,79%
Actividades financieras 68.550 4.17%
Actividades de alojamiento y de 49.320 3.00%

comidas
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Otros servicios 23.833 1,45%
Explotacion de minas y canteras 890 0,05%
TOTAL 1.644.188 100,00%

Fuente: Banco Central, Sistema de Cuentas Nacionales, 20009.
Elaborado por: Vasquez David.

La informacién econdémica analizada demuestra que la empresa Coral
Inmobiliaria se encuentra en un sector econOmico propicio para
desarrollar sus potencialidades operativas y de crecimiento futuro, siendo
este el factor determinante para elaborar un modelo de gestion

estratégico.

1.2.1.2. Contexto micro

Para la empresa Producciones Coral Inmobiliaria al igual que las demas
empresas de la regibn es primordial la eficiencia de los recursos
productivos que permita la obtencion de mejores niveles de venta para de

esta forma acrecentar sus utilidades.

En este contexto la inmobiliaria debe definir la mision o propésito que
identifican la funcion basica o tarea de una empresa o dependencia, o de
cualquier parte de ella, para poder tener un sentido fijo de que tarea

puede realizar.

Esta inmobiliaria no cuenta con un plan estratégico que permita la
consecucion de objetivos planteados de acuerdo con la exigencia que

existe actualmente en el mercado.

La empresa no se basa en objetivos bien planteados; por lo que, las
ventas en la inmobiliaria se ven reducidas de una manera muy

significativa.




1.2.2. Anélisis critico

Pérdida de Competitividad
en el Mercado Inmobiliario

1.2.2.1. Arbol de problemas
No diversificacion de
Déficit productos inmobiliarios
A A
Limitado Poder de Compra
Escasa Inversion de Bienes Inmobiliarios

t

Reducida Liquidez

4

A

A

A

DEFICIENTE PARTICIPACION
EN EL MERCADO

A

|

Socios Estratégicos

A

A

Poca Acceso al Crédito

Inadecuados niveles de
Venta

Reducida Confianza en el
Sector Inmobiliario

Desconfianza del Sector
Financiero Privado

Planes de ventas

Elaborado por: Vasquez David




1.2.2.2. Relacién causa-efecto

El problema a investigarse es la reducida liquidez de la Inmobiliaria, que
tiene como referencia la Matriz MAS (Ver Anexo 3)

Ademas se ha logrado determinar que la principal causa de este problema
es el bajo nivel de ventas.

De la misma forma se ha identificado que la pérdida de la competitividad

en el mercado, es el principal efecto de problema.

1.2.3. Prognosis

Cuando las empresas tienen una baja participacion en el mercado, como
es el caso de la Empresa Producciones Coral Inmobiliaria se reduce

notablemente el nivel de ingresos.

Al no tener unos ingresos que le permitan cubrir sus gastos a corto,
mediano y largo plazo, se ve afectada su liquidez, al perder liquidez la
empresa pierde consigo otros factores muy importantes como limitaciones
para acceder al crédito en instituciones financieras y un sin ndmero de

factores mas.

En el peor de los casos cuando la participacion en el mercado de las
empresas es muy pobre, estas se ven en la obligaciébn de cerrar sus

transacciones y por ende desaparecen del mercado.
1.2.4. Formulacién del problema
¢.Son los inadecuados niveles de ventas la principal causa de la deficiente

participacion en el mercado lo que provoca una reducida liquidez en la

empresa Producciones Coral Inmobiliaria, en el afio 20137



1.2.5. Preguntas directrices

e ¢Lanotoma de decisiones afecta a las ventas de la empresa?
e ¢Los niveles de ventas ocasionan una pérdida de competitividad?
e ;Cbmo se ve afectado el bienestar econémico de la empresa con

la ejecucién de un plan operativo financiero?

1.2.6. Delimitacion

e Campo: Planificacion Financiera

e Area: Finanzas

e Aspecto: Liquidez, Ventas

e Temporal: Afio 2013, Tiempo de investigacién Septiembre 2013,
Julio del 2014

e Espacial: PRODUCCIONES CORAL INMOBILIARIA (Ver Anexo 2)

1.3. JUSTIFICACION

Las ventas en una empresa son la principal fuente de ingreso de las
mismas, es importante aumentar el nivel de ventas de la empresa para

obtener un mayor nivel de ganancias.

Para aumentar las ventas es necesario contar con estrategias que estén
orientadas a cumplir metas propias de la empresa, de ahi la importancia
gue en un mercado global tan competitivo como el actual donde las

empresas a nivel general buscan aumentar considerablemente las ventas.

Las ventas cuando son bajas causan problemas y afectan directamente a
la liquidez de la empresa, que es un problema muy frecuente, para mitigar
este problema es fundamental que la empresas tengan una alta
participacion en el mercado, en el caso especifico de la Empresa
Producciones Coral Inmobiliaria, es necesario determinar estrategias y
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politicas especificas para las ventas aumenten y sobre todo que exista

una participacion eficiente en el mercado.

1.4.

1.4.1.

1.4.2.

OBJETIVOS

Objetivo general

Estudiar el nivel de ventas de productos inmobiliarios y sus efectos

en la liquidez de la empresa Producciones Coral Inmobiliaria.

Objetivos especificos

Analizar el comportamiento de los niveles de ventas de la empresa

Producciones Coral Inmobiliaria en el aino 2013.

Identificar las fluctuaciones de la liquidez de la empresa
Producciones Coral Inmobiliaria en el afio 2013.

Proponer un modelo de Gestién Estratégico y Financiero de la

empresa Producciones Coral Inmobiliaria.
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CAPITULO Il
MARCO TEORICO

2.1. ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

A lo largo de la historia, uno de los inconvenientes mas serios que tienen
los paises en el mundo es el bajo crecimiento econémico, debido a
ineficacias tanto en la parte administrativa, como operativa de las

empresas.

(Salguero, 2010), en su tesis, “la liquidez empresarial y su incidencia en
la capacidad de produccion de la industria avicola incubandina S.A. en el
periodo 2010 *.

Conclusiones

“1.- La limitada liquidez de la industria avicola incubandina S.A., no
permite satisfacer las obligaciones contraidas, ya que el nivel de

endeudamiento se ha incrementado de manera no programada

2.- La capacidad de produccion es subutilizada, debido a la falta de
planificacion en los procesos productivos.

3.- El personal que conforma la industria avicola en especial el
departamento financiero, carece de una herramienta de
planificacion financiera, debido a sus limitadas técnicas de recursos

financieros.
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4.- No existe politicas de produccion, lo que ocasiona que los

procesos productivos se los afecte de una manera desorganizada.

5.- El nivel de endeudamiento no tiene una debida planificacién lo

gue provoca excesivos costos financieros para la industria avicola.

6.- No se aplica herramientas de analisis para los balances de la
empresa para asegurar la liquidez y capacidad de produccion de la

industria avicola incubandina.

Recomendaciones

1.- Definir un plan de endeudamiento para cumplir las obligaciones

conforme a los compromisos.

2.- Coordinar la capacidad de produccién y los niveles de la
demanda para aprovechar eficientemente la capacidad de la
empresa mediante el uso eficiente de los recursos en el proceso
productivo, y a la vez pronosticar la demanda con la posibilidad de
optimizar y satisfacer la demanda del mercado de manera rentable.

3.- Implementar un modelo de planificacion financiera, para

coordinar los niveles de liquidez.

4.- Definir o implementar estrategias de produccion con el fin de

programar los gastos y costos de la operatividad productiva.
5.- Estructurar politicas de endeudamiento que permitan acceder a

financiamiento en condicion adecuada, para la operatividad de la

empresa.
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6.- Elaborar una propuesta de planificaciéon financiera para mejorar

la gestion en la industria Avicola Incubandina S.A.”.

El estudio de esta tesis permite tener un criterio mas global del problema
de liquidez, ademas orienta al investigador a determinar mecanismos que
permitan dar una solucién al problema de liquidez que tiene la empresa

Producciones Coral Inmobiliaria

2.2. FUNDAMENTACIONES

2.2.1. Fundamentacion filosofica

La presente investigacion, se fundamenta en el paradigma positivista,
debido a que en este tipo de investigacion la realidad es Unica y mas aln
si es el analisis interno de una empresa, en este caso Producciones Coral

Inmobiliaria.

El paradigma positivista o naturalista, se caracteriza por el alto interés por
la verificacion del conocimiento a través de predicciones. Algunos lo
llaman el “paradigma prediccionista”, ya que lo importante es plantearse
una serie de hipétesis, como predecir que algo va a suceder y luego
verificarlo o comprobarlo (Francisco, 2004).

En este mismo sentido el positivismo acepta como Unico conocimiento

vélido al conocimiento verificable y mensurable, visible

El positivismo es una corriente de pensamiento cuyos inicios se suele
atribuir a los planteamientos de Auguste Comte, y que no admite como
validos otros conocimientos sino lo que proceden de las ciencias
empiricas. Tan importante es la influencia de Comte que alguns autores
hacen coincidir el inicio del positivismo con lapublicacion de su obra Curso
de filosofia positiva (Gerardo, 2010).
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De la misma manera, menciona que el positivismo es un conjunto de
reglamentaciones que rigen el saber humano y que tiende a reservar el
nombre de la ciencia a las operaciones observables en la evolucién de las

ciencias modernas de la naturaleza.

Ademas, manifiesta; el positivismo ha dirigido en particular sus criticas
contra los desarrollos metafisicos de toda clase, por tanto, contrala
reflexion que no puede fundar sus resultados sobre datos empiricos, 0
gue se formula sus juicios de modo que los datos empiricos no puedan

nunca refutarlos”.

Segun una publicacién realizada en la Universidad Autbnoma de México —
UNAM por (Flores, 2004), manifiesta que, “El paradigma positivista
sostiene una postura realista dado que se considera que la realidad “fuera
de” es manejada por leyes naturales y mecanismos especificos.

El conocimiento de estas leyes y mecanismos es resumido en la forma de
tiempo y generalizaciones independientes del contexto. Algunas de estas
generalizaciones toman la forma de leyes causa-efecto” (pag. 4).

Por tal situacion, se determina que el paradigma positivista considera que
es posible y esencial para el investigador adoptar una postura distante y

no interactiva.

Los valores y los sesgos son factores de la confusion y por lo tanto deben
ser excluidos automaticamente para no influir en los resultados. De aqui
gue el positivismo responde que las preguntas e hip6tesis son declaradas
por adelanto a manera de proposiciones y estan sujetas a procesos
empiricos dentro de condiciones cuidadosamente controladas.
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2.2.2. Fundamentacion legal

La presente investigacion es legalmente viable, porque esta de acuerdo
con los preceptos establecidos en la carta magna del pais, y no incumple

La fundamentacion legal estd en la Constitucion Politica de la
Republica del Ecuador, Registro Oficial 449, del 20 de octubre del
2008. En el Titulo VI Régimen de Desarrollo, Capitulo Cuarto, Soberania

economica, Seccién Primera, Sistema econdémico y politica econémica.

Art. 284.- La politica econdmica tendra los siguientes objetivos:

1. Asegurar una adecuada distribucion del ingreso y de la riqueza

Nacional.

2. Incentivar la produccién nacional, la productividad y competitividad
sistémica, la acumulacion del conocimiento cientifico y tecnoldgico, la
insercion estratégica en la economia mundial y las actividades

productivas complementarias en la integracion regional.

3. Asegurar la soberania alimentaria y energética.

4. Promocionar la incorporacion del valor agregado con maxima
eficiencia, dentro de los limites biofisicos de la naturaleza y el respeto

alaviday a las culturas.

5. Lograr un desarrollo equilibrado del territorio nacional, la integraciéon
entre regiones, en el campo, entre el campo y la ciudad, en lo
econdémico, social y cultural.

6. Impulsar el pleno empleo y valorar todas las formas de trabajo, con

respeto a los derechos laborales.
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7. Mantener la estabilidad econémica, entendida como el maximo nivel

de produccion y empleo sostenibles en el tiempo.

8. Propiciar el intercambio justo y complementario de bienes y servicios

en mercados transparentes y eficientes.

9. Impulsar un consumo social y ambientalmente responsable (pag. 73).

Es viable también de acuerdo al Titulo VI Régimen de Desarrollo, Capitulo
Sexto, Trabajo y Produccion, Seccion Primera, Formas de organizacién
de la produccién y su gestion.

Art. 319.- Se reconocen diversas formas de organizacion de la produccion
en la economia, entre otras las comunitarias, cooperativas, empresariales
publicas o privadas, asociativas, familiares, domesticas, autbnomas y

mixtas.

El Estado promovera las formas de produccion que aseguren el buen vivir
de la poblacion y desincentivara aquellas que atenten contra sus
derechos o los de la naturaleza; alentara la produccion que satisfaga la
demanda interna y garantice una activa participacion del Ecuador en el
contexto internacional (pag. 80).

Art. 320.- En las diversas formas de organizacién de los procesos de
produccion se estimulard una gestibn participativa, transparente vy

eficiente.
La produccion, en cualquiera de sus formas, se sujetara a principios y

normas de calidad, sostenibilidad, productividad sistémica, valoracion del
trabajo y eficiencia econdmica y social pag. 80).
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2.3. CATEGORIAS FUNDAMENTALES

2.3.1. Vision dialéctica de conceptualizaciones que sustentan las
variables del problema

La situacion financiera de una empresa se ve afectada en su totalidad por
los niveles de ventas esto afecta directamente a la liquidez de la misma;
por tal motivo, las empresas buscan herramientas que les permitan

optimizar sus recursos.

2.3.1.1. Marco conceptual variable independiente (Ventas)

Uno de los problemas mas complejos en las economias internas de una
empresa es el nivel de ventas que tienen, de ahi que se obtiene un

resultado negativo o positivo dentro de la situacién financiera

Ventas

Muchas organizaciones siguen el concepto de venta, segun el cual los
consumidores no compraran una cantidad suficiente de los productos de
organizacion a menos que ésta realice una labor de ventas y promocion a
gran escala (kotler & Armstrong, 2003). Ademas, que casi todas las
empresas practican el concepto de venta cuando tienen un exceso de
capacidad. Su objetivo es vender lo que produjeron en lugar de producir lo
gue el mercado desea.

Un marketing asi conlleva riesgos considerables, pues se concentra en
crear transacciones de venta en lugar de cultivar relaciones redituales a
largo plazo con los clientes. Se da por hecho que los clientes a los que se
les convence de comprar un producto gustaran de lo comprado”.
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Para Bruno (1999), “es un contrato en el que el vendedor se obliga a
transmitir una cosa o un derecho al comprador, a cambio de una
determinada cantidad de dinero. También puede considerarse como un
proceso personal o impersonal mediante el cual, el vendedor pretende

influir en el comprador.

Alrededor de la accion de vender la empresa, despliega una serie de
funciones como la fuerza de ventas, la publicidad la investigacion de
marketing, la promocion, etc. Todas estas actividades de marketing son
necesarias para que la accién de vender sea efectiva, pero constituye
sola la punta del iceberg del marketing, lo que mas se hace notar.

Venta Directa

Para el mismo autor, es la venta realizada directamente por la compafiia,

sin la intervencién de un minorista, mayorista o distribuidor.

Venta Interna

Uno de los tipos de venta en tiendas, que se caracteriza porque el mismo
consumidor busca lo que desea adquirir, aunque puede solicitar ayuda.

Venta Externa o de Campo

Es la venta directa, en la que el vendedor visita personalmente los
hogares de los posibles compradores. La mercancia se entrega al cerrar
la venta o se solicita en base a un catalogo. Es ventajoso en la
introduccién de nuevos productos, pero tiene el inconveniente del control

tan exhaustivo que hay que tener sobre los vendedores.
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Venta por Promotores de Ventas

Consiste en la realizacion de una campafia promocional muy agresiva,
con el objeto de alcanzar a la mayor parte posible de la poblacién y, como

meta final incrementar las ventas.

Venta por comercializadores

Tipo de venta que recurre a todos los canales de distribucién, con el
objeto de hacer llegar el producto a todos los mercados minoristas
posibles.

Venta Online

Técnica de venta que se aplica cada vez con mas frecuencia. Su
utilizacion surge de dos maneras: en primer lugar, esta oportunidad de
compra es ofrecida por grandes almacenes u otros establecimientos
comerciales como formula de ganar clientela cuando existe una gran
guerra por el cliente; en segundo lugar, la desarrollan empresas
especializadas que basan sus ventas en el envio por correo de catalogos

con todos los productos que ofrecen y sus precios”.

Con los autores antes mencionados, se puede deducir que las ventas no
son mas que la transferencia de bienes y servicios a cambio de dinero,
muchas empresas tienen diferentes tipos de ventas que les permite ganar
posicién en el mercado y ante todo no tener problemas de liquidez.

En este contexto la liquidez de una empresa, depende fundamentalmente
de las ventas que tiene la empresa, es por esa razén que las ventas de
cualquier bien o servicio, son el pilar fundamental de la economia de una

organizacion, en especial de empresas dedicadas al sector de la
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construccion y empresas que se dedican a comercializar los productos

finales de vivienda de las empresas constructoras.

Estrategias de ventas

Para (Pujol, 1999), las estrategias de ventas son “un plan disefiado para
alcanzar los objetivos de venta. Es una parte del plan de marketing y
suele incluir los objetivos de cada vendedor; material proporcional a usar,

presupuesto de gastos, etc.” (pag. 262).

Tomando como referencia a (Kotler & Armstrong, 2004), las estrategias
de ventas son “organizaciones de la fuerza de venta de manera que sus
miembros se especializan en la venta de los productos de la empresa a

determinados clientes o sectores” (pag. 741).

En este contexto mantener una relacion con los proveedores, es de
mucha importancia, debido a que poseen un producto necesario para la
elaboracion de otro producto. La relacién con el cliente no es mas que la
entrega de un bien necesario a individuos y organizaciones para el

consumo final.

Las estrategias de ventas es el andlisis de la atractividad y competitividad
llevadas a cabo en cada segmento; ademas, consiste en proponer un
surtido completo para satisfacer las necesidades de todos los grupos de
compradores (Lambin, 1997). Las estrategias de ventas son utilizadas
por los proveedores de bienes y servicios que desean ganar clientes en el
mercado, la diferenciacion de estas estrategias marcan el éxito o el
fracaso de la empresa, originando pérdidas o ganancias dentro de la

empresa.
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Marketing Estratégico

Para Douglas (2007), sefialan que, “es el proceso de planear y ejecutar la
concepcion, el precio, la promocion y la distribucién de ideas, bienes y
servicios con el objeto de producir intercambios que cumplan las metas de

los individuos y de las organizaciones”.

Para (Pujol, 1999), el marketing estratégico es: “una parte del plan de
marketing que traza las lineas generales para la consecucion de los
objetivos” (pag. 262).

Las necesidades de los individuos y de las organizaciones. Desde el
punto de vista del marketing, lo que el comprador busca no es el producto
como tal sino el servicio (Lambin, 1997). O la solucién a un problema,

gue el producto es susceptible a ofrecerle”.

El marketing estratégico define las necesidades que tiene el mercado en
general, ya sean, individuos u organizaciones; identificadas estas
necesidades, se puede planificar, como satisfacer las necesidades del

mercado al que se encuentra orientado la empresa.

Ademas, el Marketing Estratégico, es sencillamente adecuar nuestros
factores internos a los factores externos para obtener la mejor posicion

competitiva del mercado.

Planificacion Estratégica

El plan de accion de la organizacion, tiene un horizonte de tiempo mas
largo (por lo regular entre tres y cinco afios) que la planeacién del

marketing y se lleva a cabo, principalmente, en el nivel corporativo y en el
de negocios de la organizaciéon (Douglas, 2007). En esta instancia se
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realiza una proyecciéon de las estrategias de la organizacion para sacar

ventaja competitiva.

Para (Roger, 2007), la Planificacién estratégica es: “La que marca la
direccion que debe seguir una empresa y juega un pale fundamental en
la consecucion de objetivos de largo plazo de crecimiento de las ventas,
benéficos y cuota de mercado”.

El proceso de crear y mantener una congruencia estratégica entre las
metas y capacidades de la organizacién y sus oportunidades (Armstrong,
2003). La planificacion estratégica prepara el escenario para el resto de la
planeacion en la empresa, e implica definir una mision clara para la

compafiia y establecer objetivos”.

Existe un gran traslape entre la estrategia general de la empresa y la
estrategia del marketing. El marketing examina las necesidades del
consumidor y la capacidad de la empresa para satisfacerlas; estos

mismos factores guian la misién y los objetivos generales de la empresa.
2.3.1.2. Marco conceptual variable dependiente (Liquidez)

La liquidez es sumamente importante en el estudio de la administracion
financiera, ya que esta ocupa la mayor parte del tiempo de que disponen
los administradores en el manejo de la empresa y, mucho mas cuando se

viven situaciones dificiles en la economia.

