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RESUMEN

Actualmente en Venezuela existe una necesidad muy marcada y evidente para numerosos
ciudadanos de viviendas seguras, con calidad y economicas para hoy y el mafiana. Tan
importante es para la nacion, que el ejecutivo nacional ha tenido que intervenir haciendo
misiones y ajustes a sus politicas de vivienda. Esta situacion crea una ventana de mercado en la
cual puede ser aprovechada mediante la elaboracion de una propuesta de plan de negocio para el
objetivo del emprendimiento de una empresa de ingenieria, procura, construccion,
mantenimiento y gerencia de proyecto. Con ella se buscara conseguir una postura de ganar-ganar
tanto para el pais que tanto lo requiere, como para el emprendedor e inversionistas que toman el
riesgo de seguir sus suefios. La metodologia que se utilizo fue una investigacion evaluativa,
observacional transaccional y aplicada. Se elaboro un plan de negocios segun los pardmetros
sugeridos por Longenecker exponiendo diferentes planes que permitan sustentar la idea de
negocio, dar confianza a los inversionistas, servir como tarjeta de presentacion y conseguir los
recursos necesarios para la puesta en marcha. Con este plan de negocio se espera satisfacer un
porcentaje de venezolanos que no se encuentran en una vivienda segura o cémoda, generar
ingresos para la empresa formada, elevar los estandares de negociacion, calidad, mantenimiento,
ingenieria, construccién y de gerencia de proyectos mediante el ejercicio de las sus actividades.

Descriptores: Plan de negocios, IPC, ingenieria, procura, construccion, mantenimiento y
gerencia de proyectos.
Linea de trabajo: Formulacion y evaluacion de proyectos.
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INTRODUCCION

La necesidad de una vivienda segura, comoda y economica, en muchos aspectos, ha sido y sera
la prioridad de todo ser humano en algin momento de su vida. Molina C. y Molina C. (2011) lo

expresan de la siguiente forma:

Tener vivienda propia provee estabilidad social. Permite a los ciudadanos adquirir un
activo que en la mayoria de los casos representara su mayor inversién a lo largo de sus
vidas. En el mundo, las viviendas principal representan usualmente entre 70 y 95 por
ciento de la riqueza personal; y los gastos en vivienda, 40 por ciento del total de gastos
mensuales por familia (p. 10).

Es claro y notorio el por qué una persona desea tanto esta seguridad y comodidad que dedicara
un gran esfuerzo durante toda su vida para conseguirla. Es por eso que se busco entrar en esta
industria, no por las probables utilidades que se puedan obtener, sino por la satisfaccion de
contribuir con la nacién generando empleos, participando en el producto interno bruto,
mejorando el bienestar de las personas y su seguridad con compromiso de responsabilidad social.
Se busco valorar el esfuerzo que realizan para obtener una vivienda ofreciéndoles producto y
servicios de alta calidad, con un excelente disefio que genere confort, siendo eficientes, efectivos
y eficaces de manera ecoldgica y econdmica ahorrando al considerar los servicios tanto basicos
como de mantenimiento de la vivienda a través del tiempo mediante una adecuada gerencia de

proyecto acelerada disminuyendo los costos y los tiempos.

La presente investigacion tiene como propdsito cumplir con el requisito exigido por la
Universidad Catdlica Andrés Bello para optar por el titulo de Especialista en gerencia de
proyecto y desarrollar una propuesta de plan de negocio para el proyecto de creacién de una
empresa de ingenieria, procura, construccion, mantenimiento y gerencia de proyectos, para lo
cual se realizo, en primer lugar un analisis de la situacion actual donde se genero un diagnostico
estratégico. Luego se generaron, evaluaron y seleccionaron estrategias, mediante el uso de las
técnicas de matriz DOFA (debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas) “la cual presenta
las oportunidades y amenazas del entorno y las fortalezas y debilidades de la empresa” (Francés,
2006, p. 25), esto permitid hacer el andlisis interno y el analisis PEST (politico, econémico,

social y tecnoldgico) que permitié hacer un anélisis del entorno exterior. Posteriormente se



identificaron los factores criticos de los proyectos llevados a cabo en el pais y para finalizar se
definieron los principales lineamientos estratégicos, con ayuda de un cuadro de mando integral
(CMI) “la estrategia competitiva, una vez formulada, se plasma mediante cuatro conceptos
fundamentales: Objetivos, Indicadores, metas e iniciativas” (Francés, 2006, p. 53).

El documento esté estructurado por seis (6) capitulos contenidos de la manera siguiente:

Capitulo I, La propuesta de investigacion: En este capitulo se presenta la propuesta de
investigacion, mediante el planteamiento y delimitacion de la problematica, las interrogantes de
la investigacidn, justificacion e importancia de la investigacion, alcance de la investigacion,

limitaciones y los objetivos, tanto generales como especificos.

Capitulo 11, Marco teorico y conceptuales: Este capitulo contiene los antecedentes de la
investigacion y las bases tedricas. Los cuales constituyen el marco conceptual en el cual se basa

la investigacion.

Capitulo IIl, Marco Metodoldgico: En este capitulo se presenta el tipo y disefio de la
investigacion, las técnicas de recopilacion, técnicas de procesamiento, analisis de los datos, las

fases de la investigacion y operacionalizacion de las variables.

Capitulo IV, Ventana de mercado: En este capitulo se expone las caracteristicas del sector a

estudiar.

Capitulo V, Elaboracion del plan de negocios: En este capitulo se narra como se logro desarrollar

este plan de negocios.

Capitulo VI, Conclusiones y recomendaciones: En este capitulo se razonan los analisis para

exponer conclusiones y recomendaciones.

Referencias bibliogréficas: En esta seccidn se haran las referencias que sustentan este



CAPITULO I. PROPUESTA DE INVESTIGACION

PLANTEAMIENTO Y DELIMITACION DE LA PROBLEMATICA

En la actualidad, la velocidad y lo repentino de los cambios que suceden en el entorno industrial,
politico y social, generados por las crecientes demandas de los consumidores y la competencia
que cada vez es mas agresiva entre las organizaciones para captar un poco de esa demanda, han
transformado el mercado de un fenomeno dindmico con tendencias ligeramente predecibles a
uno super dinamico con tendencias muy poco predecibles. Esto origina que las organizaciones
que quieran sobrevivir, se ven obligadas a desarrollar ventajas competitivas que la diferencien y
que sean sustentables en el tiempo, para asi lograr la captura y mantenimiento de sus mercados al
satisfacer mejor a sus clientes. Para poder diferenciarse hay que innovar, para innovar hay que
crear y para crear es requerido un esfuerzo particular que genere resultados Unicos y concretos.

Para lograr esto de forma controlada y con calidad se requiere de un proyecto.

Tal como lo define el Instituto de Gerencia de Proyectos (PMI) en la Guia de los Fundamentos
para la Direccion de Proyectos (PMBOK) (2008) “Un proyecto es un esfuerzo temporal que se

Ileva a cabo para crear un producto, servicio o resultado unico” (p. 2).

El tema de proyectos y calidad, desde hace varios afios para acd, se ha convertido en el eje
central de las organizaciones y se encuentra en pleno crecimiento a nivel mundial con la
expectativa de predecir y controlar el tiempo, costo y alcance de las actividades como un todo
integral para satisfacer y superar las expectativas de los clientes y de todos los involucrados
consiguiendo al final del camino la utilidad y la satisfaccion que gratifiquen el esfuerzo

realizado.

Calidad segun ISO 9001 (2008) para que exista calidad se debe enfocar en procesos donde se
planifique, se actue, se evalué y se mejore las diferencias constantemente donde los
requerimientos para que exista es mediante primero, un sistema de gestion de la calidad donde se
establece los requisitos de documentacion; segundo, responsabilidades de la direccion donde
menciona los compromisos de la direccion, enfoque al cliente, politicas de calidad, planificacion,

responsabilidades, autoridad y comunicacién y revision por la direccion; tercero, gestion de los



recursos, donde se contempla la provision de recursos, recursos humanos, infraestructura y
ambiente de trabajo; cuarto, relacion del producto que contempla la planificacion de la
realizacion del producto, procesos relacionados con el cliente, disefio y desarrollo, compras,
produccién y prestacion del servicio y control de los equipos de seguimiento y de medicion;
quinto, medicion, andlisis y mejora que contiene las generalidades, seguimiento y medicion,

control de productos no conforme, analisis de datos y por ultimo la mejora continua.

Para lograr repetir y regular las actividades en los proyectos y garantizar la calidad, existen
varias metodologias, lineamientos de buenas préacticas, estandares y normas internacionales y

nacionales en donde algunas se deben cumplir y otras se puede tomar la eleccion de usar o no.

Uno de los organismos mas comunmente aceptado a nivel mundial, que ofrecen estandares para
garantizar la calidad, es la Organizacion Internacional de Estandarizacién (ISO) como lo expresa
en I1SO 9000 (2000) en su prologo:

ISO (Organizacién Internacional de Normalizaciéon) es una federacion mundial de
organismos nacionales de normalizacion (organismos miembros de 1SO). El trabajo de
preparacion de las Normas Internacionales normalmente se realiza a través de los
comités técnicos de ISO. Cada organismo miembro interesado en una materia para la
cual se haya establecido un comité técnico, tiene el derecho de estar representado en
dicho comite. Las organizaciones internacionales, publicas y privadas, en coordinacion
con ISO, también participan en el trabajo. ISO colabora estrechamente con la Comision
Electrotécnica Internacional (IEC) en todas las materias de normalizacion electrotécnica

(p. iv).

Uno de los organismos mas utilizado en el area de proyectos, dado sus lineamientos de buenas
practicas y sus numerosos casos de éxito, es el Instituto de Gerencia de Proyecto (PMI). En su

cuarta publicacion define:

La Guia de los Fundamentos para la Direccion de Proyectos (Guia del PMBOK®) es
una norma reconocida en la profesion de la direccion de proyectos. Por norma se hace
referencia a un documento formal que describe normas, métodos, procesos y practicas
establecidos. Al igual que en otras profesiones, como la abogacia, la medicina y las
ciencias economicas, el conocimiento contenido en esta norma evoluciono a partir de las
buenas préacticas reconocidas por profesionales dedicados a la direccion de proyectos,
quienes contribuyeron a su desarrollo... La Guia del PMBOK® proporciona pautas para
la direccidn de proyectos tomados de forma individual. Define la direccion de proyectos
y otros conceptos relacionados, y describe el ciclo de vida de la direccién de proyectos y
los procesos conexos (p. 1).



Debido a sus amplios reconocimientos por los numerosos casos exitosos de su utilizacion en
diferentes &mbitos, paises, y épocas. Este proyecto se fundamentara en ellos para la elaboracion

de este estudio.

Por medio de la mejora continua de manera integral, regresamos al origen de los proyectos y las
organizaciones poder continuar las operaciones a través del tiempo. Esto se ve reflejado en el
articulo 117. De la Constitucion de la Republica Bolivariana de Venezuela, publicada en gaceta
oficial del jueves 30 de diciembre de 1999, n° 36.860:

Todas las personas tendran derecho a disponer de bienes y servicios de calidad, asi
como a una informacion adecuada y no engafiosa sobre el contenido y caracteristicas de
los productos y servicios que consumen; a la libertad de eleccion y a un trato las normas
de control de calidad y cantidad de bienes y servicios, los procedimientos de defensa del
publico consumidor, el resarcimiento de los dafios ocasionados y las sanciones
correspondientes por la violacion de estos derechos (p. 29).

La importancia de este tema se ve reflejado en el objetivo de el actual plan nacional de la Gran
Mision Vivienda Venezuela (GMVV) promulgado por el ejecutivo nacional basandose en la
obligacion del estado bajo el articulo 82. De la Constitucion de la Republica Bolivariana de

Venezuela, publicada en gaceta oficial del jueves 30 de diciembre de 1999, n° 36.860:

Toda persona tiene derecho a una vivienda adecuada, segura, comoda, higiénica, con
servicios basicos esenciales que incluyan un habitat que humanice las relaciones
familiares, vecinales y comunitarias. La satisfaccion progresiva de este derecho es
obligacion compartida entre los ciudadanos y ciudadanas y el Estado en todos sus
ambitos. El Estado dara prioridad a las familias y garantizara los medios para que éstas,
y especialmente las de escasos recursos, puedan acceder a las politicas sociales y al
crédito para la construccion, adquisicién o ampliacion de viviendas (p. 20).

Para dar una idea de la necesidad de viviendas en el pais, para la GMVV se registraron mas de
un millon y medio de jefes de familia que necesitan de un lugar para vivir. Para el Instituto
Nacional de Estadistica en el censo 2011, informan que en el pais viven mas de veintiséis
millones de habitantes lo cual refleja que un poco mas del seis por ciento de la poblacion

venezolana se encuentra en esta situacion.

Dentro del mercado mundial, Latinoamérica es un punto focal de potencial crecimiento en todas
las areas conocidas por el hombre. Especialmente la construccion, debido a las altas tasas de



natalidad en Latinoameérica, resulta un punto de gran importancia para las politicas internas de
cada pais. Dentro de los mas relevantes se encuentra Venezuela, donde existe una gran
necesidades desde el punto de vista de ingeniaria, procura, construccion, mantenimiento y
gerencia de proyectos en las areas de energia, transporte, telecomunicaciones, salud, educacion,

turismo, produccion y en especial la habitabilidad.

Todas estas areas necesitan de proyectos para ser realizados y puesto en marcha, un disefio de
ingenieria, una gestion de la cadena de suministros, realizacion de la transformacion de los
elementos en un producto agregandole valor y por ultimo pero no menos importante requieren de
un mantenimiento desde el fin del proyecto para que el esfuerzo realizado perdure en el tiempo
hasta que llegue el momento de un mejoramiento o destruccion de la misma para dar paso a una

diferente y mejor.

Actualmente debido a los tiempos de construccion elevados, problemas en la cadena de
suministros de materiales, los cuales no son constantes en el mercado, las politicas econémicas,
habitacionales, energéticas, industriales y de mantenimiento y el crecimiento poblacional, hacen
que la satisfacciéon de los ciudadanos se encuentra reducida y se ven obligados a vivir varias
familias dentro de una mismo recinto, pago de elevados costos en servicios y productos lo cual
ocasiona fricciones innecesarias entre cada uno de los individuos del pais por la utilizacion de los
recursos escasos y problemas en la ejecucion, disefio, mantenimiento de los activos del pais en el
tiempo, control de la calidad y mejoramiento continuo de los productos, servicios y ejecucion de

proyectos.

De continuar la situacion descrita anteriormente, sin tomar acciones que permitan ofrecer una
gestion adecuada de estas variables, visto desde el punto de vista mas pesimista, caerian en un
estado de anarquia, y depresion fundados en el miedo y desesperanzas por la situacién vivida,
realizando invasiones, refugios improvisados, multiples tipos de delitos y por ultimo

expropiaciones como medida politica para regular y apaciguar los animos de la poblacion.

Debido a los cambios que han venido dandose a nivel mundial y particularmente en Venezuela,
tanto por la iniciativa del ejecutivo nacional donde se ve en la necesidad de disminuir el déficit
habitacional del pais como por las condiciones de la poblacion actual, crean una demanda
importante, creciente y que busca una satisfaccion rapida. Por ello, se considera un momento
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apropiado para realizar un emprendimiento con la finalidad de poder encontrar una solucién a
este problema. Para ello, se requiere contar con una empresa capaz de realizar mejores
ingenieria, mejores metodologias de construccion, mejores materiales, una gerencia de proyectos
segun los lineamientos del Instituto de Gerencia de Proyectos (PMI) y el cumplimiento con las
politicas de los estandares ISO 9001, ISO 10006, ISO 14001 y OSHA 18001 como basicas para

cada proyecto, producto o servicio sin contar las especificas de cada proyecto.

Para ejecutar dicho emprendimiento se elaboro un plan de negocio como lo define Longenecker
y otros (2008) “Documento en el que se expone la idea basica para la iniciativa de negocios y
que incluye descripciones de donde se encuentra usted ahora, hacia donde desea ir y como
pretender llegar alli” (p. 151) en el cual se busca presentar un aporte a la solucion del problema

habitacional y obtener beneficios en la ejecucion sus actividades.
FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Qué plan de negocios sera necesario para el emprendimiento de una empresa de ingenieria,
procura, construccion, mantenimiento y gerencia de proyectos en el estado Bolivar, municipio
Heres, Venezuela en el &rea de construccion civil de edificaciones prefabricadas de cuatro (4)

pisos?
OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION
OBJETIVO GENERAL

Elaborar un plan de negocio para el emprendimiento de una empresa de ingenieria,
procura, construccion, mantenimiento y gerencia de proyecto en el estado Bolivar,
municipio Heres, Venezuela en el area de construccion civil de edificaciones prefabricadas

de cuatro (4) pisos.
OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Elaborar un andlisis de la industria, del cliente meta y del competidor del sector

inmobiliario primario.

2. Elaborar plan de los productos y servicios.



3. Elaborar plan de mercadeo.

4. Elaborar plan de operaciones y desarrollo.

5. Elaborar plan financiero.

6. Realizar el anélisis de sensibilidad de proyecto.
JUSTIFICACION E IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACION

Este trabajo especial de grado se fundamenta en la necesidad generar alternativas para solucionar
los problemas de las consecuencias generadas por el crecimiento poblacional, inadecuada
planificacién urbana, baja calidad en los agregados y materiales y permisibilidad y construccion

en zonas no permitidas sin su respectiva adecuacion.

Por la necesidad de ser mas eficientes, efectivos y eficaces en el uso de los materiales, disefios y
metodologias que se encuentran involucradas en la gerencia de proyectos para el desarrollo de
productos que satisfagan a todos los involucrados como son el ahorro de tiempo, dinero y energia
con la utilizacion de materiales mas eficientes energéticamente, realizando el proyecto en
tiempo, costo, alcance y asi ser ecolégicamente amigable con el ambiente y que ofrezca confort a

sus habitantes.
Con esta propuesta de negocio permitira generar varios empleos directos e indirectos.

Con su ejecucion contribuird en el producto interno bruto (PIB) mejorando asi la economia

nacional.

Establecera una cultura de calidad y de proyectos que permita ser un modelo a seguir para todos
los ciudadanos.

Contribuira en la solucion del problema de vivienda.

Un plan de negocio, “...no garantiza el éxito. Solo ayuda a decidir con criterio profesional,

mediante el manejo de la mayor y mejor cantidad de informacion...” (Vainrub, 2009, p. 65).



Por todo lo antes descrito también existe una ventana de mercado de la siguiente forma. Segun el
censo 2011 tomado de la pagina del Instituto Nacional de Estadistica, el dia dos de noviembre
del presente afio, hay 26.373.800 habitantes y solamente 6.832.890 viviendas lo que da un
aproximado de 5 personas por vivienda estando en déficit que se aprovechar mediante la

elaborara un plan de negocio.

La importancia de este instrumento lo expresa Gumpert citado por Longenecker y otros (2008)

de la siguiente manera:

Demuestra de forma convincente que la empresa de usted puede vender una cantidad
suficiente de su producto o servicio para ganar una utilidad satisfactoria y ser atractiva
para los financiadores potenciales...se utiliza para convencer a las personas clave de
dentro y fuera de la empresa, de que el negocio tiene un potencial real... al igual que
usted, el emprendedor, se convenza (p. 151).

Tambien aclara mas adelante lo siguiente:

Los beneficios de un plan de negocio también dependen de las circunstancias
involucradas que rodean a la nueva empresa. Consideradas las siguientes: En el caso de
algunas empresas que inician, el entorno es demasiado turbulento para que una
planeacion extensiva sea benéfica...la capacidad de un emprendedor de adaptarse puede
ser mas importante que un cuidadoso plan para el futuro. (p. 153)

Para Vainrub (2009) la utilidad del instrumento es: “1 para ejecutar o no la idea, 2 como
instrumento de planificacion, 3 como documento de venta, 4 como instrumento de control y 5 es

muestra de vision y profesionalismo” (pp. 65-67).
ALCANCE

El alcance de este proyecto es la dindmica de los procesos administrativos, mantenimiento,
mercadeo, gerencia de proyecto, politicas, estrategias, consideraciones de riesgo y calidad sin
describir en detalles los procesos, materiales ni los disefios de los productos y servicios a ofrecer.
Se hard un estudio transaccional para finales del afio 2011 para el pais de Venezuela,

especificamente para el municipio Heres en el estado Bolivar.



LIMITACIONES

Los obstaculos encontrados para la realizacion de este trabajo especial de grado fueron las

siguientes:
El dificil acceso a la informacion.

Por no poseer patente de los disefios de los productos y servicios se protegera el derecho de

autor.
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CAPITULO Il. MARCO TEORICO Y CONCEPTUAL

BASES TEORICAS Y CONCEPTUALES
ANTECEDENTES

Cada persona tiene necesidades en diferentes grados que requieren satisfacer y el camino
para lograrlo presenta numerosos obstaculos al cual se les llaman problemas por impedir la
satisfaccion de esas necesidades que se convierte en el tiempo después de racionalizarlas
en objetivo. Cada problema representa una oportunidad para crecer al aprender del desafio
de superarlo y cada oportunidad ofrece el potencial de quien tenga la capacidad para
aprovecharla.

Este trabajo especial de grado esta enmarcado en el problema de la vivienda buscando
aportar a la solucién de manera integral al satisfacer diversas necesidades. Esta
oportunidad tiene una orientacion a las personas como individuos, miembros de familias y
como ciudadanos. Por estas razones, a través de un plan de negocios se buscara aprovechar
la brecha del mercado que da esta oportunidad con la utilizacion de diversos conocimientos
cientificos en diferentes ambientes como lo son la ingenieria, la procura, la construccion, el
mantenimiento visto desde una perspectiva de sistema que integre cada uno de estos

aspectos mediante la gerencia de proyectos.

