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RESUMEN

TITULO: FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA CONSTRUCTORA DE
VIVIENDA PARA LOS ESTRATOS 1, 2y 3 EN EL MUNICIPIO DE SAN GIL, SANTANDER

AUTORES: JUAN CARLOS SANCHEZ

PALABRAS CLAVES: Vivienda, construccion, Interés Social.

DESCRIPCION: La vivienda es una necesidad basica del ser humano. Asi se ha reconocido de
una u otra manera en todas las culturas y a través del tiempo, aunque la satisfaccion de esta
necesidad haya sido histéricamente tan diversa y tan desigual como complejas han sido las
estructuras sociales en las distintas culturas y cambiantes las condiciones histéricas y del medio
circundante que les han servido de contexto. Modernamente se reconoce que el tema de la
vivienda gano el estatus de problema social, a partir del momento en que la revolucion industrial
concentrd grandes poblaciones de campesinos y artesanos desarraigados en torno a las
instalaciones fabriles, en condiciones tan degradantes de hacinamiento e insalubridad que, desde
los origenes del movimiento obrero, la reivindicacién de una vivienda digna formé parte de los
objetivos centrales sus luchas.

El presente proyecto constructora de vivienda, contribuye con el desarrollo microempresarial en
todo el pais, enfocandolo desde la doble perspectiva de su misma dinamica y potencialidad tanto a
nivel comercial como productivo.

Se hicieron 5 estudios el primero, el de mercados muestra que la gente ahorra para comprar
vivienda, muchos personas tiene aprobados subsidios. En la parte técnica se desarroll6 los
procesos de la prestacion del servicio. Se venderan inicialmente 4.104 mts2 para construir 57 casa
de 72 mts2. Financieramente es un escenario ambicioso y rentable, al arrojar unos datos positivos
donde el VPN de $ 1.686.285.025, es valor relativamente alto si se tiene en cuenta que los
excedentes netos no se distribuyen y se reinvierten en el desarrollo mismo del proyecto, la TIR, del
312.57%,

Proyecto de grado.
** Universidad Industrial de Santander, Instituto de Proyeccidon Regional y Educacion a Distancia.
Gestion Empresarial. Director: Lilia Isabel Valbuena
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ABSTRACT

TITLE: FEASIBILITY STUDY FOR CREATING A HOUSING CONSTRUCTION COMPANY
STRATA 1, 2 and 3 IN THE MUNICIPALITY OF SAN GIL, SANTANDER

AUTHORS: JUAN CARLOS SANCHEZ

KEYWORDS: Housing is a basic human need. This has been recognized in one way or another in
all cultures and through time, but the satisfaction of this need has historically been as diverse and
complex as unequal as were the social structures in different cultures and changing historical
conditions and surroundings that have provided a context. In modern times it recognizes that the
issue of housing problem won social status, from the time when the industrial revolution large
concentrated populations uprooted peasants and artisans around manufacturing plants in such
degrading conditions of overcrowding and unsanitary conditions that from the origins of the labor
movement, the claim of decent housing was part of the central objectives struggles.

This project homebuilder, microenterprise development contributes across the country, focusing
from the dual perspective of the same dynamic and both commercial potential as productive.

5 studies were made first, the market shows that people save to buy a home, many people have
approved grants. On the technical processes developed service delivery. It initially sold 4,104 m2 to
build 57 house of 72 m2. Financially is an ambitious and profitable scenario, to shed some positive
data where the NPV of $ 1.686.285.025, is relatively high value when taking into account that the
net surplus is not distributed and are reinvested in the same development project, year after year,
the minimum acceptable rate of return of investors is 9.77% per year regardless of inflation constant
weights work flows and net present with an IRR of 312,57%,

graduation project.
** Industrial University of Santander, Regional Institute of Design and Distance Education.
Management. Directed by Lilia Isabel Valbuena
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GLOSARIO

Aceptacion se entiende como tal el hecho de aceptar el contrato y los términos
descritos en el mismo de un préstamo hipotecario ofertado por una entidad
bancaria.

Acreedor persona que tiene un derecho de crédito sobre otra, en relacién con el
pago de una deuda u obligacion.

Acta notarial es un documento publico que se exige en determinadas ocasiones,
mediante el cual un notario da fe de determinado hecho.

Acto juridico hecho, acontecimiento u actuacién al que el ordenamiento legal da
una determinada trascendencia juridica.

Actos juridicos documentados es un impuesto o gravamen que se aplica a tres
tipos de documentos: documentos notariales (escrituras, actas y testimonios),
documentos mercantiles (letras de cambio, pagarés, bonos, obligaciones,
certificados de depdsito) y documentos administrativos (titulos nobiliarios y
anotaciones preventivas de embargo).

Acuerdo de compraventa es un pacto entre dos partes, en este caso, vendedor y
comprador. Ambas personas se comprometen a llevar a cabo una compraventa.

Administrador cuando se refiere a una comunidad de propietarios, es la persona
que se encarga de la gestion diaria de la misma. Lo nombra la Junta de
propietarios y puede ser o no vecino del inmueble (por ejemplo un administrador de
fincas)

Adquisicién acto juridico por el gue una persona incorpora a su patrimonio un bien
o derecho.

Adquisicién preferente derecho que se le otorga a una persona para adquirir, por
ejemplo una finca, con preferencia a cualquier otra persona, en caso de que la
misma sea transmitida por su propietario.

Afeccién de bienes siempre que la ley lo establezca, los bienes y derechos
transmitidos quedan afectados al pago de los correspondientes tributos que graven
las transmisiones, adquisiciones o importaciones, cualquiera que sea su poseedor
a menos que sea un tercero de buena fe y justo titulo protegido por ley.

Si la deuda no es satisfecha, la Hacienda publica podra requerir al poseedor del
bien afecto el pago del mismo.

Amortizacion pago total o parcial que se realiza para la devolucién de un
préstamo. Ademas, se entiende por amortizacion la cantidad del capital que se va
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devolviendo. Por tanto, a medida que va pasando el tiempo, de cada cuota iremos
amortizando mas capital y se irdn reduciendo los intereses.

Amortizacion anticipada capital de un préstamo que se devuelve antes de las
fechas pactadas inicialmente. Puede ser total o parcial. Normalmente, se suele
cobrar un porcentaje sobre la cantidad amortizada anticipadamente, para
compensar el perjuicio financiero que supone la modificacion del calendario de
amortizacion pactado.

En el caso de los préstamos a tipo variable este porcentaje puede ser, como
méaximo, el 1% cuando se produce una cancelacion anticipada, no cuando es una
amortizacion parcial.

Apropiacién Accion de apoderarse de algo de otra persona, haciéndose duefio de
ello.

Arras cantidad de dinero que supone una parte del precio total de la vivienda y
gue se confia al vendedor como garantia de que el comprador cerrara la operacion
en un plazo determinado. Si después de este plazo el comprador desiste, pierde la
suma entregada. En cambio, si el vendedor no respeta el plazo pactado y vende la
vivienda a otra persona, tendr4 que devolver el doble de esta cantidad a la
persona que remitio las arras. Si la operacion se cierra, las arras son consideradas
COmMo un pago a cuenta.

Arrendador en el contexto de vivienda, es la persona que cede a otra el uso de
una casa en arriendo o alquiler.

Aval es un sinénimo de garantia y se trata de un instrumento para prestar garantia
del cumplimiento de una obligacién, mediante el cual una persona (avalista) se
compromete a pagar ciertas cantidades en el caso de que otra (avalado) no las
hiciera efectivas.

Avalista persona que interviene como garante en un préstamo y que asume la
responsabilidad de pago en caso de que quien lo pide (prestatario) no haga frente
a la deuda o a sus intereses.

Cajas de Compensacion son corporaciones de derecho privado sin fines de
lucro, creadas hace mas de 20 afos, para administrar por cuenta del Estado, las
prestaciones de seguridad social como las asignaciones familiares, los subsidios
de cesantia, los subsidios por incapacidad laboral y por reposo maternal de los
trabajadores afiliados. Para ello reciben una comisién por la administracién de
esas prestaciones que es otorgada por el Estado.
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Declaracion de obra nueva escritura notarial otorgada con la finalidad de hacer
constar de manera fehaciente, generalmente para su posterior inscripcion en el
Registro de la Propiedad, la modificacion realizada en una determinada finca
(edificacion construida, plantaciones, mejoras.)

Demora tiempo que transcurre entre la fecha de cumplimiento de una obligacién y
la fecha en que se cumple real y satisfactoriamente.

Depdsito se atribuye este término cuando una persona recibe de otra cualquier
cosa, con la obligacion de conservarla y restituirla a su tiempo. Generalmente se
realiza un contrato gratuito, si no se pacta lo contrario.

Derecho de opcién de compra faculta a su titular a adquirir una vivienda a un
determinado precio y durante un determinado plazo prefijado de antemanao.

Derecho de retracto derecho de adquisicidn preferente que posibilita a sus
titulares adquirir la propiedad de una determinada vivienda con preferencia a un
tercero (mediante subrogacion en la posicion de ese tercero- comprador) en el
caso de que el propietario de la misma haya procedido a su venta.

Legalmente se establecen varios tipos de retracto: a favor de coherederos,
copropietarios, colindantes, arrendatarios, pudiendo también establecerse dicho
derecho de manera convencional o pactada.

Divisién horizontal forma de organizar la propiedad en un inmueble, mediante la
divisién del mismo en fincas independientes, asignando a cada una de ellas de un
coeficiente de copropiedad sobre los elementos comunes (escaleras, patios,
tejados).

Documento privado se trata de todo aquello (papel, grabacién) susceptible de
recoger una expresion del pensamiento humano o una manifestacién de voluntad.
El documento privado se define por exclusion, considerando como tal todo
documento no susceptible de ser calificado como publico.

Documento publico se consideran documentos publicos las resoluciones y
diligencias de actuaciones judiciales, los documentos autorizados por notario, las
certificaciones expedidas por los Registradores y todos los documentos expedidos
por funcionarios publicos legalmente facultados.

Subsidios: una prestacion publica asistencial de caracter econdémico y de
duracion determinada (por ejemplo, un subsidio de desempleo).Una contribucion
impuesta al comercio y a la industria.

Titulo documento que recoge la concertacion de un negocio juridico.
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Titulo de propiedad documento que acredita la titularidad de un bien.

Traspaso cesion remunerada de un local de negocio que efectla el arrendatario a
un tercero.

Vivienda de Interés Social (VIS) aquella que se desarrolla erige con destino las
personas Yy hogares de bajos recursos e ingresos (menos de cuatro salarios
minimos vigentes).
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INTRODUCCION

La vivienda ha sido en el desarrollo de las ciudades parte importante porque ha
sido la célula que ha dado origen a los asentamientos en el mundo, ha sido
ademas el abrigo contra el clima, el sol, y los fenbmenos naturales, ha sido la
guarida y el techo del hombre, como también en las grandes ciudades ha llegado
a caracterizarse por ser la célula que revitaliza los centros urbanos en deterioro, a
partir de grandes programas de iniciativa publica y privada, que han servido en la
historia y en tanto escrito publicado como ejemplo, de alguna manera, para mitigar
cuantitativamente y cualitativamente las necesidades de los gobiernos por atacar
el déficit de vivienda.

En Colombia se ha visto como a través de diferentes procesos desde los afios
donde se desarrollaba la vivienda en los centros urbanos poblados cerca de las
zonas industriales, se ha dado la figura de programas de vivienda, todo esto ha
llevado a un conocimiento claro del déficit, pero nadie puede precisar como es la
vivienda digna que establece la constitucion nacional, no hay parametros para
definirla, no hay formulas para calcularla, no hay programas para difundirla, solo
se sabe que la vivienda digna es aquella donde nuestros suefios se pueden
cultivar, donde hay un espacio para el dia y para la noche, donde hay un espacio
para el descanso como vestidura del hogar y donde se propician las actividades
propias del dormir, del cocinar, del asear y del relacionarse como punto de partida
de la educacion familiar. Este proyecto presenta el montaje de una constructora de
vivienda para los estratos 1, 2 y 3 en el municipio de san gil, Santander.

En el presente estudio se desarrollaron cada uno de los componentes que
contempla la factibilidad. En el estudio de mercado, se realiza una investigacion de
mercados entre los habitantes de las comunas 1, 2, 3, con el fin de indagar sobre
las intenciones de compra de vivienda o mejorarla, En el estudio técnico se
determina el tamafio del proyecto, sus capacidades disefiada, instalada y utilizada
para este tipo de negocios, de igual forma la consecucion de los diferentes
recursos requeridos para la implementacién de la empresa y el mobiliario que
requiere para los diferentes servicios. En el estudio administrativo los aspectos
legales y de constitucion que se deben tener en cuenta en este tipo de
organizacién, el organigrama y los perfiles de cargos para el area de servicios y
administrativo. En el estudio financiero se hacen las estimaciones de las
inversiones, las proyecciones de los ingresos Yy egresos, para finalmente los
estados financieros proyectarlos a cinco afios. La evaluacion del proyecto se
realiza desde el punto de vista de lo ambiental, lo social y lo financiero, con el fin
de tener un documento técnico para tomar la decision de su inversion final.
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GENERALIDADES

1.1 LA VIVIENDA EN COLOMBIA

Indudablemente, el sector de la construccion ha sido uno de los que mas
dinamismo ha registrado en los ultimos afios. No solamente se hace evidente que
el sector de la construccion se encuentra en una fase expansiva, sino que su
participacion dentro del PIB ha ganado mayor importancia después de la crisis de
1999. Recientes estudios han demostrado que el mayor impulso a la construccion
venia por el impulso de la economia agregada, pero ademas han demostrado que
el descenso en la actividad constructora también se asociaba en una magnitud
importante al comportamiento del PIB. Si el pais mantenia tasas de crecimiento
superiores al 5% anual, el crecimiento en las licencias de construccion lo hacian
en un 10%-12%. No obstante, el aumento de la liquidez en la economia que
caracteriz6 gran parte de los afios noventa sefialaba un ritmo de expansion
insostenible para la actividad constructora, que se hizo evidente durante la
posterior crisis a finales de esta década.

!La actividad edificadora es el sector productivo de mayor dinamismo, segin las
cifras presentadas hoy por el Dane. El informe muestra que el sector crecio, en
términos anuales, 7,9% durante el segundo trimestre de 2013. Para Camacol,
garantizar un crecimiento sostenido en el largo plazo, depende del fortalecimiento
del mercado, especialmente en la oferta de vivienda. Bogota, septiembre 19 de
2013 El aporte de la construccion al dinamismo de la economia es un factor
importante para el impulso al empleo y a otros sectores productivos. Asi lo
manifesto la presidente Ejecutiva de Camacol, Sandra Forero Ramirez al conocer
las cifras de crecimiento al segundo trimestre del afio, presentadas hoy por el

Dane. De acuerdo con este informe, la economia colombiana creci6 4.2%,

! http://camacol.co/noticias/sector-edificador-lidera-el-crecimiento-del-pib./Consultado sept20 de 2013
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mientras que el sector edificador present6 una tasa de incremento 1.9 veces
mayor. “Este resultado responde al positivo volumen de actividad que ha
incorporado la construccion de vivienda social, en particular de vivienda gratuita;
ademas del desarrollo de obras en destinos no residenciales sobre los cuales

veniamos observando un repunte sostenido”, afirmo la dirigente gremial.

Con este resultado la actividad edificadora sumo tres trimestres, a una tasa de
crecimiento promedio de 10%, lo que confirma la fase positiva por la que
atraviesa. Las perspectivas en la generacion de valor agregado sectorial siguen
siendo optimistas en el corto plazo, debido a que se ha acentuado la tendencia
creciente en las preventas de vivienda nueva, una vez materializada su ejecucion,
el aporte al PIB del sector sera evidente. No obstante, la Presidente de Camacol
anuncio que la sostenibilidad del dinamismo del sector dependera de lo que ocurra
con el lanzamiento de nuevos proyectos, aspecto en el que la industria edificadora

enfrenta grandes obstaculos.

’Hay sefiales positivas en la creacién de empleo en la construccién: Como
“‘una senal de recuperacion en la contratacion de mano de obra sectorial”, calificd
la presidenta de Camacol, Sandra Forero Ramirez, el incremento anual de 5%

reportado por el Dane durante el mes de agosto.

Destacé que después de siete meses consecutivos de decrecimiento en el nUmero
de ocupados, se registro la contratacion de 53.000 personas, siendo la mas alta
de julio de 2012.

Segun la dirigente gremial, la evolucién del componente edificador en materia de
ejecucion de los proyectos y de volumen de actividad venia mostrando sefiales
positivas, por lo cual este resultado estd en linea con lo que mostraban los

indicadores lideres.

? http://camacol.co/noticias/hay-se%C3%B1ales-positivas-en-la-creaci%C3%B3n-de-empleo-en-la-
construcci%C3%B3n/CONSULTADO/SEPT/22/DE/2013
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El sector presento la segunda mayor variacion en la generacion empleo durante el
mes agosto, seguido del crecimiento de 20% en el nimero de ocupados en las
actividades de intermediacion financiera. “Este aporte del empleo sectorial a la
ocupacion del pais es fundamental para continuar con la tendencia decreciente en
la tasa de desempleo que hoy en dia se acerca a 9%; mas en momentos en que 5
de 10 sectores muestran reducciones en sus nivel de ocupacion” concluyo Forero

Ramirez.

En términos regionales, los resultados muestran que en 7 de las 13 ciudades la
generacion de empleo fue positiva, destacandose el comportamiento de Medellin,
Cali, Barranquilla y Monteria en la cuales se observaron tasas de crecimiento
anuales de 19%, 11%, 12% y 34% respectivamente. Por el contrario, la variacién
en el nimero de empleos de la construccion en la ciudad de Bogota fue negativa y

se ubico en 7%, reflejando la reduccién de 17.000 puestos de trabajo en el sector.

