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1. DE LA IDEA A LA INNOVACION

1.1. DEFINICION DEL NEGOCIO

1.1.1 Que vamos a hacer. EIl Proyecto consiste en la creacién de una empresa
de servicios para la construccion, fundamentada en dos doctrinas, las cuales
seran el foco de la estrategia de mercadeo. Estas son:

e Disefio de un modelo asociativo para la construccion de vivienda.

e Construccién de los diferentes elementos de carécter social y financiero, para
crear un modelo sostenible

El fin dltimo de esta propuesta es poder alcanzar responsabilidad social y
equilibrio ambiental para las partes involucradas.

1.1.2 Mision. Nuestro proposito sera el de generar proyectos de vivienda con un
impacto social y medioambiental positivo a través un trabajo cooperativo y de
colaboracion, con el objetivo de construir juntos bienestar y calidad de vida de
nuestros clientes y trabajadores.

1.1.3 Vision. Construyendo Juntos busca para el 2020 ser reconocida socialmente
como una empresa hacedora de responsabilidad social empresarial, logrando con
ello aumentar su posicionamiento y liderazgo en el mercado.

1.1.4 Objetivo General. Realizar un plan de negocio con el fin de evaluar la
probabilidad de éxito en la creacién de una empresa dedicada a la construccion de
edificaciones sustentables mediante la aplicacion del modelo asociativo.

1.1.5 Objetivos Especificos.
e Hacer estudios comerciales para determina la probabilidad de sostenibilidad y

rentabilidad del negocio.

e Analizar el mercado donde se evidencie la necesidad expuesta de nuestros
servicios.



e Elaborar un estudio técnico para determinar los servicios a ofrecer junto con los
procesos requeridos para llevar a cabo el alcance de nuestros proyectos.

e Hacer un analisis administrativo con el cual se puedan determinar los cargos,
los perfiles, los recursos y los esfuerzos para administrarlos eficientemente.

e Realizar un estudio financiero para determinar la estructura de costos
requerida para que el negocio sea rentable y sostenible.

e Disefiar un modelo de interaccion entre asociados al fondo de empleados y
Construyendo Juntos, que permita satisfacer de manera coherente la
necesidad de vivienda.

1.2 RECURSO HUMANO

Los tres promotores de este proyecto actualmente compartimos un interés por la
gerencia de empresas y encontramos un interés comun que nos llevé a
desarrollar este proyecto, tenemos experiencia, conocimientos y aptitudes
complementarias y sobretodo, compartimos una visibn comun de como debe ser
nuestra actividad y los planteamientos para conseguir el éxito.

Francisco Javier Estupifian Mendoza: Principal promotor e “inductor’ de este
proyecto, Ingeniero civil de la Universidad Nacional de Colombia sede Medellin,
Especialista en Gerencia de empresas de la universidad Ces, acumula méas de 8
afios de experiencia en el sector de la construccion. Ha trabajado, en diversas
empresas constructoras. Actualmente es el Coordinador de la infraestructura civil
de una central de generacién de energia de una empresa de las mas importantes
del sector energético a nivel nacional.

Juan Pablo Carvajal Vélez: Ingeniero de Produccion de la Universidad EAFIT con
enfasis en logistica, especialista en Gerencia de empresas de la universidad
Rosario/Ces, se ha desempefiado en el sector de servicios con una trayectoria en
el area comercial y de procesos como suscriptor de riesgos y auditor de procesos
y seguros, Actualmente y desde hace 3 afios trabaja para la compafia Seguros
Suramericana como actualmente se desempefia como analista de procesos y
seguros.



Mateo Escobar: Médico Veterinario y Zootecnista de la Universidad CES,
Especialista en Gerencia de Empresas Universidad del Rosario / CES, con
aptitudes comerciales, que pueden ser de gran utilidad para el desarrollo de este
proyecto.

1.2.1 Organigrama

GERENTE DEL PROYECTO

Objetivo: Asegurar las funciones y el desarrollo normal de los objetivos del
proyecto, verificando el cumplimiento financiero y operativo, a través de servicios y
contratos, mantenimiento, operacion, vigilancia y supervisién de las instalaciones,
los bienes muebles e inmuebles que requiera el proyecto, cumplir con las
obligaciones fiscales y las que se tienen con terceros, como los empleados,
clientes, proveedores.

Funciones: Dirigir, coordinar, supervisar y dictar normas para el eficiente
desarrollo de las actividades de la empresa en cumplimiento de las politicas
adoptadas por la Junta de asociados.

e Presentar informes a la Junta de Asociados en pro de los programas y politicas
que estos tienen, sometiendo a su aprobacién los proyectos y nuevas
estrategias, como los presupuestos de ingresos, costos y gastos de la
empresa.

e Presentar a la Junta de Asociados alguna modificacion a los estatutos de la
empresa.

e Celebrar contratos que se encuentren relacionados con el proyecto.

e Adoptar los reglamentos, manuales de funciones y dictar normas vy
procedimientos necesarios para el cumplimiento de las actividades de la
empresa.



Autorizar la contratacion de nuevo personal, crear grupos de trabajo que
considere necesarios.

Exigir las garantias y contratar las pdlizas de seguros necesarios para la
proteccion de los bienes e intereses patrimoniales de la empresa y otros
riesgos cuyo amparo se estime social y econémicamente.

Salario: Segun las condiciones del mercado, se pretende asignar un salario que
incluye las prestaciones de ley de $10.000.000

DIRECTOR DE OBRA

Objetivo: Coordinar, dirigir la planeacion de las diferentes etapas de la
demolicién, construccion, vigilancia, supervision y finalizacion del proyecto,
teniendo en cuenta los requerimientos preestablecidos.

Funciones: Verificar y controlar los planes en la construccion siguiendo los
cronogramas dados para este fin.

Elaboracion los cronogramas, proponiendo los cargos necesarios para obtener
el cumplimiento de estos o las consultorias que se requieren en las diferentes
etapas de construccion.

Determinar los recursos financieros, operativos y de personas que se requiere
en cada etapa.

Autorizar y suscribir los contratos de obra y servicios a celebrar entre la
empresa y terceros involucrados en el proceso.

Verificar y dar visto bueno a los presupuestos de obras con sus precios
unitarios, analisis de indirectos, factor de salario real, costo horario del equipo,
explosion de insumos, analisis de mano de obra y equipos.

Asegurar la aplicacion de las estrategias de operacion.



Salario: Segun las condiciones del mercado, se pretende asignar un salario que
incluye las prestaciones de ley de $7.000.000

RESIDENTE DE OBRA

Objetivo: Ser responsable de la correcta ejecucion de procesos en la obra y
garantizar el manejo de los materiales y entregas.

Funciones: Hacer los requerimientos de materiales, siendo estos ajustados a los
planes de los inventarios que se mantendran y dando el visto bueno al uso de
estos.

e Formalizar las actas de verificacion fisica de las diferentes etapas de la
construccion y su entrega posterior.

e Llevar los cronogramas de obras y ser el encargado de elaborar los informe
para los diferentes entes de control.

e Hacer la solicitud de materiales para al almacén y hacer los pedidos de
aguellas que hagan falta para cumplir con los planes de construccion.

e Hacer las solicitudes de personal que se necesita para las obras y dar su visto
bueno para iniciar el proceso de contratacion.

Salario: Segun las condiciones del mercado, se pretende asignar un salario que
incluye las prestaciones de ley de $4.500.000
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MAESTRO DE OBRA

Objetivo: Enlace entre los obreros y el ingeniero residente o el personal técnico.
Funciones: Se encargara de dirigir y supervisar el personal en campo.

e Recibir informacion del departamento de ingenieria, tales como métodos

constructivos, disefios y calidad.

e Velar por la seguridad ocupacional de los trabajadores incluyendo a los
contratistas.

e Distribuir tareas realizadas por el personal para su control presupuestal.

e Examinar las planillas con el DP.

e Velar por la seguridad ocupacional de todos los trabajadores.

e Dirigir y revisar los trabajos que se hacen por direccion en general.

¢ Inspeccionar las labores que se hacen por contrato en general.

e Efectuar los cortes a contratistas quincenales en conjunto con el DP.

e Estudiar y dar seguimiento general de planos constructivos y especificaciones
durante el proceso constructivo.

e Cuantificar y revisar algunos materiales especiales y labores segun le indique
el cronograma.

e Aplicar las indicaciones del director y gerente de proyecto.
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e Liderar al equipo de trabajo de campo ante el director de proyecto

Salario: Segun las condiciones del mercado, se pretende asignar un salario que
incluye las prestaciones de ley de $ 3.000.000

ALMACENISTA

Objetivo: Atender los requerimientos de diferentes unidades o dependencias en
cuanto al suministro de materiales, repuestos, equipos y otros rubros de deposito.

Funciones: Recibir y revisar materiales, repuestos, equipos, alimentos y otros
suministros que ingresan al almacén.

Verificar que las caracteristicas de materiales, repuestos, equipos Yy/o
suministros.

e Recibe y revisa las requisiciones internas de materiales, repuestos y/o equipos.

e Elabora guias de despacho y 6rdenes de entrega y despacha la mercancia
solicitada al almacén.

e Elabora inventarios parciales y periédicos en el almacén.

e Elabora saldos de mercancia que quedan en existencia e informa a su superior
inmediato. Guarda y custodia la mercancia existente en el almacén.

e Mantiene en orden equipo Yy sitio de trabajo, reportando cualquier anomalia.

e Elabora informes periddicos de las actividades realizadas.

e Realiza cualquier otra tarea afin que le sea asignada.
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e Ejecutar el control del equipo y herramientas ingresadas por los contratistas.

e Entregar y llevar el control de los materiales y herramientas en bodega
entregados a los trabajadores.

¢ Indicar al MO de materiales de uso frecuente y de existencia permanente en
bodega (papeleria, gasolina, aceites, equipos de seguridad, herramientas de
albafiileria).

e Examinar y coordinar con el proveedor el control de las herramientas eléctricas
para su mantenimiento minimo de rutina.

e Mantener en orden dentro de las estanterias los materiales en bodega.

e Informar al MO sobre el estado de los pedidos y del inventario de bodega.