Este trabajo especial de grado tiene bases en las investigaciones académicas realizadas por
otras personas que abordan parte del tema dando fundamentos y guia para su posterior

desarrollo como:

Arteaga, L. (2010). Propuesta de plan estratégico para la gerencia de proyectos de la
empresa BD2050 automatismos industriales, C.A. donde su objetivo fue proponer un plan
estratégico para la gerencia de proyectos en la empresa BD2050 Automatismos
Industriales, C.A. para optar por el titulo de Especialista en gerencia de proyectos mediante
un trabajo especial de grado, en el afio 2010 en la Universidad Catolica Andrés Bello de
Caracas. De este trabajo especial de grado sirvio como sustento metodologico y teorico
para la parte estratégica del plan de negocios.
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Bascaran, E. (2003). Evaluacion del uso de la gerencia del tiempo en la gerencia de
proyectos en Venezuela donde su objetivo fue evaluacion del uso de la gerencia del tiempo
en la gerencia de proyectos en Venezuela para optar por el titulo de Maestria en gerencia
de proyectos mediante un trabajo de grado de maestria, en el afio 2003 en la Universidad
Catolica Andrés Bello de Caracas. De este trabajo de grado de maestria sirvié como

soporte documental para el desarrollo del estudio de mercado del plan de negocios.

Caldera, E. (2010). Desarrollo de un plan de negocios para el proyecto de creacion de una
empresa asesora de proyectos de construccién donde su objetivo fue elaborar un plan de
negocios para el proyecto de creacion de una empresa asesora de proyectos de construccion
para optar por el titulo de Especialista en gerencia de proyectos mediante un trabajo
especial de grado, en el afio 2010 en la Universidad Catélica Andrés Bello de Puerto
Ordaz. De este trabajo especial de grado sirvié como sustento metodolégico y teérico para

el desarrollo del plan de negocios visto desde otra perspectiva.

Fajardo, J. (2010). Plan de la calidad para empresas contratistas de administracion,
seguimiento y control para proyectos de obras civiles donde su objetivo fue proponer un
plan de la calidad para empresas contratistas de administracion, seguimiento y control para
proyectos de obras civiles para optar por el titulo de Especialista en gerencia de proyectos
mediante un trabajo especial de grado, en el afio 2010 en la Universidad Catolica Andrés
Bello de Caracas. De este trabajo especial de grado sirvié como sustento metodolégico y
tedrico para el desarrollo del plan operativo del plan de negocios visto desde otra

perspectiva.

Mufioz, J. (2008). Modelo conceptual para la implantacion de sistemas integrados de
gestion de la calidad y medioambiental en empresas consultoras del sector de ingenieria
especializadas en la ejecucion de proyectos de ingenieria, procura y construccion (IPC)
donde su objetivo fue Proponer un modelo conceptual para la implantacion de un sistema
integrado de gestion de calidad y medioambiental, de acuerdo a los lineamientos de las
normas 1SO 9001:2000 e ISO 14001:2004, en empresas consultoras de ingenieria, que
realizan proyectos de ingenieria, procura y construccion para optar por el titulo de

Especialista en Sistemas de la Calidad mediante un trabajo especial de grado, en el afio
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2008 en la Universidad Catdlica Andrés Bello de Caracas. De este trabajo especial de
grado sirvio como sustento metodoldgico y teorico para el desarrollo del plan operativo del

plan de negocios visto desde otra perspectiva.

Ojeda, C. (2009). Estudio de factibilidad para el desarrollo de un modelo de parque
tematico, en la region de Rio Chico donde su objetivo fue Realizar el estudio de
factibilidad para el desarrollo de un modelo de parque tematico, en la zona de Rio Chico,
cuyo disefio conceptual esté destinado a fomentar el acervo cultural e historico del estado
Miranda para optar por el titulo de Especialista en gerencia de proyectos mediante un
trabajo especial de grado, en el afio 2009 en la Universidad Catdlica Andrés Bello de
Caracas. De este trabajo especial de grado sirvio como sustento metodologico y teorico

para el desarrollo del plan de negocios visto desde otra perspectiva.

Pinto, M. (2009). Formulacion y evaluacion de proyectos de prefactibilidad para un centro
de educacion inicial en la Urb. Cumbres de Curumo, Caracas, Edo. Miranda donde su
objetivo fue evaluar la prefactibilidad de mercado, técnica y economica a nivel conceptual
para la creacion de un centro de educacion inicial en la Urb. Cumbres de Curumo, Caracas,
Edo. Miranda para optar por el titulo de Especialista en gerencia de proyectos mediante un
trabajo especial de grado, en el afio 2009 en la Universidad Catdlica Andrés Bello de
Caracas. De este trabajo especial de grado sirvio como sustento metodologico y teorico

para el desarrollo del plan de negocios visto desde otra perspectiva.

Estos trabajos sirvieron para el desarrollo del trabajo especial de grado por su solidez en el

marco tedrico, metodologico y bibliografico.
FUNDAMENTOS DE GERENCIA DE PROYECTO
Proyecto

Es importante definir lo que es un proyecto puesto que todo emprendimiento se enmarca

dentro de esta definicion.

Un proyecto es un esfuerzo temporal que se lleva a cabo para crear un producto,
servicio o resultado unico. La naturaleza temporal de los proyectos indica un
principio y un final definidos. El final se alcanza cuando se logran los objetivos
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del proyecto o cuando se termina el proyecto porque sus objetivos no se cumpliran
0 no pueden ser cumplidos, o cuando ya no existe la necesidad que dio origen al
proyecto. Temporal no necesariamente significa de corta duracion. En general,
esta cualidad no se aplica al producto, servicio o resultado creado por el proyecto;
la mayor parte de los proyectos se emprenden para crear un resultado duradero.
Por ejemplo, un proyecto para construir un monumento nacional creara un
resultado que se espera que perdure durante siglos. Por otra parte, los proyectos
pueden tener impactos sociales, economicos y ambientales que durardn mucho
mas que los propios proyectos. Todo proyecto crea un producto, servicio o
resultado unico. Aunque puede haber elementos repetitivos en algunos entregables
del proyecto, esta repeticion no altera la unicidad fundamental del trabajo del
proyecto (PMI, 2008, p. 2).

Un proyecto en otras palabras es un proceso Unico consistente en un conjunto de
actividades coordinadas y controladas con fechas de inicio y de finalizacion,
llevadas a cabo para lograr un objetivo conforme con requisitos especificos,
incluyendo las limitaciones de tiempo, costo y recursos (ISO 10006, 2003, p. 2).

Entre los ejemplos de proyectos mencionados por el Instituto de Gerencia de Proyectos

(2008) estan los siguientes:

» Desarrollar un nuevo producto o servicio,

* Implementar un cambio en la estructura, el personal o el estilo de una
organizacion,

» Desarrollar o adquirir un sistema de informacion nuevo o modificado,

» Construir un edificio o una infraestructura, o

* Implementar un nuevo proceso o procedimiento de negocio (p. 3).

El producto estrella del emprendimiento serd la construccion de edificios y el plan de
negocio serd un desarrollo de productos y servicios por esta razon se situa el plan de

negocio y el emprendimiento dentro de la categoria de proyecto.

14



Procesos de
Seguimiento y Control

Procesos de
Planificacion

Salir de una
Procesos Procesos Fase/Finalizar

de Iniciacion de Cierre el Proyecto

Entraren
una Fase/Iniciar
el Proyecto

Procesos
de Ejecucion

Figura 1. Grupos de procesos de la direccion de proyectos, tomado de “Guia de los fundamentos
para la direccion de proyectos (guia del PMBOK). (4ta ed.).” por Instituto de Gerencia de
Proyectos, 2008, p. 33. Copyrigtht 2008 por Instituto de Gerencia de Proyectos.

A
Grupo Grupo Grupo Grupo del Proceso Grupo
del Proceso del Proceso del Proceso de Seguimiento del Proceso
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Figura 2. Los grupos de procesos interactian en una fase o proyecto, tomado de Adaptado de
“Guia de los fundamentos para la direccion de proyectos (guia del PMBOK). (4ta ed.).” por
Instituto de Gerencia de Proyectos, 2008, p. 33. Copyrigtht 2008 por Instituto de Gerencia de
Proyectos.
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Proyectos de construccion

Especificamente el trabajo especial de grado busca contribuir a la solucién del problema
habitacional al construir edificios mediante la gerencia de proyectos de construccion, que
AGS Consultores lo define como:

La Gerencia de Proyectos de Construccion, es la administracion integral del
proyecto como una empresa, desde el momento de su concepcién (mucho antes
del inicio mismo de la construccion) hasta la culminacion del mismo. Incluye la
elaboracion de Estudios de Factibilidad Economica del proyecto, Planeacion,
Presupuesto, Ventas y Control del mismo. (AGS Consultores, 2011).

Los proyectos de construccion son tan Unicos que el Instituto de Gerencia de Proyectos
tiene un libro dedicado al tema en el cual define gerencia de proyectos de construccién de

la siguiente manera:

Adicionales a las areas del conocimiento existentes en todo proyecto, existen
unas especificas para proyectos de construccion como los son la gerencia de la
seguridad, la gerencia ambiental, la gerencia financiera, y la gerencia del
reclamo. Mientras algunos aspectos de estas areas pueden ser encontradas en
partes de las nueve areas basicas del conocimiento, su importancia y
universalidad en construccion llaman por ellas para ser tratadas como areas del
conocimiento agregadas (PMI, 2000, p. 5).

NOCIONES DE LA CONSTRUCCION
Ingenieria

La construccién requiere conocimientos cientificos que puedan ser reproducibles y
aplicables segun sean las necesidades del entorno y en este caso sera requerida para el
desarrollo de productos y servicios que ofrecera la empresa para dar solucion a los

problemas como lo define La Real academia Espafiola:
1. f. Estudio y aplicacion, por especialistas, de las diversas ramas de la tecnologia.

2. f. Actividad profesional del ingeniero.
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Ingeniero, ra.

El emprendimiento de una empresa que realice ingenieria requerird de ingenieros que
tengan la capacidad para disefiar y elaborar la solucion a los problemas como lo define La
Real academia Espafiola:

(De ingenio, maquina o artificio).
1. m. y f. Persona que profesa la ingenieria o alguna de sus ramas.
MOREF. U. t. la forma en m. para designar el f. Silvia es ingeniero.

2. m. ant. Hombre que discurre con ingenio las trazas y modos de conseguir o ejecutar

algo.
Mantenimiento

Lo Unico constante es el cambio y esta en funcion de las variables tiempo y espacio. Todo
esfuerzo solo puede ser constante en el vacio absoluto donde ninguna fuerza lo perturbe.
En nuestro planeta no existe tal condicion y todos estamos a merced del tiempo vy el

espacio. La Real academia Espafiola lo define como:
1. m. Efecto de mantener o mantenerse.

2. m. Conjunto de operaciones y cuidados necesarios para que instalaciones, edificios,

industrias, etc., puedan seguir funcionando adecuadamente.
3. m. Sustento o alimento.

4. m. En las érdenes militares, porcion que se asignaba a los caballeros profesos para el pan

y el agua que debian gastar en el afio.
5. m. pl. Provisiones de boca de una agrupacién grande.

Cada proyecto requiere un esfuerzo temporal para obtener un resultado Unico y para

preservarlo en el tiempo se debe hacer mantenimiento preventivo y correctivo. Esto
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permitiria la evolucién y adaptacion de los productos entregados y futuros segun el grado

de flexibilidad de modificacion del producto bajo el cual sera disefiado.

En la busqueda de la solucién del problema habitacional y aprovechamiento de una
ventana de mercado, por ello la propuesta de servicios ofrecidos por la empresa contempla
el mantenimiento como servicio y como caracteristica importante en el disefio de los

productos elaborados.
Calidad

Debido a la intensa competencia para conseguir y dominar una parte de un mercado, las
empresas buscan la diferenciacion orientada en la satisfaccion de sus clientes. La calidad
no solo sera una herramienta y una estrategia, la calidad serd una filosofia empresarial que
buscara sobrepasar las expectativas de los clientes consiguiendo una ventaja competitiva
que permita la entrada y dominio del mercado. Chamoun (2002) en su método escala dice
que para considerar un proyecto exitoso este debe “Cumplir los objetivos de tiempo, costo
y calidad, a satisfaccion del cliente y de los involucrados clave al mismo tiempo que
desarrollamos relaciones a largo plazo con proveedores y demas integrantes del equipo” (p.
29). La calidad es uno de los aspectos mas importantes para el éxito de todo proyecto es la

calidad.
La Real academia Espafiola define calidad como:
(Del lat. qualitas, -atis, y este calco del gr. mo16TNg).

1. f. Propiedad o conjunto de propiedades inherentes a algo, que permiten juzgar su valor.

Esta tela es de buena calidad.

2. f. Buena calidad, superioridad o excelencia. La calidad del vino de Jerez ha conquistado

los mercados.
3. f. Cardcter, genio, indole.

4. f. Condicidn o requisito que se pone en un contrato.
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5. f. Estado de una persona, naturaleza, edad y demas circunstancias y condiciones que se

requieren para un cargo o dignidad.

6. f. Nobleza del linaje.

7. f. Importancia o gravedad de algo.

8. f. pl. Prendas personales.

9. f. pl. Condiciones que se ponen en algunos juegos de naipes.

~ de vida.

1. f. Conjunto de condiciones que contribuyen a hacer agradable y valiosa la vida.

En la norma 1SO 9001 (2008) se refieren que la calidad requiere de un sistema de gestion
de la calidad que busca control, trazabilidad de la informacion para asegurar la calidad,

buscando como objetivo la mejora continua.

Para 1SO 9000 (2000), “Grado en el que un conjunto de caracteristicas inherentes cumple

con los requisitos” (p. 7).

PMI (2008) “...a fin de que el proyecto satisfaga las necesidades por la cuales fue

emprendido” (p. 156).
Procura

La adquisicion de insumos es vital para todo proyecto pues sin materiales que tengan las
caracteristicas para ser transformados y sin las herramientas que tengan la fuerza y
potencia que permitan transformar los insumos en el tiempo planificado con la calidad y
los recursos asignados seria casi imposible de realizar y aun mas en los proyectos de
construccién. Los productos y servicios que seran ofrecidos por la empresa considera este
aspecto de forma individual dando solo el servicio cuando asi sea requerido o de forma
integral cuando el proyecto sea llave en mano donde se entrega el proyecto como una
solucién completa y funcional comprobada.
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La Real academia Espariola la define como:

1. f. Accion y efecto de procurar.

2. f. Cargo de procurador.

3. f. Oficina del procurador.

4. f. Cuidado asiduo en los negocios.

Procurar.

(Del lat. procurare).

1. tr. Hacer diligencias o esfuerzos para que suceda lo que se expresa.

2. tr. Conseguir o adquirir algo. U. m. c. prnl. Se procuré un buen empleo.
3. tr. Ejercer el oficio de procurador.

Para PMI (2008) la procura es una de las nueve areas del conocimiento Ilamado “gestion
de las adquisiciones del proyecto” (p. 58).

Emprendimiento.

Desde el punto de vista de los negocios, un esfuerzo temporal inicial es llamado

emprendimiento donde la Real academia Espafiola lo define como:
1. m. Accion y efecto de emprender (I acometer una obra).

2. m. Cualidad de emprendedor. Esta persona destaca por su emprendimiento y capacidad.

Segun Longenecker (2009) define emprendedor como “...son aquellas personas que
identifican necesidades de mercado e inician nuevos negocios O empresas para
satisfacerlas. Son personas que asumen riesgos y proveen el impetu para el cambio, la

innovacion y el progreso en la vida econémica” (p. 6).
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Pyme

El tamafio de una empresa es determinado por varios factores operativos y estratégicos que
varian de autor en autor pero para efecto de este estudio utilizaremos la de Longenecker.
Segun la seleccion del tamafio de la empresa, estara sujeto a derechos y a responsabilidades
civiles, penales, mercantiles y todo aquello que conlleva a cumplir con las leyes,
reglamentos y actos administrativos que determine la ley. La Real academia Espafiola lo

define como:
(Acron. de pequefia y mediana empresa).

1. f. Empresa mercantil, industrial, etc., compuesta por un numero reducido de

trabajadores, y con un moderado volumen de facturacion.
Longenecker (2009) define:

1 El financiamiento para el negocio lo proveen uno o algunos individuos. 2
Excepto por su funcion de ventas, las operaciones de la empresa tienen una
circunscripcion geogréafica. 3 En comparacion con las empresas mas grandes de su
industria, el negocio es pequefio. 4 ElI nimero de empleados en la empresa suele
ser menor que 100. (p. 7).

Plan de negocio

El conseguir las metas de manera precisa, eficiente, eficaz y efectiva requiere de un
esfuerzo con sentido y direccion. Este esfuerzo es realizado por una organizacion
integradas por diferentes personas con diferentes capacidades las cuales requieren ser
alineadas en la direccion y sentido adecuado. Al principio de todo emprendimiento, se
sugiere ampliamente un plan de negocio aun cuando dicho plan no garantice el éxito del
negocio le permite al emprendedor ser ubicado en el tiempo y el espacio con un sentido y

orientacion como lo afirma Vainrub (2009):

...para la mayoria de los negocios y el resto de los mortales, el plan de negocios
es la herramienta mas util para lograr el éxito o prevenir el fracaso en el
lanzamiento o la exportacion de un producto, o la compra de una franquicia. El
término “plan de negocios” describe desde un simple memorando que establece de
manera escueta los objetivos generales del negocio, hasta la mas compleja
herramienta de planificacion. (p. 65).
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Gumpert citado por Longenecker y otros (2008) dicen “es un documento que demuestra de
forma convincente que la empresa de usted puede vender una cantidad suficiente de su
producto o servicio para ganar una utilidad satisfactoria y ser atractiva para los
financiadores potenciales” (p. 151). Longenecker y otros dicen (2008) “Documento en el
que se expone la idea basica para la iniciativa de negocios y que incluye descripciones de

donde se encuentra usted ahora, hacia donde desea ir y como pretende llegar ahi” (p. 151).
Tipos de plan de negocio

No todos los planes son iguales. Dependiendo del area, objetivos y recursos seran
diferentes. Esto también aplica para los planes de negocios que para Longenecker existen

dos tipos de planes de negocio.
Plan Resumido

Este tipo de plan resulta adecuado en entornos de gran incertidumbre, cuando el tiempo
representa una ventana de mercado o0 una ventaja competitiva. Longenecker y otros (2008)
dicen “Forma corta de un plan de negocio que presenta solo las cuestiones u proyecciones
maés importantes para la empresa” (p. 155). Ademas, puede ser Util para tratar de medir el
interés de los inversionistas y decidir si vale o no la pena un plan completo. No quiere
decir que el plan resumido sea incompleto o inferior, solo tiene un enfoque diferente para

conseguir otros objetivos. Este tipo de plan sera el que se elaborara en este estudio.
Plan extenso

Este tipo de pan de negocios es més profundo y tiene su provecho cuando se describe una
nueva oportunidad de negocio de una empresa ya establecida, se enfrenta a cambios
importantes como geograficos, legales, tendencias industriales, tendencias de mercados y
otros cambios externos de peso 0 se explican negocios complejos. Longenecker y otros
(2008) dicen “Plan de negocios completo que proporciona un analisis profundo de los
factores cruciales que determinaran el éxito o fracaso de una empresa, junto con todas las

hipostasis de referencia” (p. 155).
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Objetivos basicos del plan de negocio

Al considerar una iniciativa de negocios utilizando un plan, este debe tener tres (3)

objetivos basicos que deben cumplir como Longenecker y otros (2008) dicen:

1 Identificar la naturaleza y el contexto de la oportunidad de negocios, es decir,
¢Por qué existe una oportunidad asi? 2 Presentar el método que el emprendedor
piensa adoptar para aprovechar dicha oportunidad. 3 Reconocer los factores que
determinaran si esta nueva iniciativa de negocios tendra éxito (p. 152).

Estos tres objetivos serdn cubiertos por el estudio a realizar.

Contenido del plan de negocio

El contenido que sera revisado por los inversionistas en el plan de negocio en busqueda de

respuestas puntuales son los cinco (5) que Longenecker y otros (2008) dicen:

1 El equipo emprendedor: nada es mas importante que las personas que inician y
administran la empresa, en especifico, sus calificaciones y la profundidad y
amplitud de la experiencia que aportan a la empresa. 2 La oportunidad: Es
necesario un perfil de la empresa misma, lo que vendra, a quienes les vendra y que
tan rapido puede crecer. La perspectiva de la industria y del mercado debe incluir
una evaluacion de todo lo que puede resultar bien o mal, con un analisis de la
forma en la cual el equipo emprendedor podra responder a los varios retos, los
recursos. 3 Los recursos: son criticos para una empresa que inicia incluyendo no
solo dinero, sino también los activos humanos (proveedores, contadores abogados,
inversionistas, etc.) y los activos fuertes (cuentas por cobrar, inventarios, etc.). El
empresario debe pensar en formas de trabajar con los recursos minimos y
enfocarse en “minimizar y controlar”, mas que en “maximizar y poseer”. 4 La
estructura financiera: La forma en la cual esta estructurada una empresa (deuda
frente a capital) y como comparten los fundamentos e inversionistas el porcentaje
de propiedad tiene un impacto significativo sobre el incentivo del emprendedor
para trabajar arduamente. La meta es encontrar una forma en la cual todos resulten
ganadores. La perspectiva amplia: El contexto (o los factores eternos) de una
oportunidad incluyen el entorno regulador, las tasas de interés, las tendencias
demogréficas, la inflacion y otros factores que inevitablemente cambian, pero que
el emprendedor no puede controlar (p. 156).