Para Camacol, es posible prever que la tendencia nacional se mantenga durante
lo que resta del ano. “Ahora el reto sigue siendo cémo lograr que el dinamismo de
la actividad sea homogéneo entre las regiones y lograr un impacto mayor en la
reduccion del desempleo en el orden local. Es muy preocupante que en Bogota
llevemos 11 meses registrando reducciones anuales promedio de 39.000 puestos
de trabajo, en un sector que ha demostrado que, si se dan las condiciones, puede
jalonar el desarrollo econémico y social de una regién”. Afirmé Sandra Forero

Ramirez

3perspectivas favorables para el sector edificador: ese a la caida de 5,1%
registrada en julio pasado, en lo corrido de 2013 las licencias de construccion
siguen marcando uno de los mayores volimenes de area licenciada, tanto para
vivienda como para destinos no habitacionales. En esta dinamica la vivienda social
sigue como la gran protagonista en el desempefio de la actividad. Contar con 2.2

millones de metros cuadrados mas de area licenciada en los siete primeros

* http://camacol.co/noticias/se-acent%C3%BAan-perspectivas-favorables-para-el-sector-
edificador/CONSULTADOSEPT/22/2013
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meses del afio, segun lo anunciado hoy por el Dane, es una sefial positiva de
crecimiento en el volumen de actividad edificadora en el pais. Una variacion en lo
corrido de 2013 de 18,6%, con comportamientos de 16.2% y 22% para vivienda y
destinos no residenciales respectivamente, son una muestra clara que el sector
pasa por un buen momento. El gran aporte en materia habitacional ha estado
dado por la vivienda prioritaria donde el programa de las 100.000 viviendas marca
la tendencia positiva. La sostenibilidad de este dinamismo dependera del impulso
gue el mercado de la oferta reciba a través de la habilitacion de suelo urbanizable

y los demas aspectos que favorezcan el lanzamiento de nuevos proyectos.

1.2 ConTexto Geografico.

1.2.1 Posicién Geogréaficay: San Gil se encuentra ubicado a 96 kilbmetros
de Bucaramanga, capital del Departamento de Santander, y a 327 kilbmetros de la
capital de la Republica, Bogota. Es la capital de la provincia de Guanenta y tiene
un area de 145 kildbmetros cuadrados; en la actualidad, su area urbana supera
ligeramente las 1000 [Ha] sus limites intermunicipales son: por el norte con los
municipios de Villanueva y Curiti, por el oriente con Curiti y Mogotes, por el sur
con el Valle de San José y Paramo, y por el occidente
con Pinchote, Cabrera y Barichara. San Gil por su altura de 1114 msnm posee una
temperatura media de 24° C, una maxima de 32° C y una minima de 15° C, San

Gil esta bafiada por los rios Fonce, Mogoticos y Monas; la quebrada Curiti
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llustracion 1. San Gil

1.3 MARCO REFERENCIAL LEGAL

Norma que rige los subsidios de vivienda social : Se trata del Decreto 4466
del 20 de noviembre de 2007 que hace constar las variaciones que para este afio
tendran los montos de los subsidios de vivienda y algunos requisitos para la

postulacion. Asi:

Decreto 4466 de 2007 (noviembre 20): Articulo 1°. Definiciones. Para efectos
de la aplicacion del presente decreto, se adoptan las siguientes definiciones:
Vivienda de Interés Social (VIS). Es la solucion de vivienda cuyo valor maximo es
de ciento treinta y cinco salarios minimos legales mensuales vigentes (135
smimv).

Vivienda de Interés Prioritario (VIP). Es la solucion de vivienda cuyo valor méximo

es de setenta salarios minimos legales mensuales vigentes (70 smimv).
Articulo 2°. Valor del Subsidio Familiar de Vivienda Urbano (SFV). El subsidio

familiar de vivienda urbano que otorga el Fondo Nacional de Vivienda con cargo a

los recursos del Presupuesto Nacional y las Cajas de Compensacion Familiar con
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cargo a los recursos parafiscales, en las modalidades de adquisicion de vivienda
nueva y construccién en sitio propio, es hasta el que se indica en el siguiente
Tabla:

La definicion del monto del subsidio familiar de vivienda para los hogares que se
postulen al Fondo Nacional de Vivienda, se determinard conforme al puntaje

SISBEN del respectivo jefe de hogar postulante.

El subsidio familiar de vivienda urbano que otorgan el Fondo Nacional de Vivienda
con cargo a los recursos del Presupuesto Nacional y las Cajas de Compensacion
Familiar con cargo a los recursos parafiscales, en la modalidad de mejoramiento
de vivienda de interés social sera hasta de once y medio salarios minimos legales

mensuales vigentes (11.5 smimv).

El subsidio familiar de vivienda de interés social urbano otorgado por el Fondo
Nacional de Vivienda con cargo a los recursos del Presupuesto Nacional, solo

podra aplicarse en soluciones de vivienda de interés social prioritario.

La anterior limitacion no se aplicara en el caso de inversiones en macroproyectos
de interés social nacional, en programas de subsidio familiar de vivienda urbana
en especie y en proyectos de vivienda de interés social en zonas con tratamiento
de renovacion urbana, de conformidad con lo sefialado en el articulo 86 de la Ley
1151 de 2007.

Paragrafo 1°. En el Departamento Archipiélago de San Andrés, Providencia y
Santa Catalina el subsidio familiar de vivienda urbano serd aplicable en las
modalidades de adquisicion de vivienda nueva o usada, construccién en sitio
propio y mejoramiento y su valor serd hasta de veintidos salarios minimos legales

mensuales vigentes (22 smimv).
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Paradgrafo 2°. Para efectos de la aplicacion del subsidio familiar de vivienda
otorgado por el Fondo Nacional de Vivienda con cargo a los recursos de la Bolsa
Ordinaria, en la modalidad de vivienda usada, en los términos del Decreto 4000 de
2007, el valor del subsidio familiar de vivienda sera el asignado en la modalidad de

adquisiciéon de vivienda nueva.

Articulo 3°. Modificacion del articulo 36 del Decreto 975 de 2004. El articulo 36
del Decreto 975 de 2004, quedara asi:

Articulo 36. Criterios para la calificacion de las postulaciones. Una vez surtido el
proceso de verificacion de la informacién de que trata el articulo 35 del presente
decreto, modificado por el articulo 3° del Decreto 3169 de 2004, las entidades
otorgantes del subsidio calificardn cada una de las postulaciones aceptables que
conforman el Registro de Postulantes, esto es, aquellas que no se hubieren
rechazado por falta de cumplimiento de los requisitos normativos o por

inconsistencias y/o falsedad en la informacion.

Teniendo en cuenta que los aportes para la solucion de vivienda que puede
realizar un hogar se definen en funcién de su nivel de ingresos y del nUmero de
miembros del mismo, la calificacion de las postulaciones se realizard de acuerdo
con la ponderacién de las variables de ahorro previo y las condiciones
socioecondémicas de los postulantes, tal y como lo establece la Ley 32 de 1991 en
sus articulos 6° y 7°. Estas variables son las siguientes:

= Condiciones socioeconémicas de acuerdo con los puntajes del SISBEN, que
evidencien mayor nivel de pobreza, en el caso de postulantes que presenten carnée
o certificacion municipal del puntaje SISBEN.

= Numero de miembros del hogar.

= Condiciones especiales de los miembros del hogar.

= Ahorro previo.

28



= NUmero de veces que el postulante ha participado en el proceso de asignacion
de subsidios, sin haber resultado beneficiario, siempre y cuando haya mantenido
la inmovilizacion del ahorro minimo pactado para la postulacion.

Los puntajes a aplicar a cada una de las variables son los establecidos en el

articulo siguiente del presente decreto.

Articulo 4°. Modificacion del articulo 37 del Decreto 975 de 2004. El articulo 37
del Decreto 975 de 2004, quedara asi:

Articulo 37. Determinacion de puntajes para calificacion de postulaciones. Para
efectos de determinar el puntaje de calificacién de cada postulante, se aplicara la

siguiente formula:

B1 = Puntaje del SISBEN. Para los hogares con puntaje del SISBEN de 0 hasta 1,
B1=1. Para los hogares que se postulen al Fondo Nacional de Vivienda, se

determinara conforme al puntaje SISBEN del respectivo jefe de hogar postulante.

Para efectos de la aplicacion de esta formula a los afiliados a Cajas de
Compensacion Familiar, la equivalencia del puntaje del SISBEN sera igual al

Ingreso del Hogar dividido en 39.880.

B2 = Si el hogar est4 conformado por 2 miembros, B2 es igual a 1. Si el hogar
esta conformado por 3 miembros, B2 es igual a 2. Si el hogar estd conformado por
4 miembros, B2 es igual a 3. Si el hogar esta conformado por 5 0 mas miembros,

B2 esigual a 4.
B3 = Condicion de mujer u hombre cabeza de familia, hogares con miembro hogar

discapacitado, hogares con miembro hogar mayor de 65 afos. Si tiene alguna de

estas condiciones el hogar, B3 es igual a 1. Si no, B3 es igual a 0.
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B4 = Ahorro y Cesantias en relacion con el puntaje del SISBEN. Se obtiene de
dividir el ahorro, expresado en pesos, sobre el puntaje del SISBEN. Para efectos
de la aplicacion de esta formula a los afiliados a Cajas de Compensacion Familiar,
la equivalencia del puntaje del SISBEN sera igual al Ingreso del Hogar dividido en
39.880.

B5 = Tiempo de ahorro. Se contabiliza el nUmero de meses completos desde la
fecha de apertura de la cuenta de ahorro programado o la iniciacion de los aportes
periddicos, o desde la fecha en que el postulante oficializ6 su compromiso de
aplicar a la vivienda sus cesantias. Cuando el postulante acredite, tanto la
apertura de la cuenta, como la formalizacion del compromiso antes citado, el

tiempo de ahorro se contara a partir de la fecha mas antigua.

Para los hogares cuyo aporte esté representado en un lote de terreno la variable

B5 tendran los siguientes valores:

Tabla 1. Valor Lote

Antigiedad de la propiedad Valor de B5
sobre el lote
Lote Lote
urbanizado sin urbanizar

0 a 30 dias 0,036 0,014
31 a 60 dias 0,071 0,029
61 a 90 dias 0,107 0,043
91 a 120 dias 0,143 0,057
121 a 150 dias 0,179 0,071
151 a 180 dias 0,214 0,086
Mayor a 180 dias 0,25 0,1
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B6 = Numero de veces que el hogar postulante ha participado en el proceso de
asignacion del subsidio sin haber resultado beneficiario, cumpliendo con todos los

requisitos para la calificacion. Cuando se trate de la primera postulacién B6 = 0.

Paragrafo 1°. Para efectos del esfuerzo de ahorro en la variable B5, se tendra
como punto de partida la fecha de iniciacién del ahorro. Si el producto del ahorro
se utilizd en la adquisicion de terreno, se tendra como referencia la fecha de
inscripcion del titulo de adquisicion en la oficina de registro de instrumentos
publicos competente, siempre y cuando este se encuentre libre de todo gravamen,
salvo por la hipoteca constituida a favor de la entidad que financiara su ejecucion.

Paragrafo 2°. Los hogares que presenten alguna de las siguientes condiciones, a
saber: madre comunitaria del Instituto de Bienestar Familiar, ICBF, hogares que
demuestren tener ahorro programado con evaluacion crediticia previa, hogares
con miembro hogar afrocolombiano o indigena, tendran un puntaje adicional al de

su calificacion del tres por ciento (3%).

Paragrafo 3°. Los hogares que soliciten un subsidio inferior al que tienen derecho,
sustentando el cierre financiero del cien por ciento (100%) del valor de la vivienda,
obtendran un puntaje adicional conforme a la siguiente formula:

En todo caso, el puntaje adicional no podra superar el 15% del puntaje original.
Articulo 5°. Vigencia y derogatorias. El presente decreto rige a partir del primero

de enero de 2008, modifica los articulos 36 y 37 del Decreto 975 de 2004 y deroga
los articulos 7° y 8° del Decreto 975 de 2004.
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e DECRETO 2060 DE2004
(Junio 24)

Por el cual se establecen normas minimas para vivienda de interés social urbana.
EL PRESIDENTE DE LA REPUBLICA DE COLOMBIA,

DECRETA:

Articulo 1°. Adoptense las siguientes normas minimas para la urbanizacion y
construccion de Viviendas de Interés Social (VIS) Tipo 1y 2:

1. Area minima de lote para VIS Tipo 1y 2: Modificado por el art. 1, Decreto
Nacional 2083 de 2004

Tipo de vivienda Lote minimo  Frente minimo Aislamiento
posterior

Vivienda unifamiliar 35 m? 3.50 m? 2.00 m?

Vivienda bifamiliar 70 m? 7.00 m? 2.00 m?

Vivienda multifamiliar 120 m? - -

2. Porcentaje de cesiones urbanisticas gratuitas:
El porcentaje minimo de las cesiones urbanisticas gratuitas para el desarrollo de
programas VIS Tipo 1y 2 seréa del 25% del Area Neta Urbanizable, distribuido asi:

Para espacio publico Entre el 15% al 20del area neta urbanizable

Para equipamiento Entre el 5% al 10% del area neta urbanizable
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3. Densidad habitacional La densidad habitacional aprovechable serd el
resultado de aplicar las anteriores normas de lote minimo y cesiones urbanisticas
gratuitas sobre el predio objeto de desarrollo y, en todo caso, se calculara
buscando generar el maximo numero de soluciones posibles en las condiciones de
precio de las viviendas de interés social Tipo 1 y 2 que establecen las normas

vigentes.

Paragrafo 1°. En cualquier caso, las normas urbanisticas municipales y distritales
sobre indices de ocupacion y construccién, entre otros, no podran afectar el
potencial maximo de aprovechamiento del area util derivada de aplicar el area
minima de lote y el porcentaje minimo de cesion urbanistica gratuita de que trata

este articulo.

Paragrafo 2°. Para efectos de lo dispuesto en el presente decreto, se entiende por
area neta urbanizable la que resulta de descontar del area bruta de un terreno que
se va a urbanizar, las areas para la localizacion de la infraestructura para el
sistema vial principal y de transporte, las redes primarias de servicios publicos y
las areas de conservacion y proteccion de los recursos naturales y paisajisticos.

Articulo 2°. Las normas contenidas en el presente decreto son de obligatorio
cumplimiento por parte de quienes se encarguen del estudio, tramite y expedicion
de licencias de urbanismo y construccion de los municipios, distritos y del
departamento Archipiélago de San Andrés, Providencia y Santa Catalina.

Articulo 3°. El presente decreto rige a partir de la fecha de su publicacion y

deroga todas las disposiciones que le sean contrarias.
Ley 21 de 1982 La cual habla sobre modificacion del régimen de subsidios

familiares en el pais el cual es una prestacion social pagadera en dinero, especie y

servicios a los trabajadores de medianos y menores ingresos, en proporcion al
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namero de personas a cargo, y su objetivo fundamental consiste en el alivio de las
cargas econOmicas que representa el sostenimiento de la familia, como nucleo

basico de la sociedad.

Quienes estan obligados a pagar el subsidio familiar y a efectuar aportes para el
Servicio Nacional de Aprendizaje (SENA):

1°. La Nacioén, por intermedio de los Ministerios, Departamentos Administrativos y
Superintendencias.

2°. Los Departamentos, Intendencias, Comisarias, el Distrito Especial de Bogota y

los Municipios.

3°. Los establecimientos publicos, las empresas industriales y comerciales y las
empresas de economia mixta de las Ordenes nacional, departamental,

Intendencias, distrital y municipal.

4°, Los empleados que ocupen uno 0 mas trabajadores permanentes.

Se benefician los trabajadores al servicio de los empleadores sefalados en el

articulo 7° que, ademas, reuinan los siguientes requisitos:

1°. Tener el caracter de permanentes:

2°. Encontrarse entro de os limites de remuneracion sefialados en el articulo 20;
3°. Haber cumplido los requisitos de tiempo trabajador indicados en el articulo 23.

4°, Tener personas a cargo, que den derecho a recibir la prestacion, segun lo

dispuesto en el Capitulo IV de esta ley.

Las cajas de compensacion tienen como funciones:
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1. Recaudar, distribuir y pagar los aportes destinados al subsidio familiar, Servicio
Nacional de Aprendizaje (SENA), Escuela Superior de Administracion Publica
(ESAP), las escuelas industriales y os Institutos Técnicos en los Términos y con
las modalidades de la ley.

2. Organizar y administrar las obras y programas que se establezcan para el pago
del subsidio familiar en especie o servicios, de acuerdo con lo prescrito en el
articulo 62 de la presente Ley.

3. Ejecutar, con otras Cajas. o mediante vinculacion con organismos y entidades
publicas o privadas que desarrollen actividades de seguridad social, programas de
servicios, dentro del orden de prioridades sefalado por la ley.

4. Cumplir con las demas funciones que sefiale la ley.

Segun la Ley 789 de 2002, las Cajas de Compensacion Familiar estaran
sometidas a la inspeccion, vigilancia y control de la Superintendencia de Industria
y Comercio en materia de competencia y proteccién al consumidor. La vigilancia
se adelantara conforme lo previsto en las Leyes 155 de 1959 y 256 de 1996 y el
Decreto-ley 2153 de 1992 y demas normas que los reglamenten o modifiquen.*

Con la firma delpresidente de la Republica, Juan Manuel Santos, y
del Ministro de Vivienda, German Vargas Lleras, entré a regir la nueva ley de
vivienda, la misma que busca entregar 100 mil viviendas gratis a los colombianos

en pobreza extrema.

"Con esta firma hacemos historia en la vida de miles de colombianos para quienes
tener vivienda propia era un suefio inalcanzable, por su condicion de extrema
pobreza. De esta manera el Gobierno les responde a los hogares cuyos ingresos
mensuales no superan los 100 mil pesos y que, sin esta ley no tendrian como

acceder a una vivienda digna", dijo el ministro de Vivienda, German Vargas Lleras.

* http://www.ssf.gov.co/wps/docs/Normatividad/Leyes/Normatividad_del_Subsidio_Familiar.pdf
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La nueva ley fue tramitada en tiempo récord por el Senado y la Camara de
Representantes, labor que Vargas Lleras resaltd, agradeciendo a los congresistas

de todas las bancadas, quienes enriquecieron con sus propuestas esta iniciativa.

"Lo més satisfactorio es que este proyecto se haya votado por unanimidad en el
Congreso. Esto demuestra que todos los colombianos confian y creen en este

programa”, sostuvo el Ministro.>

LEY 1469 DE 2010 La cual habla sobre licencias urbanisticas, es la autorizacion
previa para adelantar obras de urbanizacion y parcelacion de predios, de
construccion y demolicion de edificaciones, de intervencién y ocupacion del
espacio publico, y para realizar el loteo o subdivision de predios, expedida por el
curador urbano o la autoridad municipal competente, en cumplimiento de las
normas urbanisticas y de edificacion adoptadas en el Plan de Ordenamiento
Territorial, en los instrumentos que lo desarrollen o complementen, en los Planes
Especiales de Manejo y Proteccion (PEMP) y en las leyes y demas disposiciones
que expida el Gobierno Nacional. La expedicion de la licencia urbanistica implica
la certificacion del cumplimiento de las normas y demas reglamentaciones en que
se fundamenta y conlleva la autorizacion especifica sobre uso y aprovechamiento

del suelo.