Es por eso que para mantener una liquidez éptima para la empresa, se

necesita de varias herramientas que sean de apoyo para la empresa.

La liquidez es la capacidad que tiene la empresa de generar los fondos

suficientes para el cubrimiento de sus compromisos de corto plazo, tanto
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operativos como financieros” (Garcia, 1999). La liquidez es el factor

fundamental para cubrir las necesidades que tiene la empresa.

Para (R. & Warren, 1982), sobre la liguidez Representa la cualidad de
los activos para ser convertidos en dinero efectivo de forma inmediata sin

pérdida significativa de su valor. e es mas liquido.

En términos econdmicos la liquidez, es la solvencia que tiene la empresa
para cubrir sus gastos futuros, sin necesidad de recurrir a un

endeudamiento, sino, que es capaz de generar sus propios ingresos.

Planificacion Financiera

Las técnicas de proyeccion de estados financieros, el presupuesto de
efectivo y el proceso general de presupuestacion (Garcia, 1999). A través
de estos tres elementos la administracion llega a conformar el paquete de

informacion necesaria para el adecuado control y toma de decisiones”.

Como lo manifiesta en su libro (Brigham,1994), la planificacion financiera,
“estudia la realizacion de los proyecciones de ventas, ingresos y activos
tomando como base estrategias alternativas de produccion y de
mercadotecnia, a fin de decidir posteriormente la forma de satisfacer los

requerimientos financieros”.

Es un proceso en virtud del cual se proyectan y se fijan las bases de las
actividades financieras con el objeto de minimizar el riesgo y aprovechar

las oportunidades y los recursos (Douglas, 2007).
La planificacion financiera es una técnica que reune un conjunto de

métodos, instrumentos y objetivos con el fin de establecer en una

empresa prondésticos y metas econdémicas y financieras por alcanzar,
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tomando en cuenta los medios que se tienen y los que se requieren para

lograrlo”.

Gestion Financiera

El articulo de (Castro, 2009), dice que la gestién financiera se: “define por
las funciones y responsabilidades de los administradores financieros.
Aunque los aspectos especificos varian entre organizaciones las
funciones financieras clave son: la Inversiéon, el financiamiento y las
decisiones de dividendos de una organizacion. Los fondos son obtenidos
de fuentes externas e internas de financiamiento y asignados a diferentes
aplicaciones. Para las fuentes de financiamiento, los beneficios asumen la

forma de rendimientos reembolsos, productos y servicios.

Por lo tanto, las principales funciones de la administracion financiera son:
planear, obtener y utilizar los fondos para maximizar el valor de una
empresa, lo cual implica varias actividades importantes. Una buena
Administracion Financiera, coadyuva a que la compafiia alcance sus
metas, y que compita con mayor éxito en el mercado, de tal forma que

supere a posibles competidores.

La gestion financiera, es una de las tradicionales areas funcionales de la
gestiéon, hallada en cualquier organizacién, competiéndole los analisis,
decisiones y acciones relacionadas con los medios financieros necesarios
a la actividad de dicha organizacion. Asi, la funcién financiera integra
todas las tareas relacionadas con el logro, utilizacién y control de recursos
financieros (Nunes, 2008).

Se puede definir entonces que la gestion financiera no es mas que

proyectar las ventas de una empresa, para alcanzar metas definidas de

acuerdo a la planificacion que se haya hecho.
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2.3.2. Graficos de inclusién interrelacionados
Super - ordinacién

Planificacio
n
Estrategica

VARIABLE INDEPENDIENTE

Elaborado por: Vasquez David

Planificacio
n
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Financieros

Liquidez

VARIABLE DEPENDIENTE
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Elaborado por: Vasquez David
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Elaborado por: Vasquez David
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2.4. HIPOTESIS

El nivel de ventas incide en la liquidez en la empresa Producciones Coral
Inmobiliaria.

2.4.1. Elementos de la hipétesis

e Variable independiente: Ventas.
e Variable dependiente: Liquidez

e Unidad de observacion: Empresa Producciones Coral Inmobiliaria

e Términos de relacion: Provoca
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CAPITULO Il

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1. ENFOQUE

La presente investigacion, es predominantemente cuantitativa.

La investigacion tiene un enfoque cuantitativo; por lo que, es importante la
generalizacion de los resultados obtenidos. Las descripciones,
explicaciones, predicciones, el control, la comprension, la interpretacion,
deben ser sostenidas por pilares estadistico-experimentales para no
correr el riesgo de derrumbarse ante los embates de la insidiosa

subjetividad.

Como lo manifiesta Collado (2002), “La investigacién cuantitativa trata de
determinar la fuerza de asociacion o correlacion entre variables, la
generalizacion y objetivacion de los resultados a través de una muestra
para hacer inferencia a una poblacion de la cual toda muestra procede.
Tras el estudio de la asociacion o correlacion pretende, a su vez, hacer
inferencia causal que explique por qué las cosas suceden o no de una
forma determinada” (pag. 130).
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La recopilacion de informacion que se puede medir se denomina como
investigacion cuantitativa que es de una naturaleza objetiva y de medicion
numérica de los fendbmenos que ocurren en el medio (Mora, 2006). Se
utiliza investigaciones de encuestas, de tabulacion de datos, andlisis de

cifras y la aplicacién de muestras estadisticas.

Asi mismo manifiesta que la investigacion cualitativa es de naturaleza
subjetiva y de mediciones de actitudes, conceptos y percepciones (Mora,
2006).

En este estudio, se determiné los niveles de ventas y su incidencia en la
liquidez de la empresa producciones Coral Inmobiliaria, fue necesario
utilizar este tipo de investigacion a razon de analizar mediante

procedimientos estadisticos todos los datos recolectados.

3.2. MODALIDAD BASICA DE LA INVESTIGACION

3.2.1. Investigacion de campo

Recopilar la informacion externamente es investigacion de campo es el
estudio sistematico de los hechos en el lugar en que se producen los
acontecimientos (Luis, Arnaldp, & Galo, 2004).

Evidentemente en este proyecto la intervencion directa con la poblacion
afectada va a permitir obtener informacion eficaz de acuerdo con los

objetivos planteados.

Para Munch & Angeles (2009) manifiesta que “Son investigaciones que
se realizan donde se desarrolla el problema. La ventaja principal de este
tipo de investigacion, es que si la muestra es representativa, se pueden

hacer generalizaciones acerca de la totalidad de la muestra” (pag. 29).
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Esta modalidad de la investigacion es la que predominara en la
investigacion, aquella en la que el mismo objeto de estudio, sirve como
fuente de informacién para el investigador, el cual recoge directamente los
datos de las conductas observadas (Mora, 2006). Debido a que, el
estudio de este problema se lo hara en la empresa objeto de estudio, con

el andlisis de la situacion financiera de la inmobiliaria.

Es investigacion de campo debido a que la informacién se recolecto en la

fuente misma de la investigacion.

3.2.2. Investigacion bibliografica-documental

Segun, Bernal (2006), “la investigacibn documental consiste en un
andlisis de la informacién escrita sobre un determinado tema, con el
propoésito de establecer relaciones, diferencias, etapas, posturas o estado
actual del conocimiento respecto del tema objeto de estudio” (pag. 110).

Arellano (2008), manifiesta que la investigacion bibliografica es “la
busqueda de la informacion cientifica en bibliotecas, que son lugares
donde se guardan todo tipo de informacion escrita en libros” (pag. 57).

Para la coleccion LNS (2004), define a la investigacion bibliografica
como: “la caracteristica predominante de usar informacién obtenida de

libros, revistas, periddicos y documentos en general” (pag. 20).

Para el presente proyecto es muy importante la utilizacion de
herramientas como: los documentos financieros que posee la inmobiliaria,
para que ayuden a obtener la informacion precisa partiendo de
informacion ya establecida.
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3.3. NIVEL O TIPO DE INVESTIGACION

3.3.1. Investigacion exploratoria

Para Roberto, Carlos, & Pilar (2006), este tipo de investigacién, “se
realiza cuando el objetivo es examinar un tema o problema de
investigacion poco estudiado, del cual se tienen muchas dudas o no se ha
abordado antes. Es decir, cuando la revision de la literatura revel6 que tan
solo hay guias no investigadas e ideas vagamente relacionadas con el
problema de estudio, o bien, si deseamos indagar sobre temas y areas
desde nuevas perspectivas” (pag. 130).

En la coleccibn LNS (2004), manifiesta que la investigacién exploratoria
es ‘el nivel inferior de la investigacion y est4 orientada a poner al
investigador en contacto con la realidad, auscultar una determinada
problematica y plantear lineas generales para una investigacion profunda
y sistemética” (pag. 22).

Sin duda que para el presente proyecto, la investigacion exploratoria; nos
permite explorar, reconocer y sondear, es una accion preliminar mediante
la cual se obtiene una idea general del objeto que va a ser investigado
(Arellano, 2008). Porque si bien es cierto no es un problema desconocido
en la empresa, existe varias situaciones pendientes de analisis y de
comprobacion que mediante una investigacion minuciosa se la puede

realizar.
3.3.2. Investigacion descriptiva
Para Salkind, citado por Bernal (2006), “se considera como investigacion

descriptiva aquella en que, se resefian las caracteristicas o rasgos de la
situacion o fenomeno de estudio” (pag. 112).
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Para Arellano (2008), menciona: “que es la busqueda de la informacion
cientifica en bibliotecas, que son lugares donde se guardan todo tipo de
informacion escrita en libros” (pag. 78).

La coleccion LNS (2004), manifiesta que la investigacion descriptiva: “se
encuentra orientada fundamentalmente a describir, de una manera

fotografica un objeto o fenomeno de la realidad” (pag. 22).

En el analisis sobre las ventas y su incidencia en la liquidez del presente
proyecto, es necesario realizar un analisis minucioso, determinando
caracteristicas relevantes para lo cual es de gran utilidad este tipo de

investigacion.

3.3.3. Investigacion asociacién de variables (correlacional)

Segun, Roberto, Carlos, & Pilar (2006), “los estudios correlaciénales
miden el grado de asociacion entre dos o mdas variables (cuantifican
relaciones). Es decir, miden cada variable presuntamente relacionada vy,
después miden y analizan la correlacion. Tales correlaciones se sustentan

en hipétesis sometidas a prueba” (pag. 121).

En este sentido de la asociacién de las variables se puede mencionar que
son aquellos que se establecen dando una relacion causa efecto en las
variables que se asocian con el problema; los correlacibnales son
aquellos que delinean las variables importantes asociadas con el
problema (Mora, 2006). Es decir esta asociacién nos permitird medir el

grado de importancia entre las dos variables.

Para el investigador Bernal (2006), define a este tipo de investigacion
como “el proposito de mostrar o examinar la relaciéon entre las variables o
resultado de las variables, donde el cambio de un factor influye
directamente en un cambio en otro” (pag. 113).
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Para este tipo de investigacion no serd necesaria la utilizacion de este tipo

de investigacion.

3.4. POBLACION Y MUESTRA

3.4.1. Poblacion

En el proyecto la poblacion afectada fue la empresa objeto de estudio,

para lo cual se adjunta un listado donde se detallan el namero de

trabajadores y su funcion.

CARGO TRAB,:‘;EIEORES
GERENTE 1
SECRETARIA 1
CONTADOR 1
ASITENTE DE CONTABILIDAD 2
JEFE DE FINANCIERO 1
ASISTENTE DE FINANZAS 2
JEFE DE VENTAS 1
PROMOTORES 5
DEPARTAMENTO DE DISERO Y

CONSTRUCCION 3
PUBLICIDAD Y MARKETING

TOTAL 19

ELABORADO POR: Vasquez Salinas David Israel

Para Roberto, Carlos & Pilar (2006), “la poblacién o universo es el
conjunto de todos los casos que concuerdan con determinadas

especificaciones”.
Segun Bernal (2006), la poblacién es: “el conjunto de todos los elementos

a los cuales se refiere la investigacion. Se puede definir también como el
conjunto de todas las unidades de muestreo” (pag. 164).
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La coleccion LNS (2004), define que la poblacion es: “el universo de
elementos que utiliza el investigador para su estudio a realizar de un tema
especifico” (pag. 204).

En lo que se refiere a la poblacion objeto de estudio, no existe debido a

qgue lo que se va a estudiar es la situacién financiera de la Inmobiliaria.

3.4.2. Muestra

En el compendio de LNS (2004), se define que la muestra “consiste en
investigar una parte de las unidades del universo, pero que representen al
todo, de tal manera que se puede realizar generalizaciones totales, en
base de las caracteristicas observadas en la muestra” (pag. 204).

Para Bernal (2006), la muestra es: “la parte de la poblacion que se
selecciona, de la cual realmente se obtiene la informacion para el
desarrollo del estudio y sobre el cual se efectué la medicién y la
observacion de las variables objeto de estudio” (pag. 165).

Munch & Angeles (2009), definen a la muestra como “lista o registro de
todos los miembros de la poblacion” (pag. 98)

3.4.2.1 Calculo de la muestra
n = Z2 P.Q.N
Z2 P.Q.N + (N-1) e2

n=22P QN

(N-1)E2+Z2PQ

En donde:

n= Tamafo de muestra

Z=Valor Z curva normal (1.96)
P= Probabilidad de éxito (0.50)
Q= Probabilidad de fracaso (0.50)
N= Poblacién (0)

E= Error muestral (0.05)

35



n = Z2 xPxQxN
Z2 XPXxXQXxN+(N-1)x e?

Para efectos de este estudio se utiliz6 a todos los trabajadores de la

Empresa Producciones Coral Inmobiliaria.

3.5. OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Para describir las variables se utiliza la operacionalizacion que segun
Luis, Arnaldp, & Galo (2004), “es un procedimiento por el cual se pasa

del plano abstracto de la investigacion a un plano operativo”.

La operacionalizacion de las variables es pasar de un concepto para que
pueda ser medido requiere del manejo de sus facetas dimensionales o de
la extraccion de sus propiedades Mora (2006).

Bernal (2006), define la operacionalizacion de las variables como “definir

una variable para luego clarificarla y posteriormente cuantificarla” (pag.
143).
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3.5.1. Operacionalizacion de la variable independiente

VARIABLE INDEPENDIENTE: VENTAS

z : p TECNICAS E
CONCEPTUALIZACION CATEGORIAS INDICADORES ITEMS BASICOS INSTRUMENTOS
PuNto de vista del DIRECTAS ¢, Qué tipo de venta es utilizado
fabricante INDIRECTAS por su institucion?
. ; Actualmente qué tipo de venta
Punto de vista del ¢ )
Es un proceso mediante Cliente MINORISTA es de preferencia para
el cual se transfiere el Producciones Coral Inmobiliaria?
dominio de un bien entre EXTERNOS O DE £ ;
personas o instituciones CAMPO ncuesta
a cambio de un rédito - PROMOTORES DE ¢ De los siguientes tipos de venta
econdémico. Acrté\gﬁ?:sslogue VENTA cual elegiria de ser el caso si la
vendedores COMERCIALIZADORES |  ©MPresa puede offecera sus
ONLINE clientes?

ELABORADO POR:

Véasquez Salinas David (2013)
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3.5.2. Operacionalizacion de la variable dependiente

VARIABLE DEPENDIENTE: LIQUIDEZ

CONCEPTUALIZACION

CATEGORIAS

INDICADORES

ITEMS BASICOS

TECNICAS E
INSTRUMENTOS

Capacidad que posee la
empresa para responder
a sus obligaciones
corrientes o de corto
plazo.

FLUJO DE CAJA
LIBRE

LIQUIDEZ

Determina cuantos ddlares de activos
corrientes hay por cada dolar que
tenemos que pagar en un afio

SOLVENCIA

Capacidad de la empresa para atender
el pago de todas sus deudas y
compromisos especialmente aquellas
de largo plazo

UTILIDAD

La utilidad resultante después de restar
y sumar de la utilidad operacional, los
gastos e Ingresos no
operacionales respectivamente, los
impuestos y la Reserva legal. Es la
utilidad que efectivamente se distribuye
a los socios.

CAPITAL DE
TRABAJO

PROPIO

FINANCIADO

Es el excedente de las fuentes de
financiamiento permanentes y se
calcula restando el activo y el pasivo

Encuesta y
observacion de
informacion
financiera

ELABORADO POR: Vasquez Salinas David
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3.6. RECOLECCION DE INFORMACION

Metodolégicamente para Luis, Arnaldp, & Galo (2004), la construccién de la

informacién se opera en dos fases: plan para la recoleccion de informacion y

plan para el procesamiento de informacion.

3.6.1. Plan para larecolecciéon de informacion

Este plan contempla estrategias metodoldgicas requeridas por los objetivos e

hipétesis de investigacion, de acuerdo con el enfoque escogido,

considerando los siguientes elementos:

Definicion de los sujetos: personas u objetos que van a ser

investigados.

Para el presente proyecto las personas que tienen incidencia en el

proyecto son todo el personal que trabaja en la empresa.

Seleccién de las técnicas a emplear en el proceso de recoleccién

de informacion.

En esta investigacion netamente se utilizé el estudio de los estados

financieros de la inmobiliaria.

Instrumentos seleccionados o disefiados de acuerdo con la

técnica escogida para la investigacion.

Para el presente proyecto se utilizé el andlisis de los balances

financieros de la inmobiliaria.
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Seleccién de recursos de apoyo (equipos de trabajo).

Para el presente proyecto se constara con el apoyo del personal
administrativo de la Inmobiliaria que voluntariamente con sus

conocimientos aportan para la consecucion de la misma.

Explicitacion de procedimientos para la recoleccion de
informacién, cobmo se va a aplicar los instrumentos, condiciones

de tiempo y espacio, etc.

Tabla 2. Procedimiento de recoleccién de informacion

TECNICAS PROCEDIMIENTO

¢,Como? Mediante el Método
Analitico que segun, (Bernal,
2006), implica el analisis (del
griego andlisis, que significa
descomposicién), esto es la
separacion de un tono en sus
partes o en sus elementos
Entrevista constitutivos. Se apoya en que
para conocer un fenémeno es
necesario descomponerlo en

sus partes (pag. 56)

¢Donde? Empresa Producciones Coral

Inmobiliaria

¢ Cuando? Primera semana de febrero

Elaborado por: David Vasquez Salinas
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3.7. PROCESAMIENTO Y ANALISIS

3.7.1. Plan de procesamiento de informacion

e Revision critica de la informacion recogida. Es decir limpieza de

informacién defectuosa: contradictoria, incompleta, no pertinente, etc.

e Repeticion de la recoleccion. En ciertos casos individuales, para

corregir fallas de contestacion.

e Tabulacién o cuadros segun variables de cada hip6tesis: manejo

de informacién, estudio estadistico de datos para presentacion

de resultados

Tabla 3. Cuantificacién de resultados

ALTERNATIVAS

FRECUENCIA

PORCENTAJE

TOTAL

Elaborador por: David Vasquez Salinas
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Representaciones graficas.

Gréfico 4. Representacion gréafica de resultados

Parametro
60 W §
40 T - = FRECUENCIA
201 B I
0 _'r»-""' . 1

ALTERNATIVA1 ALTERNATIVA 2

Elaborador por: Vasquez David

3.7.2. Plan de andlisis e interpretacion de resultados

Anadlisis de los resultados estadisticos. Destacando tendencias o

relaciones fundamentales de acuerdo con los objetivos e hipoétesis.

Interpretacién de los resultados. Con apoyo del marco tedrico, en el

aspecto pertinente.

Comprobacion de hipé6tesis. En el presente proyecto se va a
desarrollar la comprobacion mediante la prueba del Chi cuadrado, que
segun es “La prueba estadistica para determinar la significatividad de
la diferencia en las frecuencias observadas” (Bencardino, 2005).

De la misma manera afiade Bernal, 2006, “es una suposicién o
solucién anticipada al problema objeto de la investigacion vy, por lo
tanto, la tarea del investigador debe ser orientada a probar tal
suposicién o hipétesis” (pag. 137).
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e Establecimiento de conclusiones y recomendaciones.

Tabla 4. Relacién de objetivos especificos, conclusiones y recomendaciones

OBJETIVOS CONCLUSIONES RECOMENDACIONES
ESPECIFICOS

Analizar las causas del
bajo nivel de ventas de la
empresa Producciones
Coral Inmobiliaria en el
afio 2013.

Identificar las principales
causas que incidieron
en la reduccién de la
liquidez de la empresa

Producciones Coral
Inmobiliaria en el afio
2013

Proponer un plan
financiero para mejorar
la liquidez de la
empresa Producciones

Coral Inmobiliaria.