Estos contenidos no son apartados son todo el plan. Estas cinco (5) aspectos tienen que

estar desarrollados de forma independientes y estar intimamente relacionados e integrados

como un todo.
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Longenecker y otros (2008) “Siempre habra incertidumbres y ambigliedades; es probable
que ocurra algo que no se esperaba. Pero al abordar todos esos factores interdependientes,
usted puede estar seguro que ha hecho el intento de abordar los aspectos importantes” (p.
156).

No existe un solo formato que se pueda seguir para elaborar un plan de negocios pero cabe
destacar que los inversionistas desean ver un formato familiar como lo afirma Longenecker
y otros (2008) “...usted no deseara redactar un plan de negocios que sea fundamentalmente
diferente de los que estan acostumbrados a ver. Una desviacion considerable de ese
formato seria un error” (p. 156). Por esta razon se presenta a continuacion en la tabla 1 el

formato de plan de negocios que se utilizo.
Organizaciones interesados y normas que cumplir

Gracias a que la industria de la construccion es tan compleja respecto a las organizaciones
interesadas en su ejecucion que se separaron de la siguiente manera. Nacionales e
internacionales donde cada una de estas organizaciones tienen la necesidad de velar por el
cumplimiento de sus instrumentos que regulan sus creencias llamados leyes, reglamentos y
normas en diferentes grados y en distinto niveles. Se mencionan los instrumentos mas
resaltantes como leyes que seran reguladas por sus diferentes reglamentos y normas que
son de manera obligatoria y que dan el matiz de posibilidades de accion, deberes y
derechos y las normas de calidad que son opcionales y que nosotros decidimos cumplir por
ser una ventaja competitiva y por ser requeridas para poder trabajar con algunas empresa
como PDVSA. A continuacion en la tabla 2 se presentan los organismos involucrados e
interesados y en la tabla 3 se presentan las leyes y normas que ellos tienen como

instrumentos para regular sus necesidades.
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Tabla 1. Formato de un plan de negocio

Encabezado de la

Informacion proporcionada

seccion
Portada Nombre de la empresa, logotipo, informacién de contacto, numero del
ejemplar, fecha de preparacion y perspectiva (si es necesario).
. Lista de las secciones clave del plan de negocios y en donde se pueden
Contenido

encontrar en el documento

Resumen ejecutivo

Perspectiva de una a tres paginas de los puntos importantes de cada
seccion, con el propdsito de motivar al lector a seguir leyendo.

Anélisis de la industria,
del cliente meta y del
competidor

Caracteristicas clave de la industria (incluidos los diferentes
segmentos), sus clientes potenciales y el nicho en donde planea
competir.

Descripcion de la
empresa

Objetivos y naturaleza de la empresa, su producto o servicio principal,
su posicién actual (empresa que inicia, adquisicion o expansion)
historia (su es aplicable y la forma legal de la organizacién.

Plan del producto o
servicio

Explicacion del porque las personas compran el producto o servicio,
basandose en sus caracteristicas unicas.

Plan de mercadeo

Estrategia de marketing, incluidos los métodos de identificar y atraer a

los clientes, enfoque de ventas, tipo de la fuerza de ventas, canales de

distribucion, tipos de promociones de salarios y publicidad, y politicas
de fijacion de precios y de crédito.

Equipo de
administracion

Descripcion del equipo de administracion, inversionistas externos y/o
directores y planes de reclutamiento y capacitacion de empleados.

Riesgos criticos

Cualesquiera riesgos conocidos inherentes al negocio.

Oferta

Cuanto capital necesita el emprendedor y como se empleara el dinero
(se utiliza para atraer a los inversionistas)

Plan financiero

Estados financieros historicos de los altimos tres a cinco afios o segin

estén disponibles; y estados financieros proforma de tres a cinco afios,

incluidos estados de resultados, balances generales, estados de flujos
de efectivo y presupuestos de efectivo.

Apéndice de
documentos de apoyo

Varios materiales suplementarios y anexos para ampliar la
comprension del lector del plan.

Nota: Adaptado de “Administracion de pequefias empresas: Lanzamiento y crecimiento de
iniciativas emprendedoras” por J. G. Longenecker, C. W. Moore, J. W. Petty, L. E. Palich,
2008, p. 158. Copyrigtht 2010 por Cengage Learning Editores, S.A.
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Tabla 2. Organismos interesados y reguladores

Nacionales

Internacionales

Colegio de ingenieros de Venezuela (CIV)

Instituto de gerencia de proyecto (PMI)

Céamara venezolana de la construccién (CVC)

Sociedad americana para la pruebas y
materiales (ASTM)

Comision venezolana de normas industriales.
(COVENIN)

Organizacion internacional para la

estandarizacion (I1SO)

Servicio nacional integrado de administracion
aduanera y tributaria (SENIAT)

Administracion de salud y seguridad
ocupacional (OSHA)

Instituto venezolano de los seguros sociales
(IVSS)

Consejo de Estados Unidos de America para la

construccién verde (USGBC)

Servicio nacional de contrataciones (SNC)

Todas las personas

Ministerio del poder popular para el ambiente
(MINAM)

La tierra, aire, agua, flora y fauna del planeta

Ministerio del interior y justicia (RMICCS)

Ministerio del poder popular para el trabajo y
seguridad social (Instituto nacional de
prevencion, salud y seguridad laborales
(INPSASEL))

Ministerio del poder popular para vivienda y
habitat (MVH)

Ejecutivo nacional

Todos los venezolanos

La tierra, aire, agua, flora y fauna venezolana

Nota: Elaboracion propia.
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Tabla 3. Leyes y normas de calidad

Legalidades

Normas de calidad

Constitucién

ISO 9000. Sistemas de gestion de la calidad.
Fundamentos y vocabulario

Cadigo civil

ISO 9001. Sistemas de gestion de la calidad.
Requisitos

Cadigo organico tributario

ISO 9004. Sistemas de gestion de la calidad.
Directrices para la mejora del desempefio

Ley de ejercicio de la ingenieria, arquitectura y
profesiones afines

ISO 10006. Sistemas de gestion de la calidad.
Directrices para la gestion de la calidad en los
proyectos

Ley orgéanica del trabajo

ISO 10014 Balance Funcional en la gestion
financiera, usuarios o clientes, procesos y
capital intangible

Ley organica de prevencion, condicion y
medio ambiente de trabajo (LOPCYMAT)

ISO 14001. Sistemas de gestion ambiental.
Requisitos con orientacion para su uso

Ley de. contrataciones publicas

ISO 14004. Sistemas de gestion ambiental.
Directrices generales sobre principios,
sistemas y técnicas de apoyo

Ley del sistema venezolano para la calidad

ISO 14011. Guia para las auditorias de
sistemas de gestion de calidad o ambiental

Caodigo de comercio

ISO/DIS 19011. Directrices para la auditoria
de los sistemas de gestion de la calidad y
ambiental

ISO 22000. Gestion alimentaria

1ISO 24000. Gestién del talento humano

ISO 26000. Responsabilidad social

Normas internacionales de contabilidad para
las PYME (NIC)

OHSAS 18001. Sistema de seguridad, higiene
y salud ocupacional

OHSAS 18002. Guia para la gerencia del
sistema seguridad, higiene y salud ocupacional

OHSAS 18003. Criterios para auditores del
sistema de seguridad, higiene y salud
ocupacional

Nota: Elaboracién propia.
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CAPITULO Ill. MARCO METODOLOGICO

TIPO Y DISENO DE LA INVESTIGACION
TIPO DE LA INVESTIGACION

La investigacion es definida por Sampieri, Fernandez y Baptista (2006) citado por Valarino
y otros (2010) “como un conjunto de procesos sistematicos y empiricos que se aplican al

estudio de un fendmeno: es dindmica, cambiante y evolutiva” (p. 66).

Por esta razon, este trabajo especial de grado es una investigacion y se clasifica en
investigacion evaluativa como lo define Fernandez-Ballesteros citado por Valarino, Yaber
y Cemborain (2010) “Es aquella que tiene como propdsito determinar sistematicamente la

calidad o valor de programas, proyectos, planes e intervenciones” (p. 70).

En este trabajo especial de grado no se manipularan variables independientes, por esta
razén sera observacional como lo define Valarino y otros (2010) “...si existen
manipulacion o no de variables independientes y con base en ello pueden clasificarse en
experimentales y observacionales” (p. 67). Se estudio la situacion actual por ello se realizo
de manera descriptiva tal y como lo definen Valerino y otros (2010) “...los estudios
observacionales pueden ser: historicos, descriptivos, longitudinales, caso y campo,
correlacional y causal-comparativo” (p. 67).

Segun el Funides citado por Valarino, Yaber y Cemborain (2010) define investigacion
aplicada como “una actividad que tiene por finalidad la busqueda y consolidacion del
saber, y la aplicacién de los conocimientos para el enriquecimiento del acervo cultural y
cientifico, asi como la produccion de tecnologia al servicio del desarrollo integral del pais”
(p. 67). Dado las caracteristicas de la investigacion a realizada, se cumple con esta

definicion.

En el trabajo especial de grado se analiza los entornos de mercado y de necesidades. En la
evaluacion se elaboro un plan de negocios a partir del diagnostico del estudio de mercado

que fue estudiado geograficamente en el espacio de la Republica Bolivariana de Venezuela
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y en el tiempo de manera transaccional para realizar estudio de la situacion actual. Por esta
razon este proyecto especial de grado se enmarca dentro de este tipo de investigacion. Este
estudio fue realizado de manera documental revisando informacion fidedigna

proporcionada por terceros.
DISENO DE LA INVESTIGACION

Sabino (1992) citado por Arteaga (2010) “el disefio de la investigacion tiene por objeto
proporcionar un modelo de verificacion que permita contrastar hechos con teorias, y su
forma es la de una estrategia o plan general que determina las operaciones necesarias para
hacerlo” (p. 40).

Arias (2006) citado por Arteaga (2010) “el disefio de la investigacion es la estrategia que

adopta el investigador para responder al problema planteado” (p. 40).

Para Arteaga (2010) “la investigacion segun el nivel de conocimiento, se clasifica en:
Exploratoria, descriptiva y experimental; y segun la estrategia empleada, puede ser:

documental, de campo y experimental” (p. 40).

Es mixto porque fue de campo por realizar entrevistas como lo define Arias (2006) citado
por Arteaga (2010) “es aquella que se basa en la obtencidn y analisis de datos provenientes
de materiales impresos u otro tipo de documentos” (p. 41) y documental porque se
revisaron documentos para el diagnostico de la situacion como lo define Arias (2006)
citado por Arteaga (2010) “sostiene que consiste en la recoleccion de datos directamente de
la realidad donde ocurren los hechos, sin manipular o controlar variable alguna” (p. 41), y
analizado, puesto que no se manipularon deliberadamente de las variables, es decir, la
informacion se obtuvo en un momento determinado de forma transaccional estableciendo

relaciones entre las variables sin determinada casualidad.

Este trabajo especial de grado cumple con los parametros de estudio de factibilidad de

proyecto, para desarrollar una propuesta de plan de negocio.

El disefio de la investigacion consistio en obtener los datos sin procesar directamente de los

intermediarios y sus fuentes.
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La investigacion que se desarrollo consta de tres fases las cuales fueron: 1) analisis de la
situacion actual de las necesidades, 2) revision de documentos y analisis de la informacion

obtenida en la etapa anterior y 3) desarrollo de la propuesta de plan de negocio.
POBLACION, UNIDAD DE ANALISIS Y MUESTRA

La unidad de analisis fue la elaboracion de un plan de negocio para una empresa de ingenieria,
procura, construccion, mantenimiento y gerencia de proyectos por ser el elemento central de la

investigacion.

La poblacion segun Hurtado (2010) citado por Arteaga (2010) “la poblacion es el conjunto de
seres que poseen la caracteristica o evento a estudiar y que se enmarcan dentro de los criterios de
inclusion” (p. 41). Para esta investigacion fue delimitada espacial y temporalmente en la
Republica Bolivariana de Venezuela para inicios del afio 2012 especificamente para el municipio

Heres del estado Bolivar.

La muestra segun el portal de la Real Academia Espafiola (2001) “Parte o porcion extraida de un
conjunto por metodos que permiten considerarla como representativa de él” (p. 2), fueron los
posibles clientes de la empresa, que de forma privada, seran las personas de nivel
socioecondémico intermedio hasta superior y de manera publico desde intermedio hasta limite

inferior.
TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

Se utilizaran distintas formas y maneras para obtener la informacion. El tipo de instrumentos que

fueron utilizados durante esta investigacion fueron los siguientes:

Observacion simple indirecta: es la técnica mediante la cual trata de conocer hechos o
situaciones que son de cardcter publico y se realiza mediante la observacion de los

acontecimientos diarios.

Entrevista: es la técnica mediante la cual se logra obtener informacion con respecto a un grupo
de personas. Esta dirigida para obtener datos cuantitativos de las opiniones y comportamientos
de las personas. Ya que es un instrumento para acercarse a los fenomenos y extraer de ellos

informacidn que es requerida para la investigacion.
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Revision bibliografica: Consistio en la lectura y analisis de normativas y textos de los topicos

tedricos vinculados al objeto de estudio de la investigacion, asi como las Normas 1SO,

COVENIN, OHSAS, legislaciones y prensa, que sean requeridas.

Tabla 4. Operacionalizacion de variables

Objetivo general

Elaborar un plan
de negocio para
el
emprendimiento
de una empresa
de ingenieria,
procura,
construccion,
mantenimiento y
gerencia de
proyecto.

Plan de los

plan que describe
los servicios que
se proporcionaran
y explica sus
méritos

Caracteristicas
innovadoras,
proteccion de

patente, estrategia
de crecimiento de

Objepyo Definicion Dimension  [Fuente de informacién
especifico
Organizacion,
Es el ambito en el|politicas, sistemas -
- Hemerograficas,
cual se de gestion, 2
. archivisticas,
desarrollan los tecnologia, -
. audiovisuales y orales
productos y metodologia,
- (EA-001).
servicios. leyes, reglamentos
Elaborar un y normas.
analisis de Persona que
la industria, utiliza con .
X o Capacidades,
del cliente asiduidad los
L deseos y Orales (EC-001).
meta y del servicios de un ;
: . necesidades.
competidor. profesional o
empresa.
Es la Capamdaqgs de
L, produccion, -
. _|organizacion que . Hemerograficas,
Competidor . tecnologia 'y S .
compite por ) archivistica e internet.
. : metodologia de
conquistar cliente. o
construccion.
Ventajas
Es la seccion del | competitivas,
plan que describe| Caracteristicas
Plan de los|los productos que| innovadoras, Oral (EC-001 y EA-
se proporcionaran| proteccion de | 001), y bibliogréaficas.
y explicasus |patente, estrategia
Elaborar méritos de crecimiento de
plan de los los productos
productos y Ventajas
servicios. Es la seccion del | competitivas,

Oral (EC-001 y EA-
001), y bibliogréficas.

los servicios

(CONTINUA PAG. SIGUIENTE)
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Tabla 4. Operacionalizacion de variables

Objetivo Objetivo . N . . Fuente de
- Variable Definicion Dimension . »
general especifico informacién
Es la seccion del plan |Segmento de mercado,
que describe los Variables de
Elaborar Plan de beneficios que el segmentacion, Hemerograficas,
plan de producto o servicio variables de audiovisuales e
mercadeo . . - . .
mercadeo. ofrecera al usuario, y el | beneficios, variables internet.
tipo de mercado que | demogréficas, oferta,
existe para él. demanda y precio.

Seccion del plan que se
ofrece informacion
sobre la forma en que se
elaborara el producto o

Plan de Se proporcionara un
operaciones  servicio, incluidas
y descripciones de las
desarrollo. | instalaciones de nueva
empresa, mano de obra,
materia prima y
requerimientos de
procesamiento.

Tecnologia y
obtencion de meterias
primas, sistema
integral de calidad,
método de gestidn
inventarios,
metodologia de
gerencia de proyectos
y mantenimiento,
entradas, procesos,
indicadores y salidas.

Elaborar
Elaborar un plan de
plan de negocioloperaciones
para el y
emprendimiento| desarrollo.
de una empresa
de ingenieria,
procura,

Orales y
bibliogréaficas.

construccion,

mantenimiento

y gerencia de
proyecto.

Seccidn del plan que
proyecta la posicion
financiera de la

Elaborar empresa, basandose en | Estados financieros y
Plan . - Orales y
plan . . supuestos bien pronosticos R
. . financiero. . . : bibliograficas.
financiero. comprobados y explica financieros
la forma en la cual se
han determinado las
cifras.
Se fundamenta en la
. i . Orales,
Realizar el creacion de escenarios

bibliograficas,
hemerograficas,
internet y
audiovisuales

analisis de |Analisis de| diferentes al escenario |Analisis individuales y
sensibilidadsensibilidad,  original construido andlisis acumulado
de proyecto durante la evaluacion
del proyecto.

Nota: Elaboracion propia.
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METODOLOGIA

Este proyecto se realizo en tres (3) etapas:

La situacion actual en la que se encuentra el mercado.

La segunda etapa en el analisis, revision, clasificacion, seleccion de documentos

pertinentes para la investigacion.

La tercera etapa en el desarrollo del plan de negocio para el proyecto de creacion de una

empresa de ingenieria, procura, construccion mantenimiento y gerencia de proyectos.

Primera etapa: Inicialmente se determino la situacion actual del mercado. Con respecto a las

oportunidades de proyectos de la siguiente manera:

La vision general del proyecto desde el punto de vista organizacional.
Conocimiento del funcionamiento del sector.

Conocimiento de la situacion actual del mercado a empresa desde la perspectiva objetiva

del investigador.

Segunda etapa: Seguidamente se revisd de la documentacion como normas y bibliografias

referentes a los procesos y actividades a realizar en el proyecto. Esta etapa se evaluara de la

siguiente forma:

1
2
3.
4

Analisis de las politicas, mision, vision y organigrama de empresas del sector.
Analisis de los productos y servicios a ofrecer.

Anélisis de costos.

Anaélisis de normas y leyes venezolanas obligatorias e internacionales.

Tercera etapa: Se finaliza con el desarrollo de la propuesta de elaboracion de documentos y el

disefio del plan de negocios, el cual consta fundamentalmente de la documentacién sugerida por

Longenecker.

1.

Anadlisis de la industria, del cliente meta y del competidor
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Definicion de la descripcion de la empresa

Definicion y desarrollo del Plan del producto o servicio
Definicion y desarrollo del Plan de mercadeo

Definicion y desarrollo del Plan de operaciones y desarrollo
Definicion del Equipo de administracion

Definicion de los Riesgos criticos

Definicion y desarrollo de la Oferta

© © N o g bk~ w DN

Definicion y desarrollo del Plan financiero

Todo este trabajo especial de grado fue realizado bajo las siguientes consideraciones éticas por
ser pertinencia de la Universidad Catolica Andrés Bello, la Asociacion americana de psicologia,

el Colegio de Ingenieros de Venezuela y el Instituto de Gerencia de Proyectos:
1. Universidad Catdlica Andrés Bello:

Valores organizacionales:

e Excelencia

e Solidaridad

e Respeto mutuo

e Compromiso compartido
Apertura al cambio
Comunicacion fluida
Servicio
Persistencia
Audacia

Confianza
Entusiasmo
Creatividad
Flexibilidad (p. 5)

2. Asociacion americana de psicologia:

Principios Generales:

Principio A: Beneficencia y no maleficencia

Principio B: Fidelidad y Responsabilidad

Principio C: Integridad

Principio D: Justicia

Principio E: Respeto de los Derechos del Pueblo y la Dignidad (p. 3)
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3. Colegio de Ingenieros de Venezuela:

Se considera contrario a la ética e incompatible con el digno ejercicio de la
profesion, para un miembro del Colegio de Ingenieros de Venezuela:

e 1ro. Virtudes

e 2do. llegalidad

e 3ro. Conocimiento

e 4to. Seriedad

e 5to. Dispensa

e 6to. Remuneracion

e 7mo. Remuneracion

8vo. Firma

9no. Obras

10mo. Licitaciones

11ro. Influencia

12do Ventajas

13ro. Reputacién

e 14to. Intereses

e 15to. Justicia

e 16to El ambiente

e 17mo. Extranjeros

e 18vo. Autoria

19no0. Secreto

20mo. Experimentacion y servicios no necesarios
21ro. Publicidad indebida
22do. Actuacion gremial (pp. 1-2)

4. Instituto de Gerencia de Proyectos:

Valores que sustentan este Codigo

Responsabilidad
Respeto
Equidad
e Honestidad (p. 1)
La estructura desagregada de este trabajo especial de grado se presentara a continuacion.



ahode ap sOIUAWNOOPR ap sadlpuade

ocuapueuy ueyd

ELDL0

500113 sobsay

UQREASIUIWRE 2p odinba
o|joiesap A sauaideiado ap uejd
ocapelsaw ap ueld

s0l31Ada5 0 sonpold ap ue|d
esaidwa B| 3p uoaduasap

Jopnadwod j2p A Bl1aw aual
12 BlAISNPUI B 2P §I5|[EUE

oanaala uawnsay

EpELng

SOIANITUL] SORsOU0LL

SOIMOUELL] S0Py

opaumur 4 sy foxd ap wauaad 2p nif oopopa

SHUTEAA L UONS3E 3 opog
PEPNED 2 [EISI1 MU SIS

sewind see 2p ussuAge 4 nSoouma)

36

eido.ad ajuan4 ‘opeub ap [e1oadss oleqeu | "€ eanbi4

‘oapeIsEW op Eeandoid

ap uHMEOgE e 8 eed cedmbogmqg
E3UEN 30 UOEINS A L0003
OIEWNT] EEIEASAUS 30 EBIEIEUY

s0e3euaE £ sopnpod
2p BiEandoKd 3D UHITIOOE 3

2p ugEIN A L O0-DT A LODYT
DIEWLC) EEISIARIE 3D BIEJEUY

IR O PP EENRUE 12
e d eeeibogqg EAUST 3P UQENIY

e Bsspue B eed e
i B upEnE £ L00-0T
O BLLIC) EEIEN SLUS 3P BpIEdy

“EWIEN[AA B 3 SEGEUE 1B BEd BED
4ymbonmg sa1usn) 2p wHEna & LDO-YT
04 BULIDY BEJEN SLUS 3D UNIE Y



CAPITULO IV. VENTANA DE MERCADO

CARACTERISTICAS DEL SECTOR CONSTRUCCION

En los dos primeros trimestres del afio 2011 el sector de la construccion en Venezuela aporto un
7,11% del PIB y un 8,22% aporto de las actividades no petroleras segin el Banco Central de
Venezuela publicados en su pagina web. Esto evidencia que la industria de la construccion
constituye uno de los sectores mas importantes del pais sobre todo por su importancia en el
desarrollo de infraestructura basica para la satisfaccion de necesidades humanas, desarrollo

econémico y recreacional.