Salario: Segun las condiciones del mercado, se pretende asignar un salario que
incluye las prestaciones de ley de $ 1.800.000

CONTRATISTAS

Se contratara ciertos servicios con personas 0 empresas externas especializadas
por medio de subcontratos, con el fin de minimizar la gestion del recurso humano y
gestionar de manera eficiente el negocio. Los siguientes son los procesos que
seran contratados:

Servicios de vigilancia: Este servicio se contratara una empresa inscrita ante la
superintendencia de vigilancia; cumpliendo con las regulaciones existentes en
Colombia para la prestacién de este servicio.

Contratistas de obra: Se contrataran para diferentes actividades de obra como
instalaciones electromecanicas, enchapes, pintura, maderas, estructuras, los
mismos deben cumplir las normas de seguridad y control implantadas en el
proyecto, asimismo como realizar lo especificado en planos y en caso de cualquier
consulta o solicitud de cambio, se har& directamente al Director del Proyecto o al
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Maestro de Obra. Estos contratistas son encargados de los requerimientos de
servicio posventa.

Cada contratista deberé tener un encargado en sitio, el cual sera el responsable
de la comunicacion con los miembros del equipo del proyecto.

Contratacion y manejo del recurso humano

CONSTRUYENDO JUNTOS se encargara de designar el gerente de proyecto
quien a su vez tendré a cargo la contratacion del personal que conforma el equipo
de trabajo. Todos sin excepcién seran contratados hasta que se finalice el
proyecto o termine su labor y sea recibido a cabalidad por el propietario.

El director de obra serad el encargado de la contratacidon de los contratistas
mediante el procedimiento preestablecido.

Los requerimientos de recursos humanos solicitados por el director de obra o el
maestro de obra, serdn aprobados Unicamente por el gerente del proyecto.

ASOCIADOS

|
GERENTE DE PROYECTO

ASISTENCIA TECNICA LEGAL | "CONTABILIDAD |

DIRECTOR DE OBRA

RESIDENTE —

J ALMACENISTA

MAESTRO DE
OBRA

\ CELADURIA i
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1.3 ENTORNO

Colombia es un pais que viene en un proceso de evolucidon econémico altamente
influenciado por las dltimas gobernaciones publicas. La ultima una fuerza politica
logro retomar el control del territorio, lo cual adicional a la inversion extranjera, y la
buena administracion del gasto publico logro que la economia se dinamizara, tal
situacion tuvo un impacto positivo para el crecimiento del PIB y las demas
variables macroecondmicas, las cuales no obstante la crisis del 2009 presenta
una tendencia al alza.

Evolucion de las principales variables macroeconémicas

En el 2011 el crecimiento del PIB fue del 5,9% llegando al 4% para el 2012, la
desaceleracion se present6 debido reduccidon en la actividad de algunos sectores
como la industria y la construccion.

Lo anterior ha llevado a que el Banco de la republica en repetidas ocasiones
modifique las tasas de interés con el fin de estimular la economia a través del
aumento en el flujo del dinero. Lo anterior se refleja en la fluctuacién a la baja que
ha presentado en comparacién con lo registrado en el afio 2011.

Durante el 2012 sectores como establecimientos financieros y de seguros, la
explotacion de minas y canteras, sector de servicios comunales, transporte fueron
los que apalancaron el crecimiento del PIB al experimentar crecimientos por
encima de la media.

Durante el 2012 las exportaciones aumentaron un 6,4% respecto al afio anterior
basado principalmente en el aumento de la venta de petréleo y sus derivados, por
otra parte el desempleo durante este afio fue reduciendo progresivamente, hasta
llegar al 9,4% lo cual indica un mejora frente al 9.8% con el que termino el afio
anterior.

Poblacién activa y mercado de trabajo

Segun el censo realizado por el DANE la tasa de desempleo en diciembre del
2012 fue del 10.4% sobre una poblacion activa de 23.091.000 personas.
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El principal sector de ocupacion es el del comercio, restaurantes y hoteles el cual
emplea el al 26.9% de la poblacion, seguida por el sector de servicios comunales
sociales y personales con un 18.6% la agricultura, ganaderia y pesca con el 18% y
la industria manufacturera que emplea al 12.9% de la poblacién ocupada

Distribucion de la renta

Colombia se caracteriza por tener en esta materia una distribucién muy desigual.
Los datos que se tiene registrados del afio 2005 muestran que el 20% mas rico de
la poblacién tenia el 62% de los ingresos, y el 50% de la poblacion mas pobre
generaba el 14% del total de los ingresos.

No obstante es importante destacar que entre el afio 2000 y 2012, la pobreza en el
pais se redujo del 49,4% al 32,7% de la poblacion y la indigencia se redujo del
17,6% al 10,4% de la poblacion.

Previsiones Macroecondmicas

El Banco central asumié una politica monetaria expansiva al final del 2012, que
conservaria en 2013, lo que podria afectar ligeramente a la inflaciébn, No obstante,
es de esperar que durante el 2014 modifique esta politica, cuando la actividad
local y externa regrese al crecimiento de medio plazo.

Por otra parte los factores que limitan el crecimiento son: la aun deficiente
infraestructura, la desigualdad en la distribucion de la renta y el conflicto interno
gue aun no se ha resuelto.

Tras un importante aumento de la inversion extranjera en 2011, durante el afio
2012 se ha visto un nueva maximo respecto al afio anterior, llegando a 15.823
millones de USD, superando el record histérico de inversion extranjera directa en
el pais
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Principales indicadores Macroecondémicos

PIB (MUSD a precios corrientes) | 192.610 | 230.787 | 286.501 | 333.155 | 346.481
Tasa de Vaiacion real (% 2,5 0,4 4,3 5,9 4,0

Media Anual (%) 6,99 3,18 3,67 3,17
Fin del ierlodo 7,67 3,17 3,73 2,44
Media Anual (%) 9,94 4,44 515 4,94
Fin del ierlodo 10,92 4,21 6,13 4,25
Poblacion (x 1000 habitantes) 45.644 45.659 | 46.044| 45.253
Poblacion Activa (x 1000

habitantes) 20.627| 21.260| 21.260| 23.024| 23.091
% de desempleo sobre poblacién

activa 10,6 12 11,8 10,8 10,4
% del PIB 2,30% | 4,10%| 3,90%| 2,90% | 2,40%
En MUSD 72.788 | 90.662|105.978|110.513|122.320
En % de PIB 37,8 39,3 33,2 35,3
En MUSD 38.534| 34.018| 40.828| 58.171| 61.637
% de variacion respecto al ano -

anterior 25,50% | 11,70% | 20,00% | 42,50% | 6,00%
En MUSD 37.563| 31.473| 38.464| 51.958| 55.633
% variacion respecto a periodo

anterior -16,2

En MUSD 2.545 2.363 6.187 6.004
En % de PIB 0,50% 1,10%| 0,80% | 1,90%| 1,70%
En MUSD -6.746| -4.964| -8.809| -9.525]|-11.415
En % de PIB 3,50% | 2,20%| 3,10%| 2,90% | 3,30%
En MUSD 46.392| 53.312| 57.740| 75.909| 78.642
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En % de PIB | 24,10% | 23,10% | 20,20% | 22,80% | 22,70%
SERVICIO DE LA DEUDA EXTERNA

En MUSD No [N [np [ND [ND

En % de importacién de b.s ND ND ND ND ND
RESERVAS INTERNACIONALES

En MUSD 23.660| 24.983| 28.452| 32.300| 37.467
En % de importacion de b.s 7,16 9,11 11,9 | ND ND
INVERSION DIRECTA EXTRANJERA

En MUSD | 10596| 7.137| 6.758] 13.438] 1.799
PIB:

Varlack’)n anual del PIB

OO

Tasas anuales de crecimiento porcentual

2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013

Hoy dia Segun Mauricio Perfetti director del Departamento Nacional de
estadisticas DANE los sectores mas representativos para el crecimiento del PIB
son el de la construccion (9,8%), servicios sociales (5,3%) y el sector agropecuario
(5,2%), adicionalmente se destaca que la inversion y el consumo presentaron un
gran comportamiento, mientras que la industria manufacturera (-1,2%) fue el Gnico
sector que no crecio.

Otros sectores que impulsaron el crecimiento en el 2013 fueron: explotacion de
minas y canteras (4,9%); electricidad, gas de ciudad y agua (4,9%);
establecimientos financieros, seguros, inmuebles y servicios a las empresas
(4,6%); comercio, servicios de reparacion, restaurantes y hoteles (4,3%);
transporte, almacenamiento y comunicaciones (3,1%).

18



Desde el punto de vista de la demanda, el comportamiento del PIB en el 2013
estuvo asociado al crecimiento del consumo final, 4,7%, de la formacion bruta de
capital, 4,9% y de las exportaciones, 5,3%; todos comparados con el mismo
periodo del 2012", El café, con un crecimiento del 22,3 por ciento en el 2013, fue el
principal motor de la agricultura, mientras que el consumo de bienes no durables
como electrodomésticos también dio un empujon a la economia el afio pasado.

Lo anterior pone al pais a la vanguardia, pues el comportamiento de la economia
pone a Colombia por encima de Chile (4,1%), México (1,1%) y Brasil (2,3),
resultados que solo fueron superados en la region por Peru (5%).

Dentro de las actividades econdémicas del pais entre las que mas se destacan se
encuentran la los servicios financieros, seguros, mineria, y construccion. A
continuacion se ilustran por sectores los aportes realizados al PIB.