Clases de Licencias:
1. Urbanizacién
Parcelacion
Subdivisiéon

Construccion.

oA wN

Intervencion y ocupacion del espacio publico.

® http://www.eluniversal.com.co/cartagena/nacional/sancionada-ley-de-vivienda-81021
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Licencia de urbanizacion: Es la autorizacién previa para ejecutar en uno o
varios predios localizados en suelo urbano, la creacion de espacios publicos y
privados, asi como las vias publicas y la ejecucion de obras de infraestructura de
servicios publicos domiciliarios que permitan la adecuacion, dotacion y subdivision
de estos terrenos para la futura construccion de edificaciones con destino a usos
urbanos, de conformidad con el Plan de Ordenamiento Territorial, los instrumentos
que lo desarrollen y complementen, las leyes y demas reglamentaciones que

expida el Gobierno Nacional.

Las licencias de urbanizacién concretan el marco normativo general sobre usos,
edificabilidad, volumetria, accesibilidad y demas aspectos técnicos con base en el
cual se expediran las licencias de construccion para obra nueva en los predios
resultantes de la urbanizacion. Con la licencia de urbanizacion se aprobara el
plano urbanistico, el cual contendra la representacion llustracion de la
urbanizacién, identificando todos los elementos que la componen para facilitar su
comprension, tales como: afectaciones, cesiones publicas para parques,
equipamientos y vias locales, areas Uutiles y el Tabla de &reas en el que se
cuantifique las dimensiones de cada uno de los anteriores elementos y se haga su

amojonamiento.

Licencia de construccién y sus modalidades: Es la autorizacion previa para
desarrollar edificaciones, areas de circulacion y zonas comunales en uno o varios
predios, de conformidad con lo previsto en el Plan de Ordenamiento Territorial, los
instrumentos que lo desarrollen y complementen, los Planes Especiales de Manejo
y Proteccion de Bienes de Interés Cultural, y demas normatividad que regule la
materia. En las licencias de construccion se concretaran de manera especifica los
usos, edificabilidad, volumetria, accesibilidad y deméas aspectos técnicos

aprobados para la respectiva edificacion.

Son modalidades de la licencia de construccion las siguientes:

37



1. Obra nueva. Es la autorizacién para adelantar obras de edificacion en terrenos

no construidos o cuya area esté libre por autorizacion de demolicion total.

2. Ampliaciéon. Es la autorizacion para incrementar el area construida de una
edificacion existente, entendiéndose por area construida la parte edificada que
corresponde a la suma de las superficies de los pisos, excluyendo azoteas y areas

sin cubrir o techar.

3. Adecuacion. Es la autorizacién para cambiar el uso de una edificacion o parte
de ella, garantizando la permanencia total o parcial del inmueble original.

e LEY 1014 DE 2006 De fomento a la cultura del emprendimiento.

La presente ley tiene por objeto:

a) Promover el espiritu emprendedor en todos los estamentos educativos del pais,
en el cual se propenda y trabaje conjuntamente sobre los principios y valores que

establece la Constitucion y los establecidos en la presente ley;

b) Disponer de un conjunto de principios normativos que sienten las bases para
una politica de Estado y un marco juridico e institucional, que promuevan el

emprendimiento y la creacion de empresas;

c) Crear un marco interinstitucional que permita fomentar y desarrollar la cultura

del emprendimiento y la creacion de empresas;

d) Establecer mecanismos para el desarrollo de la cultura empresarial y el
emprendimiento a través del fortalecimiento de un sistema publico y la creacion de
una red de instrumentos de fomento productivo;

e) Crear un vinculo del sistema educativo y sistema productivo nacional mediante

la formacion en competencias basicas, competencias laborales, competencias
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ciudadanas y competencias empresariales a través de una céatedra transversal de
emprendimiento; entendiéndose como tal, la accion formativa desarrollada en la
totalidad de los programas de una institucion educativa en los niveles de
educacion preescolar, educacién basica, educacion basica primaria, educacion
basica secundaria, y la educacion media, a fin de desarrollar la cultura de

emprendimiento;

f) Inducir el establecimiento de mejores condiciones de entorno institucional para

la creacién y operacion de nuevas empresas;

g) Propender por el desarrollo productivo de las micro y pequefias empresas
innovadoras, generando para ellas condiciones de competencia en igualdad de
oportunidades, expandiendo la base productiva y su capacidad emprendedora,
para asi liberar las potencialidades creativas de generar trabajo de mejor calidad,
de aportar al sostenimiento de las fuentes productivas y a un desarrollo territorial

mas equilibrado y autébnomo;

h) Promover y direccionar el desarrollo econémico del pais impulsando la actividad
productiva a través de procesos de creacibn de empresas competentes,
articuladas con las cadenas y clusters productivos reales relevantes para la region

y con un alto nivel de planeacién y vision a largo plazo;

i) Fortalecer los procesos empresariales que contribuyan al desarrollo local,

regional y territorial;
j) Buscar a través de las redes para el emprendimiento, el acompafiamiento y

sostenibilidad de las nuevas empresas en un ambiente seguro, controlado e

innovador.

39



2 ESTUDIO DE MERCADOS

2.1. OBJETIVOS

2.1.1 General Realizar un estudio de mercados en el municipio de San Gil
mediante la obtencion de informacién y analisis que permitan las variables de
mercadotecnia necesarias con el fin de identificar el mercado de la constructora de

vivienda en los estratos 1,2 y 3.

2.1.2 Especificos.

Definir las caracteristicas tangibles e intangibles y especificaciones técnicas

de los lotes para la construccion de vivienda en el municipio de San gil.

e identificar el mercado potencial y objetivo que estarian dispuestas a

comprar un lote para construir vivienda.

¢ |dentificar la competencia directa e indirecta en el sector de la construccion

en el municipio de San gil.

e Proyectar las estrategias de publicidad y promocion necesarias para el

posicionamiento de constructora en el municipio de San Gil.

e Calcular el precio y conocer su comportamiento segun la demanda y

parametros tarifarios para vivienda.

40



e Establecer los medios publicitarios y de promocién mas adecuados para dar

a conocer la constructora y lograr el posicionamiento en el mercado

2.2 DESCRIPCION DEL PRODUCTO O SERVICIO

2.2.1 Definicion, Usos y especificaciones del servicio de venta de lotes: El
proyecto en estar4d basado en un lote de tierra de 9.500 mt* para
autoconstruccion de 57 casas de 72 mts2 que equivale a 4104 mts. El area
restante estd distribuida en vias y zonas de reserva ambiental. El terreno esta
ubicado en el sector bella isla. Estos lotes se entregaran con los servicios basicos
gue son agua, luz, alcantarillado y vias pavimentadas. La constructora vendera
lotes sin planos para construccion de vivienda y prestara a quien requiera la
asesoria en el disefio y construccion de vivienda. La constructora vendera lotes
para vivienda en los estratos 1,2 y 3 teniendo en cuenta la capacidad financiera

del cliente y la disponibilidad de los mismos en el municipio y lugares adyacentes
Inicialmente se manejara venta de lotes para autoconstruccion tipo de vivienda
familiar de 72 metros para construir tres habitaciones, sala, comedor, cocina, dos

bafios y patio de ropas.

llustracion 2 Proceso de autoconstruccion

LLLENN
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llustracion 3 Disefo final de la casa

La constructora atendera publico en horario oficina, contando con los
profesionales aptos de este sector, ademas se contara con personal externo que
acompafard al cliente a los terrenos para que vean el ambiente, las areas y las

caracteristicas de los lotes.

llustracién 4. Zonas Complementarias
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2.2.3 Atributos diferenciadores del producto/servicio con respecto a la

competencia

Los lotes para los diferentes tipos de vivienda seran adecuados con las normas

existentes para construccion de vivienda.

Los proyectos construidos en estos lotes cuentan con la posibilidad de realizar
instalaciones de energia con paneles solares, las cuales ayudaran a mitigar el

impacto ambiental aprovechando la luz del sol.

Los lotes tendran todas las instalaciones de servicios publicos basicos con

parqueaderos y zonas sociales.

2.3 MERCADO POTENCIAL Y OBJETIVO

2.3.1 Mercado potencial El mercado objetivo de la constructora estara enfocado
en los estratos 1, 2 y 3, sin descartar como mercado potencial las personas que
vienen de otras personas quienes estan llegando a residir a nuestro pais,
especialmente a nuestra region de manera progresiva y que pueden comprar un

lote para construir su vivienda.

2.3.2 Mercado objetivo

21.775 personas mayores de 18 afios que pertenecen a los estratos 1,2y 3. En el
municipio. Para el caso particular del presente proyecto, la poblacion a la cual va
dirigida el mismo es a las familias ubicadas en los estratos 1, 2 y 3 del municipio

sin vivienda propia. Segun los datos proporcionados en la oficina del SISBEN en
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San Gil mas o menos un 30% de las familias sangilefias no cuentan con vivienda

propia y estas precisamente pertenecen a los estratos 1, 2 y 3.

2.4 INVESTIGACION DE MERCADOS

2.4.1 LA DEMANDA

2.4.1.1 Planteamiento del problema: la vivienda es una de las necesidades
basicas de la poblacion colombiana. Es alli donde se marcan las diferencias
sociales y de vida. Diferentes politicas gubernamentales buscan satisfacer y
poner al alcance da mas personas y familias tener un vivienda propia En la dltima
década la construccion de proyectos de vivienda se ha desarrollado de manera

muy acelerada debido al desarrollo que la region y el pais han experimentado.

El constante crecimiento demollustracién y econémico en la ciudad de San Gil da
lugar a problemas que requieren solucion. Hoy en dia se comienza notar el
aumento de la poblacion dado que han llegado personas de otras regiones a
desarrollar actividades laborales o simplemente buscando un espacio para vivir
otra etapa de la vida. San gil en la medida que crece crecen sus necesidades para
la poblacion entre ellas la vivienda y es aqui en donde podemos notar el desarrollo
urbanistico del municipio. Se requieren espacios habitacionales para responder a
esta necesidad. Por eso este proyecto, se enfoca en la oferta de lotes para
construir vivienda para los estratos menos favorecidos, es necesario buscar
opciones que solucionen de manera 6ptima las necesidades de los habitantes.
Esto, obliga a disefiar nuevos proyectos habitacionales para los habitantes del
municipio ubicados en los estratos 1, 2 y 3 a precios comodos que se ajusten a
sus condiciones econdmicas y llamen la atencién de los potenciales compradores,
los lotes son soluciones inmediatas dado que se ajustan a las condiciones
actuales de las familias de esos estratos dado que pueden ir construyendo de

acuerdo a sus posibilidades.
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2.4.1.2 Necesidades de informacién.

Respecto a la oferta: Se requiere conocer la cantidad de oferentes de lotes para

vivienda, de qué manera trabajan, a qué precio y donde lo hacen.

Respecto a la comercializacion: Se necesita saber qué canales de distribucion

existen, quiénes lo ofrecen.

Respecto a los precios: Se requiere conocer los precios manejados en el mercado.

Respecto a la comunicacion: Se requiere averiguar los medios de comunicacion

existentes para dar a conocer el servicio.

2.4.1.3. Ficha Técnica

Tabla 2. Ficha Técnica

Tipo de Investigacion Concluyente, que permita delimitar las
variables de la investigacion y establecer los
nexos entre ellas. Se empleara enfoques
amplios y versatiles, los cuales incluiran fuentes
secundarias de informacién, observacion,

entrevistas con expertos, estudio de casos.

Método de Investigacién Para esta investigacion se utiliza el método
deductivo; el cual parte de los datos generales
aceptados como valederos, para deducir por
medio del razonamiento légico, varias
suposiciones, para luego aplicarlo a casos

individuales y comprobar asi su validez.

Fuentes de Informacién Fuentes primarias: son los datos obtenidos "de
primera mano", por el propio investigador en el

caso de las encuestas a personas o de
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busqueda  bibliollustracion, por  articulos
cientificos, monografias, tesis, libros o articulos
de

interpretados o}

revistas especializadas originales, no

entrevistas. Fuentes
secundarias SISBEN, Secretaria de Planeacién,
constructoras, Plan de Desarrollo Municipal y

Departamental.

Técnica de Investigacion

Encuesta: La cual sera util para recolectar
informacion para el estudio de factibilidad que
sirva para determinar el perfil del consumidor y

asi satisfacer sus necesidades.

Instrumentos para recolectar la informacién

cuestionario

Modos de aplicacion

Directa: Donde se recogera informacion que
después de analizada servird para concluir y

cumplir con los objetivo propuestos.

Definicion de Poblaciéon

21.775 personas mayores de 18 afios

pertenecen a los estratos 1,2 y 3.

Determinacién de la muestra

N * P* Q*(2)*

n:

(2)*P* Q+e%+(N-1)
e= 5% Z=1.96

21.775 * 0.50* 0.50%(1.96)*
n=

(1.96)%0.50* 0.50+1.96°+(21.775-1)
n= 374 encuestas

Marco muestral o censal

Personas de estrato 1, 2 y 3 que no poseen

vivienda propia.

Alcance

SAN GIL

Tipo de aplicacién

20 de octubre -20 de nov de 2012

Determinando la muestra para la poblacion de 21.775 habitantes nos da un total

de 374 encuestas 1,2,y 3.
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2.4.1.4 Tabulacion, presentacion y anélisis de resultados

e Pregunta 1. A que estrato pertenece?

Tabla 3. Estrato al cual pertenece

Variable Frecuencia Porcentaje
estrato 1 76 20%
estrato 2 135 36%
estrato 3 163 44%

total 374 100%

llustracién 5. Estrato al cual pertenece

Estrato de vivienda

W estrato? MWestrato 3 estratol

0
20/6_'\. 36%

A44%

El estudio muestra que el 44% de las personas se encuentran ubicadas en el
estrato 3, seguidamente el 36% en el estrato dos, con estos resultados la

constructora puede tener un impacto alto dentro del mercado.
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e Pregunta 2. Cuantas personas componen su nucleo familiar?

Tabla 4. Integrantes del nucleo familiar

. _ _ = .
Variable Frecuencia Porcentaje romedio
2 personas 26 7% 0.14

0.96
3 personas 121 32%
4 personas 189 51% 2.04
Mas de 5 personas 38 10% 05
total 374 100% 3.64

llustracién 6. Integrantes del nucleo familiar

Personas que componen el nucleo
familiar

M 2 personas M 3 personas 4 personas M Mas de 5 personas

10% 7%

T

El 51% de la poblacion manifest6 que su nucleo familiar se compone de 4

personas, el 32% dijo que se compone de 3 personas. Esto nos indica las
necesidades habitacionales de la poblacion para mejorar su calidad de vida.
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e Pregunta 3. Cudl es su nivel ingresos familiares?

Tabla 5. Ingresos familiares

Variable Frecuencia Porcentaje
100.000 a 500.000 78 21% 63.000
501.000 a 1.000.000 125 33% 247.500
1.000.001 a 1.500.000 154 41% 512.500
mas de 1.500.000 17 5% 875.000
total 374 100%

llustracién 7. Ingresos por familia

Ingresos por familia

H 100.000 a 500.000 H 501.000 a 1.000.000
1.000.001 a 1.500.000 m mas de 1.500.000

5%

S

El 41% de la poblacion sangilefia se encuentran con rangos de ingresos familiares

de 100.000 a 1.500.000 lo que indica la posible capacidad econémica para adquirir

vivienda de interés social.
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e Pregunta 4. Hace cuanto vive en arriendo?

Tabla 6. Hace cuanto vive en arriendo

Variable Frecuencia Porcentaje Promedio
1 afo 35 9% 0.09

2 anos 34 9% 0.18

3 anos 109 29% 0.87

mas de 4 afos 123 33% 1.32

mas de 8 afos 73 20% 1.6

total 374 100% 4.06

llustracién 8. Tiempo en arriendo

M1 afio M2 afnos

Tiempo en arriendo

3 afios MW mMmas de 4 afios W mas de 8 afios

El 33% de la poblacion manifest6 que vive en arriendo hace mas de 4 afos,

seguido de un 29% que dijeron estar pagando arriendo desde hace tres afos, el

20% de los encuestados manifesté que hace mas de 8 afios paga un arriendo por

su vivienda lo que muestra claramente la necesidad de ofrecerles un proyecto de

vivienda para que puedan acceder a vivienda propia.
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e Pregunta 5. Su vivienda actual es?

Tabla 7. Vivienda actual

Variable Frecuencia Porcentaje
arrendada 362 97%
prestada 3 1%

Otros (invasion, posesion) 9 2%

total 374 100%

llustracion 9. Vivienda actual

Vivienda Actual

W arrendada ™ prestada motros

1962 %

El 97% de la poblacion dijo que vive en arriendo. Esto es una oportunidad para el

proyecto dado que muestra que existe mercado potencial para el proyecto.
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e Pregunta 6. Usted ahorra para la adquisicion de su Vivienda?

Tabla 8. Ahorro para vivienda

Variable Frecuencia Porcentaje
si 209 56%

no 165 44%

total 374 100%

llustracién 10. Ahorro para vivienda

Ahorro de vivienda

Hsi mno

Se observa que el 56% de la poblacion estan ahorrando para poder comprar su
vivienda. Esto muestra un panorama positivo dentro del mercado objetivo lo que

facilita el montaje de una constructora en el municipio.
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e Pregunta 7. Tiene usted subsidio de vivienda?

Tabla 9. Subsidio de vivienda

Variable Frecuencia Porcentaje
si 203 54%

no 171 46%

total 374 100%

llustracion 11. Subsidio de vivienda

subsidio de vivienda

Msi mno

El 54% de la poblacion tienen aprobado un subsidio. Este dato es importante
porque si miramos las grafica anterior la poblacion tiene la cultura del ahorro para
poder adquirir una vivienda. Esto le da una oportunidad grande al desarrollo

urbanistico del municipio.
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e Pregunta 8. Qué Tipo de Contrato tiene en su trabajo

Tabla 10. Tipo de contrato laboral

Variable Frecuencia Porcentaje
definido 288 7%
indefinido 78 21%

otro 8 2%

total 374 100%

llustracién 12. Tipo de contrato laboral

tipo de contrato

2%

M definido M indifinido ™ otro

La gran mayoria de los sangilefios cuentan con contrato laboral a término definido
con un 77% e indefinido con un 21%lo que significa que garantiza el pago de su

vivienda.
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e Pregunta 9. Que medios de comunicacion observa.