Fuente: Capitulo 1 El problema de investigacion.
Elaborador por: David Vasquez Salinas
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1 Andlisis de los resultados

Para entender de mejor manera los resultados de la encuesta realizada a los
directivos y personal administrativo de la Inmobiliaria Producciones Coral, se
analizaran las respuestas obtenidas, por cada una de las preguntas a

realizarse en la Encuesta.

El trabajo de campo realizado tuvo por objeto demostrar la hipotesis
planteada, a través de la aplicacion de encuestas (ver anexo 3), con el

propésito de mejorar la situacion econoémica de la inmobiliaria.
Debido a la complejidad de las variables motivo de estudio se practicaron

encuestas a los directivos y personal administrativo de la empresa, quienes

aportaron con sus opiniones y comentarios sobre el tema de estudio.

4.1.1 Andlisis de la encuesta dirigida a los directivos y personal
administrativo de la inmobiliaria
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Pregunta 1
¢ La inmobiliaria tiene un plan de ventas para sus productos?
Tabla 5. Plan de Ventas

PREGUNTA 1 FRECUENCIA ABSOLUTA [FRECUENCIA ACUMULADA [FRECUENCIA PORCENTUAL
S| 12 12 63%
NO 7 19 37%,
TOTAL 19 100%

Elaborado por: Vasquez David
Fuente: Encuesta

Gréfico 5. Plan de Ventas

Elaborado por: Vasquez David
Fuente: Encuesta

Analisis:

El 63 % de los encuestados en la inmobiliaria manifestaron que si existe un
plan de ventas para los productos que ofrece la Inmobiliaria, mientras que el
37 % de los encuestados manifestaron que no existe un plan de ventas.
Interpretacion:

Los trabajadores de la inmobiliaria mencionaron que es necesario mantener
un plan de ventas que les proporcione ventaja en el mercado de bienes
inmobiliarios es por eso que mas del 60 % de los encuestados respondieron

gue la empresa si cuenta con un plan de ventas
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Pregunta 2

¢, Qué tipo de venta es la de mejor resultado para la inmobiliaria?

Tabla 6. Tipo de ventas

PREGUNTA 2 FRECUENCIA ABSOLUTA |FRECUENCIA ACUMULADA |FRECUENCIA PORCENTUAL
DIRECTA 9 9 47%
ONLINE 5 14 26%
PROMOTORES 5| 19 26%
TOTAL 19 100%

Elaborado por: Vasquez David
Fuente: Encuesta

Grafico 6. Tipo de ventas

PROMOTORES
26% /

IRECTA
8%

ONLIN
26%

Elaborado por: Vasquez David
Fuente: Encuesta

Analisis:

De las 19 personas que se encuestaron, 9 personas respondieron que la
mejor forma de ventas es una venta directa, 5 personas respondieron que las
ventas online son adecuadas y 5 personas respondieron que las ventas por
promotores es adecuada.

Interpretacion:

Debido a la diversificacion de las ventas en el medio, la empresa ha optado
por distintos métodos, es asi, que la empresa utiliza 3 tipos de ventas que
han sido de gran aporte para la inmobiliaria.
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Pregunta 3

¢ Las ventas realizadas por la empresa por concepto de bienes inmobiliarios
son?

Tabla 7. Ventas

PREGUNTA 3 FRECUENCIA ABSOLUTA |FRECUENCIA ACUMULADA |FRECUENCIA PORCENTUAL
ALTAS 5 5 26%
MEDIAS 5| 10, 26%
BAJAS 9 19 47%
TOTAL 19 100%

Elaborado por: Vasquez David
Fuente: Encuesta

Gréfico 7. Ventas

ALTAS

Elaborado por: Vasquez David
Fuente: Encuesta

Anélisis:

Del cien por ciento de los encuestados, el 48 % respondié que las ventas de
la inmobiliaria son bajas, el 26 % menciono que las ventas de la inmobiliaria
no han bajado y restante de la poblacion de estudio dijo que las ventas se
han incrementado.

Interpretacion:

El aumento de las inmobiliarias en la zona ha provocado que la empresa
disminuya las ventas, esto provoca que muchas empresas que se dedican a
la venta de productos inmobiliarios cierren 0 a su vez se encuentren con

problemas de liquidez.
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Pregunta 4
¢ La inmobiliaria cuenta con un fondo para no tener problemas de liquidez?

Tabla 8. Fondos de liquidez

PREGUNTA 4 FRECUENCIA ABSOLUTA [FRECUENCIA ACUMULADA [FRECUENCIA PORCENTUAL
S| 8| 8| 42%
NO 11 19 58%
TOTAL 19 100%

Elaborado por: Vasquez David
Fuente: Encuesta

Gréfico 8. Fondos de liquidez

NO
58%

Elaborado por: Vasquez David
Fuente: Encuesta

Analisis:

11 personas respondieron que la inmobiliaria no cuenta con un fondo de
liquidez, mientras que el resto de los encuestados mencionaron que Si se
cuenta con un fondo de liquidez.

Interpretacion:

Los cambios acelerados en el sector inmobiliario, han provocado que las
empresas no tengan un fondo de liquidez, llevando a la mayoria de estas

inmobiliarias al cierre forzoso de la empresa.
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Pregunta 5
¢La inmobiliaria cuenta con estrategias de inversion de acuerdo a los
requerimientos de liquidez?

Tabla 9. Estrategias de inversion

PREGUNTA 5 FRECUENCIA ABSOLUTA |FRECUENCIA ACUMULADA |FRECUENCIA PORCENTUAL
S| 8| 8| 42%
NO 11 19 58%
TOTAL 19 100%

Elaborado por: Vasquez David
Fuente: Encuesta

Grafico 9. Estrategias de inversion

NO
58%

Elaborado por: Vasquez David
Fuente: Encuesta

Analisis:

El 42 % de los encuestados respondieron que la empresa si tiene estrategias
de inversién, mientras que el 58 % manifestd que la inmobiliaria no tiene
estrategias de inversion.

Interpretacion:

El sector inmobiliario se ve afectado por la escasa inversion que existe en el
medio, esto se debe a que los inversores no detectan una estabilidad del
sector, es por eso, que las fuentes de inversion de las inmobiliarias es

escasa.
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Pregunta 6

¢ Afecta a la inmobiliaria el no tener inversiones?

Tabla 10. Inversiones

PREGUNTA 6

FRECUENCIA ABSOLUTA

FRECUENCIA ACUMULADA

FRECUENCIA PORCENTUAL

S|

12

12

63%)

NO

7

19

3%

TOTAL

19

100%

Elaborado por: Vasquez David

Fuente: Encuesta

Gréfico 10. Inversiones

Elaborado por: Vasquez David

Fuente: Encuesta

Andlisis:

Del total de los encuestados, 12 personas respondieron que si afecta a la

inmobiliaria no tener inversiones, mientras que 7 personas respondieron que

no afecta a la inmobiliaria el no tener inversores.

Interpretacion:

La inmobiliaria se ve afectada al no tener inversiones, esto se debe a que los

bancos o instituciones financieras que invertian en este sector econémico

han perdido la confianza que tenian en este negocio de las inmobiliarias,

provocando una escases de recursos econémicos.
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Pregunta 7

¢ Existe la posibilidad que la inmobiliaria obtenga inversiones a largo plazo?

Tabla 11. Inversiones a largo plazo

PREGUNTA 7 FRECUENCIA ABSOLUTA [FRECUENCIA ACUMULADA [FRECUENCIA PORCENTUAL
S| 8| 8| 42%
NO 11 19 58%
TOTAL 19 100%

Elaborado por: Vasquez David
Fuente: Encuesta

Gréfico 11. Inversiones a largo plazo

NO
58%

Elaborado por: Vasquez David
Fuente: Encuesta

Analisis:

El 42 % de los encuestados respondieron que existe la posibilidad que la
inmobiliaria si cuente con inversiones a largo plazo, mientras que el 58 %
respondié que no existe esa posibilidad de tener inversiones a largo plazo.
Interpretacion:

Las inversiones a largo plazo son una gran posibilidad que tiene la
inmobiliaria, pero eso no garantizara la liquidez de la empresa debido a que
tiene deudas a corto plazo.
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Pregunta 8

¢La empresa posee dinero en activos disponibles y exigibles para cubrir sus
deudas a corto plazo?

Tabla 12. Activos disponibles y exigibles

PREGUNTA 8 FRECUENCIA ABSOLUTA |FRECUENCIA ACUMULADA |FRECUENCIA PORCENTUAL
S| 13 13 68%
NO 6 19 32%
TOTAL 19 100%

Elaborado por: Vasquez David
Fuente: Encuesta

Gréfico 12. Activos disponibles y exigibles

Elaborado por: Vasquez David
Fuente: Encuesta

Analisis:

13 de las personas encuestadas respondieron que si dispone de activos
disponibles y exigibles para cubrir sus deudas a corto plazo, mientras que 6
personas respondieron que no dispone de activos disponibles y exigibles
para cubrir sus deudas a corto plazo.

Interpretacion:

Los activos que dispone la empresa que nos suficientes para cubrir las
deudas a corto plazo, por lo que, se genera un reducida liquidez, y el poder

de cubrir sus deudas a corto plazo se ve afectado.
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Pregunta 9

¢, La inmobiliaria ha Accedido a algun crédito para obtener financiamiento?

Tabla 13. Acceso al crédito

PREGUNTA 9 FRECUENCIA ABSOLUTA |FRECUENCIA ACUMULADA |FRECUENCIA PORCENTUAL
S| 10 10 53%
NO 5 15 26%
NO SABE 4 19 21%
TOTAL 19 100%

Elaborado por: Vasquez David
Fuente: Encuesta

Gréfico 13. Acceso al crédito

NO SABE
21%_

Elaborado por: Vasquez David
Fuente: Encuesta

Analisis:

El 53 % de la poblacion encuestada respondid que la Inmobiliaria si accedio
a un crédito para obtener financiamiento, mientras que un 26 % respondio
gue no se ha accedido a un crédito, y un 21 % respondié que no sabia.
Interpretacion:

El acceso a crédito para las empresas ha sido fuente importante de recursos
para financiarse, permitiendo que la Inmobiliaria tenga liquidez momentanea

pero esto no resuelve su problema definitivo que es la reducida liquidez.
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Pregunta 10.

¢, Como considera usted el manejo del flujo de dinero que se dispone en
cajas y bancos?

Tabla 14. Flujo de dinero

PREGUNTA 10 FRECUENCIA ABSOLUTA |FRECUENCIA ACUMULADA |FRECUENCIA PORCENTUAL
MUY ADECUADO 3 3 16%)
ADECUADO 9 12 47%
POCO ADECUADO 7 19 37%,
TOTAL 19 100%

Elaborado por: Vasquez David
Fuente: Encuesta

Gréfico 14. Flujo de dinero

MUY
ADECUADO
POCO
ADECUADO _
37% '

ADECUADO
47%

Elaborado por: Vasquez David
Fuente: Encuesta

Analisis:

De las 19 personas encuestadas 3 respondieron que el manejo del flujo del
dinero que se dispone en caja y en bancos es muy adecuado, mientras que 9
personas contestaron que es adecuado y 7 personas mencionaron que el
manejo del dinero es poco adecuado.

Interpretacion:

El flujo de efectivo que se tienen en cajas y en bancos debe ser manejado
adecuadamente para solventar las deudas que se tienen o para solventar

cualquier gasto que se tiene al instante, el uso indebido de los recursos
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financieros de la empresa genera una escases de efectivo, provocando una

liquidez reducida.

Pregunta 11
¢, Para evitar los riesgos de no poseer liquidez, sera necesario optar por otro
sistema de financiamiento?

Tabla 15. Otro sistema de financiamiento

PREGUNTA 11 FRECUENCIA ABSOLUTA [FRECUENCIA ACUMULADA [FRECUENCIA PORCENTUAL
S| 17 17 89%
NO 2 19 11%
TOTAL 19 100%

Elaborado por: Vasquez David
Fuente: Encuesta

Gréfico 15. Otro sistema de financiamiento

NO
11%

89%

Elaborado por: Vasquez David
Fuente: Encuesta

Analisis:

El 89 % de las personas que fueron encuestadas respondieron que si estan
de acuerdo en optar por otro sistema de financiamiento, mientras que el 11
% respondié que no es necesario optar por otro sistema de financiamiento.
Interpretacion:

Las fuentes de financiamiento son muy escasas, por eso se deben tomar

medidas alternas que ayuden a mejorar la situacion financiera de la empresa,
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en este caso se debe destinar mayor esfuerzo a la busqueda de estos

recursos econdmicos, para que no se generen riesgos futuros de liquidez.

Pregunta 12
¢ El departamento financiero esta consciente de los riesgos de liquidez de la
inmobiliaria?

Tabla 16. Riesgos de liquidez

PREGUNTA 12 FRECUENCIA ABSOLUTA [FRECUENCIA ACUMULADA [FRECUENCIA PORCENTUAL
S| 13 13 68%)
NO 6 19 32%
TOTAL 19 100%

Elaborado por: Vasquez David
Fuente: Encuesta

Gréfico 16. Riesgos de liquidez

Elaborado por: Vasquez David
Fuente: Encuesta

Analisis:

De las 19 personas encuestadas, 13 personas respondieron que el
departamento financiero si esta consciente de los riesgos de liquidez que
tiene la Inmobiliaria, mientras que solo 6 encuestados respondieron que el

departamento financiero no esta consciente de los riesgos de liquidez.
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Interpretacion:

Los riesgos de liquidez que tiene la Inmobiliaria son percibidos por la mayoria
de trabajadores de la Empresa, esto se debe a la situacion por la que se esta
atravesando, pocas son las personas dentro de la Inmobiliaria que

manifiestan que no existen riesgos de liquidez.

Pregunta 13
¢, El sistema de control presupuestario que tiene la empresa segun su criterio
es?

Tabla 17. Sistema de Control Presupuestario

PREGUNTA 13 FRECUENCIA ABSOLUTA |FRECUENCIA ACUMULADA |FRECUENCIA PORCENTUAL
EXCELENTE 1 1 5%
BUENO 8| 9 42%)
REGULAR 10 19 53%
TOTAL 19 100%

Elaborado por: Vasquez David
Fuente: Encuesta

Grafico 17. Sistema de Control Presupuestario

EXCELENTE
%

BUENO
42%

Elaborado por: Vasquez David
Fuente: Encuesta

Analisis:
De los 19 encuestados, 10 que representan el 53% indican que el sistema de
control presupuestario de la empresa es regular; 8 encuestados que es el

42% indican que es bueno el sistema de control presupuestario; el 5% que
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es 1 encuestado manifiesta que es excelente el sistema de control

presupuestario de la empresa.

Interpretacion:

El control presupuestario generara una mayor fluidez equitativa de los
recursos economicos que dispone la Inmobiliaria, garantizando que los
recursos no sean mal gastados y obteniendo una mayor liquidez. Por lo que
se considera los resultados obtenidos, la empresa dispone con un sistema
deficiente de control presupuestario, lo que se genera una baja liquidez, que

no le permite crecer.

Proyecciones Financieras de la Empresa Coral Inmobiliaria

Ventas de Viviendas

La empresa Coral Inmobiliaria vendié 12 casas en el 2013, la propuesta para
los préximos afios es crecer a una tasa anual promedio de 14,87%

permitiendo proyectar las siguientes ventas de viviendas:

Gréfico 18. Proyeccién de Viviendas Vendidas

30

25
20
18
15 ||||| |||||

2015 2016 2017 2018 2019

Elaborado por: Vasquez David
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Estado de Resultados Proyectado

Para la proyeccion de ingresos se considera un precio por vivienda de

50.000 ddlares con un crecimiento anual 5,38%, como se muestra a

continuacion:

Tabla 18. Estados de Resultados Proyectado

CONCEPTO 2015 2016 2017 2018 2019
INGRESOS 750.000,00 990.000,00 1.200.000,00 | 1.550.000,00 | 1.950.000,00
VENTA DE VIVIENDAS 750.000,00 990.000,00 1.200.000,00 1.550.000,00 | 1.950.000,00
COSTO DE VENTAS 422.964,00 449.292,20 477.454,81 525.370,92 589.782,86
MATERIALES DE CONSTRUCCION 300.000,00 315.000,00 330.750,00 347.287,50 364.651,88
MANO DE OBRA 100.000,00 110.000,00 121.000,00 133.100,00 146.410,00
PUBLICIDAD 2.800,00 2.940,00 3.087,00 5.402,25 9.453,94
GASTOS GENERALES 3.180,00 3.339,00 3.505,95 6.135,41 10.736,97
GASTOS DE MATERIALES DE OFICINA 2.344,00 2.461,20 2.584,26 4.522,46 7.914,30
GASTOS DE ARRIENDOS 3.600,00 3.960,00 4.356,00 7.623,00 13.340,25
GASTOS DE REPRESENTACION 2.640,00 2.772,00 2.910,60 5.093,55 8.913,71
GASTOS DE CAPACITACION 1.000,00 1.050,00 1.102,50 1.929,38 3.376,41
GASTOS DE HONORARIOS 7.200,00 7.560,00 7.938,00 13.891,50 24.310,13
GASTOS DE CONTRIBUCIONES Y
MULTAS 200,00 210,00 220,50 385,88 675,28
UTILIDAD OPERACIONAL 327.036,00 540.707,80 722.545,19 1.024.629,08 | 1.360.217,14
GASTOS DE INTERESES 22.708,33 17.708,33 12.708,33 7.708,33 2708,33
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 304.327,67 522.999,47 709.836,86 1.016.920,75 | 1.357.508,81
PARTICIPACION A TRABAJADORES 45.649,15 78.449,92 106.475,53 152.538,11 203.626,32
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO A LA
RENTA 258.678,52 444.549,55 603.361,33 864.382,64 1.153.882,49
IMPUESTO A LARENTA 64.669,63 111.137,39 150.840,33 216.095,66 288.470,62
UTILIDAD NETA 194.008,89 333.412,16 452.521,00 648.286,98 865.411,87

Elaborado por: Vasquez David
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Costo Promedio Ponderado del Capital

Para potencializar al empresa se realizara un préstamo al 12%, permitiendo

calcular el cppk:

Tabla 19. Costo Promedio Ponderado del Capital

PORCENTAJE DE TASA NOMINAL COSTO PONDERADO

DESCRIPCION VALOR (um)
________________________ PARTICIPACION_ _ DE INTERES _ _DE CADA FUENTE_
1 2 3=1X2
FONDOS PROPIOS 500000,00 50% 12,00% 6,00%
FINANCIAMIENTO EXTERNO 500000,00 50% 11,00% 5,50%
TOTAL DEL FINANCIAMIENTO 1000000,00 100% Kp 11,50%
Elaborado por: Vasquez David
Flujo de Caja Proyectado
Los ingresos y egresos permitieron elaborar el siguiente flujo de efectivo:
Tabla 20. Flujo de Caja Proyectado
CONCEPTO 2015 2016 2017 2018 2019 2019
Utilidad en Operacion 32703600 | 5907078 | 7225451 | 10246290 | 1.360217,1 | 1.112.880,0
S0 0 9 8 4 0
Participacion Laboral 45.649,15 | 78.449,92 106?5‘5 152.538,11 | 203.626,32 | 167.275,75
Impuesto ala Renta 64.660,63 111'337*3 150'240*3 216.095,66 | 288.470,62 | 236.973,98
Depreciaciones y amortizaciones
Inversiones de Reposiciony
Mantenimiento
Variaciones del capital de Trabajo
Valor residual de los Activos Fijos
Valor residual del Capital de Trabajo
Flujo de caja Operativo nominal 216717,22 | 35112049 | 46522933 | 65599531 868.120,20 | 708.630,27
Tasa Pertinente de descuento (%) 0,1150 0,1150 0,1150 0,1150 0,1150 0,1150
Factor de Valor Actual a la TasaKp 0,89686 0,80436 0,72140 0,64699 0,58026 0,52042
Valor Actual de los flujos de caja 10436522 | 28242715 | 33561587 | 42442530 503738,94 368782,66
Operativos
Flujo de Caja Acumulados 194.365,22 | 476.792,37 | 812.408,24 | 1.236.833,54 | 1.740.572,48 | 2.109.355,14
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Suma de los flujos de Caja Actualizados 1.740.572,4
8

Costo (inversion) del proyecto 1.000.000,0
0

Elaborado por: Vasquez David

Indicadores de Evaluacion de proyecto

Los indicadores de evaluacion indican que el proyecto es factible como se

muestra a continuacion:

Tabla 21. indices de Evaluacion del proyecto

INDICES DE EVALUACION

Valor Actual Neto Ajustado ( VANA) (UM) $740.572,48
Relacion Beneficio / Costo ( B/C) 1,74