2008% 2009% 2010% 2011% 2012%

PIB POR SECTORES DE ORIGEN EN
COLOMBIA

ESTABLECIMIENTOS FINANCIEROS,
SEGUROS Y SERVICIOS A

EMPRESAS 15,67 |1532 [18,7 |1835 187
SERVICIOS SOCIALES COMUNALES Y

PESONALES 16,41 |17,3  |154  [15,02 |1533
INDUSTRIA MANUFACTURERA 14,72 |1415 [139  |12,37 |11,89
COMERCIO RESTAURACION Y

HOTELES 12,07 |11,84 [11,6  |1124 [11,32
EXPLOTACION DE MINAS Y

CANTERAS 791 |644 |81 11,28 |11,26
CONSTRUCCION 782 [884 742 |747 |7,74
AGROPECUARIO 7,94  |052 |65 6,26 |5,96
TRANSPORTE ALMACENAMIENTO Y

COMUNICACION 625 |649 [634 |582 |583
SUMINISTRO DE ELECTRICIDAD, GAS

Y AGUA 306 [345 398 [342 |342
OTROS 814 |763 |806 |877 856
TOTAL 100 100 100 100 100

COMPONENTES DEL GASTO

2008% | 2009% | 2010% | 2011% | 2012%
CONSUMO 65,67% |67,47% |67,67% 55,90%
PRIVADO 52,77% |53,34% |53,30% |43,75% |44,01%
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PUBLICO 12,90% |14,13% |14,37% [11,50% |11,89%
Formacién bruta de capital fijo 14,79% [19,19% |18,56% | 16,89% |17,16%
EXPORTACIONES DE BIENES Y
SERCIOS 10,53% |13,56% |13,53% |13,56% |13,17%
IMPORTACIONES DE BIENES Y
SERVICIOS 10,53% ]10,61% |10,61% |14,18% |14,03%

Aporte del sector de la construccién al PIB

El PIB del sector de la construccion es el valor de la produccion de un pais
representado en casas, edificios, estadios, construccion de obras de ingenieria,
presas, pozos petroleros, entre otros, durante un determinado periodo de tiempo,
medido generalmente en un afio.

Esta compuesto en dos grandes ramas:

Grafica 1. Composicion del sector de la construccion

Vivienda VIS
Edificaciones /
< Vivienda
Sector

Vivienda No VIS
Construceion /

Fuente: CAMACOL 2010, Elaboracion Propia.

PIB Construccion

Obras Civiles

A manera de ilustracion se definen los términos basicos mas importantes relacionados con el sector

La primera esta compuesta por los trabajos de construccién de edificaciones, que
agrupa el valor agregado de la construccién de edificaciones residenciales tanto a
nivel urbano como rural-, edificios no residenciales, reparacién de edificios y
mantenimientos, y alquiler de equipos de construccion.

La segunda rama esta compuesta de los trabajos asociados con la ingenieria civil,
que abarca la construccion de carreteras, vias férreas, puertos y alcantarillados.

En la Ultima década las obras civiles han tenido una fase expansiva importante,
mientras que el ciclo de las edificaciones presenta importantes sefales de
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contraccion, lo cual sugiere que los importantes resultados descritos para el sector
construccion estan siendo jalonados por el subsector de obras civiles.

En términos de la participacion en el PIB, la tendencia registrada por el sector
construccion durante los dltimos diez afios continta reflejando ganancia en su
nivel de contribucién, a excepcion del afio 2010 donde se presentd una
participacion inferior a la del afio inmediatamente anterior, la cual aumento
nuevamente para los afios 2011y 2012.
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PIB Construccion (Edificaciones)

PIB Valor de la Costo
Edificaciones produccién Imputado

Metros cuadrados
construidos

Licencias de
construcciéon
(15%)

Censo de edificaciones
(80%)

Fuente. CAMACOL - DEET
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Para el calculo del PIB de edificaciones el andlisis estadistico permitio identificar
una correlaciéon del 75% entre los metros cuadrados construidos totales y el
PIB de edificaciones. Este hallazgo permitio establecer que la variable metros
cuadrados construidos es un muy buen indicador lider para entender la
dindmica de la actividad edificadora, los movimientos al interior de cada segmento
(residencial y no residencial) y la tendencia que posiblemente seguird el PIB
sectorial.

PIB CONSTRUCCION (O.CIVILES)

El Indicador de Inversion en Obras Civiles (IIOC), que es una operacion
estadistica que permite determinar la evolucion trimestral de la inversién real en
obras civiles, a través del comportamiento de los pagos de las entidades y
empresas a los contratistas. La importancia del indicador radica en que a través de
él se calcula el valor de la produccion de obras civiles en el pais, trimestralmente.
También, se puede determinar la participacion en el PIB y de esta manera
establecer y cuantificar el aporte de este sector a la economia del pais. De igual
manera, el 110C es util para que los gobiernos a nivel municipal, departamental y
nacional focalicen las inversiones en infraestructura y de esta manera promover el
crecimiento y desarrollo econdémico del pais.

Inversién en obras civiles afio corrido y anual
2004 (1) - 2013 (1)

/
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109 \FI ,/A | \ ’ \
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Fuente: DNP — Comportamiento sectonal
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Flujo de inversidn extranjera sector de la construccion

Debido al buen comportamiento que han mostrado los indicadores de la economia
colombiana adicional a la recuperacion de la seguridad en el pais, gran cantidad
de firmas extrajeras han manifestado su interés de erradicarse o de participar en
los distintos proyectos de infraestructura del pais.

Entre los proyectos con mayor renombre se encuentran:

e Inauguracion del centro de operaciones de P&G
e La apertura del hotel Hilton en el &rea financiera de Bogota (Octubre 2011)
e La apertura del centro de 1+D de Kimberly —Clark (Julio 2012)

e La apertura del centro de operaciones de empresa portuguesa Prebuilt

2010 % 2011 % 2012 | %
297 4.4 430 3,2 244 15

Millones de USD Fuente banco de la republica

Oportunidades que brinda el sector para el proyecto

Segun los expertos y la revision de resultados de estudios de Camacol, Lonja de
propiedad Raiz de Medellin y el DANE, el afio 2013 termin6 con un balance muy
positivo, con cifras importantes en ventas de vivienda y un nimero interesante de
licencias aprobadas, ademds, las proyecciones actuales son positivas ya que
muestran una tendencia de crecimiento muy favorable no solo para el sector sino
para la economia del pais.

La dinamica de crecimiento de la economia colombiana esta directamente
relacionada con el sector de la construccion, siendo este un claro jalonador de
dicho crecimiento. En cuanto a la oferta existente en el nimero de bienes
inmuebles nuevos, segun informacion de la Lonja de propiedad raiz, muestra una
tendencia creciente.
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El estudio de las necesidades del sector inmobiliario muestra un sector muy
dindmico y que participa muy directamente de la economia colombiana y en donde
los ultimos gobiernos, especialmente el actual, tienen como politica incrementar el
desarrollo de nuevos proyectos habitacionales como medio para generar empleo y
solucion de las necesidades bésicas de los colombianos.

Los mercados actuales han evolucionado al igual que las culturas lo han hecho.
En el mercado inmobiliario se hace necesario entender cuales son las preferencias
que tienen los compradores actuales, sus necesidades existentes, sus estilos de
vida actuales. Es bien importante conocer cudles son sus necesidades basicas y
sus patrones de comportamiento.

El cliente de hoy busca muchas cosas, pero finalmente se acomoda en el balance
entre lo que aspira y lo que puede comprar. Por rangos de edad y por estilos de
personas se puede determinar, en la actualidad, que busca el comprador
inmobiliario.

En el caso de la compra de un inmueble, una variable importante a la hora de
decidir por cual producto elegir es el precio, cuando se opta competir por medio
del precio al final los resultados van a ser los mismos, pues cuando no se obtiene
ninguna otra ventaja y el producto no se diferencia por algo mas, los beneficios a
largo plazo seran cero, ademas de que el producto es poco rentable.

En el mercado colombiano, especialmente el regional, se tiene que la oferta de
viviendas esta enfocada hacia sectores con alta capacidad de pago, en donde las
viviendas poseen caracteristicas muy especificas sin embargo existe otro mercado
gue no se ha explorado en detalle, como es el de los estratos socioeconémicos
bajos, estos poseen un déficit de vivienda considerable, basicamente por las
pocas posibilidades de financiacion que no les permiten obtener con facilidad su
propia vivienda, aunque los ultimos programa de vivienda lanzados por el gobierno
nacional permitirA tener acceso mas facil al crédito debido a un apoyo del
Gobierno para el pago pago de la cuota inicial y también para subsidiar el crédito.

Como lo afirma Carrau Minguez (2008), “la comunicacién y el conocer a los
nuevos clientes es fundamental a la hora de enfocar la oferta de los nuevos
inmuebles, ademas la calidad del servicio y la eficiencia del mismo conceden una
ventaja en el nuevo marketing inmobiliario”.
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La forma de garantizar seguridad para nuestros clientes sera que ellos conozcan,
desde el principio, cada uno de los pasos que tiene el proyecto, desde su
ubicacion, el conocimiento de los planos, los acabados y la nocion de cada una de
las promociones que se convierten en un verdadero factor de seguridad para los
potenciales clientes que seguiran paso a paso el proceso del proyecto. Asi mismo,
se genera en cierta medida un nivel de confiabilidad debido a que las
negociaciones preferiblemente se realizaran a través de compafiias fiduciarias que
garanticen el uso adecuado de los recursos entregados por los asociados.

Conocer los nuevos modelos de familia, la evolucién permanente de la sociedad y
las nuevas tendencias de consumo permitird ir mas alla y establecer
oportunidades de negocio que permitan una mayor rentabilidad. En este sentido,
es importante localizar y focalizar, es decir, seleccionar el segmento de individuos
al que dirigirse, presentarse y con el que entablar una relacion personal donde el
cliente expresa lo que quiere y prefiere y asi Construyendo Juntos puedan realizar
un proyecto adecuado a sus necesidades reales.
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2. MEZCLA DE MERCADEO

2.1 SERVICIO

Ofrecer a cualquier tipo de asociacion del sector solidario como, cooperativas,
fundaciones, corporaciones, juntas de accién comunal, fondos de empleados,
entre otras, el desarrollo de un proyecto de vivienda a traves de
CONSTRUYENDO JUNTOS con diferentes beneficios que dependen
directamente de la necesidad de los socios.