Tabla 11. Medio de Informacion

Variable Frecuencia Porcentaje
Pagina WEB 97 26%
Medio Radial 165 44%
Volantes 112 30%

total 374 100%

llustracion 13. Medio de Informacién

medio de comunicacion

M Pagina WEB m Medio Radial ™ Volantes

El 44% de la poblacion dijeron que le medio de preferencia para enterarse en el
municipio de los planes de vivienda era la radio y el 30% dijo que por medio de

volantes.
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e Pregunta 10 Compraria un lote?

Tabla 12. Compraria lote

Variable Frecuencia Porcentaje
si 269 72%

no 105 28%

total 374 100%

llustracién 14. Compraria un lote

compraria un lote

Bsi Wno

El 72% de las personas encuestadas comprarian un lote en el municipio para
construir su vivienda. Dado que le da la oportunidad de hacerla de acuerdo a sus

necesidades y recursos econémicos.
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e Pregunta 11. En donde preferiria comprar el lote?

Tabla 13. Ubicacion del lote

Variable Frecuencia Porcentaje
central 178 66%
afueras 91 34%

total 269 100%

llustracion 15. Ubicacion del lote

ubicacion de los lotes

m central mafueras

El 66% de la poblacion manifestaron que les gustaria encontrar los lotes para su
vivienda en la zona central o cercana al eje residencial del municipio. Porque
direcciona la visidon de las negociaciones para la compra de lotes y su posterior

venta a los clientes.
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e Pregunta 12. Que planes de crédito usaria?.

Tabla 14. Planes de Crédito

Planes de Crédito Frecuencia Porcentaje Promedio
5 afios 1 0% 0

7 afos 2 1% 0.07

10 afos 13 5% 0.5

12 afos 85 32% 3.84

15 afos 168 62% 9.3

Total 269 100% 14.31

llustracion 16. Planes de Crédito

Planes de Credito

W5 afios M7 afios 10 afios MW 12 afios ™ 15 afios

0% 1% 59

W,

Un 62% de la poblacion sangilefia prefiere un crédito mas amplio, cabe recordar
que el mercado objetivo es de estrato 1, 2 y 3, estratos con una capacidad
adquisitiva no tan favorable para adquirir créditos en corto plazo con altas cuotas a
pagar ya que tienen otras necesidades que afrontar. Aqui mismo se puede
observar que solo un 1% se endeudaria por 5 afios, pueden ser familias jévenes y

con pocos numeros de miembros quienes se pueden hacer cargo de dicha deuda.
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e Pregunta 13: en donde le gustaria encontrar las oficinas de la Constructora

Tabla 15. Ubicaciéon de la Constructora

Variable Frecuencia Porcentaje
afueras 131 35%
central 214 57%
terrenos a construir 29 8%

total 374 100%

llustracion 17. Ubicacion de la Constructora

m afueras

= central

X

ubicacion dela constructora

terrenos a construir

Un 57% de la poblacién prefieren que la constructora sea ubicada en el terreno a
construir, ello porque de una vez conoceran el sitio donde seran construidas sus

viviendas, ademas disminuye el costo del transporte.

Andlisis de la encuesta De los resultados obtenidos se concluye lo siguiente:

Se pudo determinar que los encuestados ahorran para poder adquirir sus vivienda,
esto lo muestra el 56% de los encuestados, también vemos que el 54% de los

encuestados dijeron que tenian aprobado un subsidio para adquirir un plan de
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vivienda. Segun la pregunta 4 un 97% viven en arriendo. Estos datos dan una
oportunidad al proyecto de desarrollar una constructora en San Gil.

2.4.2. Estimacion de la Demanda La poblacién esta conformada por los
estratos 1, 2, y 3 las cuales equivalen a 21.775 segun lo estimado por la oficina
de planeacion de la alcaldia del municipio de San gil. Segun los resultados de la
encuesta de la muestra tomada de la poblacién objetiva se puede determinar que

las personas dispuestas a comprar lotes esta en el orden 72%.

N es el tamafio de la muestra

= personas ubicados en los estratos 1, 2,y 3 = 21.775.

21.775 x 72 %= 15.678 Personas esta dispuestas a comprar un lote.

Se tomaron como personas porgue existen personas que aun no tienen familia
que podria comprar un lote para revender, para construir afios después y otras

variables que en el momento se desconocen.

2.4.3. Proyeccién de la Demanda Se aplic6 el °3% de acuerdo al desarrollo y

crecimiento poblacional que presenta el municipio.

ANO POBLACIONDEMANDA ESTIMADA

2013 15.678 16.148
2014 16.148 16.632
2015 16.632 17.131
2016 17.131 17.645
2017 17.645 18.175

® Alcaldia de sangil.
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2.5 LA OFERTA O COMPETENCIA

2.5.1 Necesidades de informacién

e lIdentificar las fortalezas y debilidades de la competencia.

e Conocer cudles son las empresas mas reconocidas en la region.

2.5.2, Ficha técnica: No aplica

2.5.3 Estimacion de la Oferta

En San Gil existen 10 constructoras. Que ofrecen en promedio al afio 800
soluciones de vivienda repartidos en proyectos de casas, apartamento y lotes.

Este dato es suministrado por la curaduria urbana de San gil

2.5.4 Anadlisis de la Situacion actual de la competencia:

La competencia mas representativa es:

®,

«» Constructora Gomez Silva

llutraciéon 18 logo Gémez silva

ConsSiruciora

SOV ==

)

N
PIhOND O
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Carrera 8 No. 11-91 Oficina 208 Centro Comercial Gémez Silva, San Gil

(7) 7240727 Tiempo en el mercado: 10 afos:

Fortalezas: Recursos financieros, Maquinaria, Equipo propio
Trayectoria en la region, Experiencia en el ramo.

Desarrollan promocién de sus proyectos

Poseen grandes extensiones de terreno para proximos proyectos.
Debilidades: Proyectos de alto costo, Solo estratos altos.

¢ Constructora Inmobiliaria Noriega Campifio.

llustracion 19 logo Noriega Campifio

NORCAM

INMOBILIARIA
NORIEGA CAMPINO

62



Cl 12 8-05 Of 106, san gil, Santander

Tiempo en el mercado: 8 afios:

Fortalezas: Recursos financieros, Maquinaria, Equipo propio

Trayectoria en la region, Experiencia en el ramo, Llegan a estratos medios.
Desarrollan promocién de sus proyectos, poseen grandes extensiones de

terreno para préximos proyectos.

Debilidades: Proyectos de alto costo.

2.6 RELACION ENTRE DEMANDA Y OFERTA

En el caso de este proyecto se entraria a competir en el mercado de la

construccion

2.7. CANALES DE COMERCIALIZACION

2.7.1. Estructura de los canales actuales. El canal actual para la venta de

lotes y servicios inmobiliarios es el directo.

Canal directo.

llustracion 20 Canal Directo.

CONSTRUCTORA CLIENTE

Y
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2.7.2 Ventajas y desventajas de los canales de comercializacién.

Productor — cliente final.

» Permite fijar precios econémicos para obtener un mayor beneficio por ventas,

lo que beneficia al cliente que paga lo justo.

» Facilita el contacto directo entre la constructora y el cliente con la posibilidad

de escuchar la voz del cliente.

» Agiliza la adaptacion a los cambios del mercado o del servicio.

= Contacto directo con el cliente, lo cual hace oportuno el servicio.

» Detectar nuevas expectativas o necesidades del cliente.

Desventajas:

e El productor puede manipular los precios a su criterio propio, lo que puede

afectar al usuario final.

e Imposibilidad de cubrir gran parte de las expectativas de todos los clientes

2.7.3 Seleccién de los canales de comercializacion.

Se seguira el canal directo, es decir, donde se atendera a los clientes

compradores de los lotes

Canal de comercializacion propuesto

llustracion 21 Canal Directo

CONSTRUCTORA

A 4
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2.8 PRECIO

2.8.1. Andlisis de precio de la competencia: Se puede fijar tomando como base

la estructura de los costos y el mercado objetivo con unos precios competitivos.
El cliente compra basandose en el precio.

Analisis de los precios: Por medio de una observacion de precios hecha en el
municipio a lotes de personas independientes se establecidé que en promedio se

esta cobrando el metro cuadrado segun Tabla adjunto.

Tabla 16 Analisis de precios.

servicio Precio Promedio

Mts Cuadrado sin construir estrato 2 $ 500.000

Los precios deben ajustarse a las necesidades del cliente.
2.8.2. Estrategias de fijacion de precios: Para este proyecto se determinara los
precios de acuerdo a un comparativo que nos permita, estimar el valor del lote con

relacion al valor de otros proyectos.

2.9. PUBLICIDAD Y PROMOCION

2.9.1. Objetivos:

e Posicionar la constructora

e Generar recordacion en el mercado
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2.9.2 llustracion 22 Logotipo:

CONSTRUCTORA JCS

El logo consiste en la llustracion de un edificio proyectado que pretende comunicar
crecimiento. Sus colores verdes ven de la mano con la actualidad ambiental dando
una llustracién conservacionista del medio ambiente. Es un logo claro, de facil
visualizacion que permite su recordacion, lo cual lo lleva a cumplir con las

especificaciones de los logos.

2.9.3 Slogan: El lema se entiende como la frase identificativa en el contexto
comercial. Debe ser decisivo en la competencia comercial. Y declarara los
beneficios principales de constructora JCS para el cliente potencial y destaca las

diferencias con el de otras firmas, por supuesto, dentro de los requisitos legales
“UN PROYECTO DE VIDA”

El lema hace referencia al mejoramiento de la calidad de vida con el que suefian

las personas o familias que desean tener su propia casa y pueden comenzar por

adquirir su propio lote para ir construyendo bajo la modalidad de proyectos

2.9.4 Analisis de medios. En el siguiente analisis se observa los principales

medios publicitarios, en donde cada uno tiene ciertas ventajas y desventajas. Es
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necesario conocer la capacidad de los principales medios publicitarios para lograr
el alcance, la frecuencia y el objetivo deseado. Finalmente se elegiran entre ellos

los mas convenientes de acuerdo al alcance de los mismos.

e PRENSA: Es el medio con mayor alcance, cubrimiento y penetracion.

Permite selectividad, gracias a su distribucion nacional, regional o local.

Ventajas:
Bajo costo x millar de impresién, Es un medio rapido, Bajo costo de produccion,

Mensaje oportuno, Diferentes precios segun dia, tamafio y seccion.
Desventajas:
Corta vida, Exceso de informacion, Mucha competencia, Calidad del papel y la
llustracion.

e REVISTAS: Es el segundo medio mas importante en los impresos.
Ventajas:
Alto grado de selectividad (revistas especializadas). Larga vida y permanencia. Se
lee mas detenidamente. Excelente calidad de produccion. Mas lectores por cada

ejemplar (Generalmente de clase alta).

Desventajas:

Medio costoso por ser poco su tiraje. No garantizan un minimo de circulacion.

e RADIO: Es el medio de comunicacion con mas penetracion.
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Ventajas:
Llega a todo publico por igual. Permite gran selectividad (emisoras) Se puede
escuchar y realizar otras actividades. No es demasiado costoso para el

cubrimiento y frecuencia que permite. Permite cubrimiento local o nacional.

Desventajas:

No tiene imagenes. Contiene mucha publicidad. Mucha competencia.

e T.V.

Ventajas:

Gran impacto visual y auditivo. Excelente cobertura en todas las clases sociales.

Desventajas:

Alto costo de producciéon y de pauta. Breve permanencia del mensaje.

e CINE PUBLICITARIO: Se dice que es el medio mas completo, pues retne
caracteristicas de otros medios como la television, radio, revistas, prensa,
vallas, etc, se analiza este medio dado que con la llegada de la marca
METRO cencosub se desarroll6 un centro comercial el cual tiene como

anclaje un cine de ultima generacion.

Ventajas:
Permite selectividad. Alta recordacion del mensaje.

Desventajas:

Costos altos. Poca permanencia del mensaje.
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e VALLAS Y PUBLICIDAD EXTERIOR:

Ventajas:

Flexibilidad. Tamafo. Buena permanencia del mensaje.

Desventajas:

Corta duracién de impacto. No permite textos largos ni detallados.

e CORREO DIRECTO: Es un medio muy bueno e impactante.

Ventajas:
Versatil pues se acomoda a presupuestos (evita pérdidas y desperdicios).
Garantiza selectividad maxima. Permite variedad de disefios, formas, tamafos,

contenidos, etc. Llega facil al publico y es la publicidad mas facil de controlar.

Desventajas:

Es necesario manejar bases de datos y esto es algo engorroso y problemético ya
gue deben estar actualizadas y ademas a las personas no les gusta que se
maneje su informacion personal deliberadamente.

Costos en impresiones de calidad.

e MEDIOS IMPRESOS: Existe una amplia gama de estos, como lo son:
Publicaciones informativas al interior de las empresas. Material de
comunicacién con los proveedores y distribuidores. Manuales de llustracion

corporativa. Tarjetas de presentacion, paginas amarillas, Sefalética en las

instalaciones. Vehiculos. Fachadas. Stand de exposiciones.
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e INTERNET Y MULTIMEDIA:

Las nuevas tecnologias permiten una expansion de estos nuevos medios, que dia
a dia cogen mas fuerza, se popularizan y permiten integrar en un solo medio
audio, video, llustracion, texto, interactividad y posibilidades casi ilimitadas

2.9.5 Seleccién de medios. La seleccidbn medios publicitarios para lanzar al
mercado la constructora seran los medios impresos y auditivos como: volantes,
radio local.

Se desarrollaran flyers a full color para ser entregados en las zonas de mayor
concentracion de personas en el municipio en horas de alto trafico. Se usara radio
en frecuencias AM y FM para llegar a cubrir la mayor parte del mercado objetivo.
Para esto se pautara en las cadenas caracol radio y Rcn radio que poseen

estaciones locales, también pautaremos en paginas amarillas.

2.9.6 Estrategias Publicitarias. Para el lanzamiento: Se tiene presupuestada

dos estrategias béasicas de publicidad para el lanzamiento.

1. Un coctel de lanzamiento:

Presentacion de la constructora por medio de portafolio de la empresa.

2. Posicionamiento del entorno local: (publicidad persuasiva), donde por dos
semanas se pasaran cuias radiales en las principales emisoras.

3. Volantes

2.9.7 Presupuestos de publicidad y promocién.

2.9.7.1. De lanzamiento: A continuacion se describe el presupuesto de los

medios y estrategias necesarias para la promocion y publicidad de lanzamiento.
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Tabla 17 Presupuesto de lanzamiento

Concepto Valor Total $
Coctel de inauguracion 1.500.000
Cuias radiales 1.000.000
volantes 230.000
Total 2.730.000

2.9.7.2 De operacién. El valor correspondiente a publicidad para el primer afio de
operacion y sostenimiento, de acuerdo a las estrategias establecida, es de un
total de $5.400.000.

Tabla 18 Presupuesto de publicidad de sostenimiento

Concepto Costo $/mes  [Costo $/afio
Tarjetas de presentacion 10.000 120.000
Volantes 20.000 240.000
Publicidad radial 400.000 4.800.000
Paginas amarrillas 20.000 240.000
Total costos 450.000 5.400.000

2.10 CONCLUSIONES DEL EL ESTUDIO DE MERCADOS Y POSIBILIDADES
DEL PROYECTO.

El 97% de los encuestados viven en arriendo. Esto es una oportunidad para la
constructora en San Gil. La poblacion estd conformada por los estratos 1, 2,y 3
las cuales equivalen a 21.775 personas segun lo estimado por la oficina de
planeacion de la alcaldia del municipio de San gil.

71




La demanda Segun informacién arrojada por la investigacion de mercado es
15.678 Personas esta dispuestas a comprar un lote. El canal seleccionado para la
prestacion del servicio de vehiculos es el directo. Mediante el analisis de precios,
el precio mas probable el metro cuadrado para la venta de los lotes es de 350.000.
El 54% de la poblacién objetivo dijo tener un subsidio aprobado para la compra de
vivienda. Por todo lo anterior podemos ver que hay una oportunidad de mercado

para el proyecto.
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3 ESTUDIO TECNICO

3.1 TAMANO DEL PROYECTO

El tamafio del proyecto se define teniendo en cuenta los factores que lo limitan
como: el tamafo del mercado, la capacidad financiera, el recurso humano, y el
terreno disponible para lotear y la tecnologia aplicada a la medicién e ingenieria

del proyecto.

3.1.1 Descripcion del tamafio del proyecto: La descripcion del tamafio del
proyecto hacer referencia a la cantidad de mts2 a vender en esta primera etapa
de la puesta en marcha de la empresa y su proyeccion de crecimiento durante los
proximos cinco afios, teniendo en cuenta los recursos fisicos, humanos,
financieros y tecnoldgicos disponibles. La capacidad del proyecto est4 dada sobre
un lote de tierra de 9.500 mt? para autoconstruccién de 57 casas de 72 mts2 que
equivale a 4104 mts. El area restante esta distribuida en vias y zonas de reserva
ambiental. El terreno esta ubicado en el sector bella isla. Inicialmente se manejara
venta de lotes para autoconstruccion tipo de vivienda familiar de 72 metros para

construir tres habitaciones, sala, comedor, cocina, dos bafios y patio de ropas.

3.1.2 Factores que determinan el tamafio del proyecto: A continuacion se
presenta el resultado del analisis de los factores que determinan el tamafio del
proyecto como: factor econémico o capacidad financiera, disponibilidad del

producto.

e Tamarno del mercado. Teniendo en cuenta los resultados obtenidos del estudio
de mercados, se determina que este factor no es una limitante para el

desarrollo del proyecto.
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e Recurso humano. El recurso humano requerido consta de personal
administrativo y de ventas, 1 ingeniero civil, 1 arquitecto, Todo este recurso

humano se encuentra disponible en la ciudad.

e Disponibilidad de tecnologia y equipos. Para la ejecucion de este proyecto la
tecnologia que se puede utilizar es: concreteras, vibradores, volquetas,
retroexcavadoras, soldadoras, cortadoras de aluminio, sopletes, lijadoras,
sierras de madera, compresores, se alquilaran de acuerdo a las necesidades

del proyecto.

e Disponibilidad de terrenos: para la ejecucion de e4ste proyecto se cuenta con
lote de tierra de 9.500 mt2 para autoconstruccion de 57 casas de 72 mts2 que

equivale a 4104 mts.

e Localizaciéon. Los lotes estan ubicados en el sector de Bella Isla.