El ministro del Poder Popular para Ciencia, Tecnologia e Industrias Intermedias
(MCTI), Ricardo Menéndez, informd que se han registrado 526.409 familias, durante la
tercera y ultima oleada de la Gran Misidn Vivienda Venezuela (Gmvv), que se lleva a
cabo en 12 estados del territorio nacional de las zonas oriental, sur y llanera. Menéndez
indico que las familias registradas corresponden a 1.661.619 personas, que ya tienen la
esperanza de obtener una vivienda digna, cifras que corresponden a esta segunda
semana de registro que ya esta culminando. El titular del MCTI explico que las 526.409
familias ya registradas se distribuyen de la siguiente manera: Amazonas, 6.979 familias;
Anzoategui, 74.479; Apure, 36.802; Barinas, 56.782; Bolivar, 61.534; Cojedes, 18.497;
Delta Amacuro, 6.415; Guarico, 59.623; Monagas, 62.445; Nueva Esparta, 37. 316;
Portuguesa, 62.942 vy, en el estado Sucre, 42.305 familias. Desde el 1 de octubre, en 12
estados del pais comenzo esta ultima de tres oleadas de registro, que se viene planteando
para el desarrollo de la Gmvv y que tiene por proposito reivindicar uno de los derechos
humanos fundamentales para la poblacion, como lo es, el derecho a la vivienda digna y
la propiedad. De igual forma, continta la produccion de los materiales de construccion,
gue corresponden a las industrias del Estado, para garantizar el desarrollo efectivo de la
Gmvv. Otros aspecto fundamental, es el que tiene que ver con el financiamiento, en
funcion de democratizar los recursos para acceder de manera efectiva y posible, tanto
para la ejecucion de las viviendas y su respectiva adquisicion.

Obtenido el 18/10/2011 del portal del Ministerio del poder popular para ciencia, tecnologia e

industrias intermedias.

...durante una participacion en el programa Toda Venezuela, transmitido por
Venezolana de Television, el ministro del Poder Popular para Ciencia, Tecnologia e
Industrias Intermedias, Ricardo Menéndez, sefialé que a traves de la segunda oleada de
la Gran Mision Vivienda Venezuela se registraron 1.163.168 familias, para un total —
entre la primera oleada y la segunda- de 2.456.564 familias registradas.
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Obtenido el 18/10/2011 del portal del Ministerio del poder popular para ciencia, tecnologia e

industrias intermedias.

La Gran Mision Vivienda Venezuela abarca no solo la construccion de unidades
habitacionales sino también el impulso a proyectos socioproductivos que garanticen
empleo, por lo que el Estado destina 397 millones de bolivares para financiar, en una
primera etapa, 336 proyectos asociados a los urbanismos que se levantan dentro del plan
social. De esta cifra de proyectos, 61 cuentan ya con recursos por 57 millones de
bolivares, mientras que el presidente Hugo Chévez aprobo esta semana 340 millones de
bolivares del Fondo Bicentenario para la ejecucion de 275 proyectos: 36 de ellos ya
estan levantados y 239, por consolidarse.

Obtenido el 18/10/2011 del portal del Ministerio del poder popular para ciencia, tecnologia e

industrias intermedias.

Caracas, 05 de octubre del 2011. Durante el Consejo de Ministros nimero 781, transmitido este
martes desde el Palacio de Miraflores fueron aprobados 5 mil 877 millones de bolivares para
construir viviendas en todo el territorio nacional y asi reforzar la Gran Mision Vivienda
Venezuela. El vicepresidente del area social, Héctor Rodriguez informd que estos recursos seran
distribuidos de la siguiente forma: Bs. 59.013 destinados a soluciones habitacionales, 45 seran
para consolidar nuevos espacios comunitarios, 13.000 sustituir ranchos por casas y para
rehabilitar 6.980 casas. Ademas sefiald que “ElI Comandante Presidente sigue asignando
recursos para esta Gran Mision Vivienda Venezuela que viene avanzando en todo el pais con la

construccién de nuevos urbanismos para la vida”.
Obtenido el 18/10/2011 del portal del Ministerios del poder popular para vivienda y habitat.

Para dar una idea de magnitudes, el aporte de la industria petrolera de estos primeros seis meses
del afio, fue de 3.306.606 de bolivares y comparado con la cifra aprobada para el plan
mencionado anteriormente se observa casi el doble de lo aportado por la industria petrolera en

seis meses.
Obtenido el 18/10/2011 del portal del Banco central de Venezuela.

Actualmente el INE ha publicado que han encuestado a 17.946.228 personas y 4.434.277 de

viviendas. Para el censo del 2001 existian en el pais unos 23 millones de habitantes. Para ese
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mismo afio el censo arrojo como resultado 5 millones de viviendas y 190 mil en construccion.
Para ese afo la relacion de personas por vivienda era de 5 personas por vivienda. Haciendo una
mejor identificacion del tipo de mercado se tiene que el 7,57 % de los hogares para ese afio eran
habitados por 1 persona, 55,25% por 4 personas, 33,61% por 5 personas y 3,57% por 6 personas
que para todos los casos es el promedio sacado del nimero de hogares entre el nimero de
personas. La tasa bruta de natalidad por mil habitante se encuentra decreciendo en 0,25% pero

sigue siendo una de las tasas mas alta de Latinoamérica con un 20,94 para el 2009.

100.000 |
90.000 [
80.000 |
70.000 |
60.000 |

50.000 |

40.000 | |
30.000 |
20.000 |

-

)
1.999 2.000 2.001 2.002 2.003 2.004 2.005 2.006 2.007 2.008 2.009 2.010

EESECITYSERETYTT] FEYT) ETYYTI FYEFT) EXTRN ECYTR FRIET) CYETT) TRIT) (XY FTER EEem

PRIVADO 11.015 4.839 4.800 4.477 4.143 320.807 20.353 29.580 30.968 45.413 68.196 37.380

-FUBLI(O 20.075 18.313 18.000 10.239 4.668 8.766 21,443 58.584 54.740 23.783 30.124 42.492

Figura 4. Relacion historica de viviendas construidas tomado del sitio web de “La gran mision
vivienda Venezuela 2011” por BCV (2010).

Histéricamente la oferta de los Gltimos afios ha sido insuficiente para satisfacer la demanda
nacional con estas tecnologias, metodologias y estructura organizacional. Donde el promedio de
estos 12 afios presentados en la grafica es de casi 50 mil viviendas por afio para un total de 593
mil viviendas. Por esta situacién presentada el gobierno se vio obligado a intervenir con esta

Gran mision vivienda.

El cliente meta de este mercado estéd ubicado en el limite superior de las clases socioeconémicas

intermedias donde el ingreso familiar es superior a 10 salarios minimos. Actualmente con la gran
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mision vivienda la construccidn se ha orientado mas a este sector por la facilidad de los recursos

y por la inmensa demanda insatisfecha donde el cliente es el estado venezolano y sus empresas.
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Figura 5. Calificacion de contratacion de proyectos por sector de participacion econémica
tomado de “Evaluacion del uso de la gerencia del tiempo en la gerencia de proyectos en
Venezuela” citado por Estrella Bascaran de CAVECOM p. 44 (2003).

Nuestro cliente meta de manera publica serd el estado venezolano y sus empresas pero
orientando nuestros esfuerzos al cliente final, los venezolanos. También se piensa atacar de
manera particular a los clientes finales que tengan al menos 1 salario minimo o de manera de
servicio a empresas que lo requieran. De manera privada sera cualquier empresa 0 persona que

tenga al menos un salario minimo.

La variable demogréafica iniciales en el estado Bolivar tienen una poblacion de 1.405.064
habitantes y se encuentra de 8 va posicion seguido por el estado Anzoategui. Su natalidad es el
7 % de los nacidos en el pais. De esta poblacion casi el 30% se encuentra inactivo laboralmente.
El cliente final serd subsidiado por el estado que nos esta haciendo la peticion de servicio del

proyecto llave en mano. Segun publicaciones de la gran misién vivienda la distribucion de la

40



poblacidn nacional se encuentra de la siguiente manera ubicando nuestro proyecto en la franja
del 30%.

CONCENTRACION POBLACIONAL POR FRANJAS
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-

Figura 6. Concentracion poblacional por franjas, tomado del sitio web de “La gran misién
vivienda Venezuela 2011” (2012).

Para efectos de esta mision, el norte del estado tiene una concentracion del 30% al 10% de la
poblacion total. La estrategia para este estado es ajustar las cargas nacionales por tener la menor
densidad poblacional urbanizada del pais. El objetivo con esta iniciativa es disminuir la densidad

poblacional de Caracas a esta zona.

Con estos datos es evidente que el potencial de mercado actual es muy grande y se encuentra en
constante expansion. Las fuerzas que apalanca esta oportunidad, es el exceso de capital y la
presion politico-social por dar resultados positivos. Estos factores han hecho que se realicen
numerosos esfuerzos para emprender la tarea de garantizar la vivienda para cada ciudadano

segun los estatutos constitucionales actuales.
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El saber da libertad y poder, pero el poder te da el derecho y el deber de actuar. Si se presenta
una oportunidad de solucionar problemas y en consecuencia ayudar a los demas, siempre sera
recompensado de muchas formas siempre que se actlie con las mejores intenciones, de manera

sistematica, coordinada y planificada permitiendo ser reproducible el modelo.

Por ultimo, esta informacién da pie para la creacion del plan de mercadeo del plan de negocios.
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CAPITULO V. PROPUESTA DE PLAN DE NEGOCIOS

PLAN DE NEGOCIOS DE TEPUYS

El documento definitivo del plan de negocios representa un plan resumido y corto que busca
cautivar, vender y presentar el proyecto ante los posibles accionistas e inversores y también ser

una guia de accion al momento de la ejecucion.

El plan de negocios se ha redactado en primera persona del plural siguiendo las recomendaciones
de los autores Longenecker y otros. Se obtuvo la informacion utilizando los siguientes

instrumentos.

Los instrumentos EA-001 y EC-001 son explicados protegiendo la identidad de los encuestados.
INSTRUMENTOS
FORMATO EA-001

En la entrevista a los asesores, se les pregunto primeramente si ha utilizado alguna vez un
plan de negocios. Dependiendo de esa respuesta se seguird con la entrevista en funcién a
plan de negocios pero se les consulto en un momento oportuno para la elaboracion de un
aspecto especifico. Fueron 27 personas donde cada una posee conocimientos y experiencia
en diferentes &reas como legislacion, contaduria, economia, finanzas, inversion, gerencia
de proyectos y administracion donde todas y cada una de ellas han trabajado con planes de
negocios en diferentes niveles. El valor de estas entrevistas fue el aporte abierto en
experiencia y conocimiento de cada asesor y con esto colaboraron con sus observaciones
en el desarrollo de este trabajo especial de grado dando como resultado el desarrollo

siguiente.

Tabla 5. EA-001.1

Pregunta si no
1 27 0

Nota: Elaboracion propia.
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1. ¢Hautilizado o realizado un plan de negocio?

1

No
0%

\

Figura 7. EA-001. 1. Fuente propia.

FORMATO EC-001

En la entrevista a los posibles clientes se indaga buscando entender sus perspectivas y las
necesidades que ellos perciben. En nuestra entrevista fuimos consonos con nuestras mision
vision y valores empresariales y personales al tratar de entender lo que necesitan, lo que
desean, lo que es técnicamente posible y lo que es econémicamente viable. Se
entrevistaron a 39 responsables de familias donde se presentan los siguientes resultados.

La interpretacion de cada uno de estos graficos sera expuesto en todos y cada uno de los

aspectos del plan de negocios.

Tabla 6. EC-001. 2-8, 11-12

Pregunta +1 +2 +3 +4
1 11 15 2 11

Es efectivo Es inefectivo No puedo opinar Es indiferente
10 8 16 5 10

Nota: Elaboracion propia.
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Tabla 7. EC-001. 2-8, 11-12

Pregunta Si no
2 3 36
3 4 35
4 0 39
5 2 37
6 0 39
7 4 35
8 14 25
11 1 38
12 0 39

Nota: Elaboracion propia.

1. Segun el censo 2011, ¢;cuantos sueldos minimos se encuentra su nucleo familiar?

1

+2
39%

Figura 8. EC-001. 1. Fuente propia.
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2. ¢Considera que el mercado de inmuebles logra satisfacer las necesidades de los
posibles clientes?

2

/
W

Figura 9. EC-001. 2. Fuente propia.

3. ¢Considera usted que existe coordinacion de las actividades del mercado?

3

Figura 10. EC-001. 3. Fuente propia.



4. ;Los inmuebles estan convenientemente distribuidos de acuerdo a la clase de socio

econdmicas?

Si
0%
2

Figura 11. EC-001. 4. Fuente propia.

5. ¢Existe un efectivo control en la apertura y cierre de los proyectos?

5
si
5%

Figura 12. EC-001. 5. Fuente propia.



6. ¢Esta de acuerdo con los precios establecidos?

Si
0%

Figura 13. EC-001. 6. Fuente propia.

7. ¢Considera usted que los inmuebles cumplen con las leyes, normas y ergonomia en los
disefios de manera adecuada?

Figura 14. EC-001. 7. Fuente propia.



8. ¢Existe control de los productos que se venden en el mercado?

8

Figura 15. EC-001. 8. Fuente propia.

9. ¢Considera usted que se verifica por parte de las autoridades el cumplimiento de las leyes,

normas y aspectos ergonomicos en los productos que son ofrecidos en el mercado?

Mucho

Figura 16. EC-001. 9. Fuente propia.
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10. ;Cémo considera usted que es el trabajo de los vendedores de los inmuebles?

10

s

Es
No puedo opinar

Figura 17. EC-001. 10. Fuente propia.

11. ; Existe control en los cobros de manera adecuada?

11

Si
3%

Figura 18. EC-001. 11. Fuente propia.
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12. Después de entregado el inmueble, ¢Ud. considera que se le hace un mantenimiento

oportuno y eficaz por parte de la administradora o junta de condominio?

]'2: Si

0%

Ve

No
100%

Figura 19. EC-001. 12. Fuente propia.

FUENTES
Se revisaron las siguientes fuente:
1. Hemerogréaficas como la prensa escrita nacional como lo son El Nacional y EI Universal.

2. Bibliograficas como los libros de texto libros de textos, revistas cientificas, publicaciones
arbitradas, leyes, codigos, normas y reglamentos de las areas de gerencia de proyecto,
ingenieria, produccién, procesos, métodos, procura, construccién, mantenimiento,
calidad, arquitectura, urbanismo, tributario, contabilidad, administracion, economia,

finanzas, inversion, recursos humanos y organizacional.

3. Audiovisuales como canales de noticias de television como Globovisién, Televen y

Venezolana de television y locuciones de radio nacional.
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4. Archivistica al hacer una busqueda en los organismos como el Instituto nacional de
estadistica (INE), Banco central de Venezuela (BCV), Camara venezolana de la
construccién (CVC), informes publicados por la Gran mision vivienda, Banco Nacional
de Vivienda y Habitat (Banavih), Banco Mercantil, Banco de Venezuela, Banco
Bicentenario, Ministerio del poder popular para el ambiente (MINAMB) e Instituto

nacional de transporte terrestre (INTTT).

5. Internet donde la mayor parte de la informacion digital como libros, noticias, informes de
gestion y publicaciones arbitradas provine.

6. Orales con los formatos de entrevista EC-001, EA-001 y entrevistas abierta a asesores,

posibles clientes, representantes de organizaciones publicas y privadas.

El resultado de estas investigaciones fueron revisadas conjuntamente con los asesores y
posibles clientes en varias iteraciones para un correcto desarrollo y una mejor calidad de

producto y servicios ofrecidos.
LA INDUSTRIA, DEL CLIENTE META Y DEL COMPETIDOR
INDUSTRIA

Para definir el ambito en el cual se desarrollaran los productos y servicios desde las
dimensiones de organizacion, politicas, sistemas de gestion, tecnologia, metodologia,
leyes, reglamentos y normas, se realizaron las entrevistas con el formato EA-001 y fuentes
hemerograficas actuales, archivisticas, audiovisuales y orales dando como resultado el

siguiente conclusion.

La estructura organizacional en la industria de la ingenieria, procura y construccion es
funcional clasica segun lo define PMI (2008) en su Guia de los fundamentos para la
direccion de proyectos (p. 28) donde sus politicas de calidad estan orientadas a el
cumplimientos de parametros métricos de equipos u obras guiados por el sistema de
gestion de la calidad y un sistema de facturacion como SAP o Profit plus con tecnologias

de ejecucion mixtas entre muy tecnificadas y muy manuales.
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En la gerencia de proyectos y procura los planes se hacen en macro en el sistema SAP,
Primavera o Project bajo la metodologia de gestion de proyectos es de inversion FEL (front
end loading) que toma mucho tiempo de estudio para conseguir los fondos y cuando llega
el momento de la operacién se debe volver a revisar la planificacién para la ejecucion
detallada sin mencionar que tomo mucho tiempo para terminar el proyecto haciendo que la
tecnologia sea obsoleta y la necesidad cambie. La metodologia de la ingenieria también

sigue las mismas lineas de FEL y también toma mucho tiempo en desarrollo.

Sobre la tecnologia en el area de la construccion es a base de bloques de arcilla, refuerzos
metélicos y concreto o solamente de acero y concreto. EI mantenimiento es totalmente
correctivo para salir del problema y seguir operando solucionando con las posibilidades del
mercado venezolano. En la gerencia de proyectos y procura los planes se hacen en macro
en el sistema SAP, Primavera o Project bajo la metodologia de gestion de proyectos es de
inversion FEL (front end loading) que toma mucho tiempo de estudio para conseguir los
fondos y cuando llega el momento de la operacion se debe volver a revisar la planificacion
para la ejecucion detallada sin mencionar que tomo mucho tiempo para terminar el
proyecto haciendo que la tecnologia sea obsoleta y la necesidad cambie. La metodologia de
la ingenieria también sigue las mismas lineas de FEL y también toma mucho tiempo en

desarrollo.

Los organismos interesados son el Colegio de ingenieros de Venezuela (CIV), la Camara
venezolana de la construccion (CVC), la Comision venezolana de normas industriales.
(COVENIN), el Servicio nacional integrado de administracion aduanera y tributaria
(SENIAT); el Instituto venezolano de los seguros sociales (IVSS), el Servicio nacional de
contrataciones (SNC), el Ministerio del poder popular para el ambiente (MINAM), el
Ministerio del interior y justicia (RMICCS), el Ministerio del poder popular para el trabajo
y seguridad social (Instituto nacional de prevencion, salud y seguridad laborales
(INPSASEL)), el Ministerio del poder popular para vivienda y héabitat (MVH) y el
Ejecutivo nacional que son los reguladores de las actividades de la industria bajo el marco
legal de la Constitucion, el Cadigo civil, la Ley de ejercicio de la ingenieria, arquitectura y
profesiones afines, la Ley organica del trabajo, la Ley organica de prevencion, condicion y

medio ambiente de trabajo (LOPCYMAT), la Ley de contrataciones publicas y el Cddigo
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de comercio donde la gestion debe ser informada y autorizada por los entes rigiéndose por

los respectivos reglamentos.
CLIENTE META

Para definir las personas que utilizaran nuestros productos y servicios se identificaron sus
capacidades, deseos y necesidades se revisaron fuentes orales mediante la realizacion de
las entrevistas con el formato EC-001 y fuentes orales mediante entrevistas abiertas con los

posibles clientes dando como resultado el siguiente conclusion.

El cliente meta de este producto estd ubicado publicamente en el limite inferior de las
clases socioeconomicas donde el ingreso familiar es desde -1 a 4 salarios minimos. Nuestro
cliente meta de manera publica seré el estado venezolano y sus empresas pero orientando
nuestros esfuerzos al cliente final, los venezolanos. También se piensa atacar de manera
particular a los clientes finales que tengan al menos 1 salario minimo o de manera de
servicio a empresas que lo requieran. De manera privada sera cualquier empresa o persona

que tenga al menos un salario minimo.

Sus capacidades adquisitivas vienen dadas de manera publica por el subsidio de hasta 4
salarios minimos y un precio regulado de 271 mil bolivares por un apartamento de 78
metros cuadrados, 3 habitaciones y 2 bafios. Los deseos de nuestros clientes finales es de
una vivienda comoda cerca de fuente de empleo y sus necesidades son de un hogar seguro

y ergonémico.
COMPETIDOR

Para determinar a las organizaciones que compiten por conquistar el cliente, se revisaron
fuentes hemerograficas, archivistica e internet con el fin de identificar sus capacidades de

produccidn, tecnologias y metodologias utilizadas en la construccion.