2.1.1 Lineas de servicios.

CONTACTAR AL FONDO DE EMPLEADOS
e Presentacion - brief de negocios

e Presentar el modelo financiero: Como, beneficios, resultados esperados y
condiciones. VENTAJAS

e Presentar el plan de comunicaciones

CONSTRUIR UNA BASE DE DATOS. CRM (Fuentes de informacién)
CONTACTAR LOS EMPLEADOS

¢ Identificar las necesidades

e Presentar el modelo

e Revisar la lista de los interesados

INICIAR ELPROCESO DE CONTRUCCION
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2.1.2 Aspectos mas atractivos para atraer la atencion de los clientes.

e Volumen: A pesar de que el proyecto va dirigido y esta pensado para ser
llevado a cabo por intermedio de fondos de empleados, los cuales cuentan con
un amplio nimero de posibles clientes, es necesario pensar en estrategias
adicionales que nos permitan llegar a la mayor cantidad de posibles
interesados en este modelo de construccion asociativa.

e Comunicacion: La estrategia de comunicacion de Construyendo Juntos, debe
ser enfocada a la trasmision de la ideas y proyectos de tal forma que se cautive
a los futuros socios de manera inmediata, no solo por el proyecto como tal,
sino por la imagen que proyecte la empresa, esto se logra por medio del
establecimiento de una imagen corporativa que transmita confianza y
seguridad a los involucrados en las negociaciones, y respaldado por proyectos
de calidad y que muestren reales beneficios a sus futuros propietarios.

La estrategia de comunicacion debe ser una expresion fiel de las cualidades,
capacidades y alternativas que ofrece Construyendo Juntos.

La forma como se comunique lo anterior a los futuros asociados, y demas
escalones involucrados en este proyecto, asi como las percepciones que se
proyecten seran en gran parte responsables en el momento de lograr el éxito.

e Atencidn: Atencion y relacion con el cliente.

La atencién al cliente o futuro asociado, asi como la relaciéon con los fondos de
empleados, seran de suma importancia para Construyendo Juntos, ya que de
estas relaciones depende el éxito del proyecto.

Las relaciones que se creen en Construyendo Juntos deben poner por delante
siempre dentro de lo posible las siguientes condiciones:

- El futuro socio debe percibir desde el primer momento de contacto, que
para Construyendo Juntos es la razon de ser.

- Se entienden sus necesidades, sus objetivos y se respetan sus opiniones.
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- En Construyendo Juntos haremos lo imposible para que, con nuestro
trabajo, tenga éxito y que su éxito es lo inico que nos importa.

Eficacia: Cumplir con los objetivos del socio y con la promesa de valor

Las caracteristicas que conforman a Construyendo Juntos, donde el principal
objetivo es trasmitir a los involucrados en el proceso los beneficios de la
construccion asociativa, hace que el portafolio de clientes pueda tener
caracteristicas variadas, como puede ser el caso de inversionistas, o de
personas interesadas en adquirir su vivienda propia; por lo anterior,
Construyendo Juntos, debe tener en cuenta estas caracteristicas a la hora de
la creacidn de los proyectos, para asi satisfacer las necesidades de todos los
futuros socios.

Control: Crecimiento progresivo. Construyendo Juntos estd pensado para
trabajar de la mano de los fondos de empleados, con un crecimiento controlado
gue nos permita adquirir la experiencia necesaria para lograr una expansion a
nuevos fondos de empleados, y hacer de los proyectos asociativos una
realidad en el pais, y una opcion para los interesados en lograr satisfacer su
necesidad de vivienda.

2.1.3 Caracteristicas Diferenciadoras.

Aspecto econdmico: reduce los costos del proyecto entre un 15% y 20% en
comparacion con la adquisicion de una vivienda a través de otro sistema, al
eliminar sobrecostos en comercializacion del lote, publicidad, ventas,
financieros mediante la obtencién de créditos blandos etc.

Aspectos técnicos: se pueden establecer normas propias de calidad, Social y
ambientalmente, con base en valores y principios.

Aspectos de disefio: Los asociados podran participar directamente en los
disefios, seleccibn de acabados, ubicacion y demas, de acuerdo con los
intereses, gustos y presupuesto, aunque se debera conservar de manera
colectiva los mismos disefios y tamafio de las unidades con el fin de hacer
economias de escala.
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e Aspecto social y ambiental: promueve la equidad y el bienestar social de
todos los agentes que intervienen en el proceso de construccion de vivienda,
con principios y valores ambientalmente responsables.

El modelo asociativo sin duda posee ventajas competitivas como lo son y siendo la
principal, el costo final del valor de la vivienda al ofrecer menores costos y precios
mas competitivos, en funcion del mercado meta a atender y el apalancamiento del
crédito por medio del fondo de empleados y el segundo y no menos importante, la
caracteristica ser sustentable buscando aprovechar los recursos naturales.

2.2 MERCADO

2.2.1 SEGMENTACION DEL MERCADO

e Variables Geogréficas: El proyecto sera llevado a cabo inicialmente en la
zona URBANA de la ciudad de MEDELLIN, Colombia; sera dirigida
especificamente al fondo de empleados FEISA de ISAGEN, que cuenta con
2500 asociados, los cuales seran el foco principal de Construyendo Juntos.

e Variables Demogréaficas: Hombres y mujeres técnicos tecnélogos vy
profesionales que estén entre 25 y 50 afios, de cualquier estado civil con o sin
familia,

e Variables Econdmicas: Salarios entre 2.5 millones y 7 millones

e Variables Psicograficas: Personas profesionales con aspiraciones de tener
un techo propio, las cuales ven en el fondo de empleados un socio estratégico
y financiero para el futuro desarrollo de su familia.

Adicionalmente se contara con un grupo de asociados que buscan en
construyendo juntos una oportunidad de inversion.

2.2.2 Tendencia del Mercado. Actualmente el mercado de la construccion en
Antioquia pasa por una crisis de mala imagen, esto debido a lo sucedido con el
edificio Space, de la constructora CDO. Los problemas con la constructora Lerida
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CDO, no terminan Unicamente con Space, Continental Towers, Asensi y Colores
de Calasania son otros casos que actualmente se encuentran desalojados en la
ciudad, lo cual representa un aproximado de 3000 personas desalojadas por
problemas estructurales en estas edificaciones.

Adicional a la mala imagen, se suman los altos niveles de desconfianza de
personas de estratos medio y alto, con constructoras nuevas 0 con poca
participacion en el mercado.

Todo lo anterior representa una bomba de tiempo que en cualquier momento
puede llevar a una crisis en la construccion.

Los problemas de movilidad de la ciudad, y el actual POT de Medellin con
restricciones ambientales y urbanistas, son otras caracteristicas que se deben
tener en cuenta para la realizacion de este proyecto.

La tendencia del mercado actual en Medellin, con los aspectos negativos
mencionados anteriormente, crean un reto por superar por CONSTRUYENDO
JUNTOS, asi mismo este reto puede tornarse una gran ventaja y nos dara la pauta
para desarrollar este proyecto.

Ruralizacién de los proyectos en municipios aledafios, aprovechando POT mas
flexibles, y posibilidad de consecucion de lotes mas apropiados. Sabaneta, Itagui,
Envigado, Bello, son algunos ejemplos de lugares factibles.

Edificaciones que logren sostenibilidad entre el aspecto econémico y un desarrollo
urbanistico y ambiental apropiado, es otra variable que de la cual Construyendo
Juntos debe sacar el mayor provecho posible.

2.2.3 Segmento de Mercado para Cautivar. Juntos se enfocara en atender las
necesidades de los estratos 2, 3, de los empleados afiliados al FEISA, debido a
gue segun la distribucién de la renta en el pais estos sectores socio-econdémicos
son donde existe la mayor restriccion al acceso de este tipo de bienes,
adicionalmente que en este nicho de mercado se encuentra gran parte de la
piramide poblacional que labora en las empresas.
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Segmentacién de los clientes

Grupo socioeconémico Rango del valor de las viviendas
SEGMENTO ESTATO 2 INFERIOR A $ 86.5 mill
SEGMENTO ESTRATO 3 86.51 mill A 150 mill

Fuente: Elaboracion propia

Construyendo Juntos inicialmente enfocara sus proyectos en estos dos tipos de
segmentos, siendo el de mayor relevancia el segmento estrato 2, debido a que
estos son los de mayor demanda en este momento, especificamente por los
incentivos del gobierno y la alta demanda para este nivel socioeconémico de la
poblacién, entre los que caben el rango de precios de esta vivienda.

Ademas una parte importante de constructoras existentes en la ciudad se
encuentran ofreciendo proyectos en este rango de precios, y la realizacion de
acciones diferenciadoras por parte de construyendo juntos motivara a ver a los
clientes otro tipo de opciones.

La ubicacion de este tipo de proyectos se realizan principalmente en zonas
periféricas de la ciudad, debido al aumento del valor de los terrenos, es por ello
gue las constructoras se han visto obligadas a encontrar nuevas zonas para
urbanizar las cuales amplian de forma horizontal la ciudad, afectando fuertemente
la dotacion de servicios basicos, la movilizacion, tiempos de viaje, entre otros
problemas que afectan a toda la sociedad.

Es asi que, una mejor ubicacién de los proyectos, permitiria a Construyendo
Juntos una buena opcion para ingresar a este segmento.

En cuanto al financiamiento ofrecido a los clientes, las empresas ofrecen créditos
mediante las instituciones financieras estatales y privadas.

En lo referente a las acciones de marketing la mayoria de empresas constructoras
utilizan las mismas técnicas para captar a los clientes, siendo una de las
principales la participacion en las ferias de la construccion que se desarrollan a lo
largo del afo, siendo estas una gran oportunidad para ofertar los bienes inmuebles
y asi generar la liguidez necesaria para el correcto desenvolvimiento de los
proyectos. En estas actividades las empresas constructoras buscan captar las
preferencias de los potenciales clientes a través de descuentos, ofreciéndoles
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materiales y accesorios adicionales a las viviendas por el mismo precio, disefios
innovadores, financiamientos acordes a la realidad econdémica de los clientes y
elementos publicitarios llamativos que capten el interés de los mismos.