Tasa Interna de retorno ( TIR) (%) 18,41%
Periodo Real de Recuperacién (PRR) (afios) 3 ANO Y 3 MESES

Elaborado por: Vasquez David

Andlisis Financiero de Coral Inmobiliaria

Un diagnéstico de la situaciéon financiera de la empresa de producciones
Coral Inmobiliaria, parte del andlisis de los estados financieros, referente a
este tema se dispone del estado de situacion correspondiente afio 2013, el
mismo que indica que la empresa posee una activo total que asciende a los
2.040.846,87 délares, el cual esta compuesto por un 68,69% de bienes
realizables, 19,60% por participacion en otras empresas es decir inversiones

en acciones, un 9,80% por activos fijos, etc.( ver tabla 24 y grafico 19)
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Tabla 22. Activo Total de Coral Inmobiliaria

ACTIVO

Disponible 18574,32
Efectivo 6750,00

Entidades financieras 11824,32

Inversiones en instrumentos 455255
Disponible para la venta 0,56

Mantenidas hasta el vencimiento 3546,12

Productos por cobrar 1005,87

Cartera crédito 0,00
Créditos vigentes 0,00

Créditos vencidos 0,00

Créditos en cobro judicial 0,00

Cuentas y comisiones por cobrar 4720,00
Comisiones por cobrar 1680,00

Cuentas por cobrar por partes

relacionadas 2150,00

Otras cuentas por cobrar 890,00

Productos por cobrar 0,00

Bienes realizables 1400000,00
Otros bienes realizables 1400000,00
Participacion en el capital de otras

empresas 400000,00 400000,00
Propiedad, mobiliario y equipo en

uso, neto 200000,00 200000,00
Otros activos 13000,00
Activos intangibles 5000,00

Otros activos 8000,00

Total activo 2040846,87

Fuente: Coral Inmobiliaria (Afio 2013)
Elaborado por: Vasquez David



Gréfico 19. Activo Total de Coral Inmobiliaria

Otros activos | 0,64%

Propiedad, mobiliario y equipo en uso, &
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empresas

Bienes realizables NN 58,60%
Cuentas y comisiones por cobrar | 0,23%
Inversiones en instrumentos | 0,22%

Disponible | 0,91%

Fuente: Coral Inmobiliaria (Afio 2013)
Elaborado por: Vasquez David

En la empresa Coral Inmobiliaria el pasivo representa el 39% del activo total,
siendo un nivel aceptable de endeudamiento, mientras que el patrimonio

representa el 61% (ver tabla 25 y grafico 20)

Tabla 23. Pasivo y Patrimonio en relaciéon al Activo Total

PASIVO

Obligaciones con entidades 758500
A plazo 750000

Cargos financieros por pagar 8500

Cuentas por pagar y provisiones 38650
Provisiones 12250

Otras cuentas por pagar diversas 26400

Total Pasivo 797150
Patrimonio 1243696,87
Capital social 941696,87

Capital pagado 941696,87

Reservas patrimoniales 62000

Resultado Acumulado 240000

Total del patrimonio 1243696,87
Total pasivo, participacion minoritaria 'y

patrimonio 2040846,87

Fuente: Coral Inmobiliaria (Afio 2013)
Elaborado por: Vasquez David
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Como se puede observar en el tabla 25, los resultado acumulado asciende a
240.000 délares representando un ROA del 11,76% ello significa que por
cada ddlar en activos el retorno en ganancias equivale a 11 centavos de
dolar, valor aceptable y positivo que demuestra la salud financiera de la
empresa. Con respecto al ROI, la empresa Coral Inmobiliaria tiene un
25,48% de rendimiento sobre la inversion, valor significativamente importante
para la empresa puesto que indica la recuperacion de la inversion realizada

por parte de los inversionistas.

Gréfico 20. Pasivo y Patrimonio en relacién al Activo Total

m Pasivo ® Patrimonio

Fuente: Coral Inmobiliaria
Elaborado por: Vasquez David
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A continuacién se presenta los indicadores financieros de la Inmobiliaria

Producciones Coral:

Tabla 24. Indicadores Financieros

INDICADORES FINANCIEROS

INDICADOR FORMA DE CALCULO RESULTADO

ROA UTILIDAD NETA/TOTAL ACTIVO | 0,1176
UTILIDAD NETA/CAPITAL

ROI SOCIAL 0,2549

LIQUIDEZ ACTIVO/PASIVO 0,02

SOLVENCIA PASIVO/PATRIMONIO 1,56

CAPITAL DE

TRABAJO ACTIVO-PASIVO -739925,68

Fuente: Coral Inmobiliaria
Elaborado por: Vasquez David

4.2 Verificaciéon de hipotesis.

Para la resolucién del problema planteado y de conformidad con la hipotesis
estadistica estipulada, es necesario trabajar con frecuencias observadas que
se obtiene de la investigacion.

4.2.1 Planteo de Hipotesis

Variable Independiente: Ventas

Variable Dependiente: Liquidez

Ho:

Nula: Un bajo nivel de ventas, NO provoca una reducida liquidez en la

empresa Producciones Coral Inmobiliaria.

65



H1:

Alternativa: Un bajo nivel de ventas, S| provoca una reducida liquidez en la

empresa Producciones Coral Inmobiliaria.
4.2.2 Estimador Estadistico

Para la prueba de hipétesis en la que se tiene frecuencias es recomendable
utilizar la prueba de Chi — Cuadrado (X?), que permite determinar si el
conjunto de frecuencias observadas se ajusta a un conjunto de frecuencias

esperadas o teodricas para ello se aplica la formula siguiente:

x?=Y (O-E)

E

Simbologia

X?= Chi cuadrado

> = Sumatoria

O = Frecuencia Observada
E = Frecuencia Esperada

4.2.3 Nivel de significacién

Para la comprobacion de la hipétesis se ha utilizado cinco grados de error del
« =(,05
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4.2.4 Grados de Libertad

Gl= (f-1) (c-1)
Gl= (3-1) (3-1)
Gl= (2) (2)
Gl= (4)

Regla de decision:

a=0,05
x2 = (Gl; a)
X2 = (4; 0,05)

X2 critico = 9.488

Se acepta la hip6tesis nula Ho si el valor a calcularse de X2 es menor al valor
de X2 tabular = 9.488; caso contrario se rechaza la hip6tesis nula Ho y se

acepta la hipétesis alternativa H1.

4.2.4.1 Preguntas para comprobar la hipétesis.

Pregunta 3
¢Las ventas realizadas por la empresa por concepto de bienes inmobiliarios
son?

Tabla 25. Ventas realizadas por la empresa

PREGUNTA 3 FRECUENCIA ABSOLUTA JFRECUENCIA ACUMULADA JFRECUENCIA PORCENTUAL
ALTAS 5] 5] 26%
MEDIAS 5] 10 26%
BAJAS 9 19 47%)
TOTAL 19 100%)

Elaborado por: Vasquez David
Fuente: Encuesta

Pregunta 13
¢ El sistema de control presupuestario que tiene la empresa segun su criterio

tiene una efectividad?
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Tabla 26. Sistema de Control Presupuestario

PREGUNTA 13 FRECUENCIA ABSOLUTA |FRECUENCIA ACUMULADA |FRECUENCIA PORCENTUAL
EXCELENTE 3 3 16%
BUENO 9 12 47%
REGULAR 7 19 37%
TOTAL 19 100%
Elaborado por: Vasquez David
Fuente: Encuesta
4.2,5 Calculo de Chi —cuadrado
Tabla 27. Frecuencia Observada
Pregunta 3 . TOTAL
Alta Media Baja
Excelente 0 0 1 1
Pregunta 13|Bueno 1 3 4 8
Regular 4 3 3 10
TOTAL 5 6 8 19
Elaborado por: Vasquez David
Fuente: Encuesta
Tabla 28. Frecuencia Esperada
Pregunta 3 . TOTAL
Alta Media Baja
Excelente 0,26 0,32 0,42 1,00
Pregunta 13|Bueno 2,11 2,53 3,37 8,00
Regular 2,63 3,16 4,21 10,00
TOTAL 5,00 6,00 8,00 19,00

Elaborado por: Vasquez David
Fuente: Encuesta



Tabla 29. Calculo Matematico

0 E O-E (0-E)~2 | (O-E)~2/E
1 0 0,26 -0,26315789 0,07 0,26
2 1 2,11 -1,10526316 1,22 0,58
3 4 2,63 1,36842105 1,87 0,71
4 2 0,32 1,68421053 2,84 8,98
5 2 2,53 -0,52631579 0,28 0,11
6 1 3,16 -2,15789474 4,66 1,47
7 1 0,42 0,57894737 0,34 0,80
8 6 4,21 1,78947368 3,20 0,76
9 2 4,21 -2,21052632 4,89 1,16
0 19,36 14,84

Elaborado por: Vasquez David
Fuente: Encuesta

Grafico 21. Zona de aceptacion de la hipotesis alternativa

ZONA DE
RECHAZO Ho

ZONA DE
ACEPTACION Ho

\%
X?t=9.488 X2c = 14.89

Elaborado por: Vasquez David
Fuente: Encuesta

Interpretaciéon de la hipotesis:

Con un nivel de confianza del 95% y con cinco grados de error igual a 0.05,
el valor de X2c = 14.89, y de conformidad a lo establecido en la regla de
decision, se rechaza la hipotesis nula Ho y se acepta la hipotesis alternativa
H1; es decir, Un bajo nivel de ventas, provoca una reducida liquidez en la
empresa Producciones Coral Inmobiliaria.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

Se concluye que los ingresos provenientes por conceptos de bienes
inmobiliarios, influyen directamente a la liquidez de la Inmobiliaria, otro
factor muy influyente es la escases de inversibn en el sector
Inmobiliario, los bancos asi como los inversionistas nacionales y
extranjeros, no sienten seguridad de realizar inversiones en este

sector productivo.

Un inadecuado manejo del flujo del dinero en bancos y caja chica es
otro determinante para tener una reducida liquidez a corto plazo, el
uso indebido de estas cuentas de la Inmobiliaria, ha provocado que la
empresa no pueda cubrir sus deudas, generando un problema de
incumplimiento de pagos a sus proveedores y poca credibilidad para
acceder al crédito.

Los recursos que posee la Inmobiliaria no son bien aprovechados;
esto se debe a un ineficiente flujo de informacion que existe en el

Departamento Financiero y en el Departamento de Contabilidad,
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debido a que la inmobiliaria no cuenta con ningun sistema de control

de su presupuesto; por lo que, la liquidez se ve afectada.

RECOMENDACIONES

Se recomienda que la Inmobiliaria opte por un mejor sistema de
ventas que le permita tener ventajas sobre sus competidores, también
es recomendable que el Gerente y los miembros del Directorio,
ofrezcan garantias a los inversionistas nacionales y extranjeros para
gue cologuen dinero en la empresa y de esta manera la Inmobiliaria

no tenga una reducida liquidez.

Es recomendable que se lleve un mayor control del flujo de dinero que
existe en Bancos y caja chica, permitiendo asi una optimizacion de los
recursos econdémicos que posee la empresa, esto permitira que la
Inmobiliaria posea liquidez a corto plazo y que le permita cubrir sus
necesidades y obligaciones contraidas por la misma.

Se recomienda crear un modelo de Gestién Estratégico y Financiero,
gue permita un mayor flujo de informacion del dinero que dispone la
empresa, de esta manera el Departamento Financiero y el
Departamento de Contabilidad tendrdn una mayor comunicacion
referente al dinero disponible de la Inmobiliaria y asi evitar la reducida
liquidez a corto plazo.
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CAPITULO VI

PROPUESTA

6. PROPUESTA

6.1. DATOS INFORMATIVOS

Titulo: Modelo de Gestion Estratégico y Financiero para Coral Inmobiliaria,

periodo 2015-2017

Institucion ejecutora:

Beneficiarios:

Ubicacioén:

Tiempo estimado para la ejecucion:

Equipo Técnico responsable:

Coral Inmobiliaria

Coral Inmobiliaria

Clientes Internos de la Empresa
Clientes Externos

Pais: Ecuador

Zona: Cantén Ambato

Inicio: 1 de enero del 2015
Fin: 31 de Diciembre de 2017
Investigador: David Vasquez

Tutor: Dr. Patricio Carvajal
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6.2. ANTECEDENTES DE LA PROPUESTA

Las ventas de una empresa definen los ingresos de la misma, y de esta
manera su liquidez, que se ve reflejada en el flujo de caja respectivo, la
naturaleza del tipo de empresa y el tipo de productos o servicios que ofrece
determinan su liquidez, en el caso de la inmobiliaria, esta tiene una relacion
proporcional con el ingreso de los potenciales clientes, es decir que si la
inmobiliaria se encuentra en un mercado competitivo y con clientes con alto

poder adquisitivo las ventas seran mas factibles.

La provincia de Tungurahua, y en particular su capital, la ciudad de Ambato,
conforman el grupo de ciudades mas importantes a nivel econémico del
Ecuador, debido a sus fortalezas en sectores como el comercio, la industria,
los servicios y por supuesto el sector de la construccion, este circunstancias
econdmicas establecen el ambiente propicio para el crecimiento y desarrollo

de las empresas.

No obstante a pesar de estas bondades el mercado tiene ciertas
restricciones fundamentadas sobre el tamafio del mercado, el cual es
relativamente moderado en relacién a ciudades como Guayaquil o Quito, lo
gue hace que empresas de larga trayectoria tenga una participacion
importante en el mercado actual, e indirectamente establezcan barreras de
entradas a nuevas empresas, ello significa que organizaciones como Coral
Inmobiliaria tenga limitaciones para crecer en el nivel de ventas esperado

afectando su liquidez,

La propuesta que se desarrolla en este capitulo, se enmarca en generar un
modelo de gestidbn estratégico y administrativo, que le permita a Coral

Inmobiliaria, identificar sus ventajas competitivas y aprovecharlas de la mejor
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manera, considerando las limitaciones existentes en el contexto econémico

de la provincia de Tungurahua.

6.3. JUSTIFICACION

El crecimiento y el posicionamiento en el mercado es lo que justifica, la
aplicacion de acciones para conseguir estos objetivos fundamentales en
cualquier empresa, ya sea publica o privada, y esta concepcién no es ajena a
la realidad de la Empresa Coral Inmobiliaria, la cual al ser analizada presenta
la necesidad imperiosa de generar un modelo de gestibn que le permita
controlar y ajustar sus objetivos estratégicos en funcién del cumplimiento de

la vision y mision planteada para el futuro.

Al existir una importante competencia en el sector inmobiliario, caracterizado
por la concentracion de ciertas empresa, que han acumulado capital
suficiente para promover proyectos inmobiliarios con financiamiento de
recursos propios en un buen porcentaje, ello hacer que empresas como
Coral Inmobiliaria tengan que generar tacticas y estrategias para tener un
crecimiento sostenido y sustentable, y la mejor alternativa es elaborar un
Modelo de Gestion Estratégico y Financiero, que se constituira en la ruta a
seguir para la institucion, con distintos criterios de evaluacion para realizar el
seguimiento y retroalimentacién necesarios, siendo estas consideraciones la

justificacion para la presente propuesta.

6.4. OBJETIVOS

6.4.1. Objetivo General

e Elaborar un modelo de Gestion Estratégico y Financiero para mejorar el

perfil competitivo de la Empresa Coral Inmobiliaria.
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6.4.2. Objetivos Especificos

e Realizar un andlisis del entorno para la identificacion de las ventajas
competitivas de la empresa.

e Elaborar indicadores de gestion para la Empresa Coral Inmobiliaria, para
establecer y medir el cumplimiento de las metas y objetivos
institucionales.

e Desarrollar Politicas para el Modelo de Gestion Estratégico y Financiero

de la Empresa Coral Inmobiliaria.

6.5. ANALISIS DEL ENTORNO EXTERNO DE LA ORGANIZACION

A continuacion, se procedera hacer un analisis del ambiente externo donde
se desenvuelve Coral Inmobiliaria, para saber todo lo ajeno a la empresa y

de qué manera le afecta.

6.5.1. Factores Politicos

El 2012 fue considerado como un afo electoral, en donde aparecieron
nuevas figuras politicas, en la pugna por alcanzar el sillon de Carondelet, y
gue sin embargo no pudieron hacer nada frente al posicionamiento politico
gue evidentemente tiene el Eco. Rafael Correa Delgado, quien para el 17 de
febrero del 2013, dia en el que se celebraron las votaciones, gano en primera
vuelta, esta manifestacion popular en las urnas practicamente garantizan que
las politicas econémicas impulsadas por el gobierno de turno debe continuar,
es decir que los ecuatorianos estan a favor de la estabilidad politica, la
misma que desde el 2006, marca una profunda diferencia con los afos y

gobiernos anteriores.
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6.5.2. Factor Social

Debido a la estabilidad econdmica de Tungurahua, los niveles de desempleo
a diciembre del 2012 se situ6é en el 3.32% segun el Instituto Nacional de
Estadistica y Censos, estas condiciones implican que la situacion
socioecondmica de la poblacién es positiva, este ambiente el fortalecimiento
del sector empresarial, es la piedra angular para evitar el desequilibrio del
sector social, evidenciados de esta forma como un modelo gestion
estratégico y financiero es beneficio para el sector privado y para el sector
social.

6.5.3. Legal

Uno de los problemas que mas recalcan los empresarios ecuatorianos y los
inversores extranjeros, es la inestabilidad juridica existente; la cual, no
permite planificar las estrategias, estas variaciones continuas se reflejan en
aspectos, como: politica tributaria, politica laboral, politicas ambientales, que
son requisitos que permiten el adecuado funcionamiento de la empresa de
forma legal, esta situacion ha provocado que la inversion extranjera se vea
afectada de tal manera que es inferior a la de Colombia, esa falta de
inversién hace que el potencial de un sector como la construccién no sea
aprovechado en su totalidad, y por ende empresas como Coral Inmobiliaria
se ven afectadas por esta situacion, puesto que no pueden incrementar sus

ventas como se esperaria( ver grafico 17).
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Gréfico 22. Evolucion del Inversion Extranjera Directa: Ecuador vs. Colombia

En millones de doélares

W ECUADOR = COLOMBIA

2012

15823

2011

2010

2009

2008

2007

Fuente: Comisién Econémica para América Latina y el Caribe (CEPAL), sobre la base de
cifras preliminares y estimaciones oficiales al 29 de abril de 2013.
Elaborado por: Vasquez David

6.5.4. Andlisis del Ambiente Externo de la actividad

El andlisis del ambiente trae como beneficio, identificar las amenazas y
oportunidades que tiene una empresa, para con ello elaborar estrategias
para mitigar el impacto de estas variables exdgenas en la empresa. Es por

ello que para Coral Inmobiliaria se aplic6 esta metodologia para este tema.
6.5.4.1. Anédlisis de las 5 Fuerzas de Michael Porter

Se analizara el mercado donde se desarrolla Coral Inmobiliaria, para eso se
ha tomado como referencia el articulo de Michael Porter (ver gréafico 18), con

esta metodologia se identificaron clientes potenciales, competidores,

proveedores, etc.
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Grafico 23. Las 5 Fuerzas Competitivas de Porter.

Competidores

Grupos Econémicos
Inversionista con elevada liquidez

Proveedores — Competidor —> Compradores

Proveedores de:
Materiales de construccion
Mano de obra calificada

Fuente: Michael Porter, 197

Constructoras
Miduvi

Empresas
Municipios

Gobierno
Consiimidores de

Productos

9.

Elaborado por: Vasquez David.

6.5.4.1.1. Proveedores

Los proveedores de Coral Inmobiliaria son los que proporcionan articulos

para la construccion (ver tabla 22).

Tabla 30. PROVEEDORES DE CORAL INMOBILIARIA

EMPRESAS PRODUCTOS

SU CASA .
FERRETERIA ARTICULOS DE CONSTRUCCION
MEGAPROFER ARTICULOS DE CONSTRUCCION
KIWY ARTICULOS DE CONSTRUCCION
HOME VEGA ACABADOS Y DECORACION
CEMENTOS

ROCAFUERTE CEMENTRO

CEMENTOS

CHIMORAZO CEMENTO

ADELCA ACERO, HIERRO

ACEROS DEL ACERO, HIERRO
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ECUADOR

NOVACERO ACERO, HIERRO

CODISA AGLOMERADOS DE MADERA

EDIMCA AGLOMERADOS DE MADERA
PLACACENTRO AGLOMERADOS DE MADERA

FAIRIS VIDRIO

ALMACENES Venta al por mayor de maquinas herramienta de
EDMUNDO JORDAN | cualquier tipo y para cualquier material: madera,
C.A. acero, etcétera.

ELECTRO Venta al por mayor de articulos de ferreterias y
PROVEEDORA cerraduras: martillos, sierras, destornilladores,

PROVELEC C LTDA

cajas fuertes y otras herramientas de mano.