Existen muchos competidores que estan atacando a nuestro cliente meta por las facilidades
que da el estado en cuanto a materiales, permisos y flujo de efectivo. Sus capacidades de
produccion es aproximadamente 1 edificio de 4 pisos en 5 meses. Su técnica de

construccién es tipo tanel donde se tiene una estructura de concreto solida, muy solido y
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pesado, poco ergondmica para el usuario final. Utilizan concreto y acero para su armado,
eliminando los bloques de las paredes y levantando las paredes de manera conjunta con

una gria estacionaria.
PLAN DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS

Para la elaboracion de esta seccidn del plan que describe los productos que se proporcionaran y
explica sus meritos en las dimensiones de ventajas competitivas, caracteristicas innovadoras,
protecciéon de patentes y estrategia de crecimiento de los productos, fue necesario utilizar la
informacidén recolectada de las planillas EC-001 y EA-001 siendo una fuente oral, y revisar

fuentes bibliograficas de textos y publicaciones arbitradas.

Nosotros tendremos una estructura organizacional global matricial por tener una planta de
produccién donde la estructura sera funcional clasica y es ahi donde se generaran los productos,
mientras que donde se realicen actividades en campo tendra una estructura orientada a proyectos.
Adicional a esto tendremos una estructura de gerencia de portafolio por tener una orientacion de
expansion internacional donde cada pais sera un portafolio de proyectos segun el sector a
laborar. El sistema de gestion integral a utilizar serd un producto de desarrollo nacional por la
empresa Alfados por ser més rdpido de implantar, mas econdémico, més flexible, adaptado a
nuestras necesidad, por la posibilidad de pagarlo en bolivares adicionalmente aporta valor a la

economia nacional.

Nuestros organismos reguladores nacionales seran los mismos que nuestra competencia pero de
manera internacional nos guiaremos por el Instituto de gerencia de proyecto (PMI), la Sociedad
americana para la pruebas y materiales (ASTM), la Organizacion internacional para la
estandarizacion (ISO), la Administracion de salud y seguridad ocupacional (OSHA), el Consejo
de Estados Unidos de América de construccion verde (USGBC) y nos regiremos por las
legislaciones nacionales como nuestra competencia agregando la Ley del sistema venezolano
para la calidad donde nos guiaremos por sus reglamentos y por normas internacionales como las
Normas internacionales de contabilidad para las PYME (NIC), ISO 9000 Sistemas de gestion de
la calidad (Fundamentos y vocabulario), 1ISO 9001 Sistemas de gestiébn de la calidad
(Requisitos), 1SO 9004 Sistemas de gestion de la calidad (Directrices para la mejora del
desempefio), ISO 10006. Sistemas de gestion de la calidad (Directrices para la gestion de la
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calidad en los proyectos), ISO 10014 Balance Funcional en la gestion financiera, usuarios o
clientes, procesos y capital intangible, ISO 14001 Sistemas de gestion ambiental (Requisitos con
orientacion para su uso), ISO 14004 Sistemas de gestion ambiental (Directrices generales sobre
principios, sistemas y técnicas de apoyo), ISO 14011 Guia para las auditorias de sistemas de
gestion de calidad o ambiental, ISO/DIS 19011 Directrices para la auditoria de los sistemas de
gestion de la calidad y ambiental, ISO 22000 Gestién alimentaria, ISO 24000 Gestion del talento
humano, ISO 26000 Responsabilidad social, OHSAS 18001 Sistema de seguridad, higiene y
salud ocupacional, OHSAS 18002 Guia para la gerencia del sistema seguridad, higiene y salud
ocupacional y OHSAS 18003 Criterios para auditores del sistema de seguridad, higiene y salud
ocupacional y son todas estas normas que nos permite diferenciarnos, sobrepasar las expectativas

de todos los involucrados y competir comodamente a nivel internacional.
PLAN DE LOS PRODUCTOS

La tecnologia en construccion civil que nuestra empresa utilizara sera diferente porque se
eliminaran los bloques y se sustituiran por aislantes, en un principio con materiales del
mercado pero con la investigacion y desarrollo se buscara mejorar los materiales de una
manera ecoldgica, ambientalmente responsable sin desconsiderar la eficiencia. Adicional a
esto, la elaboracion sera ejecutada en planta donde se pueda controlar la calidad y aumento

de velocidad y finalmente transportado a obra e instalado en sitio.

Nuestra estructura es alivianada con un aislante dando como resultado ser eficiente en la
utilizacion de los recursos, nuestro disefio y estructura le hemos denominado sistema
cascaron donde la forma es opuesta a el tipo tlnel por ser abierta y ergonomica para el
usuario final. Es efectiva en su produccion por la flexibilidad y el manejo de los materiales
que permite tener una estructura solida de concreto pero flexible al ser liviana y su
instalacion es mediante una grua portatil. Todo esto permite ser eficaz al producir 1

edificio en 1 mese.

Las ventajas de nuestro sistema de construccion contra el utilizado por la competencia es
que el aislante es més economico, flexible, liviano, eficiente, efectivo y eficaz que el
cemento, el alambre mas econdémico que el acero, doble cascaron de concreto es mas
liviano y flexible por lo tanto el comportamiento sismico muy superior, mucho mas
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isotérmico y mas facil de incorporar ventilacion cruzada, pre ensamblado de redes es
mucho mas répido, encabillado viene listo para colocar y vaciar y finalmente para

eventuales remodelaciones son mas faciles de realizar.

Nuestros productos son mas rapidos, de mayor calidad y por ende mas econémicos que la
competencia y gracias a la innovacion que serd patentada a nivel internacional para poder

proteger nuestras creaciones y su evolucion en nuestra investigacion y desarrollo.

Son rapidos por la metodologia de produccion que es de prefabricacion de redes, paredes y
encabillado, donde existen encofrados perdido, por su disefio por la forma de las
conexiones de aguas blancas, negras y electricidad al ser minimalistas, donde las
proyeccion de superficies con acabados, donde el transporte es de los cascarones sin

estructura y por la preparacion de bases independientes.

Son de calidad por su disefio al tener espacios amplios, relacion funcional entre espacios,
acondicionamiento micro climatico por la ventilacion cruzada, auto sombreado de fachadas
por su material aislante que es también encofrado perdido, acabados integrales e

infraestructura completa.

Son econdémicos por su prefabricacion, al ser de baja tecnologia, inversion minima, por ser

livianos, por ser rapido y por tener auto acabados.

De manera adicional, son responsables con el ambiente al poner especial cuidado con las
aguas residuales, los materiales utilizados y la utilizacion del techo del edificio como
invernadero donde se tengan plantas Utiles para la alimentacion y flores. En un futuro, con
la investigacion y desarrollo se buscara poder reciclar cualquier producto desechado y
convertirlo en un material de construccion con las mismas caracteristicas buscando
superarlas. También son responsable socialmente al dar una mejor calidad de vida y
desarrollar la conciencia ambiental y el desarrollo deportivo.

Por todas estas razones la empresa y sus productos son eficientes, efectivos y eficaces muy
superiores a los de la competencia ademés de darle soporte y hacerle seguimiento a las

opiniones de los clientes que nos permitan mejorar.
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PLAN DE LOS SERVICIOS

Nuestros servicios son ingenieria, procura, construccion, mantenimiento y gerencia de
proyectos en cualquiera de sus formas individuales o combinadas. Nuestros servicios
tienen de herencia los mismos objetivos y valores de la compafiia buscando integrar
servicios orientados al cliente, de manera rapida, economico y responsablemente ambiental
y social. Que es diferente a los servicios ofrecidos por los competidores que no son
orientados al cliente. Nuestras caracteristicas Unicas estan en el planificar basados en la
teoria, experiencia y lecciones aprendidas, disefiar de manera innovadora orientados a
sobrepasar las expectativas de los clientes con. Todo esto sera patentado y tratado como
secreto industrial. El crecimiento de los servicios serd llevado de la mano con la

produccién de nuestros productos dando soporte.

El mantenimiento sera preventivo con el fin de asegurar la continuidad en el tiempo de los
bienes. Ingenieria, procura y gerencia de proyectos seran implementadas en el marco de la
metodologia PMI de manera interna, con el cliente que lo requiera se utilizara el FEL y
para todos los casos se utilizaran técnicas de metodologia agil Scrum para el desarrollo de

nuestras actividades.
PLAN DE MERCADEO

Para la elaboracion de esta seccidon del plan que describe los beneficios que el producto y
servicio ofrecera al usuario, y el tipo de mercado que existe para él observando la segmentacion
del mercado, variables de segmentacion, variables de beneficios, variables demogréficas, oferta,
demanda y precio, fue necesario consultar fuentes orales utilizando la informacion recolectada de
las planillas EC-001, entrevistas abiertas a los asesores y revisar fuentes hemerograficas de

publicaciones actual como la prensa, audiovisuales como la television e internet.

El segmento de mercado que atacaremos sera, primeramente, la construccion de edificios
habitacionales para el sector publico, donde el producto es adquirido directamente por el estado
para darlo al cliente final que se encuentra ubicado en los escalafones inferiores e intermedios de

la escala socioecondmica. Esta variable de segmentacion se regira por el esquema de subsidio de
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la gran mision vivienda. Cabe destacar que los que los objetivos de la mision busca solucionar el

problema de vivienda desde el menor valor de ingresos familiares para subir poco a poco.

La variable de beneficios de estos clientes finales son comodidad, segura, calidad, propiedad,
ubicacion cercana a las areas de trabajo y estudios. Nuestros productos ofrecen las primeras tres
donde las otras tres dependen de nuestro cliente contratante. Pero si nos dan la posibilidad de
aportar a ellas entonces las 6 variables nos encargariamos nosotros pues desarrollariamos el
urbanismo completo con escuelas y universidades, hospitales, canchas deportivas, parques y

centros comerciales.

La oferta no es lo suficientemente rapido para lograr los objetivos de la misién de 200 mil

viviendas para el final de este afio por consiguiente existe una demanda insatisfecha.

La demanda son 2 millones de viviendas donde la mitad estan ubicadas al norte del pais, y el

resto esta en el sur. La meta de este afio es de 200 mil viviendas.
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Cantidad de Viviendas Construidas: 593.198 Cantidad de Viviendas a Construir: 2.003.404
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La meta establecida para la construccion de viviendas en la Fase | (dos anos) representa
el 60% del total de viviendas construidas en los Ultimos 12 afios

Figura 20. Metas de la Gran mision vivienda Venezuela, tomado del sitio web de “La gran
mision vivienda Venezuela 2011 (2012).

EL precio sera fijado el monto maximo de préstamos aprobado el afio pasado es de 270 mil
bolivares para un subsidio de un 100% para las personas que tengan menos de un salario
minimo. Cuando el existe aporte propio el prestamos llega hasta 600 mil bolivares donde el plazo
de pago es de 25 afios y a medida que aumenta los ingresos familiares en unidades de salarios
minimos que va desde -1 salario minimo hasta 4 salarios minimos y disminuye el subsidio del
estado a medida que aumenta los ingresos familiares. El salario minimo actual es del 2011 en un
valor de 1.548,21 Bs.

PLAN DE OPERACIONES Y DESARROLLO

Para la elaboracién de esta seccion del plan que ofrece informacion sobre la forma en que se

elaborard los productos y se proporcionard los servicios, incluidas descripciones de las
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instalaciones de la nueva empresa, mano de obra, materia prima y requerimientos de
procesamiento desde el punto de vista de tecnologia y obtencion de meterias primas, sistema
integral de calidad, método de gestion inventarios, metodologia de gerencia de proyectos y
mantenimiento, entradas, procesos, indicadores y salidas donde se necesitd consultar fuentes
orales que se lograron gracias a las entrevistas abiertas a asesores y revision de fuentes

bibliograficas como textos y publicaciones arbitradas.

El sistema integral de gestion sera basado en los estandares internacionales para ser certificados
ISO, OSHA vy en un futuro cercano LEED. El método de gestion de inventarios a utilizar sera
casi justo a tiempo (JIT) y el poco inventario manejado serd manejado bajo el sistema primero en
llegar primero en salir (FIFO). La metodologia a seguir en proyectos sera la del PMI para el
desarrollo de proyectos internos, para el cliente se trabajara dentro de la metodologia FEL y para
la ingenieria e investigacion y desarrollo se utilizaran muchas técnicas de la metodologia Scrum
y para el mantenimiento serd la metodologia de mantenimiento productivo total (TPM) donde
todos estos sistemas estardn soportados e integrados por el sistema de gestion creado por
Alfados.

Las materias primas basicas como el concreto y el acero seran suministradas directamente por las
empresas del estado por tener prioridad al ser parte de la gran mision vivienda y estar ubicados
cerca de las plantas en el estado bolivar. El aislante sera suministrado por dos empresas una en
valencia y otra en caracas. Las tuberias y cables seran suministrados por distribuidores de la
regién o fabricas dependera de las negociaciones. Se buscara investigar y desarrollar nuevas
técnicas y tecnologias de materiales que nos identifiquen y diferencien del resto del mundo. Se
buscaré que sean ecoldgicos al reciclar y ambientalmente responsables al no tener desperdicios.
Toda esta evolucion de los materiales vendra dada por la investigacion y desarrollo realizadas
por la empresa.

Las entradas seran las recursos de equipos, materiales y mano de obra. Los procesos seran
determinados por la metodologia PMI (42 procesos) y por el disefio del producto y planta, los
indicadores seran en tiempo, costo y calidad determinados por el proyecto y métricas del disefio.
Para que la salida sea un producto terminado de manera eficiente, efectiva y sobre todos eficaz

para lograr una vivienda digna, comoda economica y rapidamente.
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PLAN FINANCIERO

Para la elaboracion de esta seccidn del plan que proyecta la posicion financiera de la empresa,
basandose en supuestos bien comprobados y explica la forma en la cual se han determinado las
cifras desde el punto de vista de estados financieros y prondsticos financieros. La informacion
necesaria para realizar lo mencionado anteriormente se consultaron fuentes orales que provienen
de las entrevistas abiertas a asesores y revision de fuentes bibliograficas como textos y

publicaciones arbitradas.

Los estados financieros se presentaran en los anexos donde las ventas seran de 43 millones de
bolivares menos el total de egresos incluido F.C.A.S e 1.V.A son de 37 millones y medio para
una utilidad bruta de 6 millones y de 4 millones de bolivares como utilidad neta que representa
un 10% de utilidad donde el extra obtenido sera dado en obras sociales que nosotros mismos

ejecutaremos en la zona donde realicemos el proyecto en pro de mejorar la calidad de vida.

El prondstico prondsticos financieros se presenta en los anexos donde se considera un valor
presente en todo momento, guiandonos por fuentes documentales de tendencias del mercado
actual de dos fuentes diferentes una privada y otra publica. Se supone un crecimiento en ventas

al invertir nuestras ganancias en nosotros mismos para una ampliacion.
SENSIBILIDAD DE PROYECTO

Para la elaboracion de esta seccion del plan que se fundamenta en la creacion de escenarios
diferentes al escenario original construido durante la evaluacién del proyecto donde se realiza un
andlisis individual y andlisis acumulado derivado de la informacion obtenido de las entrevistas
abiertas a asesores como fuentes orales, adicionalmente se revisaron fuentes bibliograficas,

hemerograficas, internet y audiovisuales.

Primeramente se determinaron los riesgos del proyecto de manera cualitativa y cuantitativa

dando como resultado la siguiente tabla. Con sus escalas cualitativas y cuantitativas.
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Tabla 8. Escala

Nivel de impactoExcelenteBuenoRegular
Alto Medio | Bajo | Nada
100 50 25 0

Nota: Elaboracién propia.

Tabla 9. Riesgos del proyecto

Nivel de impacto
i ) _ Probabilidad ) ) L _
Categoria | Tipo de riesgo | Alto Medio Bajo|Nada | Total Clasificacion  Estrategia
de ocurrencia
Cambio de Nuevas
) 40,00% X 100,00 o
gobierno negociaciones
Negociacion y
Intervencion 20,00% X 25,00 aumento de
Politicos reportes
L Negociacion y
Expropiacion 10,00% X 100,00 )
tratamiento legal
Total acumulado| 35,00% 200,00 0,00 25,00 0,00 225,00 26,25% Deficiente
_ Peticion de
Falta de efectivo,  10,00% X 25,00 )
préstamo
Econdmicosimpuntualidad en Insistencia y
50,00% X 50,00 o
los pagos negociacion
Total acumulado| 25,00% 0,00 150,0025,000,00%) 75,00 9,38% Regular
Paros sindicales| 10,00% X 25,00 Negociacion
Disminucion de o
o 10,00% X 25,00 Motivacion
la productividad
Sociales | Desmotivacién 10,00% X 25,00 Motivacion
Protestas de
sociedades 15,00% X 25,00 Negociacion
vecinas

(CONTINUA PAG. SIGUIENTE)
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Tabla 9. Riesgos del proyecto

Nivel de impacto
i _ ) Probabilidad ) _ L _
Categoria | Tipo de riesgo _ AltoMedio Bajo Nada Total Clasificacion  Estrategia
de ocurrencia
Satisfaccion de _
) Deteccion de
necesidades de|  15,00% X 25,00 )
) _ necesidades
Sociales sociedad
Total
15,00% 0,00 0,00 [125,000,00%125,00 3,75% Bueno
acumulado
_ Manejo de
Accidentes 10,00% X 10,00 )
consecuencias
. Errores y e
Produccion _ 10,00% X 10,00 Replanificacion
retrabajo
Total
10,00% 0,00 0,00 | 0,00 0,00% 0,00 0,00% Excelente
acumulado
Fallas de Mantenimiento
) 10,00% X | 0,00 _
equipos correctivo
. Fallas de
Tecnoldgicos ) 10,00% X 25,00 Respaldos
sistemas
Total
10,00% 0,00 0,00 | 25,00 0,00% 25,00 1,25% Bueno
acumulado
i Aceptacion y
Lluvias 70,00% X 25,00 ) _
aislamiento
L Proteccion solar y
Radicacion 70,00% X 10,00 )
en vestimenta
Naturales -
. Aceptacion y
Vientos 50,00% X 25,00 )
oportunidad
Total
5,000 0,00 0,00 |50,000,00% 50,00 0,83% Bueno
acumulado
Total de riesgos 100,00% 41,46% Capacidad

Nota: Elaboracion propia.
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Tabla 10. Riesgos del proyecto

PROCESO VALOR |VALOR PESO VALOR PORCENTAJE CAPACIDAP DE

MAX MIN EVALUADO CON PESO REACCION

Politicos 300 0 35,00% 225 26,25% 25,00%
Econdmicos| 200 0 25,00% 75 9,38% 62,50%
Sociales 500 0 15,00% 125 3,75% 75,00%
Produccion 200 0 10,00% 0 0,00% 100,00%
Tecnoldgicos| 200 0 10,00% 25 1,25% 87,50%
Naturales 300 0 5,00% 50 0,83% 83,33%
Total 8600 0 100,00% 500 41,46% 41,46%

Nota: Elaboracion propia.
Tabla 11. Riesgos del proyecto y capacidad de la empresa.

Rango [ExcelenteBuenoRegularDeficienteCapacidad de la empresa en afrontar los riesgos
Maximo 100 89 74 49
Minimo| 90 75 50 0

Nota: Elaboracién propia.

Deficiente

Naturales

5% w maximos
0
Tecnolégicos

10%  \

Produccién Politicos

Sociales
15%

' Econémicos

25%

Figura 21.Valores maximos de impacto de los riesgos. Fuente propia.
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Vista de capacidades

Politicos
6%
Econémicos
15%

/_
Naturales

Figura 22. Vista de capacidad de la empresa de reaccion a los riesgos. Fuente propia.

Capacidad

m PESO = PORCENTAJE CON PESO
Politicos

Naturales Econémicos

Tecnologicos Sociales

-

Produccién

Figura 23. Capacidades para afrontar los riesgos. Fuente propia.
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Seguidamente se crean escenarios para ver como afecta la TIR del proyecto en todos estos casos
de manera independiente y de manera acumulada. La informacion necesaria para realizar esto
proviene de las entrevistas abiertas a asesores y revision de fuentes bibliograficas como textos y
publicaciones arbitradas.

Los riesgos presentes en la industria y en este proyecto se evaluaron de manera independientes
comparado con las capacidades y las estrategia de la empresa para su manejo. Se analizaron en
conjunto estos riesgos dando como resultado una calificacién deficiente en el tratamiento de los
riesgo siendo un proyecto de alto riesgo. En los anexos se demuestran los posibles escenarios.

En el escenario 1 se juega solamente con la perspectiva politica recibiendo 35% de adelanto, se
hacen 5 edificios y cuando se suponen hacer el primer pago es justo época de elecciones
generando casi 10 millones de deudas de la compafiia. Estas condiciones hacen que la TIR sea
negativa. La estrategia para contrarrestar este escenario es hacer el cobro antes y tener siempre

vista de las cuentas por pagar y cobrar y no dejar que se sobrepasen antes de las elecciones.

En el escenario 2 se juega solamente con la perspectiva econdmica recibiendo 35% de adelanto,
se hacen 10 edificios y cuando se supone hacer el primer pago es justo época de elecciones
retrasando el pago por tres meses. Estas condiciones hacen que la TIR sea negativa.

En el escenario 3 se juega solamente con la perspectiva social recibiendo 35% de adelanto, se
hacen 10 edificios pero por protestas y problemas que pudieran surgir se atrasa un mes. Estas

condiciones hacen que la TIR sea negativa.

En el escenario 4 se juega solamente con la perspectiva de produccion recibiendo 35% de
adelanto, se hacen 10 edificios y por factores de produccion no existen variaciones importantes
por la facilidad y flexibilidad en el calculo del TIR. Estas condiciones hacen que la TIR sea

mantenga igual.