Otra accidén publicitaria importante es la impulsada por las revistas especializadas
en la oferta de bienes inmuebles, las cuales son distribuidas gratuitamente en
supermercados, centros comerciales y otros lugares que tienen una gran afluencia
de publico, permitiendo asi el conocimiento masivo de los proyectos al publico en
general para posteriormente generar las futuras ventas y poder recuperar con
creces la inversion realizada. Por ultimo las acciones realizadas a través de los
medios tradicionales como son las propagandas en periédicos, radio y television
gue siempre generan un importante ratio de ventas y que permiten la financiacion
de los proyectos.

e Publico Objetivo: El publico objetivo serd el resultado de nimero de familias
que por medio del plan de comunicacion muestren algun interés en la
propuesta y sera tomado de una poblaciéon de 2.552 afiliados al fondo de
empleados incluyendo jubilados y pensionados. *Parte de esta muestra podria
contemplar familias que residen fuera de Antioquia.

2.2.4 Clientes Actuales y Potenciales. Como clientes actuales o iniciales, estan
todos los afiliados al fondo de empleados FEISA, interesados en adquirir vivienda
propia o vivienda para inversion.

2.2.5 Influenciador de Compra. Como influenciador de compra se deben
destacar varios participantes, el principal es la necesidad de vivienda, y a esta
necesidad la acompafian una gran cantidad de influenciadores que estan en un
segundo plano, como son la familia, los amigos, compafieros de trabajo.

El fondo de empleados y Construyendo juntos deben tener una estrategia
influenciadora acertada, la cual se debe cimentar en las caracteristicas base del
proyecto asociativo, las cuales como se han mencionado anteriormente son un
menor costo y un producto que llene las necesidades personales.

2.3 COMPETENCIA

2.3.1 Directa. Coomeva cuenta con un modelo de vivienda asociativo en la
actualidad, el cual tiene similares caracteristicas a lo que plantea Construyendo
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Juntos. Lo cual indica que su experiencia en el modelo de negocio podria
significar una ventaja sobre construyendo juntos.

Dentro nuestra propuesta identificamos que nuestra fortaleza radica en la
oportunidad que se le da a los asociados de adquirir préstamos con tasas de
interés mas bajas que lo que puedan ofrecer este tipo de cooperativas o entidades
financieras.

La efectividad de nuestro modelo de negocio radica en las experiencias positivas
gue ha experimentado Coomeva con su cooperativa.

2.3.2 Indirecta: Constructoras con enfoque social: cooperativas y otras
constructoras con renombre.

2.4 PRECIO

El precio en el sector de la construccion estd determinado principalmente por el
estrato en el que se encuentre, Construyendo Juntos quiere enfocarse
principalmente en estratos 3 donde se encuentra la mayor demanda de vivienda, y
poca facilidad de acceso a créditos.

Construyendo Juntos pretende ofrecer viviendas entre un 15% y un 20% mas
econdémico que el precio del mercado.

Para determinar el precio de venta se tienen en cuenta diferentes factores, entre
ellos el principal que es el costo total del proyecto y los precios del mercado. Para
determinar el precio del metro cuadrado de construccion se toma el costo total de
construccion del proyecto y se divide entre los m2 reales de construccién en venta,
por lo cual el valor del m2 para el constructor sera el mismo valor para el
inversionista.
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2.5 DISTRIBUCION

Canal cero, La distribucién se hara directamente en el fondo de empleados de
donde saldran los asociados, por lo tanto nos dirigiremos directamente al cliente
final.

2.6 IMAGEN COPORTATIVA

El Anexo 3 estd compuesto por el manual con la imagen corporativa de
Construyendo Juntos y todo lo relacionado con su aplicacion.

.

KA
CONSTRUYENDO

JUNTOS

bienestar para todos

ﬁ&gﬁ

CONSTRUYENDO

JUNTOS

bienestar para todos
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2.7 PROMOCION Y PUBLICIDAD

2.7.1 Descripcion del plan de comunicaciones. Se busca llegar a la poblacion
del fondo de empleados FEISA a través de medios electrénicos, afiches y
comunicacion directa.

El plan se desarrollara en cuatro etapas, este da inicio con la construccion de una
pagina web, en ella las personas que ingresen podra ver videos de los proyectos,
conocer los sponsors e interactuar con la empresa. Posteriormente en alianza con
el fondo de empleados se enviara a sus asociados a través de correo electronico
una E card donde se informard de nuestro modelo de negocio adicional a que
cuenta con el aval para préstamo de vivienda por parte del fondo. La E card
solicitara al empleado que de estar interesado en recibir mas informacion llene un
corto formulario donde nos dé su nombre, cargo, correo y sefiale entre tres
opciones de metraje y costo de apartamento, lo anterior con la intencién de
alimentar una base de datos que permita determinar una propuesta comercial que
satisfaga las necesidades de nuestro nicho de mercado.

En la tercera fase se tiene planeado instalar un stand donde se entregue
informacion del proyecto y se obtenga el contacto del interesado. Finalmente con
la base de datos consolidada, se enviaran a los interesados temas relacionados

con la negociacion, reuniones, y demas.

Objetivo Accién Entregable Responsable
Contar con un medio de | Realizar la contratacién | Pagina web Representante
comunicacién que sirva | para el disefioy Construyendo Juntos. equipo
como plataforma elaboracién de una emprendedor.
transversal para todos pagina web.
los proyectos de
Construyendo Juntos.
Contar con un volante Disefiar un modelo de Volante electrénico E- Representante
electrénico publicitario comunicacién Card. equipo
mediante el cual se dé a | electronica que emprendedor.
conocer la idea y se contenga la propuesta
capte informacién de de valor del proyecto, y
contacto de los posibles | un formulario donde se
interesados. solicite informacion

bésica del interesado.

Disponer de un espacio | Disefio de habladores, Stand con los logos y Representante
fisico donde se pueda volantes y estand propuesta de valor del equipo
abordar y presentar un publicitario. proyecto emprendedor. emprendedor.
oferta comercial ala Coordinacion del Volantes publicitarios.
poblacién de asociados | personal a cargo de la Formatos recoleccién
al fondo de empleados atencion. informacion de contacto
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Cronograma

Disefio pagina Web

Disefio de artes graficos fisicos
y electrénicos

Envio/ aprobacion propuesta E-
Card,
Estand y artes graficos

Contacto fondo empleados
coordinacién envio E -card

Envio masivo E-Card

Campana comercial
Consolidacién informacién de
contactos CMR

De acuerdo a los resultados arrojados por el plan de comunicaciones tendremos
una aproximacion inicial al tamafio del mercado y a los diferentes factores a que
un potencial cliente se enfrenta al decidir a qué proyecto a invertir como son:
estrato del proyecto, ubicacién geogréfica de los proyectos, tipo de financiacién
entre otras. Para efectos de este estudio, tomaremos como base el nivel
socioeconémico de los potenciales clientes y los demés aspectos los utilizaremos
como subcategorias.
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3. CONSTUTITUCION DEL BIEN O SERVICIO

3.1 PARTE PRODUCTIVA

3.1.1 Flujograma




Si

3.1.2 Descripcién del Proceso. ElI proceso inicia realizando un contacto previo
con el fondo de empleados donde se solicite un espacio para exponer el proyecto
y los beneficios que este podria traer a la empresa. Una vez se tenga este primer
acercamiento y se evidencie el interés del fondo en participar, se realizara el
lanzamiento del plan de comunicaciones el cual tratara mediante medios fisicos y
magnéticos atraer la atencién de los asociados con el fin de que se inscriban en
un listado de posibles interesados previo cumplimiento de las politicas del
préstamo con las que cuente el fondo de empleados.

De los datos obtenidos de la inscripcién se determinara variables de interés como
son la capacidad de pago, conformacién del nucleo familiar del inversionista y
preferencias en cuanto a la ubicacién del proyecto. Con este listado se realiza una
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reunion donde se presenta un anteproyecto con las opciones de ubicacion
distribucion, disefio y cantidad de unidades disponibles de vivienda, con el fin que
sea discutido y aprobado. Una vez esté aprobado y conformado el grupo de
propietarios se dara inicio al trdmite para que se realice el desembolso y se dé
inicio a la construccion del proyecto, durante el proceso de construccion se
realizaran reuniones informativas con los inversionistas y el fondo de empleados
para dar a conocer el avance de la obra.

Posterior a esto y una vez hayan sido terminados los apartamentos se realizaran
las correspondientes actas de entrega y recibo de conformidad.

3.1.3 Consecucién de Materia Prima. Dado que construyendo juntos desarrollara
su actividad econémica en el sector de la construccién, todas las materias primas
a utilizar estaran relacionadas con esta actividad, entre estas tendremos, cemento,
acero, ceramicos entre otros. El proceso de abastecimiento se llevara a cabo a
través de los distintos proveedores que se encuentran en el pais.

3.1.4 Sistemas de control de calidad. durante el proceso se realizaran distintas
mediciones con el fin de validar estdndares propios de la actividad, entre estos
estdn validaciones estructurales, fraguado, adicionalmente se realizaran
validaciones periodicas a los proveedores con el fin de verificar que la calidad de
los productos entregados corresponda a lo ofrecido por el proveedor.