FERROCENTRO C
LTDA

Venta al por menor de articulos de ferreteria:
martillos, sierras, destornilladores y pequefias
herramientas en general alambres y cables
eléctricos, cerraduras, montajes y adornos,
extintores, etcétera en establecimientos
especializados.

PROVEEDORA PARA
METALMECANICA E
INDUSTRIAS
PROMETIN C LTDA

Venta al por mayor de materiales de construccion:
arena, grava, cemento, etcétera.

JAVELAR C LTDA

Venta al por mayor de materiales de construccion:
arena, grava, cemento, etcétera.

FERRETERIA'Y
MATERIALES DE
CONSTRUCCION
FERMACOL C LTDA

Venta al por menor de articulos de ferreteria:
martillos, sierras, destornilladores y pequefias
herramientas en general alambres y cables
eléctricos, cerraduras, montajes y adornos,
extintores, etcétera en establecimientos
especializados.

FERRETERIA EL
FERRETERO
FIALLOS C LTDA

Venta al por menor de articulos de ferreteria:
martillos, sierras, destornilladores y pequefias
herramientas en general alambres y cables
eléctricos, cerraduras, montajes y adornos,
extintores, etcétera en establecimientos
especializados.

COBRESISTEMAS
S.A.

Venta al por menor de articulos de ferreteria:
martillos, sierras, destornilladores y pequefias
herramientas en general alambres y cables
eléctricos, cerraduras, montajes y adornos,
extintores, etcétera en establecimientos
especializados.

MEGAKONS S.A.

Venta al por mayor de materiales de construccion:
arena, grava, cemento, etcétera.
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KONSTRURAPIDO
S.A.

Venta al por menor de otros materiales de
construccion como: ladrillos, ripio, cemento,
madera, etcétera en establecimientos
especializados.

MEGAPROFER S.A.

Venta al por mayor de articulos de ferreterias y
cerraduras: martillos, sierras, destornilladores,
cajas fuertes y otras herramientas de mano.

EMPRESARIAL
DIAZ & BONILLA

Venta al por mayor de maquinas herramienta de
cualquier tipo y para cualquier material: madera,

SOCIEDAD .
ANONIMA acero, etcétera.
Venta al por menor de articulos de ferreteria:
martillos, sierras, destornilladores y pequefias
FERRETERO herramientas en general alambres y cables
CHIMG S.A. eléctricos, cerraduras, montajes y adornos,

extintores, etcétera en establecimientos
especializados.

PROAESMEC - IN

Venta al por mayor de maquinas herramienta de
cualquier tipo y para cualquier material: madera,

CIA. LTDA. .

acero, etcétera.

Venta al por menor de articulos de ferreteria:
COMERCIO E martillos, sierras, destornilladores y pequefias
INDUSTRIAS herramientas en general alambres y cables
RAMIRO NARANJO | eléctricos, cerraduras, montajes y adornos,
CIA. LTDA. extintores, etcétera en establecimientos

especializados.

PETROLEROS Y

EQUIPOS Venta al por mayor de maquinaria para la mineria 'y
PETROEQUIPOS construccion; incluye partes y piezas

COMPANIA ' '

LIMITADA

FERRETERIA

DOMINGUEZ Venta al por mayor de articulos de ferreterias y
HERMANOS cerraduras: martillos, sierras, destornilladores,

FERRODOMINGUEZ
CIA. LTDA.

cajas fuertes y otras herramientas de mano.

FERRYMATSILVA
CIA. LTDA.

Venta al por mayor de materiales de construccion:

arena, grava, cemento, etcétera.

PROVEEDORA
INDUSTRIAL
ECUATORIANA
ECUAINPRO CIA.
LTDA.

Venta al por mayor de maquinaria para la mineria 'y

construccion; incluye partes y piezas.

CONSTRUCTORAT.

Venta al por mayor de materiales de construccion:
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ARIAS CIA. LTDA.

arena, grava, cemento, etcétera.

ECOFEMAGQ CIA.
LTDA.

Venta al por mayor de articulos de ferreterias y
cerraduras: martillos, sierras, destornilladores,
cajas fuertes y otras herramientas de mano.

GALABUSINESS
CIA. LTDA.

Venta al por menor de articulos de ferreteria:
martillos, sierras, destornilladores y pequefias
herramientas en general alambres y cables
eléctricos, cerraduras, montajes y adornos,
extintores, etcétera en establecimientos
especializados.

VERDERAZ CIA.
LTDA.

Venta al por mayor de pintura, barnices y lacas.

GRAN FERRETERIA

FIBADAL GFF CIA.
LTDA.

Venta al por mayor de articulos de ferreterias y
cerraduras: martillos, sierras, destornilladores,
cajas fuertes y otras herramientas de mano.

SEVDAR
ACABADOS PARA
LA
CONSTRUCCION

Venta al por mayor de articulos de ferreterias y
cerraduras: martillos, sierras, destornilladores,
cajas fuertes y otras herramientas de mano.

CIA. LTDA.

Venta al por mayor de materiales de construccion:
MEGACHIMG S. A. arena, grava, cemento, etcétera.
FERRETECUADOR | Venta al por mayor de materiales de construccion:
CIA. LTDA. arena, grava, cemento, etcétera.
FEGACON CIA. Venta al por mayor de materiales de construccion:
LTDA. arena, grava, cemento, etcétera.
PINTURAS

VERDESOTO CIA.
LTDA.

Venta al por mayor de pintura, barnices y lacas.

PLADIMPORT Venta al por mayor de articulos de ferreterias y
CONSTRUCTORA cerraduras: martillos, sierras, destornilladores,
CIA. LTDA. cajas fuertes y otras herramientas de mano.
FERRETERIA Venta al por mayor de articulos de ferreterias y
AMBATO

FERAMBATO CIA.
LTDA.

cerraduras: martillos, sierras, destornilladores,
cajas fuertes y otras herramientas de mano.

ENLACE
INDUSTRIAL Y
COMERCIAL
ENLINCOM CIA.
LTDA.

Venta al por mayor de maquinas y herramientas
para la metalurgia; incluye partes y piezas.

Fuente: Coral Inmobiliaria

Elaborado por: Vasquez David
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6.5.4.1.2. Competidores

Los competidores de Coral Inmobiliaria son muy variados, debido a la
actividad comercial que tiene la provincia de Tungurahua y especificamente
el cantdbn Ambato, ha constituido un mercado competitivo en las distintas

actividades econdmicas que conforman el aparato productivo local.

Siendo la construccién una de las actividades que mas aporta a la formacion
del valor agregado bruto, fue necesario mediante determinar que empresas
forman parte de este sector, por lo cual se recurri6 al Servicio de Rentas
Internas (SRI) y la Superintendencia de Compafiias, obteniéndose la

siguiente informacion:
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Tabla 31. EMPRESAS CONSTRUCTORAS EN LA CIUDAD DE AMBATO

# RAZON SOCIAL

ACTIVIDAD

PRODUCTO/SERVICIO

Impuesto renta
causado 3600

2010 2011

1| ALVARADO-ORTIZ CONSTRUCTORES CIA. LTDA.

CONSTRUCCION

ACTIVIDADES DE INGENIERIA CIVIL

536.835,91 | 277.935,45

2 | PLANIFICACION DECORACION, CONSTRUCCION SA (PLADECO S.A)

CONSTRUCCION

CONSTRUCCION DE INMUEBLES

8.455,59 | 44.475,18

3 | ASOCIACION EN PARTICIPACION PYANA

INMOBILIARIAS

INMOBILIARIOS

11.503,32| 31.687,13

4 | PAREDES COBO

CONSTRUCCION

CONSTRUCCION DE INMUEBLES

5 | COMPANIA CONSTRUCTORA FERDURAN S.A.

CONSTRUCCION

CONSTRUCCION DE INMUEBLES

6 | INMOSOLARES SORIA LARREA INMOBILIARIA S.A.

CONSTRUCCION

CONSTRUCCION DE INMUEBLES

7 | CONSTRUCCIONES Y ECOLOGIA ECOLOCONSTRUC S.A.

CONSTRUCCION

CONSTRUCCION DE INMUEBLES

8 | CONSTRUCTORA MOGATRAL S.A.

CONSTRUCCION

CONSTRUCCION DE INMUEBLES

9 | ORCA CONSTRUCTORES

CONSTRUCCION

CONSTRUCCION DE INMUEBLES

Fuente: Superintendencia de Compafiias, Servicios de Rentas Internas

Elaborado por: Vasquez David
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6.5.4.1.3. Productos Sustitutos

Los productos que ofrece el sector de la produccién podrian clasificarse en:
articulos de construccion, materia prima, bienes inmuebles y obras civiles. En
lo referente a Coral Inmobiliaria sus productos son bienes inmuebles
terrenos, casas, edificaciones y asesoria técnica, con esta desagregacion los
productos sustitutos de estos bienes y servicios son limitados, se enmarcan
en el intercambio determinado por el precio y las prestaciones que presente

la competencia.

6.5.4.1.4. Poder Negociador de los Clientes

Los clientes no poseen un gran poder negociador, puesto que los bienes
inmuebles presentan inelasticidades respecto a alternativas de compra, en
vista que este tipo de productos son muy necesarios para los consumidores,
es por ello que las empresas constructoras e inmobiliarias establecen
condiciones en las formas de pago y plazo, para evitar la reducciéon de su
liquidez, puesto que la costumbre del mercado es otorgar plazos importantes
para el pago de un inmueble, por esta razén las actividades de
financiamiento se gestionan con una institucion financiera, quien le otorga un
crédito al cliente, y este posteriormente cancela a la empresa inmobiliaria,
este proceso indica que el perfil de los clientes debe ser alto, puesto que la
adjudicaciéon de un crédito representa cumplir con una serie de requisitos

patrimoniales y de estabilidad laboral para dicho menester.
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6.5.4.1.5. Competidores Potenciales

Al no existir excesivas barreras de entrada para el acceso al sector de la
construccion, los potenciales competidores pueden incrementarse, y
fundamentalmente este fendmeno puede determinarse por las tendencias
gue presenta el mercado y la elevada liquidez que posean los interesados en
incursionar en esta actividad econémica, o la necesidad de corregir los fallos
del mercado como falta de competitividad del sector o demandas
insatisfechas, ello determina que tanto representantes del sector publico
como privado podrian articular sus esfuerzos para incluirse como actores en

la actividad econdmica de la construccion.

6.5.5. Andlisis Interno de la organizacién

En esta seccion se desarrollara el andlisis interno para identificar las
fortalezas y debilidades que posee Coral Inmobiliaria, con esta informacion
se realizara estrategias para mejorar y potencializar los procesos internos de
la organizacion.

6.5.5.1. Visién de Coral Inmobiliaria

= Constituirse un referente de eficiencia y eficacia en el sector de la

construccion de la provincia de Tungurahua.
6.5.5.2. Mision de Coral Inmobiliaria
=  Satisfacer las necesidades del sector de la construccién brindando

productos y servicios de calidad, atencion personalizada y precios

competitivos, con talento humano competente.
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6.5.5.3. Valores Corporativos

Coral Inmobiliaria presenta los siguientes valores corporativos:

Confiabilidad Ser dignos de confianza, dar lo mejor de nosotros, cumplir
con nuestro trabajo, ser honestos, veraces, justos, valorando a los demas

y actuando con integridad.

Servicio Afadir valor para el cliente, no s6lo dandole lo que espera
legitimamente, sino entregandole una sonrisa con cortesia y afecto

sincero.

Calidad Cumplir y superar las expectativas del cliente escuchandole
atentamente, buscando conscientemente sus necesidades para

satisfacerlas.
Liderazgo Como miembros de la empresa, mantener el liderazgo en

nuestras actividades, y como empresa estar a la vanguardia frente a las

tendencias de la tecnologia y las necesidades
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6.6. ANALISIS DE LA EVALUACION DEL ENTORNO DE LA EMPRESA
PRODUCCIONES CORAL INMOBILIARIA

Con el objeto de aportar con un diagnéstico mas amplio, se formulé un
analisis FODA, recogiendo las fortalezas, las debilidades, las oportunidades
y las amenazas que fueron consideradas para la empresa Coral Inmobiliaria,
este proceso implico solicitar la colaboracion de los directivos vy
colaboradores de la organizacién debido a la visibn general que poseen

respecto a la situaciéon administrativa y financiera de la organizacion.

6.6.1. Matriz de evaluacién de factores externos EFE

Como se sefalé anteriormente, el analisis externo, se encarga de identificar
las oportunidades y amenazas, y para ello se aplica la matriz de evaluaciéon
de factores externos (EFE) como la metodologia adecuada para este

proceso, lo que a continuacién se describe:

Tabla 32. Matriz de evaluacion de factores externos EFE

Factores Criticos de la Empresa (FCE) ‘ PESO ‘ CALIFICACION ‘ TOTAL ‘
OPORTUNIDADES
Estabilidad politica y econémica 0,15 4 0,6 (0]
Crecimiento del Sector de la Construccion 0,15 4 0,6 O
Mayor conocimiento del cliente sobre conceptos de calidad y seguridad 0,1 4 0,4 (0]
Ampliacién y mejoramiento de las redes viales en el pais 0,1 4 0,4 (0]
AMENAZAS

Reduccion del crédito en el sistema financiero 0,2 3 0,6 A
Planes de Ordenamiento Territorial inadecuados 0,1 4 0,4 A
Inseguridad Juridica 0,1 4 0,4 A
Mercado actual reducido 0,1 3 0,3 A
TOTALES: 1 3,7

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Vasquez David

87



Del resultado del peso y la calificacion asignado a cada oportunidad y

amenaza, se obtiene 3,7. Valor superior al promedio entre 1 y 4; lo que,

significa que la capacidad institucional de Coral Inmobiliaria, aprovecha de

buena manera las oportunidades y amenazas existentes.

6.6.2. Matriz de evaluaciéon de factores internos EFI

La metodologia aplicada para determinar y describir las fortalezas y

debilidades es la matriz de evaluacion de factores internos (EFI), en la cual

se ponderaran las variables internas para posteriormente utilizarlas, en la

elaboracion de las estrategias respectivas, a continuacion se presenta los

resultados correspondientes:

Tabla 33. Matriz de evaluacion de factores internos EFI

Factores Criticos de la Empresa (FCE) PESO CALIFICACION TOTAL
FORTALEZAS
Grupo directivo con vision empresarial 0,125 4 0,5 F
Talento Humano de Alto Nivel 0,125 4 0,5 F
Bajos niveles de endeudamiento 0,125 4 0,5 F
ROA moderado 0,125 4 0,5 F
DEBILIDADES
Deficiencia en procedimientos internos 0,125 3 0,375 D
Centralizacion de tramites 0,125 3 0,375 D
Nivel de ventas insuficientes 0,125 2 0,25 D
Reducida liquidez 0,125 2 0,25 D
TOTALES: 1 3,25

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Vasquez David
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Del resultado del peso y la calificacion asignado a cada fortaleza y debilidad,
se obtiene 3,25. Valor superior al promedio entre 1 y 4; lo que, significa que
la capacidad institucional aprovecha sus fortalezas y maneja adecuadamente

sus debilidades.
En las siguientes matrices de relacion FODA se va a encontrar la forma como

se formuld las acciones estratégicas y la manera en que se analizé y realizo

su priorizacion.
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Fortalezas vs Amenazas

Con los resultados de las matrices EFE y EFI, se identificé las variables de

estudio, y en esta seccion se procede a contrastar las fortalezas y amenazas,

para constituir las estrategias necesarias que necesita la empresa Coral

Inmobiliaria para mitigar las amenazas visualizadas, a continuacion la matriz

de comparacion:

Tabla 34. Matriz Fortalezas vs. Amenazas
)] iy
< Reducm_on Pl d
del crédito anes ge ) Mercado
N Ordenamiento Inseguridad
< en el Territorial Juridica actu_al
= sistema inadecuados reducido
] financiero
=
<
Al A2 A3 A4
FORTALEZAS
Elaborar un
plan de Elaborar un Elaborar un
o - accion que plan de Contrataf la plan d_g
F1 Grupo directivo con vision permita adquisiciones asesoria expansion
empresarial acceder a dq bi juridica de un hacia otros
créditos en in(renuI:l?IZss buffet mercados
bancos y inmobiliarios
cooperativas
Planes de Elaborar Planes de Planes de
= Talento Humano de Alto capacitacion estudio de capacitacion capacitacion en
Nivel en sector de aspectos
- - mercado S oon ventas
financiero juridicos
Plan de Capacitacion Plan de
obtencion Plan de en aspectos inversiones de
F3 Bajos niveles de recursos inversiones en juridicos bienes
endeudamiento financieros bienes relacionados inmuebles para
baja tasa de inmuebles con la nuevos
interés financiamiento proyectos
Aprovechamien
Comparar el to de las Planes de
ROA de la reformas Aplicacion de mejoramiento
F4 ROA moderado empresa con municipales las NIF de la
la del sector para expandir rentabilidad
las ventas

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Vasquez David
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Debilidad vs Amenaza

Al evaluar las debilidades de la empresa con las amenazas, se puede
determinar como estas pueden afectar y poner en riesgo la estabilidad de la
empresa Coral Inmobiliaria, por lo cual a continuacion se presenta la matriz

de relaciones:

Tabla 35. Matriz Debilidades vs. Amenazas

0
< Reduccion Planes de Mercado
D n N del crédito Ordenamiento Inseguridad actual
<C | enelsistema Territorial Juridica .
) ” . reducido
zZ financiero inadecuados
=
<
Al A2 A3 A4
DEBILIDADES
Reduccién de Planes de
los procesos Implementar Implementar mejoramiento
D Deficiencia en internos en la mejores planes de de procesos
1 procedimientos internos evaluacion sistemas de capacitacion internos para
del mercado control juridica aprovechar el
financiero mercado
D Descentraliza
Centralizacion de trémites rlos procesos
2 internos
Buscar Aprovechamient Reclutamiento
D Nivel de ventas fuentes de o de las de talento
3 insuficientes financiamient reformas humano
o eficientes municipales adecuado
D Reducida liquidez :r:waitg%?\c:jee Planes de
4 i acciones marketing

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Vasquez David
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Debilidad vs Oportunidades

La existencias de debilidades hace vulnerable a

la empresa Coral

Inmobiliaria, lo que en sus procesos internos le impide aprovechar las

oportunidades que presenta el mercado, por lo tanto para evitar ello se

formula la siguiente matriz de propuestas de estrategias para disminuir las

debilidades, de la manera siguiente:

Tabla 36. Matriz Debilidades vs. Oportunidades

Mayor
m - Crecimiento conocn_nlento Am_pllam_on y
Ia) Estabilidad del Sector de del cliente mejoramiento
g politicay la sobre de las redes
> econdémica Construccion concc_eptos de V|ales,en el
D O =) calidad y pais
x seguridad
o
a
o
o1 02 03 o4
DEBILIDADES
Mejorar los Mejorar los
procesos procesos Generacion de Acceso a
D Deficiencia en internos internos |nd|cador_es NUEVoSs
1 procedimientos internos m(_adlapte la m(_adlapte la para me_dlr la mercados
aplicacion de aplicacion de satisfaccion del locales
un modelo de un modelo de cliente
gestion gestion
D Descentraliza
Centralizacion de trémites cion de
2 tramites
Elaboracién
de la planes
de marketing Generacion de Plabr:_e_s ddz
D Nivel de ventas con Propiciar cursos nuevos gﬂe\llf)ls aden
3 insuficientes escenarios de capacitacién productos mercados
més eficientes inmobiliarios locales
enla
prediccién
Plan de
D Reducida liquidez marketing para
4 captar mas
clientes

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Vasquez David
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Fortalezas vs Oportunidades

La matriz que se describe a continuacion relaciona a las fortalezas y

oportunidades para generar estrategias que impliquen el aprovechamiento de

las variables externas que ofrece el mercado, estos son los resultados:

Tabla 37. Matriz Fortalezas vs. Oportunidades

()]
<QE Mayor
= Crecimiento conocimiento Ampliacion y
e Estabilidad del Sector de del cliente mejoramiento
) politicay la sobre de las redes
E econdmica Construccion conceptos de viales en el
e) calidad y pais
a seguridad
o
o1 02 o3 o4
FORTALEZAS
Elaboracion Elaboracién de
F1 Grupo directivo con de Planes de Estudios de
vision empresarial Planificacion Marketin mercado
Estratégica 9
Contratacion Generacién de
Talento Humano de de personal Capacita al roductos que
F2 Alto Nivel con nivel equipo de psaLtisfaL anqal
académico ventas 1ag
elevado cliente
Alianzas
Proyectar una Inversion en eﬁ:::ﬁgggr‘:‘e?n
F3 Bajos nlvelc_es de imagen grandes financieras
endeudamiento corporativa proyectos interesadas en
solida inmobiliarios invertir en el
sector
E(;zbé)l:gglr%n Oferta de un
g Mejoramiento volumen mayor
F4 ROA moderado m;:i‘é?:;; del indicador de productos
P itermo inmobiliarios

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Vasquez David
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Tabla 38. Matriz de estrategias FODA de Coral Inmobiliaria

OPORTUNIDADES (O)

O1. Estabilidad politicay econémica

02. Crecimiento del Sector de la Construccion
03. Mayor conocimiento del cliente sobre
conceptos de calidad y seguridad

O4. Ampliaciéon y mejoramiento de las redes
viales en el pais

AMENAZAS (A)

Al. Reducci6on del crédito en el sistema
financiero
A2. Planes de Ordenamiento Territorial
inadecuados
A3. Inseguridad Juridica
A4. Mercado actual reducido

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Vasquez David

FORTALEZAS (F)

F1. Grupo directivo con visién empresarial
F2. Talento Humano de Alto Nivel

F3. Bajos niveles de endeudamiento

F4. ROA moderado

ESTRATEGIA (FO)

AE-FOL. Elaborar plan estratégico

AE-FO2. Capacitar al personal para aprovechar el

crecimiento del sector construccién

ESTRATEGIA (FA)

AE-FA2. Elaborar planes de contingencia que
mitiguen los efectos de los planes de ordenamiento

territorial

DEBILIDADES (D)

D1. Deficiencia en procedimientos internos
D2. Centralizacion de tramites

D3. Nivel de ventas insuficientes

D4. Reducida liquidez

ESTRATEGIA (DO)

AE-DOL. Aprovechar el crecimiento
de la construccién mediante el
mejoramiento del nivel de ventas

ESTRATEGIA (DA)

AE-DA4. Capacitar al personal de
ventas para que detecten otros
nichos de mercado
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6.6.3. Andlisis y Formulacion de las Estrategias

En esta seccion se describen las estrategias finales obtenidas de la

aplicacién de las matrices anteriores, de la siguiente manera:

Estrategias FO

F1. Grupo directivo con vision empresarial
O1. Estabilidad politica y econdmica

AE-FO1. Elaborar plan estratégico

F2. Talento Humano de Alto Nivel
02. Crecimiento del Sector de la Construccién
AE-FO2. Capacitar al personal para aprovechar el crecimiento del sector

construccion.