En el escenario 5 se juega solamente con la perspectiva de tecnologia recibiendo 35% de
adelanto, se hacen 10 edificios y por factores de tecnologia no existen variaciones importantes en
el célculo del TIR méas que tres dias de parada parcial que se pueden manejar en diferentes

horarios y con sistemas de respaldo. Estas condiciones hacen que la TIR sea mantenga igual.
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En el escenario 6 se juega solamente con las perspectivas naturales recibiendo 35% de adelanto,
se hacen 10 edificios y por factores naturales no existen variaciones importantes en el calculo del
TIR debido a que se construyen en condiciones controladas de una planta y solo se instalan en
sitio donde las posibilidades de retraso son de 3 dias de ensamblaje. Estas condiciones hacen que

la TIR sea mantenga igual.

Las perspectivas importantes para nuestro proyecto son las politicas, econdémicas y sociales
donde de manera independientes hacen que la TIR sea negativa y al estar de manera combinada

el valor es sencillamente mas negativo.
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CAPITULO VI. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En el Reglamento general de los estudios de postgrado N° 7.01 de la Universidad Catdlica
Andrés Bello en el articulo 31 dice “Los estudios de especializacion tienen como objetivo la
profundizacioén de conocimientos en areas especificas de una profesion o la ampliacion de la

formacion en campos interdependientes”. En su articulo 69 dice:

El trabajo especial de grado de especialista se concibe como el resultado de una
actividad de adiestramiento o de investigacion que demuestre el manejo instrumental de
los conocimientos obtenidos por el aspirante en cualquiera de las asignaturas del
programa correspondiente; consiste en una investigacion eminentemente aplicada de
caracter monografico.

Este trabajo especial de grado fue el resultado de una actividad de investigacion que demuestra el
manejo instrumental de los conocimientos obtenidos en varias de las asignaturas durante el
desarrollo del programa de gerencia de proyectos siendo eminentemente aplicado y de caracter
monografico con el objetivo de profundizar los conocimientos en gerencia de proyectos. Tal
como esta descrito en los articulos 31 y 69 del Reglamento general de los estudios de postgrado
N° 7.01 de la Universidad Catdlica Andrés Bello.

LA INDUSTRIA, DEL CLIENTE META'Y DEL COMPETIDOR DEL SECTOR
INMOBILIARIO PRIMARIO.

La industria en la cual se realizara este emprendimiento presenta particularidades de restricciones
como el acceso a materiales, restriccion de venta de productos y servicios y barreras de entrada
en el mercado por los competidores por eso y otros factores el mercado se ha tornado dificil de
satisfacer la demanda. El cliente meta es quien regula las actividades del sector y promueve la
gjecucidn de obras segun sus necesidades y estrategias. La propuesta de este plan de negocios va
un poco mas alld para buscar satisfacer a los usuarios finales. Los competidores son muchos y
muy variados ofreciendo productos que no satisfacen a todos los interesados donde algunos son
deshonestos haciendo que la competencia sea un poco injusta. Pero gracias a su pronta deteccion
se tomaron en cuenta estas caracteristicas y se hicieron estrategias en disefio y gestion que

permitirdn minimizar los efectos negativos de este ambiente.
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PLAN DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS.

El plan de los productos y servicios a ofrecer tienen la particularidad que estan orientados a
satisfacer al cliente final y a todos los involucrados en el proyecto buscando ser eficientes,
efectivos y eficaces en los productos y servicios ofrecidos por la compafiia siendo

ecologicamente y socialmente responsables.

Con este emprendimiento se buscara aportar una solucién para tener un pais mejor y

posteriormente un mundo mejor de manera integral.
PLAN DE MERCADEUO.

El mercadeo serd una herramienta de captura de nuevos clientes o nuevos proyectos con los
mismos clientes. Se hara en su mayor parte con la ayuda de internet mediante redes sociales y la
pagina web de la empresa donde se haran publicos los informes de gestion y con ellos se

promocionara nuestros productos y servicios.
PLAN DE OPERACIONES Y DESARROLLO.

Las operaciones seran gestionadas por el sistema operativo desarrollado con el fin de satisfacer
las necesidades de la compafiia. Buscando diferenciar la compafiia de las demas se buscara la
certificacion de diferentes organizaciones siendo coherentes con la misiéon y vision de la

empresa.
PLAN FINANCIERO.

Se solicitara un préstamo a un capitalista de alto riesgo para registrar la empresa se le pagara el
24% anual en un retorno completo con intereses a los 5 meses. La rentabilidad de la inversion es
Para la ejecucion de la obra Se pedira un anticipo del 35% el cual cubrira los primeros 4 meses
de operacion y posteriormente se cobrara contra valuaciones. Las utilidades neta obtenida al final

del proyecto se estima en 4.3 millones de bolivares que representa el 10,02%.
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SENSIBILIDAD DEL PROYECTO.

El grado de sensibilidad de este proyecto es alto debido a que hay muchos factores relacionados
y cualquiera de ellos tiene un alto grado de variacién, en un tiempo y de alto impacto y esto
podria causar pérdidas para la inversién de manera monetaria pero seguiria generando valor para
la sociedad por sus productos y servicios de alta calidad vendidos. Por estas razones la TIR es
menor a 10% y muchos factores hacen que llega a 0%. La rentabilidad del negocio es superior al

2000% por tener una cuota inferior al 1% de entrada en el negocio al usar dinero prestado.
RECOMENDACION.

Este plan de negocio es rentable pero debe ser evaluado por cada inversionista de manera
particular y dependiendo de los riesgos que esta dispuesto asumir y sus posibles ganancias que

desea obtener.

Cabe destacar que este plan de negocio fue desarrollado como un plan de negocios resumido y
buscando proteger la propiedad intelectual se reservaron detalles que se recomienda sean

explicado en una breve exposicion.

Indiferentemente de la rentabilidad y las posibles ganancias se debe considerar que se esta dando
un servicio a la comunidad que no tiene precio y sus recompensas son mayores a cualquier

beneficio mercantil y es el sentirse util a la sociedad y crear un mundo mejor.
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ANEXO 1. GUIA DE ENTREVISTA PARA CONOCER EL FUNCIONAMIENTO DEL
MERCADO INMOBILIARIO (EC-001).
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UNIVERSIDAD CATOLICA ANDRES BELLO
VICERRECTORADO ACADEMICO
ESTUDIOS DE POSTGRADO
AREA DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y DE LA GESTION
POSTGRADO EN GERENCIA DE PROYECTOS

GUIA DE ENTREVISTA
PARA CONOCER EL FUNCIONAMIENTO DEL
MERCADO INMOBILIARIO.
Instrucciones:

Muy buenos dias (tardes o noches). Mi nombre es Alejandro Greco, soy estudiante de
postgrado en gerencia de proyecto de la Universidad Catolica Andrés Bello, estoy
realizando una entrevista con el propdsito de conocer el funcionamiento del mercado para
un emprendimiento de una empresa de Ingenieria, procura, construccién, mantenimiento y

gerencia de proyecto. Le agradeceria me pudiera responder las siguientes preguntas:

1. Segun el censo 2011, ;cuantos sueldos minimos se encuentra su nicleo familiar?

+1 +2 +3 +4

2. ¢Considera que el mercado de inmuebles logra satisfacer las necesidades de los

posibles clientes?

Si No

Por qué?

3. (Considera usted que existe coordinacion de las actividades del mercado?

Si No

Por qué?

4. ;Los inmuebles estan convenientemente distribuidos de acuerdo a la clase de socio

economicas?

Si No

Por qué?

5. (Existe un efectivo control en la apertura y cierre de los proyectos?

Si No

Por qué?

EC-001/Adaptado del Area de Investigaciéon y Estudios Técnicos de FEMICA 1/2
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6. (Esta de acuerdo con los precios establecidos?

Si No

7. (Considera usted que los inmuebles cumplen con las leyes, normas y ergonomia en los

disefios de manera adecuada?

Si No

Por qué?

8. (Existe control de los productos que se venden en el mercado?

Si No

9. ¢Considera usted que se verifica por parte de las autoridades el cumplimiento de las leyes,

normas y aspectos ergondémicos en los productos que son ofrecidos en el mercado?

Mucho | Poco | Nada

10. ;Como considera usted que es el trabajo de los vendedores de los inmuebles?

Es efectivo Es inefectivo |No puedo opinar| Es indiferente

11. ;Existe control en los cobros de manera adecuada?

Si No

JPor qué?

12. Después de entregado el inmueble, ;Ud. considera que se le hace un mantenimiento
oportuno y eficaz por parte de la administradora o junta de condominio?

Si No

Por qué?

13. ;Para Ud., cuales serian las caracteristicas de un inmueble desde el punto de vista de

ingenieria, disefio y proyecto?

14. ;Para Ud., cuales serian las caracteristicas de un servicio de mantenimiento al inmueble?

15. ;Que sugerencias puede dar usted para que el producto y el servicio se realice de mejor

forma?

EC-001/Adaptado del Area de Investigaciéon y Estudios Técnicos de FEMICA 2/2
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ANEXO 2. GUIA DE ENTREVISTA PARA CONOCER LOS PLANES DE NEGOCIO Y
EL DESARROLLO DEL POSIBLE EMPRENDIMIENTO (EA-001).
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UNIVERSIDAD CATOLICA ANDRES BELLO
VICERRECTORADO ACADEMICO
ESTUDIOS DE POSTGRADO
AREA DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y DE LA GESTION
POSTGRADO EN GERENCIA DE PROYECTOS

GUIA DE ENTREVISTA
PARA CONOCER LOS PLANES DE NEGOCIO Y EL DESARROLLO DEL
POSIBLE EMPRENDIMIENTO.
Instrucciones:

Muy buenos dias (tardes o noches). Mi nombre es Alejandro Greco, soy estudiante de
postgrado en gerencia de proyecto de la Universidad Catolica Andrés Bello, estoy
realizando una entrevista con el proposito de conocer la estructura de los planes de
negocios exitosos para un emprendimiento de una empresa de ingenieria, procura,
construccion, mantenimiento y gerencia de proyecto. Le agradeceria me pudiera responder

las siguientes preguntas:

1. ¢Ha utilizado o realizado un plan de negocio?

Si No

2. (Para elaborar un andlisis de la industria, del cliente meta y del competidor, que aspectos

deberian ser considerados?

Por qué?

3. ¢Que sugerencias puede dar usted para que el producto y el servicio se realice de mejor

forma y se obtenga la mayor cantidad de beneficios?.

EA-001/Elaboracién propia evaluando la metodologia planteada por Longenecker, Moore, Petty y Palich 1/1
(2010)
AGT/15/11/11



ANEXO 3. PLAN DE NEGOCIOS
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Acuerdo de confidencialidad

El lector que suscribe acepta y estard consciente que la informacion que suministrada provista por
Tepuys en este plan de negocio es confidencial; por consiguiente, el lector acepta no distribuir sin el
expreso consentimiento por escrito de Tepuys.

Es bien sabido por el lector que la informacion publicada en este plan de negocios es de naturaleza
confidencial, exceptuando la informacion que es de publico conocimiento.

El lector reconoce que la informacidon que se proporcione en este plan de negocios es, en todos los
aspectos, de naturaleza confidencial y propiedad de Tepuys, excepto la informacion que se encuentra en
el dominio publico a través de otros medios y que la divulgacion o uso de la misma por el lector, puede
causar dafios graves o dafos a la Tepuys.

Se pide que este documento debe ser inmediatamente devuelto a Tepuys.

Alejandro Greco

fecha:10/05/2012
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Tepuys TE
1.0 Resumen ejecutivo
Introduccion

Tepuys crea productos especializados de construccion civil en busqueda mejoramiento de la calidad de vida
siendo ecoldgicamente responsables y amigables, considerando la eficiencia, efectividad y eficacia
energética, materiales, disefio y técnicas en nuestros productos y servicios para los clientes y todos los
involucrados de una manera rapida buscando que sea duradero mediante la ingenieria, procura,
construccion, mantenimiento y gerencia de proyectos. Estos productos y servicios iniciardn en el sector
publico con una orientacidn social. El producto principal es un edificio residencial de cuatro (4) pisos con
cuatro (4) apartamentos por pisos.

El objetivo de este plan de negocios es proponer objetivos para resolver el de flujo de caja para ajustar, y
para aumentar los beneficios de la actual peticion de servicio. Tenemos la intencion de lograr esto mediante
un disefio innovador, eficiente, efectivo y eficaz al ser rapido permitiendo que sea econdmico por ser un
sistema de construccion de pre-ensamblaje con el fin de concentrarnos en nuestros clientes, constante
mejoramiento en investigacion y desarrollo y atacando nuevos y distintos mercados.

La compaiiia

La mision de Tepuys y sus empresas afiliadas es crear valor para la sociedad con productos y
servicios especializados en ingenieria, procura, construccién, mantenimiento y gerencia de proyectos
eficientes, efectivos y eficaces siendo econdmicos, ambientalmente y socialmente responsables, amigables y
de muy alta calidad que superan ampliamente las expectativas de los clientes y de todos los involucrados
mejorando constantemente en tecnologia y metodologias mediante las lecciones aprendidas e investigacion
y desarrollo. Estos productos estaran disponibles de manera publica y privada. Ya sea por iniciativa del
gobierno, inversion privada o por inversion propia de la empresa.

Tepuys, al ser una compaiiia nueva no tiene experiencia como persona juridica pero las personas que
componen la empresa tienen mucha experiencia en diferentes areas que complementan y diferencian la
compaiia.

Tepuys, es una compaiiia registrada en Barbados como casa matriz por tener el mayor beneficio tributario y
legal pero en el Venezuela estd registrada como filial de responsabilidad limitada. Esta empresa es
propiedad de dos (2) personas. Ellos cuentan con un equipo multidisciplinario de asesores donde cada uno
de ellos tienen experiencia y conocimientos técnicos y tedricos en diferentes dreas como lo son ingenieria
industrial, procura y gerencia de proyectos, arquitectura y disefo, contabilidad y administracion, transporte
y logistica, operaciones de construccion e industriales, y finalmente inspeccion y mantenimiento civil. Esto
permite que la integracion de este equipos interdisciplinario da como resultado una oferta de productos y
servicios superiores.

Las instalaciones industriales y administrativas de Tepuys, estaran ubicados en ciudad Bolivar, estado
Bolivar, Venezuela. Se han establecido planes para mover toda la operacion a las cercanias de las obras
donde se requiera. En este momento hay menos de diez empleados de Tepuys. El crecimiento de la empresa
sera determinado por la precision y eficiencia de la empresa al ser capaz de poner en practica los aspectos de
este plan de negocios.

Los productos

El producto estrella e inicial es un edificio de cuatro (4) pisos y cuatro(4) apartamentos por piso. Este
producto es eficiente por la utilizacion de materiales que son muy manejables, economicos, de facil
obtencién y un disefio innovador que permite aprovechar las bondades de la naturaleza y las caracteristicas
PNT-VI1RI P. 5/24
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de estos materiales combinados con un disefio consiente permite que la calidad del producto sea muy alta, es
efectivo por ser elaborado en planta y ensamblado en obra permite que el control de calidad sea altisimo,
que el tiempo de ejecucion por la metodologia de la secuencia de las actividades bajo estaciones de trabajo
organizadas y balanceadas ofrece que la velocidad del proyecto sea insuperable, al ser eficiente y efectivo
permite que los costos de fabricacion sean bajos y el producto tenga un precioso muy competitivo en el
mercado, tenga una calidad superior por materiales y disefio y por todas estas caracteristicas se orientara a
solucionar los problemas de los clientes

Este producto se presento ante un ente gubernamental y fue tanto su asombro que lo solicitd como proyecto
llave en mano donde se entregara mediante la ingenieria, procura, construccioén y gerencia de proyecto. El
mantenimiento se esta negociando.

La empresa tiene la capacidad de ofrecer servicios de ingenieria, procura, construccion, mantenimiento y
gerencia de proyectos de manera combinada o separados siempre orientados a la eficiencia, efectividad y
eficacia para ser economico, ambientalmente responsable y amigables, veloces y de calidad orientando al
cliente.

Una descripcion general del proyecto inicial de Tepuys seran la ingenieria, procura, construccion, y gerencia
de proyecto (IPCG) de un complejo de edificios habitacionales de cuatro (4) pisos y cuatro (4) apartamentos
por piso con la finalidad de que sean econdmicos, rapidos y cdmodos en su disefio y composicion.
Apartamentos que por su calidad y precio permite que toda persona pueda adquirir uno y ain mas
importante, que la calidad y disefio sea tan deseable que cualquier persona, indiferentemente de su posicion
socioeconomica, desee adquirirlo. Estan disefiadas para las personas de mayor necesidad obtengan una
vivienda digna, cobmodo y que evite el abandono pero también orientado a satisfacer las exigencias de los
niveles intermedios y altos en cuanto a disefio y calidad. Tepuys personaliza cada producto y servicio para
una total orientacion al cliente. Una constructora comercial normal no puede competir en estos productos y
servicios.

El mercado

Hay un enorme mercado insatisfecho en Venezuela y en el resto del mundo para productos y servicios de
ingenieria, procura, construccion, mantenimiento y gerencia de proyectos. Muchos paises tienen la
necesidad de ofrecer a sus ciudadanos viviendas, estructuras comerciales, recreativas, institucionales o
educativas que soporte el crecimiento poblacional y la calidad de vida. Entre ellos estan Chile, Colombia,
Brasil, Panam4, Ecuador y Peru por decir algunos que han sido identificadas como atractivos, ademas de los
sectores del mercado a los que Tepuys ha dirigido su atencion. La captura de cuota de mercado con un
beneficio es sin duda alcanzable.

La compafiia dard un nuevo enfoque en una serie de industrias clave que tienen un alto nivel de consumo de
nuestros productos y servicios. Estos incluyen los gobiernos, las instituciones financieras, empresas que
requiera de edificios de oficinas, centros comerciales, instituciones orientadas a la salud, instituciones
educativas, instituciones recreativas y deportivas y funerarias. El uso de publicidad electronica bajo la
estructura 2.0 especializada orientados estrictamente para estas industrias serd la herramienta para crear una
mayor cuota de mercado ademas de publicidad convencional como publicacion en revistas especializadas y
no convencional como ferias de construccion.
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Con el enfoque de Tepuys en centrarse en sus principales industrias y la creacion de productos y servicios
eficientes, efectivos y eficaces donde en norte es la calidad y la velocidad, ademads de la creacion de un sitio
web informativo y util conjuntamente con el mercadeo 2.0 donde publicidad es en redes sociales, medios
electronicos y escritos de manera convencional o no convencional, la compafiia espera mejorar sus
productos por la retroalimentacion dada por los clientes y que sus ganancias aumenten de manera constante.

Camino hacia el éxito financiero

Los ingresos se prevé un aumento de casi el 150% al final del segundo afios, de Bs. 43.000.000 a ~ Bs.
106.240.000. Este gran aumento en las utilidades se proyecta, porque vamos a tener una reinversion en la
compaifiia para trabajar dos turnos para poder producir el doble y tener apertura internacional, nuestra
comercializacién y los gastos de publicidad serdn mads eficiente, efectiva y eficaz y por ende mas
econémicos. Al llevar a cabo nuestros cambios en el mercadeo, nuestro flujo de efectivo proyectado
aumentara nuestro efectivo y nos permiten aprovechar esta ventaja para la creacion de nuevas
oportunidades. Durante este tiempo, no esperamos que existan dificultades en el mantenimiento de las
ventas ni en la captura de nuevo clientes que permitan cubrir nuestros gastos.

Bs.F.300.000,00
Bs.F.225.000,00

Bs.F.150.000,00

Bs.F.75.000,00

Bs.F.0 .___

Afo 1

1.1 Objetivos

Hay cuatro grandes objetivos para este plan de negocio, de los cuales tres son inmediatos y el cuarto es a
largo plazo:

1. Contribuir a solucionar el presente déficits habitacional y laboral. Esto permitira un espacio flexible para
perseguir una solucion de mercadeo mas permanente expresado en el cuarto objetivo se mencionan a
continuacion.

2. Contribuir a solucionar los problemas de vivienda del pais con productos de alta calidad buscando
la eficiencia, efectividad y eficacia en los productos y servicios entregados con responsabilidad social y
ambiental.

3. Lograr beneficio antes de intereses e impuestos, (EBIT) de Bs 9.000.000 en el primer afio de
funcionamiento.

4. Mantener un margen bruto promedio de 17% a lo largo de toda la operacion.
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5. Mantener casi just-in-Time (JIT) los niveles de inventario, buscando la eficiencia de espacios disponible
en obra y en fabrica vs la planificacion de la ejecucion semanal considerando los costos de transporte vs
costo de almacén vs riesgos asociados a la confiabilidad de entrega de los proveedores.

6. Aumentar las ventas en un 150% anual para llegar a Bs. 106 millon en el segundo afio (ejercicio 2013) y
Bs. 151 millones en el tercer afio (afio fiscal 2014).

1.2 Mision

La mision de Tepuys y sus empresas afiliadas es crear valor para la sociedad con productos y servicios
especializados en ingenieria, procura, construccién, mantenimiento y gerencia de proyectos eficientes,
efectivos y eficaces siendo econdmicos, ambientalmente y socialmente responsables, amigables y de muy
alta calidad que superan ampliamente las expectativas de los clientes y de todos los involucrados mejorando
constantemente en tecnologia y metodologias mediante las lecciones aprendidas e investigacion y desarrollo
obteniendo utilidad para los socios.

1.3 Visién

La vision de Tepuys y sus empresas afiliadas es mejorar la calidad de vida de todos los que se involucren
con nosotros mejorando y creciendo constantemente.

1.4 Valores

Los principales valores de nuestra empresa son honestidad, orientacion al cliente, seguridad, calidad e
innovacion que seran las pases para .