3.1.5 Equipos e Infraestructura. Los equipos que se utilizaran en el proyecto son
los que se encuentran en cualquier tipo de obra de construccion, entre estos
encontraremos, andamios, maquinaria amarilla, malacates, taladros, mezcladores,
palas, picos, almadanas entre otros

3.2 EVALUACION FINANCIERA

La evaluacion financiera de proyectos consiste en cuantificar los ingresos y
egresos que se hacen con base en sumas de dinero que el inversionista recibe,
entrega o0 deja de recibir. Es un analisis microeconomico en donde priman los
precios del mercado. Para la valoracion Financiera de un proyecto se deben
determinar los costos y beneficios con el fin de crear valor, teniendo en cuenta los
riesgos y la medicion de la rentabilidad. Para poder entender el analisis financiero
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es fundamental conocer el concepto del valor del dinero en el tiempo teniendo en
cuenta los siguientes conceptos:

e EIl consumo presente es preferible al consumo futuro.

e El postergar el consumo futuro permite disponer hoy del dinero y utilizarlo para
producir bienes/servicios adicionales.

e En el futuro se dispondra del dinero que se tenia en el presente mas el
producido en el periodo durante en el que se postergé el consumo.

e La existencia de inflacion implica que el valor del dinero se reduce con el
tiempo.

e Laincertidumbre asociada con el dinero en el futuro reduce su valor.

La evaluacion financiera de un proyecto consiste en construir los flujos de efectivo
a través del tiempo y luego descontarlos mediante una tasa adecuada con el fin de
cuantificar la generacion de valor agregado y su monto.

Para evaluar cualquier proyecto, el elemento clave es el Cash-Flow o flujo de caja
gue genera. El cual se puede definir como el valor neto que arroja la suma de las
entradas y salidas de caja que genera el proyecto a lo largo de un periodo de
tiempo determinado.

3.2.1 Estados Financieros. Los estados financieros son documentos preparados
con cierta periodicidad en el que se conoce la situacion y estructura financiera,
progresos administrativos y los resultados financieros de la empresa al término del
ejercicio fiscal. En él se estipulan los ingresos, gastos, obligaciones, variaciones
de capital y las utilidades que se obtuvieron a lo largo de un periodo determinado.

e Estado de resultados. Estado financiero de naturaleza dinamica que
presenta los resultados de un negocio en cuanto a Sus ingresos, COstos,
gastos, utilidad o perdida. Mediante la presentacion de los resultados se trata
de mostrar las corrientes de distinto signo que han intervenido en su célculo,
diferenciandolas segun la relaciébn que guardan con el objeto tipico de la
explotacion de la empresa. El estado de resultado resume los resultados de las
operaciones de la compafia durante un periodo. Dicho estado financiero trata
de determinar el monto por el cual los ingresos contables superan a los gastos.
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Al remanente se le llama Resultado, el cual puede ser positivo o negativo. Si es
positivo se llama Utilidad, y si es negativo se le denomina Pérdida.

Balance general. Estado Financiero estatico que contiene situaciones
financieras reflejando la situaciéon econdémica de la Empresa en una fecha
determinada. Su estructura expresa basicamente las propiedades y derechos
adquiridos por la empresa con el objeto de producir bienes o servicios y la
manera como dichas propiedades y derechos se encuentran financiados con
base de capital aportado por los accionistas y las obligaciones contraidas con
personas o entidades ajenas al desarrollo normal de sus operaciones. Las
propiedades, derechos y obligaciones se encuentran representadas por unas
Cuentas que se les denominan Cuentas Reales o de Balance.

El Balance General est4 conformado por Recursos y Origenes de Recursos. El
efecto de la utilizacibn de Recursos generan los mismos recursos. Los
Origenes de Recursos son de dos clases: De terceros (PASIVOS) y Propios
(PATRIMONIO). A los Recursos disponibles en un momento determinado
como efecto de la utilizacion de Origenes de Recursos se le denomina
ACTIVOS.

Flujo de caja de efectivo. Se conoce como flujo de efectivo (o cash flow, en
inglés) al estado de cuenta que refleja cuanto efectivo conserva alguien
después de los gastos, los intereses y el pago al capital. La expresion que en
el ambito de la Contabilidad se conoce como estado de flujo de efectivo, por lo
tanto, es un parametro de tipo contable que ofrece informacion en relacion a
los movimientos que se han realizado en un determinado periodo de dinero o
cualquiera de sus equivalentes.

Flujo de caja libre (FCL). Se define como el saldo disponible para pagar a los
accionistas y para cubrir el servicio de la deuda (intereses de la deuda +
principal de la deuda) de la empresa, después de descontar las inversiones
realizadas en activos fijos y en necesidades operativas de fondos (NOF).

Flujo de caja de los accionistas (FCA). Corresponde los saldos de efectivo
en cada periodo de duracién del proyecto en el cual se tienen en cuenta los
créditos suscritos y el beneficio fiscal por financiarse con los mencionados
créditos.
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3.2.2 Analisis Financiero. De acuerdo con los resultados de los flujos de caja
mencionados FCL y FCA se calculan el Valor presente neto (VPN) y la
rentabilidad, la cual esta representada por la Tasa interna de retorno modificada
(TIRM), contando como tasas de inversidén con la tasa de oportunidad (TIO) vy el
Costo promedio de capital (WACC). El Valor presenta neto (VPN) se considera
como el saldo disponible para pagar a los accionistas y para cubrir el servicio de la
deuda (intereses de la deuda + principal de la deuda) de la empresa, después de
descontar las inversiones realizadas en activos fijos y en necesidades operativas
de fondos (NOF).

La Tasa interna de retorno (TIR) es un pardmetro clave para el andlisis de
inversion del proyecto, se define como el saldo disponible para pagar a los
accionistas y para cubrir el servicio de la deuda (intereses de la deuda + principal
de la deuda) de la empresa, después de descontar las inversiones realizadas en
activos fijos y en necesidades operativas de fondos (NOF).

Para determinar la estructura del capital de los proyectos se debe tener claro
cuales son las fuentes de financiacion del mismo, del cual una parte es el
Patrimonio capital aportado por los accionistas del proyecto y el otro es el pasivo o
deuda con el sector financiero, con base en estos dos parametros se determina el
Costo promedio del capital (WACC), el cual se define como el saldo disponible
para pagar a los accionistas y para cubrir el servicio de la deuda (intereses de la
deuda + principal de la deuda) de la empresa, después de descontar las
inversiones realizadas en activos fijos y en necesidades operativas de fondos
(NOF).

Para determinar un correcto andlisis de inversion del proyecto se plantea el célculo
del Valor presente neto (VPN) y la rentabilidad (TIRM) del Flujo de caja libre
(FCL), la cual se determina teniendo el Costo promedio de capital (WACC).

En el caso del andlisis de la rentabilidad del inversionista se debe calcular el Valor
presente neto (VPN) y la rentabilidad (TIRM) del Flujo de caja de los accionistas
(FCA) usando para este fin la Tasa de oportunidad calculada (T1O), para cuya
determinacion interviene el riesgo del sector que se esta manejando, en este caso
el de la construccion de vivienda.

e Valor presente neto (VPN): El valor presente neto se usa para realizar la
evaluacion de proyectos de inversion, este método determina el valor presente
de los flujos de fondos del proyecto, empleando la tasa de oportunidad o
descuento del mismo e indica cuanto gana un proyecto por encima del costo
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de oportunidad, cuanto esta por debajo del costo de oportunidad o si cumple
exactamente con el costo de oportunidad.

Esta expresado por:

VPN=S, + T _ S,
1+

Donde:

VPN = Valor presente neto

So = Inversion Inicial

St = Flujo de efectivo neto del periodo

n = Numero de periodos de vida del proyecto
i = Tasa de oportunidad

Si el VPN = 0 (Indiferencia), el inversionista realiza o no el proyecto, indica que el
proyecto gana el equivalente a su tasa de oportunidad (T.I.O)

Si el VPN >0 (El proyecto se acepta) indica el valor que gana por encima de su
Costo de oportunidad (T.I.O)

Si el VPN < 0 (El proyecto se rechaza) indica que los costos asociados al proyecto
son mayores a los beneficios que generaria si se realizara el proyecto. Desde el
punto de vista del inversionista, el proyecto ni siquiera llega a ganar el equivalente
a su costo de oportunidad (T.l.O).

¢ Rentabilidad: La determinacion de la rentabilidad de un proyecto es clave
contar con los Ingresos de tipo operacional que va a generar el mismo, ya que
estos hacen parte fundamental de la situacion financiera y las proyecciones de
la inversion que se esta realizando.

e Tasa Interna de Retorno (TIR): La TIR se define como la tasa de interés con
la cual el Valor presente es igual a cero (0), es decir es la tasa en la que los
flujos de entrada y salida de un proyecto traidos a valor presente se igualan a
cero (0). Esta expresado por:

VAN =0=-A4+) <
S+

Doénde:
r = Tipo de rendimiento o TIR de la Inversién
n = numero de periodos del horizonte
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Qt = Valor del flujo de caja financiero

Siendo k la rentabilidad minima aceptable para el proyecto:

TIR (r) > K Aceptar el proyecto TIR (r) < K Rechazar el proyecto

La T.I.LR. es un indicador de rentabilidad relativa del proyecto, por lo cual cuando
se hace una comparacion de tasas de rentabilidad interna de dos proyectos no
tiene en cuenta la posible diferencia en las dimensiones de los mismos. Una gran
inversion con una T.l.R. baja puede tener un V.A.N. superior a un proyecto con
una inversion pequeia con una T.I.R. elevada. La TIR es una tasa intrinseca al
proyecto y no debe confundirse con la tasa utilizada para calcular el VPN que
refleja el costo de oportunidad del capital.

e Tasa Interna de Retorno Modificada (TIRM): La TIR modificada surge a partir
de calcular la TIR sobre un flujo de fondos ajustado y teniendo en cuenta que
en la TIR tiene varias representaciones para el mismo proyectos si existen
sucesivos cambios de signo en los flujos de inversion. La TIRM busca suprimir
los cambios de signo sucesivos que presenta el flujo original, elaborando un
nuevo flujo con dos valores uno inicial de signo negativo (salidas) y uno final de
signo positivo (entradas).

En este método se llevan los flujos originales de signo positivo al ultimo periodo,
usando la tasa de reinversion considerada y los flujos intermedios negativos se
llevan al periodo 0, descontandolos a la tasa de financiamiento, evitando flujos
negativos intermedios que hacen que se presenten varias TIR.

e El periodo de repago: Se define como el periodo de los flujos de caja libre
(FCL) y Flujo de caja de los accionistas (FCA) en el cual se comienza a
recuperar la inversion.