Estrategias DO

D3. Nivel de ventas insuficientes
0O2. Crecimiento del Sector de la Construccion
AE-DO2. Aprovechar el crecimiento de la construccion mediante el

mejoramiento del nivel de ventas

Estrategias FA

F2. Talento Humano de Alto Nivel

A2. Planes de Ordenamiento Territorial inadecuados

AE-FA1. Elaborar planes de contingencia que mitiguen los efectos de los

planes de ordenamiento territorial
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Estrategias DA

D3. Nivel de ventas insuficientes

A4. Mercado actual reducido
AE-DAL. Capacitar al personal de ventas para que detecten otros nichos de

mercado
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6.7. Fundamentacion Cientifico - Técnico

Los fundamentos cientificos y técnicos para la elaboracion de la propuesta,
se sostienen en el entendimiento de los conceptos de la cadena de valor y la
planificacién estratégica como herramientas para instituir indicadores de
gestion, y realizar la supervisiéon del cumplimiento de los objetivos de corto,
mediano y largo plazo que la direccion de la organizacion ha planteado para

la consecucion de las visiébn empresarial.

6.7.1. Analisis y Caracterizacion de la Cadena de Valor de Coral

Inmobiliaria

El modelo conceptual esta integrado por todos los parametros que, de una
forma directa e indirecta inciden en el funcionamiento sistémico de la cadena
de valor de Coral Inmobiliaria, en esencia estos parametros constituyen los
componentes basicos del modelo los cuales se agrupan de la siguiente
forma: los elementos estructurales (las entradas, las trasformaciones, las
restricciones y las salidas) y los elementos operacionales (proveedores,

clientes y procesos logisticos) (ver gréafico 21).
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Gréfico 24. Cadena de Suministros de Michael Porter

o == s e —
<F"Iane_éd6n de la Cadena de Suministros ( {

Flujos de informacién

Froveedor hlanufachira Cristribucian Wendedaor Consumidor

Flujos de pagos

| Eecuitn de s Cader > S
Ejecucidén de la Cadena de Suministros >\, b

Fuente: Michael E. Porter, 1979.

Teniendo como ejemplo la cadena de valor de Michael Porter se propone la

siguiente para Coral Inmobiliaria:
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Gréafico 25. Cadena de Valor de Coral Inmobiliaria
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Elaborado por: Vasquez David
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A continuacién se explica la cadena de valor de Coral Inmobiliaria, este se
centra principalmente en la produccién y comercializacion de bienes y

servicios inmobiliarios, dentro de ésta se encuentran:

» Gestion de Compras: Esta parte de la cadena de valor se concentra en
la adquisicion de los materiales que van a ser utlizados en la

construccion de bienes y servicios inmobiliarios.

= Gestion de Inventarios: Se refiere al proceso de almacenamiento y

administracién de los materiales de la construccion.

= Gestion de Ventas: Esta seccion es una de las que tiene mayor
importancia para la empresa ya que de ella depende la rotacion del
inventario y por lo tanto también es la generadora de ingresos de la
distribuidora.

= Mercado Inmobiliario: Es un sector con elevadas barreras de entrada lo
gue hace que no se genera con cierta facilidad la aparicion de nuevos

competidores puesto que la inversion es cuantiosa, etc.

» Cliente de la Distribuidora: Son aquellos que adquieren o compran los

bienes y servicios inmobiliarios.

= Gestion Administrativa: Es la encargada de establecer las pautas del

funcionamiento de la empresa, sus objetivos y metas a cumplir.

» Gestion de Recursos Humanos: Esta parte de la cadena propiamente
dicha existe en la empresa siendo responsabilidad de la contrataciéon del

personal el departamento de recursos humanos, su visualizacién en la
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cadena de valor se fundamenta en la importancia que tiene este sector

para la generacion de valor a través de nuevas ideas en el trabajo.

Gestion Financiera: En este eslabdn de la cadena se sustenta el manejo
del flujo de caja de la empresa, lo que implica satisfacer las necesidades
de los clientes internos (empleados), de los proveedores, y la
contabilizacion de los resultados en el logro de los objetivos planteados
desde el punto de vista financiero.
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Mapa Estratégico de Coral Inmobiliaria

o " Incrementar la rentabilidad antes de Incrementar la participacion en el
erspectiva . . o
i P ; impuestos mercado inmobiliario
Financiera g

7y x / \
Perspectiva Clientes [ Incrementar volumen de ventas } [ Mejorar el servicio al cliente }

y
Perspectiva Procesos

Internos [ Cumplir con la normativa vigente ] Implantar un sistema que Mejorar la efectividad en los
asegure el cumplimiento de los procesos

contratos de obra firmados
Implantar el sistema de gestion por Asegurar el desarrollo y la innovacion
competencias tecnoldgica

Perspectiva Capital
Intangible

Elaboracién: Vasquez David.
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6.7.1.1.

Tabla 34.

Matriz de Contribucién Estratégica de la Empresa Producciones Coral Inmobiliaria

Matriz de Gestion de Compras

incrementar la

alcanzar el 5% de
rentabilidad antes de

disminuir el costo

% de costo de

disminuir en 0.1%
al costo promedio

rentabilidad antes % de rentabilidad impuestos hasta de materiales materiales de los 4 primeros costo de materiales sobre % propio mensual
de impuestos antes de impuestos diciembre del 2014 y frente a las ventas fre:;:tgslas meses del afio ventas totales
el 6% al 2015 2013
incrementar aumentar 30% en cumplir con la mejorar en un # de clientes entregados
volumen de % volumen en ventas a diciembre de entrega completa # de entregas 20% Ila efectividad para # de client?es % propio mensual
ventas ventas 2013 (en relacion a de acu_erdo alo efectivas de las entregas embarcados
diciembre de 2012) planificado
nivel de satisfaccion del mejorar la % nc por alcanzar 0,35%
mejorar e_l satisfaccion del cliente: verificacion de las respor!sablllda de npt_as de # nc sobre # I!veas de % propio mensual
servicio al cliente cliente 80% al 31-12-2013 obras entregadas d de jefe de crédito a facturacion
90% al 31-12-2014 9 obras diciembre de 2013
ejecutar cuatro
programas de
| Gampgmende | e sian | esaiecerun | tempoe .
idelizar clientes cobertura de 80% de cobertura de snsterg: Ote)rzgtrega entreo%arase as trimestral
clientes nuestra base de
clientes hasta junio del
2014
. lograr el 10 % en cumplir con la : :
e:;ﬁ:rier:ceig;agel % de incremento participacion de entrega completa # de entregas Zoaﬁgr:;eigxga d # de::fgtsz ilri‘g:t?;dos % ronio mensual
p mgrcado de mercado mercado hasta de acuerdo a lo efectivas de las entregas p embarcados prop!
diciembre de 2013 planificado 9
implantar un cuer?nptlJI;r‘: clJJneEI embarcar al
sisr;ema e com Iet% de % efectividad 100% al 31 de monto embarcado sobre % ronio mensual
q no sobrepasar 2.50% P en embarque diciembre del monto facturado prop!
asegure el de queias respecto a acuerdo a lo 2013
cumplimiento de % de quejas de qlasllineaspde facturado
i i 0/
pe ﬁlg“:gj e(dcl Sr?mlir clientes facturacion al 31 de mejorar la % nc por al;a(\j?;irmetl)roe.’oc“iﬁ
totalmente con el diciembre de 2013 vem‘r::::ggglgse los responsabilida | 2013; 0.28 a junio #ne ngtc):;srié;g:as de % propio mensual
cliente) despachados d de bodega de 2014;0.18 a

diciembre de 2014
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reducir hasta

optimizar los ventas totales por mejorar un 30% al 31 aplicar un proceso cuellos de diciembre de 2013 total cuellos de botella
procesos de la nimero de de diciembre de 2013 de mejoramiento botella en el 80% los cuellos eliminados sobre cuellos % propio mensual
cadena de valor empleados en relacion al 2012 continuo procesos de botella de botella identificados
identificados
un proyecto de alcanzar hasta el
fomentar la nimero de innovacion por area mejorar el proceso 31 de diciembre monto recibido més monto
creatividad e proyectos de ejecutado anualmente de trabajo en productividad 2013 el monto de facturado para horas de dolares propio mensual
innovacion mejora ejecutados desde el 01 de julio de bodegas 1000 usd por hora trabajo en bodegas
2013 por hombre
cumplir el 100% de cumplir con las
i i 1 i 0/
|
vigente aplicable cumplidos organismos en base aun Iegal_es 31 de diciembre cumplidos sobre requisitos % propio semestral
- maestro de cumplidos legales a cumplir
ala empresa regulatorios y en las documentos del 2013
fechas establecidas
dseiss?er:gaésl % de cumplimiento lograr la aplicacion al g:tgi?;rpg);:ﬁg proceso pmg:;;lg; éerl1 dar ~ proyecto )
" del plan de 100% del sgc a e estandar ejecutado/proyecto % propio mensual
gestion por desarrollo del sgc diciembre de 2013 gestion por definido . h_asta el 31 de planteado
competencias competencias diciembre de 2013
garantizar el %d isfaccio lograr eln el .9?% c_igl iciar | redr?i?/gllo;edel reducir los . d
mejor clima 6 de satisfaccion personal satisfaccion __Propiciaria conflictividad conflictos y incidentes de conflictos numero de propio mensual
laboral con el clima laboral con _el clima laboral a interaccion grupal entre [0S chismes a cero casos
diciembre de 2013
empleados
asegurar el % de cumplimiento cumplir con el 100_0/9 proporcionar el % de
desarrolloy la _del plan de del plan de innovacién presupuesto cumplimiento 100% de 100% de cumplimiento del proyectos .
- P innovacion y y desarrollo : cumplimiento del . propio anual
innovacion desarrollo tecnolégico a necesario para la del pIan_c}e plan plan ejecutados
tecnoldgica tecnolégico diciembre de 2014 ejecucion innovacion
% de cumplimiento cumplir al 100% el % de 100% de
del plan de plan de capacitacion y ejecutar el plan de cumplimiento molimiento del 100% de cumplimiento del proyectos ropio anual
capacitacion y desarrollo a diciembre capacitacion del plan de cump! I ento oe plan ejecutados prop
capacitar y desarrollo de 2013 capacitacion pan
desarrollarI al % de cumplimiento de callda c<i:apeu:ic}art:)ic’)n % de §
personal de los planes de realizada se debe . o 100% de .
acciér’? que se generar y ejecutar ejecutar s_sl pl_a}n de cumplimiento cumplimiento del 100% de cumplimiento del proyectos propio anual
P capacitacion del plan de plan ejecutados
generen de las planes de accion P plan
- : . capacitacion
capacitaciones inmediato
. integrar al 100% los 100% de
é?sttegnzagslzse numero de médulos ) modulos de IQ§ definir_los madulos %_de madulos cumplim_ier_1to en 100% de cumplimiento n:qngglrj?ocsie propio semestral
gestion integrados sistemas de gestion a a integrar integrados el objetivo integrados
junio de 2014 deseado

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Vasquez David
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Tabla 35. Matriz de Gestion de Ventas

Porcentaje de

Alcanzar el 5%de
Rentabilidad antes

Vender mayor

Alcanzar el 50%
de ventas de

Monto viviendas

INCREMENTAR LA Rentabilidad de Impuestos . % de viviendas viviendas, hasta . . .
RENTABILIDAD antes de hasta Diciembre de porcentaje de vendidas el 31 de vendidas/Monto de Porcentaje Propia Mensual
viviendas - ventas totales
Impuestos 2014yel 6%a diciembre del
Diciembre de 2015 2013
Aumentar un 30% Lograr el
Porcentaje de en Ventas al 31 de Incrementar items incrergento del
o P : o i o
INCREMENTAR Volumen de D|C|embrg'de 2013 en lineas de Porcentaje de 10% del total de Ne items nuevos IN Porcentaje Propia Trimestral
VOLUMEN DE VENTAS (en relacién al 31 productos de alta Items B de items
Ventas - - items, hasta 31 de
de Diciembre de rotacion iulio del 2013
2012) Jullo de
Incrementar el
namero de
Aumentar el Porcentaje de clientes en un Ne Clientes nuevos / . .
namero de Clientes Clientes 10%, hasta Ne Clientes Porcentaje Propia Mensual
diciembre del
2013
Mejorar el nivel de
Aumentar las porcentaje de cobertura del 60% Ne Clientes
ventas a Clientes nivel de actual al 80% al atendidos / N° Porcentaje Propia Mensual
Actuales cobertura 31 de Diciembre Clientes Totales
de 2013
Lograr el 80%de Lograr una meior Lograr un nivel de
- satisfaccion del ograr una mejo Porcentaje de cumplimiento de Clientes visitados
MEJORAR EL Nivel de cliente hasta planificacion cumplimiento de planificacion al por Asesor /
SERVICIO AL CLIENTE Sa“s(f;icecn'toe” del | piciembre 2013y el Czr:fgg'fsi‘;ﬁize planificacion a 90% mensual por | Clientes planificados Porcentaje Propia ensual
90% hasta c al clientes parte de cada por Asesor
Diciembre 2014 omerciales Asesor
Capacitar a todos lograr al 90% de
los Asesores asesores Asesores aprobados
. o . .
c(:i;nc:;:ﬁliilnetz zré % c:)%?g\rgz?glon aprueben cada / Asesores Porcentaje Rperglpsit;o Mensual
producto y servicio :\)’:IE?C%B” participantes
al cliente
NGmero de r?e;:aur:waars ‘(lje Desarrollar Namero de Lograr realizar 2 Registro
FIDELIZAR CLIENTES Programas de _prograrm Programa de eventos de eventos por NA. Namero i Semestral
R fidelizacion hasta A, e il Propio
Fidelizacion ) Fidelizacion fidelizacion semestre
Junio 2014
R Vender
0
noRenENTAR | PEd | LN | s | Omende | Sro0000en
PARTICIPACION DE P P P u ventas nuevos nuevos mercados volumen de ventas $USD Propia Mensual
participacion en mercado hasta mercados |
MERCADO mercados hasta diciembre

el mercado

Diciembre 2013

del 2013
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Lograr el
IMPLANTAR UN No sobrepasar el cumplimiento del . )
porcentaje de Desarrollar e . Numero de Pedidos
SISTEMA QUE . - . . 95% de pedidos P
NGmero de quejas respecto a implementar un Porcentaje de - " Erréneos del Asesor
ASEGURE EL . P - " . bien realizados . . Post —
Quejas del lalineas de manual de gestion pedidos bien / Numero de Porcentaje Mensual
CUMPLIMIENTO DE : 2 v " por parte de los . Venta
Cliente facturacion al 31 comercial realizados Pedidos Totales del
UN PEDIDO de Diciembre de tandarizad Asesores Asesor
PERFECTO estandarizado Comerciales
2013 L
diariamente
O
Mejorar en un 30% Ir_éec%are?‘ilgst")fsg
OPTIMIZAR LOS Ventas totales al 31 de Diciembre Mejorar el nivel de Porcentaje de P
p - ) cartera mensual, Cartera recuperada . .
PROCESO DE LA por nimero de de 2013 en relacion recuperacion de cartera Porcentaje Propia Mensual
- al 31de / Cartera total
CADENA DE VALOR empleados a Diciembre de cartera recuperada P
2012 diciembre del
2013
NGmero de n?g'(?rrgyzitgrg: Desarrollar e
FOMENTAR LA jora p ' Contribuir con un implantar el '
Proyectos de ejecutado . proyecto . Registro
CREATIVIDAD & Meiora anualmente desde Proyecto Creativo eiecutado proyecto hasta N.A. NGmero Propio anual
INNOVACION el | e Innovador ) diciembre del P
Ejecutados el 1 de Julio de 2013
2013
Cumplimiento del Aplicar y Conocer numero de doctos
CUMPLIR CON LA 100%de las plicar y Cor ) Cumplir el 100% Registro
L - S laimportancia del Porcentaje de entregados / .
NORMATIVA LEGAL Requisitos disposiciones : de documentos . n Propio
> " manejo de documentos no namero de Porcentaje Mensual
VIGENTE APLICABLE Cumplidos legales vigentes en documentos entregados entregados documentos no (Post -
A LA EMPRESA las fechas tributarios 9 mensualmente entregados Ventas)
establecidas u 9