3.1.3 Capacidad del proyecto.

3.1.3.1 Capacidad total disefiada: la primera etapa de la empresa esta dada
para vender 57 lotes disponibles del recurso de terreno con el que se cuenta. La
capacidad total disefiada depende wuna variable, fundamentalmente, la
disponibilidad de terrenos para comprar y lotear posteriormente

3.1.3.2. Capacidad instalada. La capacidad instalada para el proyecto son 4104

mts2 disponibles para urbanizar de los 9500 mts2 del terreno
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3.1.3.3. Capacidad utilizada y proyectada. En la comercializacion de lotes para
vivienda de estratos 1, 2 y 3 se destinaran el 100% de la capacidad instalada y la
proyeccion de crecimiento sera relacionada anualmente con la disponibilidad de
terrenos para comprar y posteriormente vender por lotes. Se estima que el

crecimiento para los 5 afios debera ser gradual de un 10%

3.2. LOCALIZACION

3.2.1. Macro localizacion. La constructora tendra su ubicacién en san gil,

Santander, Colombia.

3.2.2 Micro localizacién. El proyecto cuenta con terreno definido para la venta de
lotes. Su ubicacioén es el sector de bella isla. Para su comercializacion se hara en
oficinas.

Se empleara la técnica de puntos seleccion de ponderacién de factores y grados

Puntaje maximo - Puntaje Minimo

n-1

Donde n = Numero de datos o nimero de grados.
Se analiza el proceso de la ponderacion de los factores y puntuacion de los grados

de los factores:
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Tabla 19 selecciones de ubicacion

Opciones Factores a analizar

Centro comercial el puente Mercado potencial

Centro de san gil Servicios publicos
Vias de acceso

1. Dividir los factores en grados :

Mercado potencial (3500 puntos)
Mercado potencial alto: 5000
Mercado medio: 3500 — 5000
Mercado medio bajo: 2000 — 3500
Mercado bajo: Por debajo de 2000

Orden publico: (3000 puntos)
Bueno
Regular

Malo

Servicios publicos (1500 puntos)

Costoso: Mayor a $ 15.000.000

Medio Alto: Entre $ 10.000.000 a $ 15.000.000
Medio: Entre $ 7.000.000 a $ 10.000.000
Medio Bajo: Entre $ 4.000.000 a $ 7.000.000
Bajo: entre $0 a $ 4.000.000
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Vias de acceso (2000 Puntos)

Buenas (pavimentadas)

Media.

Bajo (Trocha)

2. Puntuacion del estudio: 10.000 puntos.

3. Peso a cada factor Porcentaje
Mercado potencial 50%
Vias de acceso 25%
Servicios publicos 25%
TOTALES 100%

4. Asignar puntos a cada grado
En la serie aritmética es buscar un sumando.
0O 369 12

Mercado Potencial: 5000 puntos.
Alto: 5000

Medio: 2334

Medio Bajo: 1167

Bajo: 0

S= 3500-0 = 3500 = 1167
4 -1 3

Servicios publicos

Costoso: 0
Medio Alto: 375
Medio: 750
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Medio Bajo: 1125

Bajo: 1500

S = 1500 - 0 = 1500 = 375
5-1 4

Vias de Acceso

Bueno: 2000

Medio: 1075

Bajo: 150

S = 2000 - 150 = 1850 = 925 + 150 = 1075
3-1 2

Tabla 20 Determinacion de la ubicacidon de la empresa

Mercado Servicios Vias
Potencial publicos acceso Total
G P G. P. G. P.
Centro de San
Gil Alto 5000 Costoso | O Buena 2500 5.500
Centro
comercial el | Medio 2.334 Medio 375 mediano 1075 3.409
puente alto

Con resultados generados utilizados en la metodologia de puntos, seleccion de
ponderacion de factores y grados, se determina la ubicacion de las oficinas para

comercializar los lotes. La oficina quedara ubicada en la zona céntrica de san gil
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3.3. INGENIERIA DEL PROYECTO

3.3.1 Ficha técnica del bien.

Tabla 21 Ficha técnica del bien a comercializar

Producto principal lotes para urbanizar de 72 mts2

Disefo fotos, dibujo,

llustracion

Especificaciones técnicas 4.104 mts

lote. 57 lotes de 6 ms x 12 mts.
Disponibilidad de servicios publicos (agua, luz,
gas, alcantarillado)
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3.3.2. Descripcion técnica del proceso de venta

Tabla 22 descripcion técnica del proceso de venta

Actividad Descripcion Respons.  Observaciones
Recepcion de la Describir los lotes OFICINA Se debe dar un manejo
visita del cliente disponibles para la venta claro de la informacién.

cotizacién Describir el valor de los OFICINA Se debe dar un manejo

lotes y servicios de la claro de la informacién
constructora. para la prestacion del
servicio
Visita Visitar los lotes en venta OFICINA El vendedor debera
mostrar los lotes en venta
y Sus servicios
complementarios

Estipular las Detallar la actividad a OFICINA Especificar todos los
condiciones de realizar detalles de la negociacion.

venta

Cierre de la Realizar el contrato OFICINA Acordar con el cliente las

venta condiciones de la venta

Registro del Registro de la negociacion OFICINA Registro del contrato de

contrato CLIENTE compraventa en la notaria
instrumentos Registro de instrumentos CLIENTE Reqgistrar el lote en
publicos publicos instrumentos publicos para
su legalizacion
Entrega del lote Entrega oficial del lote al OFICINA Entregar el lote a su
comprador propietarios con los titulos
de propiedad
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3.3.3. Diagrama de operacion, proceso y procedimiento.

Tabla 23 Diagrama de operacién, proceso y procedimiento.

Concepto diagrama : servicio de venta de lotes

Descripcion | tiempo
del evento l | D
Recepcion 15
del cliente minutos ‘
Cotizacion 30 :

minutos \\
visita 1 hora

//

Estipular 30
condiciones | minutos
de venta
Cierre de | 30 —
vent.a minutos \\
Registro del | 1 hora -
contrato //
Instrumentos | 1 hora
publicos //
Entrega del | 1dia
lote
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3.3.4. Control de Calidad. Para este proceso de control de calidad se tendran en
cuenta todas las apreciaciones y aspectos relacionados directamente con los
clientes.

Se requiere de un sistema que gestione la calidad de los servicios. Aqui es
pertinente establecer el ciclo del servicio para identificar los momentos de verdad y
conocer los niveles de desempefio en cada punto de contacto con el cliente. La
gestion de calidad se fundamenta en la retroalimentacion al cliente sobre la
satisfaccion o frustracion de los momentos de verdad propios del ciclo de servicio.
En los casos de deficiencias en la calidad, El prestigio y la llustracion de la
empresa se mantendran debido al correcto y eficaz seguimiento que se haga de
los posibles fallos que se den en el servicio, hasta cerciorarse de la plena
satisfaccion del cliente afectado. Esto inspirard confianza en los clientes y servira
de ejemplo a todo el personal para demostrar la importancia que tiene la calidad
en todo lo que hacemos. A continuacion se relaciona la estrategia de

administracion y de la medicion de la calidad del servicio.

e Mercadotecnia relacional (MR) para monitorear la percepcién vy niveles de

satisfaccion de los clientes para mejorar los proceso de calidad.

3.3.5. Recursos.

3.3.5.1. Recurso Humano. Se contara con personal calificado en los procesos

administrativos y de control de la calidad.

Tabla 24 Requerimiento de personal.

Cargos
Gerente 1
secretaria 1
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Asesor juridico

Asesor contable

arquitecto

Ingeniero civil

vendedor

[ B B B

3.3.5.2 Recursos Fisicos.

Requerimiento de terrenos: para la ejecucion de e4ste proyecto se cuenta con

lote de tierra de 9.500 mt2 para autoconstruccion de 57 casas de 72 mts2 que

equivale a 4104 mts.

Tabla 25 Requerimiento de muebles y enseres.

Cantidad Descripcién

4 Escritorio de madera 70 alto x 50 ancho x 50 de fondo

4 Sillas giratorias con espaldar alto

8 Sillas de espera

2 Archivadores de madera 1, 70 alto x 50 ancho x 50 de fondo

Tabla 26 Requerimientos de equipos de oficina

Equipo de oficina Cantidad
Equipo de Computo hp Procesador: Intel Pentium Dual-Core 4

E5500 (2M, Cache, 2.80 GHz, 800 MHz FSB), Disco Duro:

320GB, RAM: 2GB PC3-10600 Memory (1x2GB), Unidad:

SATA 16X SuperMulti LightScribe Drv, Sistema Operativo:

Windows 7 Pro 32,

Impresora multifuncional 4
teléfonos 4
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3.3.6. Estudio de Proveedores.

Proveedores de equipos y muebles de oficina

e Computer Explorer Calle 35 # 14-87
Condiciones de pago 30 dias.
Fortalezas: inventario de equipos disponible, variedad de marcas, Asesoria en la
instalacion

Debilidades: horarios de atencion limitados

e Casa del Multimueble Cra 9 # 33-42 Bucaramanga
Condiciones de pago 30 dias
Fortalezas: disefio de los muebles,
Debilidades: no tiene

surtido de marcas

e Mudesa — Oficol Calle 35 # 20-33
Condiciones de pago 30 dias
Fortalezas: marcas de muebles y enseres para oficina
Debilidades: entregas demoradas

3.3.7. Distribucién

Tabla 27 Distribucién plano de la oficina de comercializacion

Area Metros *
Area administrativa 20 m2
Area de ventas 20 m2
Area de espera clientes 10 m2
Area total en M? 60 m2
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llustracion 23 plano de oficina

Plano de distribucion de la oficina de ventas
constructora JCS

Ingeniero
y Arquitecto

6 mts

10 mts

llustracién 24 Distribucion plano del lote a vender

TR
I, P iy

R
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llustracion 25 Plano con identificacion del sector

3.4. CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD TECNICA DEL PROYECTO

El tamafio del proyecto hace referencia a la cantidad de lotes a vender en esta
primera etapa de la puesta en marcha de la empresa y su proyeccién de
crecimiento durante los proximos cinco afios, teniendo en cuenta los recursos
fisicos, humanos, financieros y tecnoldgicos disponibles. La capacidad del
proyecto esta dada sobre un lote de tierra de 9.500 mt* para autoconstruccién de
57 casas de 72 mts2 que equivale a 4104 mts. El area restante esta distribuida en
vias y zonas de reserva ambiental. El terreno esta ubicado en el sector bella isla.
Inicialmente se manejara venta de lotes para autoconstruccion tipo de vivienda
familiar de 72 metros para construir tres habitaciones, sala, comedor, cocina, dos
bafios y patio de ropas. La constructora se ubicara en la zona comercial de san gil
con un espacio de 60 mts2. El recurso humano se encuentra disponible en el

municipio de san gil.

Se determinaron los proveedores, los muebles y enseres que se necesitan para la
puesta en funcionamiento de la empresa, la distribucién de la oficina. Se desarrollo
el flujograma de la prestacion del servicio, la ficha técnica y la descripcion del
proceso. Por lo anterior se concluye, que el proyecto es viable desde el punto vista
técnico al contar con disponibilidad de recursos fisicos, humanos requeridos, para

su futura puesta en marcha.
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4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

4.1. FORMA DE CONSTITUCION

Constructora JCS se constituirA como persona juridica en la figura de empresa
unipersonal, trabajara bajo el régimen comun y se registrara ante la DIAN, donde
se gestionara el registro Unico Tributario RUT. Se trabaja como persona juridica
dado las politicas fiscales del gobierno que dicen que después de superar los

topes de ingresos se debe pagar impuestos por los mismos.

4.2. CONSTITUCION DE LA EMPRESA

4.2.1. Vision. Para el afio 2018, Ser una empresa competitiva en el mercado de la
Construccién de vivienda, venta de lotes, identificada por la calidad del servicio y
de su proyectos que nos permita satisfacer las necesidades de nuestros clientes a

nivel Local y Regional.

4.2.2. Misién. Ser la empresa con la mejor calidad en el servicio, ofreciendo a
nuestros clientes la mas rapida solucion a sus necesidades en cuanto a lotes para
construccion, proyectos habitacionales y soluciones de vivienda. Asi mismo
aumentar la calidad de vida de nuestros empleados ofreciéndoles diariamente

oportunidades para su desarrollo personal..
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4.2.3. Objetivos.

Ser lideres en la comercializacion de lotes y proyectos habitacionales.

Generar y mantener en toda la organizacion una cultura de servicio al cliente
interno y externo con altos estandares de calidad.

Propender por el mejoramiento continuo como filosofia de vida y actuacion en el
trabajo de todos los funcionarios de la Empresa.

Proporcionar un clima organizacional que facilite el desarrollo permanente de su
recurso humano.

Obtener una rentabilidad que le permita a la Empresa competir eficientemente.
Asumir una alta responsabilidad social, contribuyendo y participando en el

desarrollo social de la comunidad.

4.2 4. Politicas.

4.2.4.1. Politicas de personal.

e El personal que sea contratado debe presentar pruebas psicotécnicas y
entrevista de desempefio.

e Se contratara por lo general el personal de la region que cumpla con los
requisitos del cargo.

e La seleccion se hara mediante entrevistas, referencias y pruebas de

manejo.
4.2.4.2. Politicas de ventas.
e Las ventas de los lotes se haran mediante las siguientes figuras:
Pago de contado

Pago a crédito mediante crédito bancario del cliente
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4.2.4.3. Politicas de compras.

e De acuerdo a los requerimientos las autorizaciones de compras seran
firmadas y autorizadas por la administracion.

e Todas las compras se programaran de acuerdo a los requerimientos y
necesidades de la empresa con treinta dias de antelacion.

e Los pagos se formalizan con los proveedores de la siguiente manera:
Facturas de montos minimos de 200.000 a 15 dias

Facturas de montos superiores a 200.000 a 30 dias

4.3. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

4.3.1. Organigrama.

llustracién 26 Organigrama

GERENTE

SECRETARIA
ASESOR JURIDICO
ASESOR CONTABLE
INGENIERO ARQUITECTO
CIVIL
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4.3.2 Descripcion y perfil de cargos.

Tabla 28 Manual del gerente

IDENTIFICACION DEL CARGO:

GERENTE

1. OBJETIVOS DEL CARGO

El Gerente General tiene responsabilidad directa en la direccién, coordinacion, control y
evaluacion del funcionamiento y actividades de la Empresa, en concordancia con las politicas,
planes y estrategias aprobadas; garantiza que los procedimientos y politicas se lleven a cabo
dentro del marco de la ley, y que se obtengan los objetivos propuestos, sobre la base de una
organizacion y administracién eficientes; y asesora al Representante legal en la buena marcha
de la Empresa.

Asimismo, ejerce la representacion legal de la Empresa. Desarrolla las siguientes funciones:

2. FUNCIONES DEL CARGO

e Formular y presentar al representante legal para su aprobacién el plan anual de la
Empresa que incluye las estrategias de planeamiento, objetivos, politicas, metas,
programas y presupuestos referidos a las actividades institucionales.

e Asesorar al representante legal en cuestiones técnicas proporcionandole la
informacién necesaria.

e Asegurar que el desarrollo de programas y planes que dirijan las actividades y el uso
de los recursos, se lleven a cabo conforme la estrategia, politicas, procedimientos y
normas establecidas.

e Inspeccionar directamente o por medio de los funcionarios responsables el sistema de
contabilidad adecuado y el buen desarrollo financiero de conformidad con el
presupuesto anual de la Empresa.

e Aprobar los Estados Financieros, Estados de Resultados e informacion
complementaria, con la percepcion respecto de los objetivos de la Empresa, antes
que sean sometidos a consideracion del Representante legal. o) Proponer al
Representante legal planteamientos necesarios para que se cumplan los objetivos
esperados y proyectados en el plan anual de la Empresa, enmarcados de
conformidad con las normas establecidas.

e Planificar, supervisar el desarrollo de proyectos estratégicos modernos que faciliten la
mejora de la Empresa.

e Transigir las cuestiones litigiosas hasta por el monto autorizado, dando cuenta al
Representante legal.

e Orientar las acciones que permitan atender las recomendaciones de auditoria interna
y externa.

e Supervisar la politica laboral y las normas generales para su correcta aplicacion.

e Establecer con los Funcionarios bajo su responsabilidad las actividades que aseguren
una tarea ordenada y de coordinacion constante.
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e Supervisar y evaluar periodicamente al personal directamente a su cargo.

e Disponer proyectos de capacitacion para el personal, orientados a su desarrollo
técnico.

e Firmar la correspondencia de acuerdo con la magnitud del tema y la jerarquia de su
cargo.

e Autorizar el pago de horas extras y/o trabajos extraordinarios.

e Aprobar el rol de vacaciones anuales del personal a su cargo y las modificaciones
necesarias.

e Aprobar la contratacion de servicios de terceros, cuando sea necesario, para la
ejecucion de las actividades y operaciones.

e Representar a la Empresa ante toda clase de autoridades, entidades y personas,
dentro de las facultades conferidas por ésta.

3. PERFIL DEL CARGO

Nivel de estudios: Profesional en Gestién empresarial, Ingeniero Industrial, Administrador de
Empresas. Arquitecto o ingenieria civil.

Formacion: Manejo de personal.

Habilidades: Liderazgo, buenas relaciones interpersonales, capacidad de direccién de
empresa a su mantenimiento y mejoramiento.
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Tabla 29 Manual de la secretaria

1. IDENTIFICACION DEL CARGO
Titulo del cargo: Secretaria contable
Jefe inmediato: Gerente

2. OBJETIVOS DEL CARGO
Realiza labores especificas de apoyo a la Gerencia General, y en general a todas las areas
de la Empresa; asi como, otras tareas asignadas por la Gerencia General.