3.2.3 Modelo financiero construyendo juntos.

ESTRUCTURA DE LA EDIFICACION

e Inicio: Para el andlisis del proyecto, inicialmente se determinara que el lote
escogido para el proyecto, este ubicado de tal manera que la zona a la que
pertenece presente un alto potencial de valorizacion, lo que a su vez
despertara interés para los inversionistas y futuros compradores.
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Se realizara trabajo de campo, con el propésito de determinar la siguiente
informacion:

- El segmento de mercado, que mostraria interés en este tipo de proyectos.

- Los terrenos existentes dentro del perimetro mencionado, que llenen los
requisitos para la realizacion de la edificacion.

- Los precios de venta de los lotes.

- Accesos e infraestructura para los diferentes tipos de servicios publicos y de
transporte.

- Precios de venta de apartamentos en edificaciones con caracteristicas
similares a las del presente estudio.

- Forma en que se realizan las ventas de este tipo proyectos.

- Tipos de financiacion para la ejecucion del proyecto.

e Planeacién: Teniendo aprobado el estudio preliminar del lote en el inicio para
la toma de decisiones, se continda con la planeacion del proyecto. La etapa de
prefactibilidad técnica la cuél determinara el producto final, para el caso del
proyecto CONSTRUYENDO JUNTOS se definird el producto a desarrollar en
cuanto a areas vendibles construidas, valor de ventas y acabados, basados en
el estudio de mercado. La evolucién de los disefios se da desde el esquema
basico, para continuar con el anteproyecto arquitectonico para ventas y
disefios para licencias de construccion, urbanismo y terminando en los disefios
finales de construccion, paralelo a estas actividades se elaboran los
presupuesto de costos directos, indirectos, urbanismo, de ventas,
administrativos y financieros, las programaciones de obras, los controles que
se van a aplicar en la planeacion, disefio y ejecucion de la construccion.

El Andlisis de mercado es sin duda el mas importante de toda la estructuracion del
proyecto, ya que de aqui obtenemos el valor de las ventas, la informacién para
realizar el estudio de mercado se obtiene por medio de estudios de mercado del
sector, andlisis de precios de la competencia, también se pueden obtener datos
importantes en las publicaciones y articulos emitidos por entidades como La
Camara Colombiana de La Construccion (CAMACOL). Con un analisis del
mercado realizado de forma detallada también se obtiene el costo de la tierra, este
costo se debe analizar no solo comercialmente, también se deben tener en cuenta
los impuestos de plusvalia y valorizacion entre otros que tenga asociado el lote en
el cual se piensa desarrollar la inversion.

e Ejecucidon: En el caso del proyecto escogido, definidas las actividades
preliminares de localizacibn de materiales, campamentos de obra e
instalaciones, aspectos como la tecnologia, maquinaria, equipos, Yy recurso
humano, excavacidén, cimentacién, estructura, instalaciones, obra negra,
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acabados, dotacion-equipo y varios, se procede al proceso de construccion. A
través de la programacion se controlan las todas las actividades de la obra, en
tiempo y costo a través del cronograma de actividades.

e Entrega: Una vez concluido la construccién, se tienen los inmuebles listos para
ser entregados a los propietarios, habiendo cumplido con todos los requisitos
legales y de pagos pactados por la compra y financiacion del inmueble. La
entrega de los inmuebles va acompafiada de manuales a propietarios y
garantias

3.2.4 Inversion Inicial. La composicion de la inversion inicial para el proyecto de
construccion del edificio sera la siguiente:

e Terreno. Dicha inversion seré realizada en un cien por ciento con capital de los
inversionistas cuya cantidad resultara del nimero de unidades de vivienda
aprobadas de acuerdo a la normatividad vigente para el lote escogido.

e Capital de trabajo. Para las inversiones iniciales como son: preliminares,
Estudios y disefos, renders, escrituracion, tramites de curaduria y financiar el
proyecto durante el tiempo en el cual la fiducia no hace desembolso, resultara
de la hipoteca ante el fondo de empleados del lote comprado por los
inversionistas.

3.2.5 Costos. La estimaciéon de los costos constituye uno de los aspectos
centrales del trabajo de la evaluacién del proyecto, tanto por la importancia de
ellos en la determinacion de la rentabilidad del proyecto como por la variedad de
elementos sujetos a valorizacion como desembolsos del proyecto. Los costos del
proyecto suelen clasificarse en dos grandes categorias costos de inversion y
costos de operacion.

e Costo directo: Aguellos gastos que tienen aplicacibon a un producto
determinado. La suma de materiales, mano de obra y equipos necesarios en
un proceso productivo.

e Costos indirectos: Aquellos que no pueden tener aplicacion a un producto
determinado, entendiéndose como la suma de gastos técnicos administrativos
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de operacién necesarios para la correcta aplicacion de cualquier proceso
productivo.

3.2.6 Ingresos. Los ingresos del proyecto se encuentran determinados por el valor
de venta de los apartamentos y sus respectivos parqueaderos. Cabe recordar que
el proyecto tendra inicio una vez esté completo el ndmero de inversionistas
necesario para su inicio, que corresponde al cien por ciento de las unidades de
vivienda a construir.

e Forma pago de apartamentos. El pago de los apartamentos se determind de
acuerdo al siguiente esquema:

Cuota Inicial pago de lote 30%
Cuota al final del proyecto ~ 70%

e Determinacion del precio. Para determinar el precio de venta se tienen en
cuenta diferentes factores, entre ellos el principal que es el costo total del
proyecto y los precios del mercado. Para determinar el precio del metro
cuadrado de construccion se toma el costo total de construccion del proyecto y
se divide entre los m2 reales de construccion en venta, por lo cual el valor del
m2 para el constructor sera el mismo valor para el inversionista.

3.2.7 Flujo de Caja del Proyecto. El flujo de caja del proyecto es una herramienta
gue permite visualizar los diferentes momentos en los cuales se realiza un ingreso
o egreso de efectivo, durante la vida del proyecto.

El proyecto tendr4 un horizonte de x meses dependiendo la complejidad del
mismo, contados a partir del momento de solicitud de las licencias de construccién
(A meses), se presenta por meses e incluye, la construccion (B meses) y la
entrega de los apartamentos (C meses).

3.2.8 Financiacion del Proyecto. La necesidad de financiaciébn se plantea a
partir del flujo de caja mensual del proyecto, en Colombia para este tipo de
proyectos de construccién de vivienda, el sistema bancario ofrece un sistema de
crédito llamado Crédito constructor, el cual toma como garantia el lote del proyecto
para aprobar el crédito. Este sistema permite la financiacion hasta del 80% de los
costos del proyecto sin incluir el costo del lote, el cual necesariamente debe ser de
propiedad del inversionista. En este modelo el banco va desembolsando el capital
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a medida que se vaya avanzando en la construccién, durante el plazo del crédito
se van pagando los intereses, de forma tal que el capital se paga al final del
periodo del crédito, es decir la cuota mensual solo cubre intereses sin abonar a
capital. El valor con el cual se cubre el capital es procedente del pago por los
apartamentos en el momento de la entrega y la escrituracion, la amortizacion del
crédito se presenta a continuacion.

Dicho modelo es aplicable al régimen de cooperativas y fondo de empleados a los
cuales pretendemos llegar inicialmente.

3.2.9 Fiducia. El encargo fiduciario de preventas va ligado usualmente al crédito
constructor, los costos generados por la administracion de los recursos por parte
de la fiducia se encuentran en el mercado con tasas entre el 0.3% y 0.7% de los
ingresos por ventas mensuales, el cobro de la administracion de esta inicia desde
el primer mes de preventas.

La Fiducia Inmobiliaria es una herramienta disefiada para comercializar y
gestionar proyectos inmobiliarios; asi mismo, brindar a los compradores plena
confianza en la administracion de los recursos en el estado de preventas y su
posterior destinacion en cada una de las actividades del proyecto.

El constructor suscribe un contrato de Encargo Fiduciario y carta de instruccion, en
virtud del cual se vinculan los interesados en el proyecto inmobiliario (optantes),
para que una vez cumplidas las condiciones pactadas en el contrato de fiducia
(puntos de equilibrio), los recursos recibidos sean entregados al promotor o a
quien se determine en el contrato, para ser destinados al desarrollo del proyecto.

La Fiducia entregara dinero para la fase de construccién, en el momento que se
logre el punto de equilibrio estipulado, a partir del momento que se cumplen los
requisitos, la fiducia desembolsa el dinero recogido hasta ese momento, en los
meses siguientes los costos directos de la obra seran cubiertos por la fiducia ya
sea por los aportes de los optantes o por préstamo bancario.

3.2.10 Indicadores financieros modelo construyendo juntos. La planeacion de
proyectos de inversion en el campo de la construccion de vivienda en general
requiere de un completo andlisis a través del ciclo de vida de cada uno de los
proyectos especificamente en la etapa de planeacion que limiten los margenes de
incertidumbre y generen la informacidon necesaria para una acertada toma de
decisiones. El esfuerzo desarrollado por la gestion financiera debe tender hacia la
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maximizacion del valor de la empresa, entendido este como el valor de mercado
que puede llegar a alcanzar la empresa en el tiempo, reflejando el éxito o fracaso
de la gestion financiera.

Los estudios financieros se constituyen en una herramienta que permitira al
inversionista del proyecto, poseer la informaciébn necesaria para la toma de
decision, identificando su viabilidad financiera. Esta metodologia permitira replicar
las experiencias a proyectos de similares caracteristicas en el area de la
construccion de vivienda. El proyecto plantea la necesidad de determinar la
rentabilidad a través de una metodologia de evaluacion financiera que analizando
el ciclo de vida del proyecto y el costo del capital del dinero en el tiempo. Genere
las herramientas necesarias para que la gerencia pueda minimizar el riesgo y
tomar las decisiones mas acertadas para la organizacion.