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Vasquez David
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Tabla 36. Matriz de Gestion Administrativa

incrementar la

% de rentabilidad

alcanzar el 5% de
rentabilidad antes
de impuestos

disminuir el costo

% de costo del

disminuir en 0.1%
al costo promedio

costo de materiales sobre

rentabilidad antes antes de impuestos hasta diciembre de materiales materiales frente a de los 4 primeros ventas totales % propio mensual
de impuestos P las ventas meses del afio
del 2014 y el 6% 2013
al 2015
aumentar 30% en
. ventas a cumplir con la . "
incrementar o ;. mejorar en un 20% # de clientes entregados
volumen de % vs'lsunrpaesn en dlc(lsr:nrberlzggnzgla eggz%ﬂecr%rg’:?éa # deefeecr;it\r’zgas la efectividad de para # de clientes % propio mensual
ventas - N las entregas embarcados
diciembre de planificado
2012)
ejecutar cuatro
programas de
# de programas de f}ﬂﬁli';%celfgorff;a establecer un
A . .
fidelizar clientes fidelizacién y % de lograr un 80% de sistema de control tiempo de entrega de
cobertura de cobertura de de entrega de los bienes inmuebles
clientes bienes inmuebles
nuestra base de
clientes hasta
junio del 2014
B lograr el 10 % en cumplir con la . o "
p;;%%r:‘;g;agel % de incremento de participacion de entrega completa # de entregas n]:’g;grct?; dl;rézd%A’ # dz::f;tsz ilri‘g:t?;dos % propio
mercado mercado _njercado hasta de acu_erdo alo efectivas las entregas embarcados
diciembre de 2013 planificado
. o reducir hasta
optimizar los ventas totales por mejorar un 30% al aplicar un proceso diciembre de 2013 total cuellos de botella
) 31 de diciembre . . cuellos de botella en L . .
procesos de la namero de de 2013 en de mejoramiento 0CES0S el 80% los cuellos eliminados sobre cuellos de % propio trimestral
cadena de valor empleados relacion al 2012 continuo P de botella botella identificados
identificados
:Jnnng\r/g)é?géo cci)? mejorar el proceso alcanzar hasta el
fomentar la nimero de < . P ! P 31 de diciembre monto recibido mas monto
s . area ejecutado de trabajo en las - . . .
creatividad e proyectos de mejora productividad 2013 el monto de facturado para obras en dolares propio trimestral
- 9 : anualmente desde obras de : P
innovacion ejecutados 1000 usd por hora ejecucion

el 01 de julio de
2013

construccion

por hombre
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cumplir el 100%
de normativas

cumplir con las

2014

cumplir con la legales sin n " cumplir el 100% o
" . ormativas legales L . - requisitos legales
normativa legal o " sanciones a requisitos legales sin sanciones al 31 . - o .
vigente aplicable a requisitos cumplidos organismos en base aun cumplidos de diciembre del cum[l)lldols sobre requlsnos % propio semestral
la empresa regulatorios y en maestro de 2013 €gales a cumplir
documentos
las fechas
establecidas
desarrollar el o . lograr la concluir el proceso
sistema de % dz;ur?;)rlllrgéento aplicacion al proceso estandar estandar hasta el ejecu}t);(c)i)cl)’/a;rtgyecto % propio mensual
gestion por desarroqlo del sgc 100% del sgc a definido 31 de diciembre de planteado
competencias 9 diciembre de 2013 2013
lograr en el 90%
. . . ) del personal - reduccion del nivel reducir los .
garalr_1t|za|r ‘EI mailajor % del Sﬁ‘rtr'ffallcglornl satisfaccion con el inte?;?:?.:ligﬁr I:J al de conflictividad conflictos y incidentes de conflictos nucmaesrgsde propio mensual
clima fabor: con el clima fabora clima laboral a grup: entre los empleados chismes a cero
diciembre de 2013
o cumplir con el
% de cumplimiento .
asegurar el del plan de 100% del _p]an de proporcionar el % de cumplimiento 100% de 5 Jimi del
desarrollo y la innovacion y innovacion y presupuesto del plan de cumplimiento del 100% de cumplimiento del proyectos propio anual
innovacion desarroll desarrollo necesario para la innovacion lan plan ejecutados
tecnoldgica esarfo’io tecnoldgico a ejecucion p
tecnoldgico diciembre de 2014
. cumplir al 100% el
% de cumplimiento o L 5
del plan de plan d.e, ejecutar el plan de % dz clur?pllrglento 1321{0 gte del 100% de cumplimiento del proyectos ropio anual
itacion y capacitacion y capacitacion € plan de cumplimiento def plan ejecutados prop!
cag::;rmuo desarrollo a capacitacion plan
capacitar y diciembre de 2013
desarrollar al o . de cada
personal /Odgelocsu:)rllgrl:rensledneto capacitacion . % de cumplimiento 100% de .
accion que se realizada se debe ejecutar el plan de del plan de cumplimiento del 100% de cumplimiento del proyectos propio anual
q generar y ejecutar capacitacion pan p plan ejecutados
generen de las - capacitacion plan
capacitaciones planes de accion
inmediato
integrar al 100%
integrar los . los médulos de . . o p 100% de numero de
sistemas de num_er? de rgOdUIOS los sistemas de defln;r il:tserrlg:iulos Ai:tee n:ggglsos cumplimiento en el 100% de cumplimiento modulos propio semestral
gestion integrados gestion a junio de 9 9 objetivo deseado integrados

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Vasquez David
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Tabla 37. Matriz de Gestion de Recursos Humanos

ROA =
UTILIDAD
NETA/
MEJORAR EL ACTIVO
ROA 15% SISTEMA DE ROA 15% TOTAL PROPI
INCREMENTAR EL ROA 'Y ROI ROI 30% CONTROL DE ROI 30% ROI = % o MENSUAL
COSTOS Y GASTOS UTILIDAD
NETA/
CAPITAL
SOCIAL
Aumentar un )
o Ejecutar plan de
e venss | forecmentode |y A0 100w ce
INCREMENTAR VOLUMEN DE % Volumen herramientas X herramientas o PROPI
VENTAS en ventas 2013. gen tecnolégicas fortalgudas fortalecidas a N/A % o MENSUAL
relacién a referidas a .
S REFERIDAS A diciembre 2013
diciembre VENTAS ventas
2012)
#de X programas
programas de fidelizacion Implementar un plan Promedio de Incr%r;egtcly del N/A % PROPI MENSUAL
de hasta junio del de incentivos compras al mes c(i) e tal 0 (0]
fidelizacion 2014 promedio actua
FIDELIZAR CLIENTES
Lograr un 80%
o de cobertura . 100% de
cob e/(r)tgrea de dE nuestra _P_Ianificar la ruta de g\l":r[?t:rsoqcilee cumplimiento Irg::m:gtguie % PROPI MENSUAL
clientes _ base de visita adecuadamente compran al affo de la meta compran (0]
clientes, hasta planteada
junio del 2014
UN .
NUMERO PROYECTO Capacitar alos
DE DE MEJORA gerentes
PROYECTO | POR AREA en temas 100% de
FOMENTAR LA CREATIVIDAD E S DE EJECUTADO relacionados 2 proyectos a cumplimiento N/A PROPI MENSUAL
INNOVACION MEJORA ANUALMENT Con la innovacion ejecutarse de la meta O
dentro planteada
EJECUTAD E DESDE EL
del sector de la
0s 01 DE JULIO comercializacion
DE 2013

109



100% DE
CUMPLIMIENTO
CUMPLIR CON LA NORMATIVA REQUISITOS SIN SANCIONES A EJECUTAR PLAN DE # de licencias 100% de licencias a
LEGAL VIGENTE APLICABLE A CUMPLIDOS NS LICENCIAMIENTO adauiridas Diciembre 2014 N/A % PROPIO MENSUAL
LA EMPRESA EN LAS FECHAS
ESTABLECIDAS
INTEGRAR AL 100% INTEGRAR AL 100%
NUMERO DE LOS MODULOS NUMERO DE LOS MODULOS DEL
INTEGRAR LOS SISTEMAS DE MODULOS DEL SISTEMA DE R O o TEMAS MODULOS SISTEMA DE N/A % PROPIO MENSUAL
GESTION INTEGRADOS GESTION A ENERO INTEGRADOS GESTION A JULIO
DEL 2014 DEL 2014
DESARROLLAR AL
% DEL PERSONAL COMB;)Q/;EQEIAS
QUE CUMPLE CON .
%DE LOGRAR AL 100% CREAR ESCUELAS DE UNIVERSALES ,DE
DESARROLAR EL SISTEMA DE CUMPLIMIENTO | LA APLICACION DE ENTRENAMENTO Y Lﬁ?\"%ggspffggcéés AREA | N/A % PROPIO | SEMESTRAL
GESTION POR COMPETENCIAS DE LOS LOS PROCESOS CAPACITACION AREAL ESPECIFICAS DEL
(VINCULACION, DESEMPENO, PROCESOS DEL DEL SISTEMA DE ESPECIFICAS PERSONAL A
CAPACITACION Y SISTEMA DE GESTION POR DICIEMBRE DEL
GESTION POR COMPETENCIAS A 2014
DESARROLLO) COMPETENCIAS JULIO DEL 2014 o B ar X% B
RETENER AL PERSONAL DE % de rotacion de Bajar x% de rotacion
ALTO DESEMPERO personal de~alto del personal d~e alto N/A % PROPIO MENSUAL
desempefio desempefio
LOGRAR EN EL
90% DEL CUMPLIR EL 100%
GARANTIZAR EL MEJOR CLIMA % DE PERSONAL IMPLEMENTAR EL 9% DE DEL PROGRAMA DE
SATISFACCION SATISFACCION PROGRAMA DE SATISFACION AL TRIMESTRA
LABORAL CONEL CLIMA CONEL CLIMA SATISFACCION DEL CUM;;g“G'ERxLaDEL CLIENTE INTERNO A N/A % PROPIO L
LABORAL LABORAL A CLIENTE INTERNO DICIEMBRE DEL
DICIEMBRE DEL 2014
2013
% De Cumplir 100% el
cumplimiento del Plan dp \nov ai’n Implementar el 100% # de proyectos
ASEGURAR EL DESARROLLO Y Plan de aal ; eDesa?roallzo Implementar proyectos de # de proyectos de los proyectos presentados / # % PROPIO MENSUAL
LA INNOVACION TECNOLOGICA Innovacion i Tecnolégico a desarrollo tecnolégico implementados _presentados a proyectos °
leiﬁglr(rlzlilgo Diciembre 2014 Diciembre del 2013 implementados
INTEGRAR AL 100%
NUMERO DE LOS MODULOS AUTOMATIZAR LOS automatizar el 100%
INTEGRAR LOS SISTEMAS DE MODULOS DEL SISTEMA DE PROCESOS DEL SISTEMA :&%z’}?&iﬁ%ﬁ DEL PROCESO a N/A % PROPIO MENSUAL
GESTION INTEGRADOS GESTION A ENERO DE GESTION Diciembre del 2014
DEL 2014

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Vasquez David
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Tabla 38. Matriz de Gestidn Financiera

alcanzar el 5% de
porcentaje de rentabilidad antes S
incrementar la rentabilidad de impuestos optflir:;zr]agéc:gsrzt:eulr:os rentabilidad alcanzar el 5% utilidad antes impuestos / ventas % ronio mensu
rentabilidad antes de hasta diciembre empresa 2014y 6% 2015 totales prop al
impuestos del 2014 y el 6% al p
2015
incrementar aumentar 30% en
periédicamente las % incremento de cupo los cupos totales % ropio semest
incrementar aumentar un 30% lineas de crédito a los total entre periodos al 31 de julio del prop! ral
en ventas a clientes 2013
volumen de % volumen en .
diciembre del 2013
ventas ventas (en relacion a obtener nuevas fuentes
diciembre 2012) de financiamiento para indice de liquidez alcanzar el 1.5 de activo corriente / pasivo corriente usd propio mensu
apalancar el liquidez mensual al
crecimiento de ventas
lograr un nivel
)0/
"szgtliz ;;lgg:’ di? mejtl)(r)%rI:LiijiT:zcién porcentaje de de cumplimiento clientes visitados
cliente hasta comercial de parte cumpll_rnlen_tg de de planificacion por asesor / clientes Porcentaj propia mensu
diciembre del de los asesores planificacion al 90% mensual planificados e al
2013 comerciales a clientes por parte por asesor
i de cada asesor
mejorar el nivel de
servicio al . -
cliente satisfaccion del capacitar a lograr al
I )0/
cliente "sz%z ;:ggg:’ di? todos los asesores 90% de
cliente hasta comerciales en % de aprobacion por asesores asesores aprobados / Porcentaj registro mensu
diciembre del conocimiento de evento aprueben cada asesores participantes e propio al
2014 producto y evento
. servicio al cliente de evaluacion
fortalecer las 80% de convenios . honrar al 100% de
relaciones ] | planificar el pago # recl d | f | del /
comerciales 9% de convenios obtenidos con los oportuno de los reclamos de os convenios reclamos del mes; % propio mensu
con los proveedores hasta convenios obtenidos proveedores obtenidos a dic reclamos promedios al
proveedores diciembre de 2013 2013
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un proyecto de

realizar capacitaciones

realizar 1

namero de mejora por area financieras-contables y o e
J&chitg;éae proyectos de ejecutado tributarias a los # capacitaciones %aepzﬂgﬂg:tg(g capacitaciones ejecutadas/ numero ronio trimestr
innovacion mejora anualmente desde | distintos departamentos P P cliente capacitaciones planeadas prop al
ejecutados el 01 de julio de de la empresay a los
! mensualmente
2013 clientes
100% de
cumplir con la cumplimiento sin dreiarr:lllar UCT
normativa legal requisitos sanciones a glgnicﬁ)ga?:r%i di cumplir 100% de obligaciones incumplidas mensu
a I\ilégte)lnetea la cumplidos re o&&e;glris(:gosen acuerdo a las fechas y obligaciones cumplidas obligaciones /obligaciones cumplidas tiempo propio al
pempresa glas fecha;, plazos de los entes de
establecidas control
DESARROLA
% DE
SISTRI,EII\EAIA DE CUMPLIMIENT AF';SSEQ%,':‘AAL GENERAR PROCESO ngg(_:UEIgoEL PROYECTO
GESTION O DEL PLAN 100% DEL SGC A ESTANDAR PARA LA PROCESO ESTANDAR ESTANDAR EJECUTADO/PROYECTO % PROPIO MENS
DE DICIEMBRE DE GESTION POR DEFINIDO HASTA EL 31 DE PLANTEADO ° UAL
POR DESARROLLO 2013 COMPETENCIAS DICIEMBRE DE
COMPETENC DEL SGC 2013
IAS
LOGRAR EN EL
GARANTIZAR % DE EROONA 5
PERSONAL REDUCCION DEL NIVEL REDUCIR LOS
SATISFACCIO PROPICIAR LA NUMER
ELC’\IiIIEI\;IJSR N CON EL %%T’\I‘nggaﬁr INTERACCION DE CSNNT':'IIECJCI)VSIDAD C%T:I:éll\llcggi Y INCIDENTES DE CONFLICTOS ODE PROPIO MUEA’\II_S
LABORAL L fé‘éMR';L LABORAL A GRUPAL EMPLEADOS CERO CASOS
DICIEMBRE DE
2013
0
ASEGURAR % DE CUMPLIR CON EL
EL CUMPLIMIENT | "100% DEL PLAN
DESARROLL | © DEI'S;LAN DE INNOVACION | PROPORCIONAR EL % DE CUMPLIMIENTO 100% DE PROYEC
PRESUPUESTO 100% DE CUMPLIMIENTO DEL TOS
OYLA INNOVACION Y Y DESARROLLO NECESARIO PARA LA DEL PLAN pE CUMPLIMIENTO PLAN EJECUT PROPIO ANUAL
INNOVACION DESARROLLO TEI((ZZI\III(EJI\I/_ISFCE-‘IIECE?EA EJECUCION INNOVACION DEL PLAN ADOS
TECNOLOGI TECNOLOGIC 2014
CA (@)
% DE
CUMPLIR AL
C(;J’\DAEII:"I;AII_i%T 100% EL PLAN DE % DE CUMPLIMIENTO 100% DE PROYEC
CAPACITACION Y EJECUTAR EL PLAN 100% DE CUMPLIMIENTO DEL TOS
DE DESARROLLO A DE CAPACITACION DEL PLAN DE CUMPLIMIENTO PLAN EJECUT PROPIO ANUAL
CAPACITACIO S OLLO ¢ CITACIO CAPACITACION DEL PLAN JECU
NY DICIEMBRE DE ADOS
2013
CAPACITAR Y DESQRSSLLO
DESARROLLAR CUMF?LIMIENT DE CADA
AL PERSONAL ODE LOS CAPACITACION
REALIZADA SE o 0, PROYEC
PLANES DE DEBE GENERAR EJECUTAR EL PLAN % DE CUMPLIMIENTO 100% DE 100% DE CUMPLIMIENTO DEL TOS
ACCION QUE Y EJECUTAR DE CAPACITACION DEL PLAN DE CUMPLIMIENTO PLAN EJECUT PROPIO ANUAL
SE GENEREN PLANE CAPACITACION DEL PLAN
S DE ADOS
CAIP?AECII'IAASCIO ACCION
NES INMEDIATO
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INTEGRAR INTEGRAR AL NUMER
100% LOS 100% DE ODE
LOS NUMERO DE MODULOS DE DEFINIR LOS % DE MODULOS CUMPLIMIENTO MODUL SEME
SISTEMAS |N¥gggkggs LOS SISTEMAS NIII\?'IPEUC!:F?ASRA INTEGRADOS EN EL OBJETIVO 100% DE CUMPLIMIENTO os PROPIO STRAL
DE GESTION DE GESTION A DESEADO INTEGR
JUNIO DE 2014 ADOS
% de
participac
Motivar | iondel
al cliente | Personal
Interno en Mejorar el
comentar nivel de Contratacion
ios satisfaccion 100% de o
Contar y . de los d_e ) 9% de especialistas en la % de esp.ec_lallstas: Porcentai Semest
sugerencl | trabajadores especialistas especialistas empresa seé;un especialistas/ o Propio ol
conun as Cimero de para la p abaio ot personal total
personal especialistas empresa
especializ % de en la empresa
ado trabajado
res que
rotan al
afno

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Vasquez David
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6.7.2. Propuesta de Estructura Organizacional para Coral

Inmobiliaria

A continuacién se presenta el organigrama de la empresa que seria el

mas adecuado para la empresa:

Gréfico 26. Organigrama de Coral Inmobiliaria

GERENTE GENERAL
[
SECRETARIA
----------------------- ASESORIA JURIDICA
| | | |
MARKETING Y PROYECTOS CONTABILIDAD FORMACION DEL
VENTAS RECURSO HUMANO
I

—— Construccion

Disefio

Elaboracion: Vasquez David

6.7.2.1. DESCRIPCION DE LOS PUESTO DEL ORGANIGRAMA
DE CORAL INMOBILIARIA

En esta seccién se describen los puestos mas relevantes de la estructura

organizacional de Coral Inmobiliaria:
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. DEPARTAMENTO:
NOMBRE DEL PUESTO: GERENTE GENERAL GERENCIA
REEMPLAZO:
REPORTA A: GERENTE GENERAL GERENTE DEL
PROYECTOS

OBJETIVO GENERICO DEL PUESTO: Establece en términos generales la razén de existir del cargo.

Administrar los recursos de la empresa y ejercer la representacion legal de la misma.

TAREA FRECUENCIA
Planificar, organizar y controlar las actividades de la compaiiia. DIARIO
Representar legalmente a la compafiia en actos publicos. DIARIO
Elaborar el Plan Estratégico Anual, presentarlo y garantizar su cumplimiento. ANUAL
Organizar reuniones de trabajo con los jefes departamentales. SEMANAL
Reuniones de Ventas. SEMANAL
Evaluar cumplimiento de objetivos y tomar los correctivos necesarios. MENSUAL
Elaborar Informes y Reportes Estadisticos. MENSUAL
::r:)(i:])g;%r;r. tecnologias de informacion en la gestion administrativa, financiera y operativa de la SEMESTRAL
Estudiar el mercado de inmobiliario y posicionamiento frente a la competencia. SEMESTRAL
Evaluacion de desempefio. SEMESTRAL

RELACIONES INTERNAS / EXTERNAS

Internas: las relaciones de trabajo con otros Departamentos y empleados y funcionarios.
Interactiia con todos los Departamentos.

Externas: las relaciones con clientes, proveedores, entidades publicas, lo que recibe y entrega: informacion,
documentacion, atencién, mercaderia, etc. y la frecuencia

Relacién con clientes internos y externos.
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NOMBRE DEL PUESTO: GERENTE DE VENTAS DEPARTAMENTO: VENTAS

REPORTA A: GERENTE GENERAL

REEMPLAZO:
GERENTE GENERAL

OBJETIVO GENERICO DEL PUESTO: Establece en términos generales la razén de existir del cargo.

Generar ventas, coordinando adecuadamente la fuerza de ventas, creando estrategias.

TAREA: FRECUENCIA
PLANEAR, ORGANIZAR, EJECUTAR, CONTROLAR Y EVALUAR LAS ACTIVIDADES DE VENTAS PERMANENTE
Elaborar el Plan Estratégico Anual ANUAL
Establecer estrategias para cumplir las metas. Diario
Supervisar trabajo de los vendedores. Diario

Buscar nichos de mercado. Diario
Planificar acciones de vendedores. Diario
Seguimientos prospectos de ventas. Diario
Atencién a clientes ventas internas. Diario
Elaborar informes mensuales. Mensual
Participar comités de crédito. Diario
Organizar mercadeo y publicidad, capacitacion del personal. Diario
Coordinar logistica y presupuestos para participacion en ferias. Eventual
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NOMBRE DEL PUESTO: GERENTE DE RECURSOS HUMANOS

DEPARTAMENTO: FORMACION DE
RCURSOS HUMANOS

REPORTA A: GERENTE GENERAL

REEMPLAZO:
GERENTE GENERAL

OBJETIVO GENERICO DEL PUESTO: Establece en términos generales la razén de existir del cargo.

Establecer los requerimiento de talento humano

TAREA: FRECUENCIA
PLANEAR, ORGANIZAR, EJECUTAR, CONTROLAR Y EVALUAR AL TALENTO HUMANO PERMANENTE
Elaborar el Plan Estratégico Anual ANUAL
Establecer estrategias para evaluar al talento humano Diario
Supervisar a los empleados de su éarea. Diario
Implantar un sistema de seleccién y evaluacion por competencias Mensual
Planificar acciones de capacitacion Mensual
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NOMBRE DEL PUESTO: CONTADOR GENERAL

DEPARTAMENTO:
CONTABILIDAD

REPORTA A: GERENTE GENERAL

REEMPLAZO:
ASISTENTE DE
CONTABILIDAD

# PERSONAS BAJO SU CARGO: 1

OBJETIVO GENERICO DEL PUESTO: Establece en términos generales la razén de existir del cargo.