3. FUNCIONES DEL CARGO

e Apoyar en las labores de su cargo a la gerencia de la empresa

e Archivar, registrar y controlar las Actas de la empresa, y otros documentos
importantes.

e Recepcionar, registrar y distribuir toda la documentacién que ingresa a la Empresa
(Cartas, Informes, Facturas, Recibos, etc.).

e Atender la central telefénica, efectuar y atender las comunicaciones e informar a nivel
interno y al publico sobre las gestiones que se vienen realizando en el area de su
competencia.

e Centralizar los requerimientos de suministros diversos: Utiles de oficina, aseo y
limpieza y suministros para equipos de oficina y velar por mantener un stock
adecuado. Gestiona la compra, control y distribucién de los mismos.

e Controlar y supervisar los servicios de limpieza en la sede de la Empresa.

e Controlar el Registro de Asistencia.

e Controlar y archivar las Normas Legales.

e Archivar, controlar y registrar las polizas de seguros por los bienes de la Empresa.

e Tramitar el pago de las facturas y recibos por honorarios.

e Registrar y controlar el Fondo de Caja menor de conformidad con las normas y
procedimientos establecidos.

e cualquier otra labor que le asigne o encomiende la Gerencia General.
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Tabla 30 Asesor contable

1. IDENTIFICACION DEL CARGO
Titulo del cargo: ASESOR CONTABLE
Jefe inmediato: GERENTE

2. OBJETIVOS DEL CARGO
Analizar la informacién contenida en los documentos contables generados del proceso de
contabilidad en una determinada dependencia, verificando su exactitud, a fin de garantizar
estados financieros confiables y oportunos

3. FUNCIONES DEL CARGO

e Elaborar estados financieros para fines contables, fiscales y financieros.

e Asesorar en materia contable, fiscal y financiera

e Fundamentar toma de decisiones basados en el analisis de la informacion financiera.

e Verificar los documentos contables.

e Verificacion del célculo de impuestos.

e Velar por que la contabilidad se lleve de acuerdo a la legislacién colombiana.

e Velar porque las notas contables y ajustes con asociados estén
debidamente soportados y contabilizados .

e Revisar los recibos de caja y comprobantes de pago.

e Ordenar medidas necesarias para hacer arreglos técnicos que se requieran

e Las demas inherentes a su condicion de contador publico.

4. PERFIL DEL CARGO

Nivel de estudios: Contador Publico titulado.

Formacion: Manejo de personal.

Habilidades: Liderazgo, buenas relaciones interpersonales, capacidad de direccién de
empresa a su mantenimiento y mejoramiento.
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Tabla 31: Asesor juridico

1. IDENTIFICACION DEL CARGO
Titulo del cargo: ASESOR JURIDICO
Jefe inmediato: GERENTE

2. OBJETIVOS DEL CARGO
Asesorar, asistir y aconsejar al gerente y su representante legal, en concordancia con las
politicas de la empresa, con el fin de proyectarlos hacia el cumplimiento de los objetivos de la
misma.

3. FUNCIONES DEL CARGO
a) Formular y proponer las politicas, sobre aspectos juridicos y legales, asi como las normas
de caracter legal y acciones judiciales necesarias para el mejor cumplimiento de los objetivos
empresariales.
b) Asesorar a la Gerencia General y a las demas areas de la empresa sobre el contenido y
alcances de los dispositivos legales vigentes.
¢) Interpretar, concordar y divulgar las normas legales de interés para la gestion empresarial
que se publiquen, debiendo absolver las consultas correspondientes.
e) Asesorar e informar oportunamente sobre asuntos juridicos legales, y sus implicancias en el
desarrollo de las funciones de las areas de al empresa.
f) Elaborar y/o asesorar en la formulacién de proyectos de normas legales, convenios,
contratos y otros documentos afines, debiendo refrendar el documento correspondiente.
g) Atender los asuntos y tramites de caracter notarial y registral.
h) Proponer las politicas en materia de garantias y saneamiento legal inmobiliario, dirigiendo
la ejecucion de las mismas.

4. PERFIL DEL CARGO

Nivel de estudios: profesional en derecho .

Formacion: Manejo de personal.

Habilidades: Liderazgo, buenas relaciones interpersonales, capacidad de direccion de
empresa a su mantenimiento y mejoramiento.
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Tabla 32 Arquitecto

1. IDENTIFICACION DEL CARGO
Titulo del cargo: ARQUITECTO
Jefe inmediato: GERENTE

2. OBJETIVOS DEL CARGO
Elaborar proyectos arquitectonicos, estudiando, analizando y evaluando la ejecucién de

obras civiles.
FUNCIONES DEL CARGO

e Disefia y elabora proyectos arquitecténicos,

e Evalla e inspecciona la ejecucion de obras internas o contratadas.

e Revisa proyectos terminados y efectlia observaciones pertinentes.

e Asesora y evacula consultas técnicas en materia de su competencia.

e Prepara croquis, diagramas, computos métricos, entre otros.

e Estudia areas ambientales y de construccion.

e Elabora y/o solicita presupuestos estimados a empresas del area.

e Asiste y participa en reuniones del area.

e Discute y analiza, conjuntamente con el personal del area, las obras a realizar.

e Participa en la elaboracién del presupuesto de la unidad.

e Elabora informes de estudios de areas y memoria descriptiva de proyectos de
arquitectura.

e Analiza proyectos de edificaciones para constatar el acatamiento de las normas
establecidas sobre construccion.

e Disefia instrumentos normativos de desarrollo de planta fisica.

e Cumple con las normas y procedimientos en materia de seguridad integral, establecidos
por la organizacion.

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

e Elabora informes periddicos de las actividades realizadas.

e Realiza cualquier otra tarea afin que le sea asignada.

3. PERFIL DEL CARGO

Nivel de estudios:. Profesional en arquitectura
Formacion: Manejo de personal.
Habilidades: Liderazgo, buenas relaciones interpersonales.
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Tabla 33 ingeniero civil

1. IDENTIFICACION DEL CARGO

Titulo del cargo: ingeniero civil
Jefe inmediato: GERENTE

2. OBJETIVOS DEL CARGO
Elaborar proyectos de ingenieria civil, estudiando, analizando y evaluando la ejecucién de
obras civiles.

FUNCIONES DEL CARGO

e Disefia y elabora proyectos de ingenieria civil,

e Evalla e inspecciona la ejecucion de obras internas o contratadas.

e Asesora y evacla consultas técnicas en materia de su competencia.

e Prepara croquis, diagramas, computos métricos, entre otros.

e Estudia areas ambientales y de construccion.

e Elabora y/o solicita presupuestos estimados a empresas del area.

e Asiste y participa en reuniones del area.

e Participa en la elaboracién del presupuesto de la unidad.

e Analiza proyectos de edificaciones para constatar el acatamiento de las normas
establecidas sobre construccion.

e Levantar topollustracionmente las obras a construir.

e Realizar los planos estructurales de las obras.

e Elaborar el listado y cotizacién de los materiales de construccion

e necesitados.

e Controlar y preparar las planillas de avance de obras.

e Elaborar informes de trabajo para los pagos de los albafiiles y peones.

e Disefia instrumentos normativos de desarrollo de planta fisica.

e Cumple con las normas y procedimientos en materia de seguridad integral, establecidos
por la organizacion.

e Mantiene en orden equipo y 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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Tabla 34 Asesor Comercial

1. IDENTIFICACION DEL CARGO

Titulo del cargo: Asesor comercial
Jefe inmediato: GERENTE

2. OBJETIVOS DEL CARGO
Realizar labores de difusion, mercadeo, servicio al cliente y promocion

FUNCIONES DEL CARGO

e Analizar y disefiar estrategias para la efectiva comercializacion de los

o Servicios que ofrece la empresa.

e Organizar el correcto funcionamiento del Departamentos de mercadeo de la  Empresa.

e Entregar reportes de las gestiones realizadas a la gerencia

e Desarrollar acciones de postventa para prestacion de servicios

e Reportar a la gerencia las novedades que se presenten en su departamento

e Las demas funciones que por su labor desempefiada se consideren necesarias para el
buen funcionamiento de la empresa
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4.3.3. Asignacion salarial.

Tabla 35 Asignacion salarial mensual para el cargo

Cargo Numero | Tipo de | Salario mes $| Subsidio
de contrato de
personas transporte
Gerente 1 Termino 2.000.000
fijo
Secretaria 1 Termino 589.500 70.500
fijo
Asesor juridico 1 Pres. de 250.000
servicios
Asesor contable 1 Pres. de 250.000
servicios
arquitecto 1 Termino 1.500.000
fijo
Ingeniero civil 1 Termino 1.500.000
fijo

Las ventas seran hechas por la gerencia inicialmente dado el tamafio del presente

proyecto de venta de 57 lotes. Para posteriores proyectos sera tenido en cuenta

un vendedor fijo de la empresa.

Nota: la decisibn de contemplar el ingeniero civil y arquitecto como personal
directo de la empresa obedece a la importancia de estas personas para el
proyecto. EI modelo de contratacion a término fijo no es erréneo, este es de libre
decision del empresario y por lo tanto no aplica la correccién de los evaluadores
sobre la figura a emplear como la OPS. Se desconoce por parte de ellos el sector,
la naturaleza de las empresas constructoras y la importancia de los cargos y

conceptos empresariales que creeria que deberian saber para poder evaluar un
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proyecto de esta indole dado que poseo la experiencia de mas de 15 afos de
estar relacionado con el sector de la construccion. Una OPS se puede contemplar

en cargos como servicios generales o mensajeria que no son basicos.

Tabla 36 Porcentaje para el calculo de prestaciones sociales

Prestaciones Sociales Porcentaje %
Cesantias 8.33%

Interés sobre las cesantias 1%
Vacaciones 4.17%

Primas 8.33%

Total Prestaciones 21.83%

Fuente. Ministerio de Proteccién Social

Tabla 37 Porcentaje para el calculo de seguridad social

Componentes Porcentaje

Salud TOTAL 12.5%
8.5% asume el empleador
4% asume el trabajador

Pension TOTAL 16%
12% asume el empleador

4% asume el trabajador

Riesgos profesionales Segun niveles de riesgo y los

asume el empleador. 2.436%

aprox.
Total Empleador 22.94%
Total empleado 8%

Fuente: Ministerio de Proteccion Social.
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Tabla 38 Porcentaje de cotizacion segun “Factor riesgo”

Clase Riesgo V.r. Minimo V.r Inicial V.r. Maximo
L 0.348% 0.522% 0.696%
LI 0.435% 1044% 1653%
LII 0.783% 2436% 4089%
\Y, 1740% 4350% 6960%
\% 3219% 6960% 8700%

Fuente: Ministerio de Proteccién Social.

Ademas para aquellos trabajadores que devenguen hasta dos salarios minimos
legales vigentes, se les cancelara el subsidio de transporte equivalente a $63.000
y se les considerara el 7% del salario como dotacion el cual se les entregara
trimestralmente, acorde a la ley.

Tabla 39 Aportes parafiscales

Porcentajes

Caja de compensacion Familiar 4%

Total Prestaciones 4%

4.4 CONCLUSIONES DEL ESTUDIO ADMINISTRATIVO

e Constructora JCS se constituirdA como persona Unipersonal, trabajara bajo el
régimen comun y se registrara ante la DIAN,
e Se identificaron los aspectos institucionales como son la vision, mision,

objetivos y politicas.
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La estructura organizacional es adecuada para este tipo de empresa, por
cuanto se determina las areas funcionales y los respectivos cargos.

Se realizo el perfil de cargos, determinandose el nivel de estudios y las
funciones con su respectiva remuneracion.

El gerente sera el propietario. Ademas se contara con personal con un total de
2 personas directas, ya sea en la modalidad de contratos a término fijo por
honorarios son 5 personas. El personal a contratar seran residentes del
municipio, de esta manera generar empleo y contribuir con el desarrollo
econdmico de la region.

La estructura organizacional propuesta es la adecuada, teniendo los nuevos
lineamientos administrativos. Por lo anterior, desde el punto de vista
administrativo es VIABLE.
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5. ESTUDIO FINANCIERO

5.1 INVERSIONES

Para el desarrollo e implementacién de la constructora, se precisa a continuacion
el monto requerido de inversion total, basado en los diferentes estudios de

mercados, técnico, administrativo, base para el andlisis financiero de la empresa.

5.1.1 Inversidn fija. Esta compuesta por muebles y enseres y equipo de oficina,

gue se requiere para su funcionamiento

5.1.1.1 Terreno. EIl presente proyecto no realizara inversién en terrenos en su

etapa inicial.

5.1.1.2 Construccion y adecuacién. Para el presente proyecto se estima un
costo por adecuaciones locativas en el local y decoracion del mismo por diez
millones de pesos $ 10.000.000. Para instalacion de redes informéticas y las

divisiones en moédulos. Las divisiones de areas seran en dry wall .

5.1.1.3. Muebles y enseres. Se necesita adquirir unos muebles y enseres,
representados descritos como: escritorios, sillas, archivador, papeleras y mesa

para el computador.
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Tabla 40 Inversién en muebles y enseres.

Cantidad Descripcién Valor unitario | Valor total (con IVA)
4 Escritorio 850.000 3.400.000

4 Sillas 180.000 720.000

8 Sillas auxiliares 45.000 360.000

2 Archivador 220.000 440.000

Total Total 4.920.000

5.1.1.4. Equipo de oficina. Se requieren equipos de oficina como computadora,

Teléfonos e impresora

Tabla 41 Equipo de Oficina

Cantidad | Descripcion Valores
4 Equipo de Computo 6.000.000
4 Impresora 600.000
4 Teléfonos 400.000
Total 7.000.000

5.1.1.5 Total de Inversidn fija.

Tabla 42 Total de inversion fija

Activo Valor total (Con Iva)
Muebles y enseres 4.920.000
Equipo de computo 7.000.000
Total inversion fija 11.920.000
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Nota: El lote de usufructo para iniciar este proyecto es una herencia por lo tanto no
se contempla en la inversion fija de este proyecto.

5.1.2. Inversion diferida.

Tabla 43 Inversién diferida.

VALORES
publicidad inicial 2.730.000
Estudios de viabilidad 3.000.000
Gastos iniciales 5.000.000
Adecuaciones 10.000.000
Total Inversion Diferida 20.730.000

5.1.3. Inversion de capital de trabajo: Partiendo de la definicion de capital de
trabajo, que es prever o mantener en caja el efectivo necesario para cubrir los
costos y gastos de funcionamiento de la empresa para un periodo de tiempo
dado, segun sea la politica de ventas, para los primeros, dos (2), meses de
operacion. De ahi la importancia de precisar claramente el presupuesto que
incurrira, tanto para los costos de prestacion del servicio, gastos administrativos y
de ventas, y gastos financieros, teniendo en cuenta su estructura y la capacidad
inicial y proyectada).Para el calculo del capital de trabajo se tendra en cuenta los

siguientes rubros:

5.1.3.1 Costos de servicio

5.1.3.1.1 Terrenos para la venta. Esta conformado por los lotes para la venta,

Servicios contratados, mano de obra directa y costos indirectos del servicio.
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Tabla 44 Costo mts de los lotes para la venta

Metros Costomt | VALOR TOTAL
cuadrados | cuadrado
Mts2 urbanizables para vender 4104 80.000 328.320.000
TOTAL 328.320.000

5.1.3.1.2 Mano obra directa Inicialmente se tendrdn un ingeniero civil y un

arquitecto que asesoraran a los clientes que compren los lotes para que puedan

desarrollar sus casas. Se toma como base 2 personas con las prestaciones

legales

Tabla 45 mano de obra directa

ingeniero arquitecto
remuneracion mes 1.500.000 1.500.000
Subsidio de transporte 70.500 70.500
Vacaciones, Cesantias, intereses las 313.699 313.699
cesantias, prima.
Caja de Compensacion Familiar 60.000 60.000
Salud y pension 307.500 307.500
Riesgos Profesionales 7.830 7.830
Dotacion 105.000 105.000
Total mensual 2.364.529 2.364.529

5.1.3.1.3 Costos indirectos de prestacion del servicio de la venta del lote.

Hacen parte de los costos indirectos de prestacion del servicio, (CIFS), la mano de

obra indirecta, los insumos el arriendo.
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Tabla 46 Gastos indirectos de comercializacion

Valor total Valo r total $/afio
$/mes

Licencias de urbanismo, impresién de

planos 157.828 1.893.941

Total
157.828 1.893.941

Total CIFS. En resumen y de acuerdo con los calculos anteriores se presenta el

valor de los CIF, correspondiente utiles de oficina, insumos, Seguros y la provision

de arriendo para la actividad de la empresa.

Tabla 47 Total costos indirectos de la comercializacion

Concepto Costo $/Mes Costo $/afio
Licencias de urbanismo, impresién de planos | 157.828 1.893.941
Arriendo (70%) 700.000 8.400.000
Total 857.828 10.293.941
5.1.3.1.4 Total costos de venta de los lotes

Tabla 48 Total costos de venta de los lotes

Concepto Afo 1 Costo mes

Terrenos x venta 328.320.000 27.360.000

Mano de obra directa 56.748.708 4.729.059

CIES 10.293.941 857.828

Total 395.362.649 32.946.887
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5.1.3.2 Gastos de administraciéon y ventas.
Nomina administrativa: Se calcula los gastos que incurrira la empresa en la
nomina correspondiente al gerente, y secretaria, con su respectiva carga

prestacional para el mesy afo.

Tabla 49 Nomina Administrativa

Concepto Gerente Secretaria
Sueldo mes 2.000.000 589.500
Subsidio de transporte 70.500
Prima, Vacaciones, Cesantias, intereses 418.260 123.283
cesantias

Caja de Compensacion Familiar 80.000 23.580
Salud 170.000 50.108
Pension 240.000 70.740
Riesgos profesionales 10.440 3.077
Dotacion 140.000 41.265
Total mes 3.058.706 972.054
Total afio 36.704.472 11.664.643

Depreciacion administrativa: Se incluye la depreciacién de muebles y enseres y

equipo de oficina requeridos para el area administrativa.
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Tabla 50 Depreciacion administrativa

Activo Valor del Afos Depreciacion | Depreciacion | Valor de
activo deprec. afo mes salvamento

Muebles y 4.920.000 |10 492.000 41.000 2.460.000

enseres

Equipo de 7.000.000 |5 1.400.000 116.667 -

oficina

Total 11.920.000 1.892.000 157.667 2.460.000

Tabla 51 Amortizacién de diferidos.

area administrativa a 5 anos.

Se amortiza la inversion diferida para el

Activo Valor del Afos Amortizacion $ Valor
activo Amortizables afno $mes
Diferidos 20.730.000 5 4.146.000 345.500
TOTAL 20.730.000 4.146.000 345.500

Gastos generales: Se incluyen los demas gastos generales, correspondientes a

honorarios del contador y asesor juridico, publicidad, mantenimiento, seguros,

arriendo (30%) servicios publicos y demas.