De acuerdo con multiples analisis de inversion realizado a distintos proyectos de
vivienda en el pais se han obtenido valores de rentabilidad (TIRM) por encima de
la tasa de oportunidad de los proyectos y la de los inversionistas, asi mismo un
valor presente neto mayor a cero lo que indica que los proyectos son rentables y
desde el punto de vista del inversionista se vuelve muy atractivo ya que recupera
la inversion en un periodo de tiempo prudente, obteniendo buenos dividendos al
culminar el proyecto.

Para el modelo planteado en CONSTRUYENDO JUNTOS el éxito dependera del
estudio minucioso tanto en la parte juridica como legal y en planificacion de cada
una de las actividades de tal manera que se pueda obtener un comparativo con
los precios del mercado y poder decidir si el proyecto es viable o no de acuerdo
con nuestras expectativas y necesidades.

3.3 ASPECTO JURIDICO

3.3.1 Tipo de sociedad responsabilidad y socios. Para la constitucion de
Construyendo Juntos el grupo promotor a decido realizar una sociedad anénima
simple SAS la cual estara compuesta por tres socios.

Debido al tipo de sociedad escogido se determinara que el limite de
responsabilidad de la sociedad sera hasta el capital suscrito por los socios.
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3.3.2 Tramites administrativos y obligaciones contables. Entre los tramites
administrativos y obligaciones contables de la sociedad se tendra:

e Registro de la sociedad en la camara de comercio

e Pago de impuestos

e Registro de accionistas

3.3.3 Tipos de contrato de trabajo: Debido a la actividad que desarrollara
Construyendo Juntos se hace necesario una gran cantidad de mano de obra, por
lo que para las distintas fases de proyecto se deberd contar con distintos
contratistas, los cuales deberdn contar bajo su cuenta y riesgo con un equipo de
trabajo idoneo que cumpla con todas las exigencias tanto de seguridad social y
aportes parafiscales, para este fin se realizaran contratos de obra prestacion de
servicio o labor.Para el resto de equipo de trabajo entre los que se encuentran

director, residente y maestro de obra, almacenista y gerente de proyecto se
realizaran contratos a término indefinido.

3.3.4 Obligaciones fiscales: dentro de las obligaciones fiscales que debera
cumplir la sociedad se encuentran:

e Gastos de registro camara de comercio

e RUT Registro Unico tributario (Régimen comuan)
e Retencion en la fuente

e Retencion IVA

¢ Informacién exdgena

e Contabilidad

e Gastos notariales

¢ Rentas departamentales

3.3.5 Normas Ambientales y restricciones. Para el desarrollo del objeto social
de Construyendo Juntos y como restriccion al mismo se tienen los planes de
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ordenamiento territorial, curaduria, permisos ambientales y de arborizacidon
emitidos por Coornare, y protocolo para remocion de escombros.

3.3.6 Permisos licencias y seguros. Los proyectos que desarrolle Juntos
contaran con polizas de todo riesgo construccion, cumplimiento, responsabilidad
civil predios labores y operaciones, y responsabilidad civil extracontractual,
adicionalmente antes de entregar las unidades de vivienda estas contaran con
seguro de incendio, inundacion, anegacion y terremoto.
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ANEXOS

ANEXO 1 ENCUESTA

A continuacion se presentara el resultado de una encuesta realizada a 21
empresas constructoras y comercializadoras de la ciudad de Medellin con el fin de
evidenciar resultados interesantes en cuanto a la competencia que serviran como
fuente para acometer nuestro proyecto.

La mayor cantidad de propiedades demandadas son apartamentos, estos tienen
un 90% del mercado, mientras que las viviendas unifamiliares en unidad cerrada y
otros tipos de hogares solo conservan el 10%, lo que da una idea de que los
usuarios prefieren este tipo de infraestructura, esto puede ser porque esta clase
de inmuebles son mas competitivos y comercializables con respecto a las demas
(Gréfico 1).

apartamentos unifamiliares
artamentos

Grafico 1. Tipo de vivienda mas demandada

La mayor oferta de viviendas que tienen las diferentes constructoras esta
concentrado en los estratos 3 y 4, los cuales cuentan con un 38% del total; aunque
la diferencia no es notoria con respecto a los demas estratos, es claro que los
estratos 4, 5y 6 son los que tienen la mayor oferta, pues en estos tres estratos es
donde mas se concentra el mercado de los bienes inmuebles de la ciudad. Sin
embargo, para estas encuestas se observd que el nivel de preferencia de
inversion por parte de las constructoras para el estrato uno y dos es cero (Grafico
2).
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Gréfico 2. Existencia de mayor oferta

La mayor oferta de viviendas esta en el rango de 120 a 200 millones, seguida de
las viviendas que se encuentran por encima de los 200 millones, con esto se
ratifica la idea de a quién esta dirigido el mercado de viviendas en la ciudad;
mientras que las viviendas con valores inferiores a los 50 millones solo ocupa el
19% de la totalidad del mercado. Las viviendas que se encuentran en un rango de
60 a 120 millones solo poseen el 10% del total de la oferta (Gréfico 3).

de mas de 200 millones

de 0 a 60 millones

de 61 a 120 millones

38%

de 121 a 200 millones

Grafico 3. Rangos de precios

El 90% de las veces las viviendas son compradas para vivir en ellas, mientras que
solo un 10% de las veces son utilizadas como inversion (Grafico 4)
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Gréfico 4. Proposito de la vivienda

Se observa que las viviendas que tienen mayor demanda son las que se
encuentran entre 60 y 90 metros cuadrados, con un 43% del mercado; seguidas
de las que tienen entre 91 y 120 metros cuadrados, que tienen una demanda del
24%; del mismo modo, las viviendas que se encuentran entre 0 a 60 metros
cuadrados, que cuentan con un 24% de preferencia; mientras que las viviendas
que tienen mas de 120 metros cuadrados solo cuentan con un 9% de las
preferencias de los compradores; esto se debe a que este tipo de viviendas tienen
altos costos para los usuarios ( Gréfico 5).

Grafico 5. Mayor demanda de vivienda segun m2

Por otro lado, en cuanto a los tipos de vivienda que ofrecen las constructoras, un
57% de ellas poseen tres alcobas y dos bafios, un 24% de las viviendas tienen
dos alcobas y dos bafios, y solo un 9% consta de dos alcobas y un bafio; el 10%
restante tienen mas de tres alcobas y dos bafios 0 mas; lo que nos ratifica lo dicho
por los estudios de Camacol, los cuales afirmaban que el tipo de vivienda que mas
se construye son las de tres alcobas y dos bafios. Asimismo, en las encuestas
realizadas el 100% de los entrevistados afirmé que las viviendas tienen sal6n
comedor, lo que nos muestra que los inmuebles con sala y comedor
independientes estan desapareciendo (Grafico 6).
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10% de mas de tres alcobas y mas de 2 bafios

9%

de 2 alcobas y un baros

De 3 alcobas y dos barios

de 2 alcobas y dos baros

Grafico 6. Cantidad de alcobas y bafios

Finalmente, se encontré que al comprar vivienda los usuarios optan en un 52% por
la ubicacion, seguido del precio con un 29%, y por ultimo, la comodidad y el
confort representan solo un 19% de las preferencias que tiene el comprador a la
hora de escoger vivienda. Dado lo anterior, es claro que la ubicacion juega un
papel determinante a la hora de decidir dénde invertir. Asimismo, esta variable es
un indicativo clave para determinar donde se presentan mayores aumentos del
precio del metro cuadrado en la ciudad. Por lo tanto, se ratifica que aunque la
variable precio es importante a la hora de decidir dénde comprar, no es el
determinante de mayor importancia a la hora de la toma de decision (Gréafico 7).

Comodidad y confort

t
S
Ubicacién

Grafico 7. Preferencias del comprador a la hora de elegir vivienda

Precio

Los mercados actuales han evolucionado al igual que las culturas lo han hecho.
En el mercado inmobiliario se hace necesario entender cuales son las preferencias
que tienen los compradores actuales, sus necesidades existentes, sus estilos de
vida actuales. Es bien importante conocer cuéles son sus necesidades béasicas y
sus patrones de comportamiento.
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ANEXO 2 ANALISIS DOFA

Andlisis de influencias internas y externas DOFA

DEBILIDADES: La principal debilidad que puede afectar a Construyendo Juntos,
es el hecho de ser una nueva empresa, la cual no cuenta con proyectos o logros
previos para mostrar como respaldo.

Inicialmente el poder de negociacion de construyendo juntos puede no ser muy
fuerte, por ser una empresa nueva, lo que le dara cierto poder de negociacién a
los fondos de empleados.

OPORTUNIDADES: Los fondos de empleados de las grandes empresas del pais,
cuentan con una gran cantidad de asociados, y seran estos los futuros
clientes/socios de Construyendo Juntos.

La empresa contara con toda la fuerza de promocion con la que cuente el fondo
hacia el que se dirija, y tendra la posibilidad de utilizar estos mecanismos para
llegar a sus futuros asociados, lo que se vera representado en un ahorro de dinero
en el costo de la comunicacion.

La necesidad de adquirir vivienda de la mayoria de las personas, y la demanda
insatisfecha en estratos 1,2,3 son oportunidades para ser explotadas por
construyendo juntos.

FORTALEZAS: La capacidad de ofrecerles a los asociados un costo menor de su
vivienda, con respecto a los constructores tradicionales.

El hecho de que los fondos de empleados sean los proveedores del dinero, le da
una fortaleza importante a Construyendo Juntos, ya que el recaudo de cartera se
realizara directamente con el fondo, lo cual da cierta seguridad en este aspecto.
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AMENAZAS: EIl negocio de la construccion es un negocio ciclico, donde hay
momentos en los que se construye mucho, seguidos por momentos en donde la

compra de vivienda baja, viéndose esto mas en estratos altos, pero afectando en
menor escala a los bajos.
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ANEXO 3

MANUAL DE IMAGEN CORPORATIVA
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