1.5 Claves del éxito
Las claves del éxito en nuestro negocio son:
Calidad: Producto y servicios de alta calidad en disefio, materiales y ejecucion.

Velocidad: La eficiencia, efectividad y eficacia de nuestros productos y servicios se basan en estandares
internacionales de alta calidad y alto desempefio permitiendo que los costos sean inferiores y el valor del
producto o servicio sea muy superior.

Consiente: ofreciendo justo lo deseado por el cliente y los interesados en un perfecto balance considerando
sus necesidades actuales y futuras.

Reputacion: forjar credibilidad mediante la integridad y dedicacion a nuestros trabajos.
Servicio superior al cliente: 24 horas de atencion de alta calidad y servicio.
Conveniencia: ofreciendo a los clientes una amplia gama de servicios en un solo ambiente.

Medio ambiente: proporcionar un ambiente limpio y de primer nivel, sin ningun prejuicio al medio
ambiente, agradable y propicio para dar un servicio profesional de confianza.

Ubicacion: proporcionar un lugar de fécil acceso para comodidad del cliente.
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2.0 Resumen Corporativo

Tepuys

Tepuys se constituird como Incorporation en Barbados donde los beneficios fiscales y legales resguardan la
propiedad intelectual de la empresa y permite la apertura global del mercado, y como sociedad de
responsabilidad limitada las filiales en Venezuela en el estado Bolivar, con sucursal en Caracas, Miranda.
Los accionistas son los fundadores y directivos de la empresa.

2.1 Estructura legal de la empresa

Tepuys estard compuesta en su mayoria por sus fundadores. Hay dos (2) accionistas principales donde se
reparte el 60% de las acciones. Donde 20% porciento de las acciones seran vendidas a los trabajadores
después del quinto afio de trabajo y un 20 % serd cotizado en bolsa internacional y de requerir fondos
diversos existe la posibilidad de ofrecer papeles comerciales para el financiamiento de proyectos nacionales

o internacionales.

2.2 Resumen de inicio

Total de arranque requerido (incluido costos legales, disefios y publicidad) son de Bs. 1.684.873,13 donde
seran aportados por los socios mediante un prestamos personales al 24% anual pagados el 100% al final de
este periodo con sus respectivos interés.

Tabla: Plan de inicio

PNT-VI1RI1

Plan de inicio

Activos requeridos

Gastos de inicio

Legales Bs 90.000,00
Elementos de oficina etc. Bs 311.500,00
Seguros Bs 360.000,00
Arrendamiento Bs 6.000,00
Equipo Bs 114.500,00
Transporte Bs 38.340,00
Otros Bs 3.000,00
Materia prima Bs 1.479.084,00
Mano de obra diaria Bs 6.783,40

Total de gastos de inicio

Bs 3.638.737,80

Activos de inicio

Efectivo requerido

Bs 1.590.000,00

Inventario de inicio

Bs O

Otros activos de corto plazo

Bs 124.750,00

Activos a largo plazo

Bs 114.500,00

Total de activos

Bs 239.250,00

Total de requisitos

Bs 1.829.250,00
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Bs.F.4.000.000,00
Bs.F.3.000.000,00
Bs.F.2.000.000,00

Bs.F.1.000.000,00

Bs.F.0
Egresos Activo Inversion

3.0 Productos y servicios
Tepuys ofrece servicios y productos.
Servicios:

1 Mantenimiento: Mantenimiento integral desde la entrega del producto. Tanto preventivo como
correctivo. También se ofrecerd evaluacion y servicio de mantenimiento a construcciones civiles diferentes
a nuestros productos.

2 Gerencia de proyectos: Hacer la gestion del proyecto segin las buenas practicas del PMI.

3 Gerencia de procura: Hacer la gestion de las adquisiciones, seguimiento y logistica.

4 Gerencia de construccion: Gerencia la construccion de manera mas eficiente en tiempo y costo.
5 Ingenieria: Desarrollo del disefios de productos mediante venta de patentes.

6 Mejoramiento: Se ofrece adaptar las estructuras existentes con nuestros productos para ser mas eficientes
energéticamente, mas econémico y mas amigable con el ambiente.

Productos:

1 Estructuras civiles: Viviendas eficientes, efectivas y eficaces en energia, tiempo y costo responsable
ambiental y socialmente.

La estructura desagregada de trabajo presentada en los anexos demuestra los entregables del proyecto de
este producto. Conjuntamente con los planos de la primera propuesta.

4.0 Resumen de analisis del mercado

Tepuys se enfocard primeramente en atacar las necesidades habitacionales del estado con una propuesta de
alto valor. Dado que el estado tiene como meta 200.000 viviendas para el afio 2012 en todo el pais, se les
seran vendidas al estado y este cubrird con el terreno y con los costos de producciéon mds una utilidad.
Seguidamente estas nuevas ciudades requerirdn oficinas, centros comerciales, hospitales, escuelas,
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universidad, centros de recreacion y parques que se les ofrecerd alternativas eficientes, efectivas y eficaces.
Estas metas estan descritas en la gran mision vivienda donde su objetivo es llegar a las 2.000.000 de

viviendas en 13 afos.

4.1 Segmentacion del mercado

El mercado de la construccién civil que se atacara sera el habitacional, comercial y recreacional tanto de
manera publica mediante el estado como de manera privada directamente al cliente, a un tercero o de

manera particular como promotor.

Tepuys

<

TE||S

El mercado de gerencia de proyectos se atacara en todo tipo de proyectos de manera publica y privada.

El mercado de mantenimiento general serd de manera publica y privada en la construccion civil, mecéanica y

de servicios generales.

La procura de las adquisiciones serd de manera publica o privada en la industria de la construccion civil.

Tabla: Analisis del mercado

Estudio de mercado en miles % Anol | Ano2 | Afio3 | Afio4 Ano5
Construccion habitacional publica 45% | 200 270 365 492 664
Construccion habitacional privada 25% 111 135 182 246 332
Construccion civil 10% 44 48 55 65 72
Mantenimiento general 10% |44 49 53 57 59
Gerencia de proyectos 5% 22 25 29 33 36
Procura 5% 22 25 29 31 34
Total 100% | 443 552 713 924 1197
Ventas
B Construccion habitacional
5% 5% publica
Construccién habitacional
privada
B Construccion civil
B Mantenimiento general
B Gerencia de proyectos
Procura
PNT-VIRI1
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Nuestro objetivo primario de mercado se basa en las necesidades nacionales y la iniciativa publica de
solucionarlo.

4.2 Estrategia de segmentacion de mercado

Nuestro objetivo secundario de mercado es el atacar el sector privado con productos de menor costo y
mayor eficiencia.

4.3 Analisis del sector de servicios

Se han identificado distintos factores que han llevado al mercado a solicitar una solucion satisfactorias para
estos factores:

Tiempo: El tiempo de construccion se ha llevado a mas de 2 afios con suerte.

Costo: El costo final del producto continlia superando constantemente la capacidad adquisitiva de los
clientes.

Eficiencia: Partiendo de la crisis energética 2011 el estado venezolano ha tenido la iniciativa e insistencia
en ahorro energético al no dar abasto con las demandas del mercado. Especialmente eficiencia en la
velocidad de construccion pues los requerimientos habitacionales son actuales y es muy dificil esperar
varios afios esperar que el proyecto este listo.

Calidad: Debido al rapido deterioro de los activos, el mercado busca que sus adquisiciones sean duraderas
y de bajo mantenimiento.

4.3.1 Competencia y patrones de compras

En la actualidad la industria de la construccién ha tenido una contraccion en el sector privado por no
conseguir solucionar el déficits de materiales, divisas para la adquisicion de equipos y la inflacion en la
mano de obra y materiales ha hecho que las compatiias de la industria consideren dos veces antes de invertir
en el sector. Por otro lado el estado ha dado facilidades para que cualquier compafiia nueva participe en la
gran mision vivienda por su imperiosa necesidad de satisfacer el déficits por esta razon, en la actualidad
existen muchas pequefias empresas que compiten sin tener un producto y una metodologia realmente valiosa
en efectividad, eficiencia y eficacia en dar calidad de vida.

5.0 Resumen del plan para internet

La pagina web de Tepuys serd la carta de presentacion del portafolio de la compaiia, como también el
"hogar virtual". El sitio web de Tepuys necesita ser un simple pero elegante y bien disefiado, que se
muestren los productos y servicios ejecutados, por ejecutar desde muchas perspectivas, se den cotizaciones
y precios, donde se puedan comunicar de manera dindmica escrita o auditiva para solicitar precios, asesorias
o dar sugerencias de los productos o proyectos ejecutados, por ejecutar, informes de avances, donde se
registren los reclamos para poder gestionar la comunicacién e informacion a los clientes. Un sitio que sea
amigable y accesible para todo tipo de dispositivo portatil, o todo tipo de sistema operativo que tenga
capacidad para conectarse a internet.

Seran atacados el dominio .com y redes sociales como Facebook, Twitter, Google+, Youtube, Picasa y
Flickr. Donde la orientacion social del mercadeo 2.0 serd llevado a un nivel superior al utilizar todos los
comentarios como retroalimentacion para la investigacion y desarrollo de nuevas tecnologias en materiales
y métodos que permitan satisfacer esas necesidades mejorando nuestros productos y servicios existentes y
creando unos nuevos para una apertura del negocio.
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Mantendremos una comunicacion bidireccional entre nuestro sitio web y nuestros proveedores.
Adicionalmente la pagina serd usada como una herramienta de ventas donde se publicaran noticias de los
proyectos, fotos, informes de calidad y de avance.

5.1 Estrategia de comercializacion por internet

5.2 Requisitos de Desarrollo

El Disefio de la pagina de Tepuys serad inicialmente desarrollado con pocos recursos técnicos. Un simple
proveedor de hosting, servicio de registro.com, el host seré el proveedor técnico final.

Tepuys trabajard con Alfados para el desarrollo de la pagina web y el sistema operativo interno de gestion
de la empresa basado en web, un disefiador grafico para el desarrollo de la interfaz de manera simple,
elegante y util. Este equipo va a disefar toda la pagina web, graficos y sus capas.

El mantenimiento del sitio serd hecho por Alfados que es actualmente la compaiiia que le hace servicio de
sistema a Seguros mercantil. Como el sitio web requiere actualizacidn como noticias entre otras cosas,
donde cada departamento y cada informe realizado seran publicado en la pag. para los clientes donde se
restringiran detalles técnicos por razones de secreto industrial.

6.0 Resumen de estrategias e implementacion

El foco principal de la estrategia de mercadeo de Tepuys serd incrementar las ventas y la rentabilidad en su
principal negocio rapidamente.

La manera de realizarlo es enfatizando el servicio al cliente, creando una relacion orientada a los negocios,
enfocado al objetivo de mercado y diferenciar y cumplir las promesas realizadas por la compafiia de
contribuir a la sociedad mejorando la calidad de vida y el ambiente.

6.1 Analisis de FODA

El siguiente andlisis FODA captura las fortalezas, oportunidades claves que la empresa aprovechara y
las debilidades y amenazas claves que la empresa se enfrentara.

6.1.1 Fortalezas
1. Calidad en cada actividad realizada, en cada producto y servicio entregado.
2. Equipos multidisciplinarios con mucha experiencia y formacioén académica.
3. Velocidad en ejecucion de los productos y servicios por utilizacion de técnicas de manufactura.
4. Compromiso con clientes, con la sociedad y el ambiente.
5. Investigacion y desarrollo de nuevas tecnologias y métodos.
6.1.2 Debilidades

1. Competencia nacional no se tiene experiencia como persona juridica para demostrar la capacidad de
los productos y servicios.

2. Competencia internacional no se tiene experiencia internacional para exportar productos y la
tecnologia internacional es superior en muchos aspectos y competir con ellos es un gran reto.
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3. Costo de transporte el costo y logistica del transporte es considerable para competir a nivel nacional e
internacional.

6.1.3 Oportunidades

1. Apoyo estatal el estado venezolano ha decidido apoyar al sector de la construccion habitacional y con
ello existen numerosos beneficios de apalancamiento que permite iniciar una empresa y crecer.

2. Crecimiento de la poblacion a nivel mundial toda persona requiere de viviendas, oficinas, escuelas,
universidades, hospitales, teatros y centros comerciales entre otros que sean seguros, economicos,
eficientes, efectivos, eficaces y de manera oportuna.

3. Tendencia al reciclaje y eficiencia muchos gobiernos y bancos estdn poniendo su atencion e inversion
en productos y servicios que aprovechen estos desperdicios y los conviertan y le den valor.

6.1.4 Amenazas

1. Contracciones de la economia mundial existe la posibilidad de que la economia se contraiga en
cualquier momento y de manera muy rapida haciendo que los tiempos de los proveedores no sean los
deseados.

2. Condiciones climatolégicas entre los tropicos existen periodos lluviosos y sequias que han estado en
constante cambio resultando que las temporadas de lluvias se pueden presentar en cualquier época del
afio y de manera intensa en periodos determinados. Superando los tropicos las existen las estaciones que
pueden afectar el rendimiento o ejecucion de las obras por el frio por la formacion de nieve o el calor
extremo sobre todo los efectos de la radiacion solar.

3. Condiciones politicas en la politica existen cambios de gobiernos que pueden afectar el desarrollo de
proyectos por los fondos otorgados.

6.2 Analisis PEST

El siguiente analisis PEST captura las condiciones externas a la empresa en las cuales tendrd que
desenvolverse en perspectivas politicas, econdmicas, sociales y tecnologicas.

6.2.1 Politicas

1. Estabilidad en los cargos ocupados por el gobierno actual, en los objetivo y metas que sustenta las
misiones.

2. Regulaciones y politicas de sociedades comerciales, competencia, seguridad intelectual, construccion,
industria, tributario y proteccion ambiental nacionales e internacionales.

3. Ley de proteccion al consumidor, trabajo, codigos y constitucion.
4. Organizaciones gubernamentales.

6.2.2 Econdémico
1. Ciclo de negocios.

2. Tasas y condiciones de politicas monetarias, préstamo, interés, inflacion.
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3. Nivel de morosidad en los pagos de las valuaciones.
4. Flujo de caja del cliente.
6.2.3 Social

1. Poblacion demografia, tasa de crecimiento, distribucion de edades y sexo.

Je

2. Cultura respecto a movilidad social o laboral, cambios en los estilo de vida, actitudes ante el trabajo y

ocio.

3. Estados de moda y tendencia, salud, bienestar, sentimiento de seguridad, satisfacciéon de los

involucrados y condiciones de vida.
4. Paradas huelgas sindicales y protestas de las comunidades.
5. Superacion en la auto realizacién y educacion.

6.2.4 Tecnologico

1. Eficiencia, efectividad y eficacia en desperdicios, mantenimiento por sencilla tecnologia, materiales de

calidad y energia.
2. Inversion del gobierno en investigacion.
3. Industria en el esfuerzo tecnoldgico.
4. Investigacion y desarrollo de nuevos métodos y productos.
5. Transferencia de tecnologia, ciclo de vida util, velocidad de obsolescencia.
6. Cambios en tecnologia de la informacion, internet y tecnologia movil.

6.3Ventaja Competitiva

Nuestra ventaja competitiva radica en nuestra velocidad de construccion, la calidad del disefio y acabados.
Somos eficientes, efectivos y eficaces en disefio en aspectos de ahorro energético manejando
adecuadamente la termodindmica mediante los flujos de vientos, humedad y angulos de inferencia solar

permitiendo ofrecer un producto ergondmico, veloz de altisima calidad y sobre todo eficaz.

En nuestros servicios nuestra ventaja estd en la empatia, comprension del cliente, metodologia,
sistematizacion y compromiso de superar sus expectativas con tecnologia, planificacion, experiencia e

innovacion.
6.4 Estrategia de mercadeo
Las estrategias de mercadeo es el centro de la estrategia principal:
1. Enfatizar el servicio y soporte
2. Construir relaciones de negocios

3. Orientar los esfuerzos a entender al cliente y posteriormente buscar satisfacer sus necesidades

PNT-VI1RI1
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Las ventas se haran directamente con el estado o con sus empresas como PDVSA vy sus filiales de manera
publica. Cuando se realicen de manera privada seran atacados por medios electronicos como tele mercadeo,
correo electronico, pagina web, redes sociales y television; de manera impresa mediante vallas publicitarias,
anuncios en revistas especializadas y periodicos. Pero nuestra mayor arma seran los comentarios de los

clientes satisfecho y las redes sociales.

Tepuys

6.5 Estrategia de Ventas

6.5.1 Prondstico de Ventas

Se ha conseguido el otorgamiento para construir diez unidades las cuales seran el modelo para construir las
proximas ciento sesenta unidades deseadas por el cliente. En el desarrollo de estos proyectos se venderan los
servicios de mantenimiento y gerencias para otros proyectos mientras se desarrolla la tecnologia para seguir
innovando y mejorando continuamente y esto a su vez permitira crear patentes internacionales e iniciar la
venta internacional. Los prondsticos de venta se encuentran en la tabla siguiente.

Tabla: Prondstico de Ventas

SANd|
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Pronostico de unidades a vender
Proyeccion de proyectos Anol [ Ano2 | Ano3 | Afio4 | Ano 5
Construccion habitacional 45% 160 270 365 492
publica
Construccion habitacional 25% 0 16 32 64
privada
Construccion civil 10% 0 1 2 2
Mantenimiento general 10% 0 10 53 57
Gerencia de proyectos 5% 0 2 29 33
Procura 5% 0 2 29 31
Precios unitarios
Precio unitario en mile % Anol Ano2 Afo3 Ano4 Afo5
Construccion 2,42% Bs.F.271 Bs.F.325 Bs.F.390 Bs.F.468 Bs.F.562
habitacional publica
Construccion 5,35% Bs.F.600 Bs.F.780 Bs.F.1.014| Bs.F.1.318 | Bs.F.1.714
habitacional privada
Construccion civil 85,61%| Bs.F.9.600| Bs.F.12.480| Bs.F.16.224| Bs.F.21.091| Bs.F.27.419
Mantenimiento genera|  0,62% Bs.F.70 Bs.F.91 Bs.F.118 Bs.F.154 Bs.F.200
Gerencia de proyectos  4,28% | Bs.F.480 Bs.F.624 Bs.F.811 Bs.F.1.055 | Bs.F.1.371
Procura 1,71% Bs.F.192 Bs.F.250 Bs.F.324 Bs.F.422 Bs.F.548
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Ventas en millones
Precio unitario en | Afiol Afio2 Afio3 Afo4 Afio5
millones
Construccion Bs.F.43 Bs.F.88 Bs.F.142 Bs.F.230 Bs.F.373
habitacional publica
Construccion Bs.F.0 Bs.F.12 Bs.F.32 Bs.F.84 Bs.F.137
habitacional privada
Construccion civil | Bs.F.0 Bs.F.12 Bs.F.32 Bs.F.42 Bs.F.110
Mantenimiento general| Bs.F.0 Bs.F.1 Bs.F.6 Bs.F.9 Bs.F.12
Gerencia de proyectos | Bs.F.0 Bs.F.1 Bs.F.24 Bs.F.35 Bs.F.49
Procura Bs.F.0 Bs.F.0 Bs.F.9 Bs.F.13 Bs.F.19
Ventas Totales Bs.F.43 Bs.F.115 Bs.F.247 Bs.F.414 Bs.F.700

$800
$700
$600
$500
$400
$300 - - - - K Afnol
$200 T - - Ano2

$0 -+ I - - - - e “ Afio4

> D> P\S A ] > o ~
N > SN o5 &0 & N Afio5

6.6 Plan de Metas

La siguiente tabla presenta importantes eventos y sus programaciones de inicio y fin en calendario.
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Tabla: Metas
Meta Fechq de F egha de Presupuesto Persona Departamento
Inicio Finalizacién
Primer Borrador del 01/02/2012 02/03/2012 Bs.F.350,00 Gerente de Oportumdqdes
Plan de negocios proyecto de negocio
Revision de los namero. 3035015 03/03/2012 BsF.150,00 | Ocrentede Finanzas
del plan finanzas
Reunionconlos 1 g0/037012|  04/03/2012 | Bs.F.1.000,00 | Abogado Legal
abogados
Disefio del producto | 04/03/2012 03/04/2012 Bs.F.338.589,14  Arquitecto Investigacion
Pago de impuestos 03/04/2012 18/04/2012 Bs.F.15.000,00 Auditor Finanzas
Compra de maquinariag  18/04/2012 18/05/2012 Bs.F.426.000,00 Socios Finanzas
Alquiler de galpon 19/05/2012 24/05/2012 Bs.F.6.000,00 Socios Finanzas
Acondlcglgﬁ)agﬁlemo ¢ 24/052012 | 31052012 | Bs.F.10.000,00 Socios Finanzas
Total de Metas Bs.F.797.089,14

6.7 Cuadro de mando integral

La siguiente tabla presenta como vamos a lograr desarrollar nuestras operaciones gestionando indicadores
contra las metas en pro de alcanzar unos objetivos de cada perspectiva.

PNT-VI1RI1
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Tabla: Cuadro de mando integral

Perspectiva

Financiera

Negocio
interno

Aprendizaje

y
crecimiento

Involucrados

PNT-VI1RI1

Objetivos
Maximizar la
rentabilidad de la
empresa.