Tabla 52 Mantenimiento administrativo

Activo Valor del Proporcion % | Valor afio $ Valor mes $
activo

Muebles y 4.920.000 0,05 246.000 20.500

enseres

Equipo de 7.000.000 0,05 350.000 29.167

oficina

TOTAL 11.920.000 596.000 49.667
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Tablas 53 Seguros administrativos.

Activo Valor del activo | Proporcion % | Valor afio $ Valor mes $
Muebles y 4.920.000 0,01 49.200 4.100
enseres

Equipo de 7.000.000 0,01 70.000 5.833
oficina

TOTAL 11.920.000 119.200 9.933
Tabla 54 Total Gastos generales.

Concepto Valor mes $ Valor $/afio
Honorarios y comisiones 1.000.000 12.000.000
Publicidad 450.000 5.400.000
Arriendo(30%) 300.000 3.600.000
Mantenimiento 49.667 596.000
Seguros 9.933 119.200
Servicios publicos 300.000 3.600.000
Papeleria 80.000 960.000
Aseo y cafeteria 50.000 600.000
Total 2.239.600 26.875.200
Tabla 55 Gastos de administracion y ventas.

Concepto Valor $/afio Valor mes
Nomina 48.369.115 4.030.760
Depreciacion administrativa 1.892.000 157.667
Amortizacién de administracion 4.146.000 345.500
Gastos generales 26.875.200 2.239.600
Total 81.282.315 6.773.526
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5.1.3.3 Gastos Financieros

Tabla 56 gastos financieros

Concepto Valor $
Intereses primer mes 722.400
Intereses segundo mes 710.360
Total 1.432.760

5.1.3.4 Total Capital de trabajo Para el total del capital de trabajo requerido, se
prevée para los dos primeros meses de operacion de la empresa, tengan presente
gue no se toman en cuenta los rubros que en su momento no generan salida de
dinero, como es el caso de las prestaciones de ley, depreciaciones y amortizacion

de diferidos.

Tabla 57 total capital de trabajo

Descripcion Valor $ 2 meses

costos del servicio de venta 64.638.977
Gastos de administracion y ventas 12.148.619
Gastos financieros 1.432.760
Total 78.220.356

Nota: a las correcciones hechas en el documento presentado me permito
informarles que los valores presentado en el Tabla 57 en fila costos del servicio ya
tiene descontado los rubros pertinentes y sugiero leer el item 5.1.3.4. alli se da

explicacion de la informacion contenida en el Tabla.
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5.1.4 Inversién total

Tabla 58 Inversién Total.

Descripcion Valor $

Inversion fija 11.920.000
Inversion diferida 20.730.000
Capital de trabajo 78.220.356
Total 110.870.356

5.1.5 Fuentes de financiacion.

Tabla 59 fuentes de financiacioén.

Recursos Valor $ %
Recursos crédito 43.000.000 39
Recursos propios 67.870.356 61
Total 110.870.356 100

Se opta por adquirir un crédito en el Banco Popular por un Monto total solicitado.
$43.000.000. Plazo. 60 meses 5 afios Tasa anual del 20,16%
Tasa mensual: 1.68%

Tabla 60 Amortizacién del crédito

PERIODO INVERSION INTERESES AMORTIZACION CUOTA SALDO

0 43.000.000 43.000.000
1 722.400 716.667 1.439.067 42.283.333
2 710.360 716.667 1.427.027 41.566.667
3 698.320 716.667 1.414.987 40.850.000
4 686.280 716.667 1.402.947 40.133.333
5 674.240 716.667 1.390.907 39.416.667
6 662.200 716.667 1.378.867 38.700.000
7 650.160 716.667 1.366.827 37.983.333
8 638.120 716.667 1.354.787 37.266.667
9 626.080 716.667 1.342.747 36.550.000
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10 614.040 716.667 1.330.707 35.833.333
11 602.000 716.667 1.318.667 35.116.667
12 589.960 716.667 1.306.627 34.400.000
Subtotal 7.874.160 8.600.000 16.474.160 34.400.000
13 577.920 716.667 1.294.587 33.683.333
14 565.880 716.667 1.282.547 32.966.667
15 553.840 716.667 1.270.507 32.250.000
16 541.800 716.667 1.258.467 31.533.333
17 529.760 716.667 1.246.427 30.816.667
18 517.720 716.667 1.234.387 30.100.000
19 505.680 716.667 1.222.347 29.383.333
20 493.640 716.667 1.210.307 28.666.667
21 481.600 716.667 1.198.267 27.950.000
22 469.560 716.667 1.186.227 27.233.333
23 457.520 716.667 1.174.187 26.516.667
24 445.480 716.667 1.162.147 25.800.000
Subtotal 6.140.400 8.600.000 14.740.400 25.800.000
25 433.440 716.667 1.150.107 25.083.333
26 421.400 716.667 1.138.067 24.366.667
27 409.360 716.667 1.126.027 23.650.000
28 397.320 716.667 1.113.987 22.933.333
29 385.280 716.667 1.101.947 22.216.667
30 373.240 716.667 1.089.907 21.500.000
31 361.200 716.667 1.077.867 20.783.333
32 349.160 716.667 1.065.827 20.066.667
33 337.120 716.667 1.053.787 19.350.000
34 325.080 716.667 1.041.747 18.633.333
35 313.040 716.667 1.029.707 17.916.667
36 301.000 716.667 1.017.667 17.200.000
Subtotal 4.406.640 8.600.000 13.006.640 17.200.000
37 288.960 716.667 1.005.627 16.483.333
38 276.920 716.667 993.587 15.766.667
39 264.880 716.667 981.547 15.050.000
40 252.840 716.667 969.507 14.333.333
41 240.800 716.667 957.467 13.616.667
42 228.760 716.667 945.427 12.900.000
43 216.720 716.667 933.387 12.183.333
44 204.680 716.667 921.347 11.466.667
45 192.640 716.667 909.307 10.750.000
46 180.600 716.667 897.267 10.033.333
47 168.560 716.667 885.227 9.316.667
48 156.520 716.667 873.187 8.600.000
Subtotal 2.672.880 8.600.000 11.272.880 8.600.000
49 144.480 716.667 861.147 7.883.333
50 132.440 716.667 849.107 7.166.667
51 120.400 716.667 837.067 6.450.000
52 108.360 716.667 825.027 5.733.333
53 96.320 716.667 812.987 5.016.667
54 84.280 716.667 800.947 4.300.000
55 72.240 716.667 788.907 3.583.333
56 60.200 716.667 776.867 2.866.667
57 48.160 716.667 764.827 2.150.000
58 36.120 716.667 752.787 1.433.333
59 24.080 716.667 740.747 716.667
60 12.040 716.667 728.707 0
Subtotal 939.120 8.600.000 9.539.120

Total 22.033.200 43.000.000 65.033.200
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5.2. COSTOS

La estructura de costos y gastos se dividen en fijos y variables,

5.2.1. Costos fijos. Son aquellos costos y gastos que se deberan aprovisionar y

cancelar, produzcase o no y que no sufren variacion en el tiempo

Tabla 61. Costos fijos

Costos y gastos fijos Valor total $/afio

Nomina administrativa 48.369.115
Honorarios 12.000.000
Publicidad 5.400.000
Arriendo 12.000.000
Papeleria 960.000
Aseo y cafeteria 600.000
Depreciacion 1.892.000
Mantenimiento 596.000
Amortizacion de diferidos 4.146.000
Seguros 119.200
'Gastos financieros (Intereses)® 7.874.160
Total costos y gastos fijos 93.956.475

Nota: Segun correcciéon hecha en el documento se me dice sacar los gastos
financieros del Tabla 61. Lo que seria un error dado que ellos hacen parte de los
costos fijos. Para ilustrar un poco a los sefores evaluadores sugiero revisar los

conceptos dados y revisar fuentes pie de pagina.

5.2.2. Costos variables. Se toman como variables porque tienen variacion en el

tiempo

7 http://www.emprendedorxxi.coop/html/creacion/crea_pempresa_art12.asp consultado/dic15de2013
8

Orlandoleon,contadorpublico/funcionariocontraloriadebucaramanga.consultado/dic142013/tel3163306826
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Tabla 62 costos variables

Costos y gastos variables Valor total $/afio

Terrenos para la venta 328.320.000
Mano de obra directa 56.748.708
Gastos indirectos de comercializacion 1.893.941
Servicios publicos 3.600.000
Total costos y gastos variables 390.562.649

5.2.3. Costos totales unitarios.

Tabla 63 costos totales unitarios

Total costos y gastos Valor total $/afio

Costos y gastos fijos 93.956.475
Costos y gastos variables 390.562.649
Total costos y gastos 484.519.125

Nota: No es posible aplicar las correcciones hechas en el documento dado que
estan erradas esas apreciaciones. En el documento se estd trabajando sobre
metros cuadrados y no sobre nimero de lotes para sacar el costo unitario. Sin

embargo se puede decir que cada lote tendra un costo de 8.500.000.

5.3. PRECIO DE VENTA.

Costo del metro cuadrado para el lote de 72 mts2: $118.060,22

Precio de venta del metro cuadrado para el lote de 72 mts $ 236.120

El porcentaje de utilidad que se tuvo en cuenta es del 50% sobre el costo del
metro cuadrado y comparado con la competencia sigue por debajo. Los lotes no
se venderan por ubicacion, de tal manera que el precio sera el mismo para todos

dado que el area es de 72 mts para todos.
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Tabla 64 Ingresos proyectados

Presentaci | Afio 1l Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
on
Metros 4,104 4.925 5.746 6.566 7.387
cuadrados
Preciode |236.120 236.120 236.120 236.120 236.120
venta
Ingresos 969.038.2 | 1.162.845.8 | 1.356.653.5 | 1.550.461.1 | 1.744.268.8
totales 49 99 49 98 48
5.4. ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS A 5 ANOS
5.4.1 Estado de resultado proyectado a 5 afios
Tabla 65 estado de resultados proyectados a 5 afios
Concepto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Ingresos
Ingresos por ventas 969.038.249 1.162.845.899 1.356.653.549 | 1.550.461.198 | 1.744.268.848
Tota Ingresos 969.038.249 1.162.845.899 1.356.653.549 | 1.550.461.198 | 1.744.268.848
Costos del servicio de 395.362.649 474.435.179 555.089.160 632.801.642 715.065.856
ventas
Utilidad Marginal 573.675.600 688.410.720 801.564.389 917.659.556 1.029.202.993
Gastos de administracion | 81.282.315 81.282.315 81.282.315 81.282.315 81.282.315
y ventas
Gastos Financieros 7.874.160 6.140.400 4.406.640 2.672.880 939.120
Utilidad antes de Imp. 484.519.125 600.988.004 715.875.434 833.704.361 946.981.558
Impuestos 33% 159.891.311 198.326.041 236.238.893 275.122.439 312.503.914
Utilidad Neta 324.627.813 |  402.661.963 479.636.541 558.581.922 634.477.644
Reserva legal 10% 32.462.781 40.266.196 47.963.654 55.858.192 63.447.764
Utilidad por distribuir 292.165.032 362.395.767 431.672.887 502.723.730 571.029.879

115




5.4.2 Flujo de Caja Proyectado.

Tabla 66 flujo de caja proyectado

Concepto Afio O Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Entradas

Efectivo

Ingresos por ventas 969.038.249 1.162.845.899 | 1.356.653.549 | 1.550.461.198 | 1.744.268.848
Aporte de socios 67.870.356

Crédito 43.000.000

Total de Entradas 110.870.356 969.038.249 1.162.845.899 | 1.356.653.549 | 1.550.461.198 | 1.744.268.848
Salidas

Maquinaria y equipos

Muebles y enseres 4.920.000

Equipo de oficina 7.000.000

Herramientas

Total inversion fija 11.920.000

Inversion Diferida 20.730.000

Costos del servicio 395.362.649 474.435.179 555.089.160 632.801.642 715.065.856
Gastos de administracion 81.282.315 81.282.315 81.282.315 81.282.315 81.282.315
Gastos Finaniceros 7.874.160 6.140.400 4.406.640 2.672.880 939.120
Impuesto renta 159.891.311 198.326.041 236.238.893 275.122.439 312.503.914
Reserva legal 32.462.781 40.266.196 47.963.654 55.858.192 63.447.764
Total salidas 32.650.000 676.873.217 800.450.132 924.980.662 1.047.737.469 | 1.173.238.969
Saldo (Entradas - salidas) 78.220.356 292.165.032 362.395.767 431.672.887 502.723.730 571.029.879
Mas depreciacion 1.892.000 1.892.000 1.892.000 1.892.000 1.892.000
Méas Amortizacion diferidos 4.146.000 4.146.000 4.146.000 4.146.000 4.146.000
administrativo

Més Reserva legal 32.462.781 40.266.196 47.963.654 55.858.192 63.447.764
Menos pago a Principal 8.600.000 8.600.000 8.600.000 8.600.000 8.600.000
Total saldo neto 78.220.356 322.065.813 400.099.963 477.074.541 556.019.922 631.915.644
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Recuperacion de inversion

67.870.356

Inversion residual de activos 2.460.000
Total flujo neto 322.065.813 400.099.963 477.074.541 556.019.922 702.246.000
Saldo Inicial 78.220.356 400.286.170 800.386.133 1.277.460.673 | 1.833.480.595
Saldo Final 78.220.356 400.286.170 800.386.133 1.277.460.673 | 1.833.480.595 | 2.465.396.239
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5.4.3 Balance General

Tabla 67 balance general

a5 afos.

Concepto Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
ACTIVOS
Activo corriente
Caja y Bancos
78.220.356 400.286.170 800.386.133 1.277.460.673 | 1.833.480.59 | 2.465.396.
5 239
Total activo corriente
78.220.356 400.286.170 800.386.133 1.277.460.673 | 1.833.480.59 | 2.465.396.
5 239
ACTIVO FIJO
Maquinaria y equipos
Muebles y enseres
4.920.000 4.920.000 4.920.000 4.920.000 4.920.000 4.920.000
Equipo de oficina
7.000.000 7.000.000 7.000.000 7.000.000 7.000.000 7.000.000
Herramientas
Total inversion fija
11.920.000 11.920.000 11.920.000 11.920.000 11.920.000 11.920.00
0
Menos Dep.
Acumulada. 1.892.000 3.784.000 5.676.000 7.568.000 9.460.000
Total activo fijo
11.920.000 10.028.000 8.136.000 6.244.000 4.352.000 2.460.000
Diferidos
20.730.000 20.730.000 20.730.000 20.730.000 20.730.000 20.730.00
0
Menos Amortizacién
dife. Acumu. 4.146.000 8.292.000 12.438.000 16.584.000 20.730.00
0
Total Activos diferidos
20.730.000 16.584.000 12.438.000 8.292.000 4.146.000 -
TOTAL ACTIVOS
110.870.356 426.898.170 820.960.133 1.291.996.673 | 1.841.978.59 | 2.467.856.
5 239
PASIVOS
PASIVO
CORRIENTE
Obligaciones a corto
plazo 8.600.000 8.600.000 8.600.000 8.600.000 8.600.000 -
Total pasivo corriente
8.600.000 8.600.000 8.600.000 8.600.000 8.600.000 -
Pasivo no corriente
Obligaciones a largo
plazo 34.400.000 25.800.000 17.200.000 8.600.000 0 -
Total pasivo no
corriente 34.400.000 25.800.000 17.200.000 8.600.000 - -
Total Pasivos
43.000.000 34.400.000 25.800.000 17.200.000 8.600.000
Patrimonio
Aporte de socios
67.870.356 67.870.356 67.870.356 67.870.356 67.870.356 67.870.35
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6
Reserva legal
32.462.781 72.728.978 120.692.632 176.550.824 | 239.998.5
88
Utilidades del
ejercicio 292.165.032 362.395.767 431.672.887 502.723.730 | 571.029.8
79
Utilidades del
ejercicio anteriores 292.165.032 654.560.799 1.086.233.68 | 1.588.957.
5 415
PATRIMONIO
67.870.356 392.498.170 795.160.133 1.274.796.673 | 1.833.378.59 | 2.467.856.
5 239
Total (Pasivo +
Patrimonio) 110.870.356 | 426.898.170 820.960.133 1.291.996.673 | 1.841.978.59 | 2.467.856.
5 239

5.5 CONCLUSIONES

e Se definieron las inversiones fijas $11.920.000 y deferidos $20.730.000 asi
como el capital de trabajo $ 78.220.356

e La viabilidad financiera se proyectd a

cinco afios, se presentaron los

estados de resultados basicos, como el estado de ganancias y pérdidas, el

flujo de caja y el balance general base para su evaluacion financiera Para

la puesta en marcha de la empresa, se requiere de una inversion total de $

110.870.356. Esta inversion esta representada en un crédito por 43.000.000

que sera tomado en el banco de Bogotd, recurso propios del autor

e El precio de venta de cada lote por metro cuadrado es $ 236.120 que tiene

una utilidad del 50%. Este precio esta por debajo en la misma proporcién

de los precios de la competencia.

e Se puede observar que financieramente es positivo el balance y los

ingresos los cual hace que el proyecto de pueda desarrollar
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EVALUACION DEL PROYECTO

6.1 EVALUACION SOCIAL

El impacto social es alto y positivo dado que se contribuye a la sociedad en la
mejora de su calidad de vida y en la disminucion de los indices de pobreza, esto
genera un fortalecimiento social en la comunidad del municipio y elevando los
niveles de conformidad de sus habitantes al encontrar oportunidades de adquirir
vivienda propia. El proyecto contribuye en el fortalecimiento econdémico a la region
por que se generan 4 empleos directos y 3 indirectos. No solo mejorara la calidad
de vida de los trabajadores y de la regidn en general si no que va a influir
gradualmente en la modificacion de la estructura fisica de la regién y con el pago
de sus impuestos aportara para aumentar el erario publico para que se pueda

invertir en obras para la poblacion en general.