LLEVAR LA CONTABILIDAD DE LA EMPRESA EN FORMA TRANSPARENTE Y PRECISA.

TAREA FRECUENCIA
PLANEAR, ORGANIZAR, EJECUTAR, CONTROLAR Y EVALUAR LAS ACTIVIDADES DE MENSUAL
CONTABILIDAD

Control y revision de documentos de los diferentes Departamentos. DIARIO
Elaboracién de Reportes Contables. DIARIO
Autorizacién pagos varios. DIARIO
Entrega de informacién oportuna a organismos de control y Gerencia. EVENTUAL
Elaboracion de Estados Financieros. MENSUAL
Elaborar un Plan Estratégico anual del Area ANUAL
Establecer el Flujo de Caja y establecer las desviaciones frente al flujo real MENSUAL
Evalua_r trimestralmente el cumplimiento del plan y reportar a Gerencia las desviaciones, sugiriendo TRIMESTRAL
correctivos

Cumpllr con las disposiciones legales de todos los organismos relacionados: SRI, IESS, Intendencia PERMANENTE
de Dias, etc.

Cumplir y hacer cumplir las disposiciones internas y el Reglamente Interno de Trabajo PERMANENTE
Evaluar al personal bajo su cargo, previa la valoracién de cargos y asignacion de metas SEMESTRAL
Revision de todos los documentos de la empresa DIARIO
Coordinar las labores del Departamento de Contabilidad con las otras Areas de la Empresa PERMANENTE
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6.7.3. Politicas y Responsables

La importancia de la direccion es indispensable para ejecutar y realizar un
seguimiento de los avances en el cumplimiento de las metas y objetivos
estratégicos, ello conduce a la necesidad determinante de generar un
conjunto de politicas que permitan normar las acciones de la

organizacion.

En la empresa Coral Inmobiliaria, las politicas deben allanarse a la
funcionalidad y satisfaccion del cliente, es por ello que el mando directivo
conjuntamente con los responsables de la ejecucion del modelo de
gestiéon planteado en esta investigacion, han determinado parametros que
se consideran estratégicos para lograr el existo en el sector de la

construccion los cuales se exponen a continuacion:

e Confianza

e Seguridad y compromiso}

e Disefio exclusivo}

e Confort

e Marca

e Ubicacién

e Adaptabilidad a las necesidades}
e Acabados de lujo

e Atencion al cliente

¢ Financiamiento

Después de establecer las necesidades y expectativas del cliente es

dable generar politicas para la empresa Coral Inmobiliaria.

Coral Inmobiliaria oferta a sus clientes productos inmobiliarios, con los
mejores estandares de calidad en lo que respecta a disefios, utilizando las
mejores marcas en acabados, enmarcados en la confianza y seguridad
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con una atencion afable y adaptable a las necesidades tienen una guia
fundamental que proyecta el camino para la obtencion de su mision y

vision.

Sustentdndose en la politica de calidad, tanto alta gerencia como el
personal que trabaja cotidianamente en las distintas areas de la

organizacion.

En segunda instancia se han determinado los objetivos estratégicos que
marcaran a la inmobiliaria hacia la senda del éxito comercial y la mejora
continua. De tal forma que es importante volver a mencionar los
siguientes objetivos estratégicos que se detallaron en la matriz de

contribucion:

Incrementar la utilidad antes de impuestos.

e Incrementar la eficiencia en la utilizacion de los recursos en las
actividades de construccién y ejecucion de obra.

e Disminuir el indice de reclamos de clientes por inconformidades en
la construccién y acabados de los obras contratadas.

e Mantener estandares de calidad en lo referente a tiempos de
entrega y cumplimientos de contratos con los clientes.

e Elevar el control sobre los procesos ejecutados por contratistas

externos a la inmobiliaria.

6.7.3.1. Objeto de las Politicas de la Coral Inmobiliaria

e Describir el modelo de gestion de Coral Inmobiliaria.

e Describir los documentos que sustenten el modelo de
gestion.

e Determinar los parametros principales para la elaboracion,
aprobacion, archivo, control y modificacién de documentos

de manera ordenada.
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e Definir de la manera sistemética los procesos de la
inmobiliaria para asegurar que los datos de calidad se
elaboran, clasifican, destinan y archivan adecuadamente
con el objetivo de mostrar que los productos cumplen con

los requerimientos del modelo de gestion.

6.7.3.2. Ambito de aplicacion de las politicas

Coral Inmobiliaria establecera como hoja ruta el modelo propuesto, en
donde se llevara un registro pormenorizado de los avances en el logro de
los objetivos estratégicos, y con ello propiciando el mejoramiento continuo

conforme a los parametros internos identificados:

e Determina los procesos necesarios del modelo de gestion.

e Identifica la interaccién y secuencia de los procesos a través
del uso de diagramas y métodos gréficos.

e Determina métodos y criterios para asegurar que las
operaciones y control son eficaces a través de la aplicacion
de planes de seguimiento.

e Asegura la disponibilidad de recursos y de informacién
necesaria para apoyar el seguimiento y operaciones de los
procesos.

e Ejecuta el seguimiento, analisis y medicion de sus procesos.

e Implementa acciones correctivas y preventivas para el logro

de los resultados planificados.
6.7.3.3. Politicas para los Recursos Humanos
Coral Inmobiliaria es consciente de la relevancia de contar con talento

humano formado adecuadamente en los aspectos técnicos y de calidad.
Realizard cursos periédicos, conferencias y ejercicios impartidos por
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personal cualificado en la materia que se trate. Este aspecto general las

siguientes responsabilidades:

Determinar la competencia requerida para desarrollar actividades
gue generen efectos sobre la calidad del producto.

Proporcionar informacion para satisfacer las necesidades.
Asegurar que el cliente interno este consciente de la importancia de
Sus operaciones para la empresa.

Mantener un sistema de gestion del talento humano que evalué la

productividad del personal de la organizacion.

El reclutamiento, induccién y formacion del personal debe estar dirigido a:

Formacion en los métodos y especializacion que se necesita para
la ejecucion de las actividades de cada persona, incluye técnicas
constructivas, manejo de equipos, materiales y la comprension de
documentacioén técnica que se facilite a dicho personal.

Formacion técnica en actividades propias de la constructora,
misma que puede ser llevada a cabo por empresas especializadas
0 por personal interno.

Conceptos y técnicas del modelo de gestion.

Cada area de la empresa debera emitir anualmente un informe de

necesidades de formacion y en base a estos, el responsable de

recursos humanos elabora un Plan de Formacion en el cual quedan

especificadas:

Temas a tratar
Tiempo del curso
Empresas encargadas de dar el curso

Personal que debe asistir
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Se entablaran reuniones para evaluar y realizar el respectivo seguimiento
a los planes de formacion sus efectos en el mejoramiento productividad

del personal.

6.7.3.4. Infraestructura

Coral Inmobiliaria cuenta con un adecuado sistema informatico para el

manejo de datos conectas mediante una intranet.

En consideracién a los avances que se generan constantemente es
realiza el mantenimiento y actualizacion de los equipos y software.

La infraestructura de la empresa es adecuada para lograr la conformidad
con los requisitos de imagen corporativa proyectada hacia los clientes:

Esta incluye:

e Equipos, espacios de trabajo y servicios asociados.
e Equipos de software y hardware

e Servicios de apoyo como transporte y comunicaciones

6.7.3.5. Ambiente de Trabajo

Para asegurar la eficiencia y eficacia en las actividades Coral Inmobiliaria
generara un ambiente de trabajo éptimo para contribuir de esa manera a

la consecucion de los objetivos estratégicos.

Los directivos de la organizacién estableceran los medios para que el
ambiente tenga una influencia positiva en la motivacién, satisfaccion y

desempefio del cliente interno considerando:

e Seguridad en las obras, incluye equipos de proteccion individual y

colectiva.
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e Ergonomia de los equipos e instalaciones para reducir la fatiga y
lesiones.

e Ubicacién y disposicion de lugares de trabajo

e Interacciones sociales entre los empleados

e Instalaciones para el personal de obra

e Condiciones ambientales en las oficinas: calor, humedad, luz, flujo
de aire, etc.

e Higiene, limpieza, ruido, vibraciones y contaminacion visual.

6.7.3.6. Planificacion de la realizaciéon de una obra

Coral Inmobiliaria tiene como necesidad controlar sus procesos los cuales

se fundamenta en lo siguiente:

e Planificar que hacer, como se debe hacer, con qué medios y
recurso humano. Para ellos se elaboran planos, procedimientos e
instrucciones para el proceso de construccion.

e Disponer de medios adecuados y mantenerlos en condiciones
Optimas de funcionamiento mediante programas de mantenimiento
preventivo y revisiones periddicas.

e Conocer las capacidades de los procesos y adecuarlas a las
necesidades de los clientes.

e Controlar las variables que se incluyen en el proceso de
construccion.

e Establecer correcciones sobre los procesos y subprocesos en
funcion de los resultados obtenidos.

e Eliminar causas directas de la generacibn en los procesos
ejecutados.

e Establecer los registros necesarios para evaluar el cumplimiento de

los procedimientos e instrucciones operativas.
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En caso de que los resultados de los procesos no puedan verificarse,
estos se someterdn a la verificacibn de personal especializado que
mantendran una supervision y control continuo de las variables del

proceso.

Los directivos tomaran las medidas pertinentes para el eficaz y eficiente
implantacion y ejecucién de los procesos y de esta manera propiciar

satisfaccion.

6.7.3.7. Procesos relacionados con los clientes

Los directivos de la empresa Coral Inmobiliaria realizaran un analisis de
las necesidades del cliente, las cuales se traducen en requisitos de

calidad en la generacion de los productos.

Los procesos incluyen la identificacion y revisién de la informacion e

involucran activamente al cliente., siendo estos los siguientes:

e Los requisitos especificados por el cliente, incluidos los
requerimientos de entrega y ulterior a esta.

e Los requisitos que establezca Coral Inmobiliaria.

Los requisitos deben ser debidamente detallados en los documentos
correspondientes, en este contexto la empresa debe realizar una
evaluacion de su capacidad de respuesta frente a la demanda solicitada

por el cliente.
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6.7.3.7.1. Revision de los Requisitos relacionados con los productos

inmobiliarios

Coral Inmobiliaria tiene determinado un conjunto de procedimientos para
asegurar que los compromisos contractuales se revisen antes de iniciar la

prestacion de los servicios.
El propésito de esta verificacion es determinar si:
e Los requisitos del contrato estan definidos en forma clara e
inequivoca.
e Existen y estan disponibles los recursos técnicos y humanos para
ofrecer el servicio.
e Se registran los resultados y decisiones de la verificacion.

6.7.3.8. Comunicacion con el Cliente

La empresa establecera disposiciones para la comunicacién con los

clientes incluyendo lo siguiente:

e Informacién sobre el producto final
e Consultas y atenciéon de pedidos y modificaciones

e Retroalimentacién del cliente, incluida las quejas y reclamos.

Cualquier actividad o modificacién debera ser debidamente documentada.

6.7.4. Planificaciéon del Disefio y Desarrollo

Coral Inmobiliaria planifica y controla el disefio (proyecto) y desarrollo del

producto (vivienda, departamentos, oficinas, etc). En este procedimiento

se constituye:
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e Etapas o fases del proyecto

e Planificacion y control de las instancias asi como el encargado del

control del desarrollo del producto

6.7.4.1. Proceso de Compras

El encargado de la obra revisa y resuelve, en funcién del alcance
de suministro, los documentos que cuentan con la informacion

técnica y de calidad de los productos y servicios a comprar.

Coral Inmobiliaria tiene determinado el conjunto de procesos de
evaluacion y calificacion de proveedores para cada producto o
servicio de tal forma que se pueda cumplir con los estandares de

calidad preconcebidos.

6.7.4.2. Produccion y Prestacién del Servicio

La entrega de la obra va vinculada con los documentos respectivos

generados durante la puesta en marcha del modelo de gestion.

Si es requerimiento del cliente la empresa puede extender sus servicios a

temas como:

e Asesoria técnica relacionada con la obra entregada.
e Entregas de documentacion técnica correspondiente  al
mantenimiento y conservacion de los inmuebles.

e Atencion de quejas durante el lapso de garantia.

6.7.4.3. Seguimiento y Retroalimentacion

Considerando las matrices anteriormente detalladas en donde se
describen los indicadores de gestion, es necesario articular una politica de
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seguimiento para el control del cumplimiento de estos en funcién de las
metas establecidas, es por ello que sera necesario incorporar en el
sistema informativo interno los indicadores para que las distintas areas
responsables lo puedan ir alimentando y de esta manera tener
informacion en tiempo real del cumplimiento de las metas y objetivos
organizacionales, en este contexto los directivos manejaran el siguiente

esquema de presentacion de los avances en cada uno de los indicadores:

CUADRO MENSUAL DE INDICADORES

meses

PROCESO INDICADOR |FORMULA

ene | feb | mar [ abr | may jun jul ago | sep oct | nov dic |acumulado

META 920 920 0% 0 NA

MEJORAMIENTO R ot 7 : - -
CONTINUD ertabiing VALOR ACTUAL 61 85% 0% 0% NA

CUMPLIMIENTO % T 68 L 1002 P00 | NA

En este cuadro mensual de indicadores se realizard el seguimiento
respectivo, el mismo podra ser incorporado al sistema contable de la
empresa o diseflado en Excel, este permite tener visualmente como
avanza el cumplimiento en donde se el color es rojo es un indicador en

estado critico, si es amarillo moderado y verde cumplimiento del 100%.
6.8 Administraciéon de la Propuesta

El gerente junto con el personal administrativo, seran los encargados de
la administracién y la implantacion de la propuesta planteada; tomando en
cuenta siempre, que esta propuesta debe ser flexible, basicamente

porque los factores que envuelven el entorno del pais son cambiantes.

A continuacion, se presenta el cronograma de ejecucion de la propuesta
planteada para la Inmobiliaria.
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6.8.1. Cronograma de Actividades de la ejecucion del proyecto

Tabla 39. Cronograma de ejecucién del proyecto

, , CUANDO 2
N© cOMO QUIEN 3
i
,de ANO 1 0
item o
. Mecanismo de Fecha Inicial de Fechafin O
Actividades seguimiento Responsable actividad actividad ©
112|3|4|5|6 9
1 Elaborar planes estratégicos Informes de control Ge(ra?][ll;erzsdae la 1 enero de 2015 1 de abril del 2015 1000
|
2 Ejecutar planes de capacitacion Control de Asistencia | Jefe de Sistemas 2 de enero del 2015 30 de junio del I 5000
2015
3 Implementar un plan de incentivos | Mejoramiento en ventas Jefedemzli%Lérsos 1 de abril del 2015 1 de junio del 2015 2500
|
4 Retener al persorlal de alto Evaluacion Personal Gerente de la 1 de febrero del 2015 | 1 de junio del 2015 ‘ 200
desempefio empresa I
Implementar el programa de Mejor Desempefio Gerente de la 1 de febrero del
> satisfaccion del cliente interno Laboral empresa 1 de enero del 2015 2015 ‘I 0
6 Implementar proye(,:tc_)s de desarrolio Informes de control Gerente de la 1 de enero del 2015 | 1 de junio del 2015 ‘ ‘ 5000
tecnoldgico empresa
TOTAL 13.700

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Vasquez David
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6.9. PREVISION DE LA EVALUACION

Tabla 39. PREVISION DE LA EVALUACION

PREGUNTAS BASICAS EXPLICACION

¢, Quién solicita evaluar? El Gerente de Coral Inmobiliaria

Para determinar si se esta

¢Por qué evaluar? desarrollando a cabalidad el modelo
de gestién
¢Para qué evaluar? Para comprobar si los resultados

esperados se estan cumpliendo

¢, Qué evaluar? Los indicadores de evaluacién de los
componentes del modelo de gestion

¢ Quién Evalua? El Gerente

¢Cuando evaluar? Semestralmente

Mediante la elaboracion de informes

., Como evaluar? ~
de desempefio

Utilizando recursos: humanos,

¢,Con qué evaluar? . .
materiales y tecnologicos

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Vasquez David
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Anexo 1. Encuesta ejecutada

UNIVERISIDAD TECNICA DE AMBATO
FACULTAD DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA

OBJETIVO: Analizar los niveles de liquidez de la empresa Producciones
Coral Inmobiliaria.

INSTRUCCIONES: En las preguntas que se detallan a continuacién marque
con una X las alternativas que usted crea la correcta, con absoluta libertad y
veracidad posible.

1.- La Inmobiliaria tiene un plan de ventas para sus productos
Si ] No ]
2.- Qué tipo de ventas es la de mejor resultado para la Inmobiliaria:

Directa |:| Online |:| Promotores |:|

3.- Las ventas realizadas por la empresa por concepto bienes inmobiliarios
son:

Altas ] Medias [ ] Bajas [ |
4.- La Inmobiliaria cuenta con un fondo para no tener problemas de liquidez
Si No [ ]

5.- La Inmobiliarma cuenta con estrategias de inversion de acuerdo a los
requerimientos de liquidez:

Si ] No [ 1]

6.- Afecta a la Inmobiliaria el no tener inversiones:

Si ] No [ ]
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7.- Existe la posibilidad que la Inmobiliaria obtenga inversiones a largo plazo:

Si [ ] No []

8.- La empresa posee dinero en activos disponibles y exigibles para cubrir
sus deudas a corto plazo

si ] No ]
9.- La inmobiliaria ha accedido a algun crédito para obtener financiamiento
Si | No [ ] Nosabe [ |

10.- EI manejo gei ;'Iujo del dinero que se dispone en cajas y bancos para
realizar pagos es:

Muy adecuado [ ] Adecuado [ ]| Pocoadecuado [ |

11.- Para evitar los riesgos de no poseer liquidez, sera necesario optar por
otro sistema de financiamiento

Si ] No [ 1]

12.- El departamento financiero esta consciente de los riesgos de liquidez

si ] No ]
13.- ¢ El sistema presupuestario que tiene la empresa segin su criterio es:

Excelente |:| Bueno |:| Regular |:|
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ANEXO 2

SRi REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES
DI PERSONASNATURALES

NUMERD RUC: 1802258762001
APELLIDOS YNOMBRES: CORAL TINTA JOSE PATRICIO

ESTABLEGIMIENTOS REGISTRADOS:

No. ESTABLECIMIENTO: 004  ESTADO: ABIERTO  MATREZ
NOMBRE COMERCIAL:  PRODUCTIONES SORAL

FEC. INICIO ACT 011041997

AGTIVIDADES ECONOMIGAS; FEC.ACT: 1312007

* ACTIVIDADES DE GOMPRA VENTA DE BIENES INMUEBLES.
*  VENTA AL POR MENOR DE LIBROS.
DIRECCION ESTABLECIAENTO:

Provincia: TUNGURAHUA  Camdn: AMBATQ  Pamoquia: LA MATRIZ ~ Calle: MERA  Nimero: SN
Inferseccion: AY. CEVALLOS  Referencla: FRENTE A LA IGLESIA SANTO DOMINGO  Edifiio: MUTUALISTA
AMBATO Plaa:f Oticina: 503 Telefono Trabajo: (82828251

- FEC. INICIC ACT.1 000912004

Mo. ESTABLECIMENTO: 002  ESTADD: GERRADD
' FEC. CIERRE: 18101 2007

NOMBRE COMERGIAL:  GORAL T" ELECTRODOWESTIZ08
. FEC.ACT: 1012007

Parroguia: LA MATRIZ  Calle: AVENIDA CEVALLOS  Nimero;
TE A LICINGORD.

R 0DE RENTAS INTERNAS
L,;/Fﬂh, ora: AB /12007 070148
e

B ™
7

\

)
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ANEXO 3

MATRIZ DE ANALISIS DE SITUACIONES - MAS

negativa problema a ser positiva problema
investigado planteado
Una de las mayores | Deficiente Mejor Proponer un
preocupaciones de la | participaciébn en el | participacién modelo de
empresa Producciones | mercado en la | en el mercado | Gestion
Coral Inmobiliaria, es que | empresa que permita | Estratégico y
sus rendimientos | Producciones Coral | mejorar los | Financiero.

econdémicos no estan de
acuerdo a lo esperado, la
deficiente produccién ha
ocasionado una reduccion

en las utilidades.

Inmobiliaria de Ila

ciudad de Ambato.

rendimientos

econdémicos.

Fuente: Investigacion de Campo (2013)

Elaborado por: Vasquez Salinas David
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