6.2 EVALUACION AMBIENTAL.

Defender los ecosistemas, la biodiversidad y evitar la contaminacion de los
mismos es parte importante de la ejecucién de este proyecto. Tener conocimiento
de las leyes que se deben cumplir y proyectar soluciones practicas que ayuden a
mitigar de la mejor manera posible todo aquello que produzca contaminacion al
momento de la construccién de las viviendas. Examinado desde otro punto de
vista los factores ambientales también se puede relacionar con el clima que en la
actualidad es muy variable puede influir de cierta forma en la construccion de las
viviendas, pues la presencia de lluvias siempre es un factor negativo que
obstaculiza el avance de la obra adecuadamente, especialmente si se esta al

inicio de la obra.
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Los lotes estdn debidamente legalizados y cumplen a cabalidad con las normas
ambientales para su urbanizacion. La constructora en su operacion administrativa
no emite gases y ruidos contaminantes lo que genera un aporte al medio

ambiente.

6.3 EVALUACION FINANCIERA.

6.3.1 Valor presente neto. Es el valor monetario que resulta de restar la suma

de los flujos netos actualizados, descontados a la inversion inicial”®

Se considera como la verdadera utilidad marginal del capital que resulta de la

diferencia entre ingresos y egresos o excedentes netos, situada en el presente.

Para el calculo del VPN, se requiere determinar la tasa minima atractiva de
retorno, TMAR, que es lo minimo que un inversionista espera le rente sus aportes,
donde se compare y analiza si le dara mas incursionar en el mercado financiero o
en el proyecto, es decir es lo que espera le rinda su inversion comparada con las

tasas o indices ofrecidos por el mercado bursétil o entidades financieras o terceros

Para la evaluacion financiera la tasa de oportunidad o la tasa minima atractiva de

retorno TMAR, tomando en cuenta los TES, la tasa del crédito y la tasa de riesgo

TO = ((1+ TES) (1+TR)) -1 x 100

Debe existir una relacion de :

TMAR = (TO x RP) + (RC x Tl x (1 — %IMP))
TO: Tasa oportunidad calculada

RP: Porcentaje de recursos propios 61%

° Gabriel Baca Urbina, Evaluacion de proyectos, Mac Grawhill, quinta edicidn, 2.008. pag. 181
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RC: Porcentaje de recursos del crédito 39%
TI:  Tasa de Interés del crédito 20,16%
%IMP: Porcentaje de impuesto de renta.: Efectiva del 37%, correspondiente al

impuesto de renta efectiva anula del 27% de renta y CREE del 10%.

TES: Titulos de tesoreria a 5 afios del Banco de la Republica.
Ano 2.012 5,12%

Afio 2.011 5,28%
Afio 2.010 3,28%
Afio 2.009 3,38%
Afio 2.008 9,59%?°

Promedio a 5 afos 5,33%

Inflaciébn de 2.012 fue de 2,44%, segun el departamento Administrativo de
Estadistica, Dane a cierre de 2.012 **

TR : Se toma como tasa de riesgo el 10%, EIl nivel de riesgo de la empresa
solicitante, de acuerdo con ese flujo de caja, con el fin de determinar los montos y
plazos adecuados para cada financiacién. Segun estas mismas variables, se
definen los puntos basicos que han de sumarse a la tasa DTF, para asi obtener la

tasa de financiacion del crédito*?

TMAR = ((1,0553) x (1,10)) — 1 x 100 = 15,863%
TMAR = (15,863 x 0.61) + (0,39 x (20,16 x (1 — 0.37))
TMAR = 13,61%

Dado que el andlisis se hace con pesos constantes se procede a deflactar la
TMAR, sin los efectos inflacionarios, a través del siguiente procedimiento.

% Banco de la Republica. 2.012
"' DANE, A Diciembre 31 de 2.011
Phttp://www.revistaialimentos.com.co/ediciones/edicion3/finanzas/mas-barato-comprar-por-leasing.htm
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TMAR deflactada:

(1 + TMAR)
TMAR = - -1*100- =
@a+TI

1.1361
---------------- -1x 100 = 10,90%
1,0244

Las utilidades netas actualizadas, resulta de traer a pesos de hoy los excedentes

estimados en los cinco afos de vida del proyecto, para determinar el valor del

proyecto con el costo de capital a pesos constantes. El valor presente neto se

calcula a partir de los resultados obtenidos afio tras afio durante la vida util del

proyecto, teniendo en cuenta la inversion inicial en el afio base, la tasa minima

aceptable de rendimiento de los inversionistas es del 10,90% anual sin tener en

cuenta la inflacion por trabajar pesos constantes en los flujos netos actualizados.

Tabla 68 Valor presente neto

Afio Inversién Flujos Netos Factor de Flujos Netos VPN
Sin Actualizar Actualizacion Actualizados Actualizados
(141)
0 110.870.356 -110.870.356
1 322.065.813 0,9090 292.757.824 292.757.824
2 400.099.963 0,8263 330.602.599 330.602.599
3 477.074.541 0,7511 358.330.687 358.330.687
4 556.019.922 0,6828 379.650.403 379.650.403
5 702.246.000 0,6206 435.813.868 435.813.868
Total 2.457.506.239 1.797.155.382 1.686.285.025

VPN = Fondos Netos Actualizados - Inversion
VPN = S(EXN) (1+i)" - K(1+i)*
VPN = $1.797.155.382 — $110.870.356
VPN = $1.686.285.025
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Se puede concluir que el proyecto es rentable y conveniente para su futura puesta
en marcha. Valor relativamente alto si se tiene en cuenta que los excedentes
netos no se distribuyen y se van reinvierten en el desarrollo mismo del proyecto,

afo tras afo.

Nota: segun correccion hecha en el documento la TMAR no se puede tomar con
la inflacién del afio en vigencia porque aun no se ha cerrado el afio y no se puede
determinar con exactitud cual sera su indicador final. Esto es un error de
conocimiento de los evaluadores dado que se toma con la inflacion del afio
pasado en este caso la del 2012: para estas anotaciones consulte telefonicamente
al especialista en finanzas y asesor empresarial sefior orlando leon, funcionario de

la contraloria de Bucaramanga y experto en contabilidad y finanzas.

6.3.2 Tasa Interna Retorno (TIR.).

La TIR es aquella tasa de descuento que hace que el VAN sea iguale a la
inversion aproximadamente y su utilidad sea igual a cero o en otros términos que

iguale la suma de los flujos netos descontada la inversion inicial.

Formula:

T.IR. = S(FNE) (1+r)*'—k (1+1)*

r = Tasa Interna de Retorno
F.N.E.= Flujos netos de efectivo

K = Inversion

t = Periodo de afos 1, 2, 3, 4, 5.
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La tasa estimada y aproximada donde se alcanza que los flujos netos de efectivo
actualizados sean aproximadamente igual a la inversion total de $110.870.356,
es del 312%%. comparada con la tasa minima de retorno de los inversionistas,
(TMAR) del 10,01%, y de los indicadores del mercado financiero como de las
diferentes variables econOmicas es relativamente superior, por tanto se concluye
que el proyecto es rentable desde el punto de vista financiero y conveniente para

su futura ejecucion.

Tabla 69 TIR
Afio Inversion Flujos Netos Factor de Flujos Netos Flujos Netos
Actualizacion Actualizados actualizados
(141)

0 110.870.356 - 110.870.356 - 110.870.356
1 322.065.813 0,7050 227.056.398 227.056.398
2 400.099.963 0,4970 198.849.682 198.849.682
3 477.074.541 0,3504 167.166.919 167.166.919
4 556.019.922 0,2470 137.336.921 137.336.921
5 702.246.000 0,1741 122.261.029 122.261.029
Total 852.670.948 741.800.592

6.3.3. Periodo de recuperacion.

Es el periodo de tiempo en el cual se cubre el monto total de la inversion, con los

flujos netos de efectivo actualizados a una tasa de 10,01%.

El periodo de tiempo donde la inversién total de $ 110.870.356, se recuperara es
aproximadamente de 6 meses, aproximadamente, esto se daria siempre y cuando
se reinvirtieran los excedentes netos afo tras afio en el desarrollo del proyecto y

no hubiese redistribucion de los mismos.
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TABLA 70 Periodo de recuperacion

Afio Inversion Flujos Netos Saldos
Actualizados
0 110.870.356 (110.870.356)
1 292.757.824 181.887.468
2 330.602.599 512.490.068
3 358.330.687 870.820.755
4 379.650.403 1.250.471.158

6.3.4. Andlisis de las Razones Financieras.

Andlisis de las Razones Financieras. **Los bloques de razones financieras que

se tomaran como base para el andlisis son las siguientes:

% Bloque de razones de liquidez
% Bloque de razones de endeudamiento
% Bloque de razones de actividad

% Bloque de razones de rentabilidad

» Bloque de razones de liquidez. Miden la capacidad de la empresa de
generar recursos para atender sus compromisos corrientes o de cortos plazos,

tanto operativos como financieros.

% Razon corriente. Se obtiene dividiendo los activos corrientes sobre los pasivos

corrientes.

B Administracion financiera |, Insed, primera edicién 1.996, pag 13
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Tabla 71 Razén corriente.

Razbn corriente Activo corriente ANO 1

46,54

Pasivo corriente

Por cada peso $1 que la empresa deva en el corto plazo, posee $46,54,
representados en activos corrientes, para afrontar sus compromisos, en un corto
plazo.

Blogue de razones de endeudamiento.

Tabla 72 Nivel de endeudamiento.

Nivel de endeudamiento ANO 1

Total pasivos 12,41

Total activos

Al finalizar el primer periodo contable, la razén indica que por cada peso que la
empresa tiene invertidos en activos el 0,024 queda como remanente de la
financiacion de los acreedores, en otras palabras los acreedores (Banco) son
dueiios del 12,41% de la empresa al finalizar el primer afio

Bloque de razones de actividad. Este bloque es denominado de actividad o de

rotacion, mide la efectividad con que la empresa esta usando sus recursos.

Rotacion de activos totales. Corresponden a los activos totales sin descontar la

depreciacién, se calcula dividiendo las ventas en los activos totales brutos.
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La rotacion de los activos totales de la empresa para el afio 1 fue de 28,17 veces
otra interpretacion es que por cada peso que se tiene invertido en activos se

generaron unas ventas de $28,17

Tabla 73 Rotacion de activos.

Rotacion de activos ANO 1

Ingresos por venta 28,17

Total activos

Blogue de razones de rentabilidad.
Margen bruto de ganancias en los primeros periodos anuales el margen de
ganancia es aceptable, debido a que por cada peso que la empresa venda se

genera una utilidad bruta antes de impuestos del 10%, el cual es conveniente

Tabla 74 Margen bruto de ganancias

Margen bruto de ganancia ANO 1

Utilidad antes de impuestos 50,0

Ingresos totales

Margen neto de ganancias. Este se calcula dividiendo la utilidad neta por las
ventas netas. Este item muestra un margen aceptable de utilidad después de

haber realizado todas las erogaciones sobre las ventas.
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Tabla 75 Margen neto.

Utilidad Neta ANO 1

Utilidad neta 33,5

Ingresos totales

6.4 PUNTO DE EQUILIBRIO

Es una herramienta basica con la cual se puede determinar el numero de

unidades minimo a vender para que la empresa cubra sus costos y gastos. El

punto de equilibrio, es denominado también el “punto muerto” donde se puede

determinar el nivel de las ventas necesario para que la empresa cubra sus

costos'®. El concepto de punto de equilibrio desarrolla una metodologia para
establecer una situacion donde la empresa ni pierda ni gane dinero.

El punto de equilibrio se calcula matematicamente, bajo la siguiente formula
Punto de equilibrio

CF $ 93.956.475

= -—-- =795 mts 2
PV - CVU $236120 - $118060,22

Costos Fijos = $ 86.628.929

Costo de Venta Unitario = $ 118.060,22

Precio de Venta = $ 236120

" Administracién Financiera. Humberto Pradilla Ardila. UIS. FEDI, Bucaramanga, Julio de 1986, pagina 137
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Tabla 76. Punto de equilibrio

CONCEPTO VALOR $
Ingresos por ventas (795 x 236.120) 187.715.400
Menos Costos variables totales (795 X 118.060,22) 93.857.700
Margen de contribucion 93.956.475
Menos costos fijos 93.956.475
Utilidad 0.00

Fuente. Autores

6.5 CONCLUSIONES SOBRE LA EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO

Financieramente es un escenario positivo, donde el VPN de $ 1.686.285.025,
la TIR, del 312,57. El periodo de tiempo donde la inversién total de $
110.870.356, se recuperara es aproximadamente de 1 afio y medio afio
aproximadamente, Por todo lo anterior, y analizados los resultados frente a los
indicadores del mercado financiero como de las diferentes variables
econémicas es relativamente superior, se concluye que el proyecto es
rentable desde el punto de vista financiero y conveniente para su futura

ejecucion.

Se establecieron los alcances del impacto social mediante la generacion de
empleo y el mejoramiento de la calidad de vida de las personas que podran
comprar su lote para hacer su vivienda. El impacto ambiental se presenta como
una de las variables a tocar puesto que todo proyecto debe contemplar la
proteccion del medio ambiente. Es por eso que dentro de los 9500 mts 2
disponibles solo se venderan 4104 mts. El restante quedar para zona

ambiental y vias
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7. CONCLUSIONES

El 97% de los encuestados viven en arriendo. Esto es una oportunidad para la
constructora en San Gil. La poblacion estd conformada por los estratos 1, 2, y 3
las cuales equivalen a 21.775 personas segun lo estimado por la oficina de

planeacion de la alcaldia del municipio de San gil.

La demanda Segun informacion arrojada por la investigacion de mercado es
15.678 Personas esta dispuestas a comprar un lote. El canal seleccionado para la
prestacion del servicio de vehiculos es el directo. Mediante el analisis de precios,
el precio méas probable el metro cuadrado para la venta de los lotes es de 236120.
El 54% de los encuestados dijo tener un subsidio aprobado para la compra de

vivienda.

El tamafio del proyecto hace referencia a la cantidad de lotes a vender en esta
primera etapa de la puesta en marcha de la empresa y su proyeccién de
crecimiento durante los préximos cinco afios, teniendo en cuenta los recursos
fisicos, humanos, financieros y tecnologicos disponibles. La capacidad del
proyecto esta dada sobre un lote de tierra de 9.500 mt*> para autoconstruccién de
57 casas de 72 mts2 que equivale a 4104 mts. El area restante esta distribuida en
vias y zonas de reserva ambiental. El terreno est4 ubicado en el sector bella isla.
Inicialmente se manejara venta de lotes para autoconstruccion tipo de vivienda
familiar de 72 metros para construir tres habitaciones, sala, comedor, cocina, dos
bafios y patio de ropas. La constructora se ubicara en la zona comercial de san gil
con un espacio de 60 mts2 en el municipio existen las condiciones legales para el
montaje de una constructora en el municipio. El recurso humano se encuentra

disponible en el municipio de san gil.
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Se determinaron los proveedores, los muebles y enseres que se necesitan para la
puesta en funcionamiento de la empresa, la distribucion de la oficina. Se desarrollo
el flujograma de la prestacion del servicio, la ficha técnica y la descripcion del

proceso.

Constructora JCS se constituira como persona natural, trabajara bajo el régimen
simplificado y se registrara ante la DIAN, donde se gestionara el registro unico
Tributario RUT .Se identificaron los aspectos institucionales como son la vision,

mision, objetivos y politicas.

La estructura organizacional es adecuada para este tipo de empresa, por cuanto
se determina las areas funcionales y los respectivos cargos .Se realizo el perfil de
cargos, determinandose el nivel de estudios y las funciones con su respectiva
remuneracion.

El gerente ser& el propietario. Ademas se contara con personal con un total de 2
personas directas, ya sea en la modalidad de contratos a término fijo por
honorarios son 5 personas. El personal a contratar seran residentes del municipio,
de esta manera generar empleo y contribuir con el desarrollo econémico de la

region.

La estructura organizacional propuesta es la adecuada, teniendo los nuevos
lineamientos administrativos. Por lo anterior, desde el punto de vista administrativo
es VIABLE.

Financieramente es un escenario positivo, donde el VPN de $ 1.686.285.025, la
TIR, del 312,57%. El periodo de tiempo donde la inversion total de $
110.870.356, se recuperard es aproximadamente de 1 afio y medio afio

aproximadamente, Por todo lo anterior, y analizados los resultados frente a los
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indicadores del mercado financiero como de las diferentes variables econémicas
es relativamente superior, se concluye que el proyecto es rentable desde el punto

de vista financiero y conveniente para su futura ejecucion.

Se establecieron los alcances del impacto social mediante la generacion de
empleo y el mejoramiento de la calidad de vida de las personas que podran
comprar su lote para hacer su vivienda. El impacto ambiental se presenta como
una de las variables a tocar puesto que todo proyecto debe contemplar la
proteccion del medio ambiente. Es por eso que dentro de los 9500 mts 2
disponibles solo se venderan 4104 mts. El restante quedar para zona ambiental y

vias
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8. RECOMENDACIONES

Se sugiere hacer programas de mercadeo enfocados en la promocién de comprar
lotes también como una inversion a largo plazo. Hacer presencia en eventos en
donde se pueda mostrar el impacto social y econdmico favorable que tiene la
empresa en la sociedad. Proyectar a un mediano plazo proyectos urbanizados

para los estratos menos favorecidos a bajos costos.
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ANEXOS
Anexo A. ENCUESTA (DEMANDA) PARA FACTIBILIDAD PARA LA
CREACION DE UNA CONSTRUCTORA DE VIVIENDA PARA LOS ESTRATOS
1,2y 3 EN EL MUNICIPIO DE SAN GIL, SANTANDER

1. Estrato al cual pertenece?

1 2 3 4 5

2. Cuantas personas componen su nucleo familiar
2 personas_____ 3 personas____ 4 personas_____mas de 5 afios

3. Nivel de ingresos familiares?
100.000 a 500.000___ 501.000 a 1.000.000___1.000.001 a 1.500.000
Més 1.500.000__

4. Hace cuanto vive en arriendo
lafio  2afios__3afios_masde4afios  masde8afos
Como vive actualmente?

Arriendo prestada otro

5. Tiene ahorro para vivienda?

Si___no

6. Tiene subsidio para vivienda

Si no

7. Compraria un lote para su vivienda?

Si no
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8. Ubicacion del lote? central afueras
9. Tipo de contrato que tiene? definido____ indefinido____ otros
10.Que medios de informacion utiliza con frecuencia? Pagina
WEB
Medio radial Volante
11.Planes de crédito para la compra de lote y/o vivienda? 5 afios
7 afios 10afos 12 afos 15 afios

12.Donde desearia la ubicaciéon de la oficina de la constructora?

Central Afueras Terreno a construir
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