Reducir costos
unitarios

Aumentar ingresos

Aumentar la
produccion

Optimizar la
atencion al cliente

Capacitar al persona

Motivar y alinear al
personal
Mejorar

continuamente los
materiales a utilizar
Mejorar
continuamente los
métodos a utilizar
Sobrepasar las
expectativas y
necesidades del
cliente de contrato
Sobrepasar las
expectativas y
necesidades del
cliente de disfrute
Sobrepasar las
expectativas y
necesidades del

cliente de la empresa

Sobrepasar las
expectativas y
necesidades de los
proveedores
Sobrepasar las
necesidades del
ambiente
Incrementar el

reconocimiento de la

marca

Tepuys

Indicador

Utilidad neta/ventas

Costo unitario

usado/costo

unitario adquirido
Ventas/costo de

proyectos
Unidades
producidas

Tiempo medio de

espera por
apartamento
Capacidades
disponibles/
capacidades
requeridas

Ausentismo

Patentes

Lecciones
aprendidas

Encuesta de
satisfaccion

Encuesta de
satisfaccion

Encuesta de
satisfaccion

Encuesta de
satisfaccion

Desperdicios/aporte

S

Encuesta de

reconocimiento de

marca

Metas

20%

95%

20%

1 edificio

1 dia

100%

10%

10

100%

100%

100%

100%

100%

Entre los
tres
primeros

Iniciativa
Promedio anual. Expansion

aumento de captura del mercado

Promedio por unidad.
Negociando y invirtiendo en
investigacion y desarrollo
Promedio anual. Disminuir costos
mejorando la calidad.
Promedio mensual. Control de
produccion detallado

Promedio diario

Programa de capacitacion

Sistema de incentivos

Semestrales. Inversion en
estudios

Por unidad. Registro y
comunicacion

En cada entrega. Registro y
comunicacion

En cada entrega y cada afo.
Registro y comunicacion

Cada mes. Registro y
comunicacion

Cada mes. Registro y
comunicacion

Cada mes. Registro y
comunicacion

Semestral. Campafias
publicitarias
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7.0 Resumen del Personal

Tepuys esta compuesta por emprendedores y profesionales del negocio de la construccion de diferentes
disciplinas y diferentes industrias. Nuestro equipo de gerencia posee experiencia funcional en construccion
de estructuras de diferentes tamanios y funciones, creacion de productos, mercadeo de productos y
tecnologias, estrategias colaborativas, servicios profesionales y finanzas corporativa, operaciones Yy
produccion. La estructura organizativa y plan de personal reflejan nuestra intencidon para mantener una
organizacion que esta orientada al cliente y tecnoldgicamente innovador mientras la eficiencia, efectividad y
eficacia de manejo y control de costos y productividad es nuestro norte.

7.1 Plan de Personal

El plan de la gestion del recurso humano se desarrolla en el ambito de una organizacion circular abierta como lo
muestra el organigrama plano en los anexos donde la comunicacion es totalmente abierta, y donde se considera
la formacion de equipos de proyecto, la mejora continua y la capacitacion de los trabajadores. La tabla de mano
de obra en los anexo refleja los costos del personal bajo las necesidades del proyecto. Las banda salariales
estaran muy cercanas entre roles pero generosas comparadas con el mercado ademés de dar recompensas por
calidad y productividad y bonos de participacion accionaria a los empleados por su permanencia en la empresa.

8.0 Plan financiero
La siguiente tabla es el plan financiero de Tepuys.
8.1 Financiamiento inicial
El financiamiento inicial de Tepuys serd el siguiente:
¢ Bs. 150.000 Inversion propia
* Bs. 1.500.000 Crédito a corto plazo
* Bs. 0 Largo plazo

Los socios aportaran 75 mil Bs cado uno que serdn los gastos de registros, representa legal conjuntamente
con el calculo estructural y se solicitara un préstamo a inversionistas capitalistas con un interés de 24%
anual por 5 meses con pago al final del periodo que es el monto requerido para registrar la compafiia. Con
este registro y proyecto se solicitara el anticipo del 50% del proyecto e iniciar operaciones. Al primer
ingreso después del anticipo serd dedicado al pago del préstamo.
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Tabla: financiamiento de inicio

Plan de fondos de inicio

Gastos de inicio para financiar

Bs. 150.000,00

Activos de inicio para financiar

Bs. 0

Total de fondos necesarios

Bs. 150.000,00

Activos

Otros activos de inicio

Bs. 0

Efectivo necesario para inicio

Bs. 150.000,00

Fondos adicionales obtenidos

Bs.21.680.000,00

Saldo en caja en fecha de comienzo

Bs. 23.180.000,00

Total de activos

Bs. 23.330.000,00

Pasivos y patrimonio neto

Pasivos

Préstamos a corto plazo

Bs. 1.500.000,00

Pasivos a largo plazo

Bs. 0

Cuentas por pagar

Bs. 150.000,00

Otros pasivos a corto plazo (sin interés)

Bs. 0

Total de pasivos

Bs. 1.650.000,00

Patrimonio neto

Bs. 1.650.000,00

Inversiones previstas

Inversionistas

Bs. 1.500.000,00

Inversiones adicionales

Bs. 0

Total de inversiones previstas

Bs. 1.500.000,00

Pérdida al iniciar (gastos de inicio)

(Bs. 1.500.000,00)

Total de patrimonio neto

Bs. 1.500.000,00

Total de patrimonio neto y pasivos

Bs. 150.000,00

Total de fondos

Bs. 150.000,00

8.2 Suposiciones generales

El plan financiero depende de importantes suposiciones, la mayoria son mostrados a continuacion. La clave
para entender estas suposiciones son:

1.

2.

8.3 Andlisis de punto de equilibrio

Nosotros asumimos un crecimiento econdémico rapido, sin mayores reacciones.

El punto de equilibrio es alcanzado al vender 1 edificio por mes.

PNT-VI1RI1

Nosotros asumimos el curso de la tecnologia no cambie tan rapido haciendo que los equipos sean

El plan de la gran mision vivienda continuara por lo menos por 3 afios mas independientemente del
gobierno de turno.
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Tabla: Analisis de punto de equilibrio

Andlisis de Punto de Equilibrio

Cantidad de unidades mensuales de punto de equilibrio

Ventas mensuales de punto de equilibrio

Supuestos

Precio promedio por unidad Bs. 271.000,00
Costo promedio variable por unidad Bs. 92.442,75
Costo fijo mensual aproximado Bs. 39.624,51
Costo total Bs. 132.067,26

$5.000.000,00

$4.500.000,00

$4.000.000,00

$3.500.000,00

$3.000.000,00

$2.500.000,00

$2.000.000,00

$1.500.000,00

$1.000.000,00

$500.000,00

10,00 - —_
0123456 7 8 910111213141516

e (ostos fijos
Costos Variables
e (ostos totales

@amm»Y\/entas

8.4 Proyeccion de utilidades y pérdidas

Basados en las proyecciones y eficiencia de control de costos, Tepuys lograra el retorno de la inversion en el
primer afo de operaciones. La compaiiia en los afos siguientes incrementara sus ventas al competir a nivel
mundial a partir del ultimo cuarto del segundo afio. Los margenes de ganancia aumentaran dramaticamente
a partir del tercer ano a mas de un 200%.

PNT-VI1RI1
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Tabla: Utilidades y pérdidas

Utilidades y pérdidas proyectadas

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Ventas en miles BsF43360 | Bs.F.105.000 | Bs.F.153.000 | Bs.F.223.200 | Bs.F.292.500
Costo directo de ventas en miles | BsF32.179 | BsF.93.643 | BsF.144478 | BsF.238.870 | Bs.F.346.747
Otros costos de ventas Bs.F. 0,332 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00
Total de costo de ventas en miles | Bs.F.32.512 Bs.F.93.643 Bs.F.144.478 Bs.F.238.870 Bs.F.346.747
Margen bruto en miles Bs.F.7.051 Bs.F.29.661,78 | Bs.F.61.617,38 | Bs.F.130.269,46 | Bs.F.233.754,85
Porcentaje de margen bruto 25,02% 24,06% 29,90% 35,29% 40,27%
Gastos en miles
Nomina BsF.1.08534 | Bs.F.2.821,89 | Bs.F.7.336,93 | Bs.F.19.076,01 | Bs.F.49.597,62
Marketing y promocion Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00
Depreciacion BsF.11450 | Bs.F.91,60 Bs.F.68,70 Bs.F.45,80 Bs.F.22,90
Arrendamiento BsF201,60 | BsF.564,48 | Bs.F.1.580,54 | Bs.F.201,60 Bs.F.564,48
Utilidades Bs.F.7.686,39 | Bs.F.29.661,78 | Bs.F.61.617,38 | Bs.F.130.269,46 | Bs.F.233.754,85
Seguros Bs.F.2,29 Bs.F.4,58 Bs.F.9,16 Bs.F.18,32 Bs.F.36,64
Impuestos de nomina BsF.5.426,72 | Bs.F.14.109,47 | Bs.F.36.684,63 | Bs.F.95.380,03 | Bs.F.247.988,08
Otro Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00

Total de gastos operativos

Bs.F.14.516,84

Bs.F.47.253,80

Bs.F.107.297,34

Bs.F.244.991,22

Bs.F.531.964,57

Utilidad antes de impuestos Bs.F.7.686,39 | Bs.F.29.661,78 | Bs.F.61.617,38 | Bs.F.130.269,46 | Bs.F.233.754,85

Impuestos Bs.F.2.69024 | BsF.10.381,62 | Bs.F.21.566,08 | Bs.F.4559431 | Bs.F.81.814,20

Utilidades netas Bs.F.4.996,15 | BsF.19.280,16 | Bs.F.40.051,30 | Bs.F.84.675,15 | Bs.F.151.940,65
11,52% 18,36% 26,18% 37,94% 51,95%

Utilidades y pérdidas netas
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Margen bruto anual en miles

Tepuys
$160.000,00
$140.000,00 ————
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$80.000,00 B Afio 3
$60.000,00 4 Afio 4
“ Afio 5
$40.000,00
$20.000,00
$0,00
Utilidad neta anual en miles
$250.000,00
$200.000,00 ———
“Afio 1
$150.000,00 ———
Ano 2
“ Ano 3
$100.000,00 i Afio 4
“Afo 5
$50.000,00
$0,00

8.5 Flujo de caja proyectado

El flujo de caja en la tabla y el grafico en los anexos muestra como se iniciara la empresa con el proyecto.

La tabla presenta la hoja de balance para Tepuys. Esta tabla refleja una posicion positiva de efectivo a lo
largo del periodo de este plan financiero y crecimiento dramatico.

8.8 Plan a largo plazo

Se invertird en investigacion y desarrollo de nuevas tecnologias, metodologias y sistemas informaticos que
nos permitan crecer y mejorar nuestros productos y servicios satisfaciendo nuestros ideales bajo los cuales
se funda esta empresa. “Crear un mundo mejor es un negocio sustentable”.

PNT-VIRI1

P. 24/24

SANd



ANEXO 4. ANEXOS DEL PLAN DE NEGOCIQOS.

108



ANEXO 4. ANEXOS DEL PLAN DE NEGOCIOS.

108



Presidente

[

Asesor legal

I

Director de operaciones

T

[

|

|

1 Gerente de procura

1 Gerente de logistica

1 Gerente de planta

I

Analista de procura

Almacenador

Operador

|

1 Ingeniero residente

1

Preparador de componentes

Operador

1

Armador

1

Colocador y sujetador

I

Proyector

1

Ensamblador

|

1 Gerente de investigacion y desarrollo

1

Encargado de acabados

1

Maestro de obra

Obrero

|

1 Gerente de mantenimiento

I

Asistente de investigacion y desarrollo

Encargado de mantenimiento general

Mecanico

|

Gerente de proyecto

Asistente de planificacién

I

Director de administracion

T

[

Asistente de control

1 Gerente de recursos humanos

1 Gerente de finanzas

|

|

|

1

Gerente de calidad

Secretaria

Vigilante

1 Gerente de mercadeo

l— Asistente de recursos humanos

l— Asistente de contabilidad

’— Asistente de mercadeo

Asistente de calidad

Inspector de calidad en planta

Inspector de calidad en obra

L

Mensajero




WBS DE LA GERENCIA
DEL PROYECTO

[

{ Gerencia de proyectos

Iniciacion

4 Integracion

e

10 Comunicacién

—®

Planificacion

4 Integracion

e

5 Alcance

A

6 Tiempo
W

7 Costos

e

8 Calidad
T

1

Producto

9 Recursos Humanos

@
10 comunicaciéon
©
11 Riesgo
T

12 Adquisiciones

—®

Ejecucion

4 Integracion

A

8 Calidad
W

9 Recursos Humanos

—®

10 comunicacion

—®

12 Adquisiciones

—®

Seguimiento y control

4 Integracion

A

5 Alcance

e

6 Tiempo
O

7 Costos

e

8 Calidad
W

10 comunicacion
@
11 Riesgo
W

12 Adquisiciones

—®

Cierre

4 Integracion

e

12 Adquisiciones

—®

Pre-disefio

Planta

e

Transporte

I

Obra
O

Disefno

Industrial

®

Arquitectura

A

Ingenieria

@

Sistemas

O

Elaboracién

Estructura

o

Albanileria

e

Electricidad
T

Plomeria

A

Instalaciones

A

Acabados

T
Calidad

Pruebas friso pared, piso y techo

20

Pruebas gas

|

Pruebas presién de agua

uebas de cargas eléctricas

uebas de destrucciéon de cilindros

uebas de tratamiento de agua

CEACE MCE BC

ocumentacion

|w)

@



ANnos 1 2 3 4 5
Costos | Bs.F.37.343.758.84|Bs.F.46.679.698 55| Bs.F.58.349.623.19| Bs.F.72.937.028,99| Bs.F.91.171.286 23
Venta |Bs.F.43.360.000,00| Bs.F.49.430.400 | Bs.F.56.350.656 |Bs.F.64.239.747 84| Bs.F.73.233.312.54
Ué':f'tzd Bs.F.4.366.241,16 | Bs.F.2.750.701,45 | -Bs.F.1.998.967,19 | -Bs.F.8.697.281,15 |-Bs.F.17.937.973,70
Utilidad Neta| Bs.F.2.838.056.75 | Bs.F.1.787.955,94 |-Bs.F.1.299.328,67 | -Bs.F.5.653.232.75 |-Bs.F.11.659.682,90
Porcentaje 6,55% 3,62% -2,31% -8,80% -15,92%
Afios 6 7 8 9 10
Costos  |Bs.F.113.964.107,79|Bs.F.142.455.134,74| Bs.F.178.068.918 43| Bs.F.222.586.148,03| Bs.F.278.232.685,04
Venta | Bs.F.83.485.976,29 | Bs.F.95.174.012,97 |Bs.F.108.498.374,79| Bs.F.123.688.147 26| Bs.F.141.004.487 .88
Utilidad Bruta|-Bs.F.30.478.131,50 | -Bs.F.47.281.121,77 | -Bs.F.69.570.543.64 | -Bs.F.98.898.000,77 | -Bs.F.137.228.197 17
Utilidad Neta | -Bs.F.19.810.785,48 | -Bs.F.30.732.729.15 | -Bs.F.45.220.853,36 | -Bs.F.64.283.700,50 | -Bs.F.89.198.328,16
Porcentaje 23.73% 232.29% “41 68% 51.97% 263.26%
Afios 11 12 13 14 15
Costos | Bs.F.347.790.856.30 | Bs.F.434.738.570,38 | Bs.F.543.423.212.97 | Bs.F.679.279.016.22 | Bs.F.849.098.770,27
Venta | Bs.F.160.745.116.18 | Bs.F.183.249.432.45 | Bs.F.208.904.352.99 | Bs.F.238.150.962.41 | Bs.F.271.492.097 14
Ué':f'tzd _Bs.F.187.045.740,12|-Bs.F.251.489.137,93|-Bs.F.334.518.859,99| -Bs.F.441.128.053.81|-Bs.F.577.606.673,13
Utilidad Neta |-Bs.F.121.579.731,08|-Bs.F.163.467.939,66| -Bs.F.217.437.258 99| -Bs.F.286.733.234.98| -Bs.F.375.444.337 53
Porcentaje 75.64% 89.21% 2104,08% ~120,40% 2138.29%
Afios 16 17 18 19 20
Costos  |Bs.F.1.061.373.462.84|Bs.F.1.326.716.828 55| Bs.F.1.658.396.035,69 | Bs.F.2.072.995.044.61 | Bs.F.2.591.243.805.76
Venta | Bs.F.309.500.990.74 | Bs.F.352.831.129.45 | Bs.F.402.027.487.57 | Bs.F.458.539.33583 | Bs.F.522.734.842 85
Utilidad Bruta| -Bs.F.751.872.472,10 | -Bs.F.973.885.699,10 | -Bs.F.1.256.168.548,12| -Bs.F.1.614.455.708.78| -Bs.F.2.068.508.962,92
Utilidad Neta | -Bs.F.488.717.106,86 | -Bs.F.633.025.704,42 | -Bs.F.816.509.556.28 |-Bs.F.1.049.396.210,71|-Bs.F.1.344.530.825.90
Porcentaje ~157.90% 2179.41% 2203.00% ~208.86% 257.21%




Junio Julio Agosto Septiembre Octubre
Meses 1 2 3 4 5
Saldo de caja -Bs.F.4.790.307,95|-Bs.F.3.880.805,34(-Bs.F.5.063.675,48|-Bs.F.4.412.184,07|Bs.F.3.769.275,58
VP -Bs.F.4.696.380,34(-Bs.F.3.731.543,60|-Bs.F.4.777.052,34(-Bs.F.4.085.355,62|Bs.F.3.426.614,16

Valor Presente Neto

Bs.F.3.859.581,26

Noviembre Diciembre Enero Febrero
6 7 8 9
Bs.F.16.493.909,93

Bs.F.3.828.484,32

Bs.F.678.350,46|-Bs.F.83.871,26

Bs.F.3.418.289,57

Bs.F.595.044,27|-Bs.F.72.302,81

Bs.F.13.977.889,77

Inversion total %
Propia Bs.F.150.000,00 | 0,40%
Tercero Bs.F.1.500.000,00 | 4,02%
Fﬁggh"csc%i Bs.F.37.343.758,84| 100%
Total de venta |Bs.F.43.360.000,00| 100%
IVA cobrado Bs.F.5.203.200,00 | 12%
IVA Pagado Bs.F.2.465.347,55 | 12%
Dif%raeggria @ | Bs.F.2.737.852,45

Utilidad Bruta | Bs.F.6.016.241,16 | 14%
Utilidad Neta Bs.F.4.366.241,16 | 10%

Evaluacion financiera %
Inflacién en costo promedio o
por afio 25%
Incremento en el precio de o
: 14%
venta promedio anual
Edificios vendidos por afio 10
promedio
Inflacién mensual 2%
TIR 5,95%
Rentabilidad del negocio [2.573,05%
Rentabilidad del tercero 110,00%
Porcentaje de interés anual o
tercero 24,00%




Meses

0

1

2

3

4

Saldo de caja

Bs.F.16.706.000,00

Bs.F.10.385.692,05

Bs.F.6.504.886,71

Bs.F.1.441.211,23

-Bs.F.2.970.972,84

VP Bs.F.16.706.000,00|Bs.F.10.182.051,03|Bs.F.6.254.698,76(Bs.F.1.359.633,24|-Bs.F.2.750.900,78
Valor Presente Neto [Bs.F.43.085.006,55|Bs.F.44.063.366,07
TIR Propia Tercero Bs.F.360.000,00
Rentabilidad del negocio 44,74% 2.573,05% 110,00% Bs.F.1.650.000,00
Junio Julio Agosto Septiembre Octubre
Meses 1 2 3 4 5

Saldo de caja

-Bs.F.4.790.307,95

-Bs.F.3.880.805,34

-Bs.F.5.063.675,48

-Bs.F.4.412.184,07

Bs.F.3.769.275,58

VP -Bs.F.4.696.380,34 [-Bs.F.3.731.543,60|-Bs.F.4.777.052,34|-Bs.F.4.085.355,62| Bs.F.3.426.614,16
Valor Presente Neto Bs.F.3.859.581,26 | Bs.F.4.055.203,06
TIR 5,95%

Rentabilidad del negocio




CRONOGRAMA DE ARRANQUE
#| FASE DESCRIPCION DURACION (d)|FECHA DE INICIO | FECHA FIN
Construccion de 1 edificio 4 pisos 16 apto 32 04/06/2012 17/07/2012
Seleccién de personal 3 04/06/2012 06/06/2012
1| Planta Capacitacion del personal 24 06/06/2012 09/07/2012
Operacion 17 15/06/2012 09/07/2012
2 | Transporte | Movilizacion de los productos a obra 2 09/07/2012 10/07/2012
Obras preliminares 8 04/06/2012 13/06/2012
Obras de estabilizacion 4 07/06/2012 12/06/2012
3 Obra Estructura 4 12/06/2012 15/06/2012
Ensamblaje 2 10/07/2012 11/07/2012
Obras complementarias 5 11/07/2012 17/07/2012
WBS- |Title Expected Expected mayo 2012 ‘ junio 2012 julio 2012
Code Start End W-2 w-1 ‘ W1 w2 W3 W4 W5 W6 w7
VS = Proceso 04/06/12 17/07/12 Proceso & v
VS1 Planta 04/06/12 09/07/12 Planta & v
VS1-1 Seleccion del personal 04/06/12 06/06/12 Seleccién del personal 3d
VS1-2 Capacitacion del personal 06/06/12 09/07/12 Capacitacién del personal  |[1.21 months ? )
VS1-3 Operacion 15/06/12 09/07/12 Operacién  |3.09 weeks ? )
VS2 Transporte 09/07/12 10/07/12 Transporte Ll’—l
VS3 Obra 04/06/12 17/07/12 Obra & v
VS3-1 Obras preliminares 04/06/12 13/06/12 Obras preliminares 1.52 weeks
VS3-2 Obras de estabilizacion 07/06/12 12/06/12 Obras de estabilizacion (4 days )j
VS3-3 Estructura 12/06/12 15/06/12 Estructura  (3d_|
VS3-4 Ensamblaje 10/07/12 11/07/12 Ensamblaje
VS3-5 Obras complementarias 11/07/12 17/07/12 Obras complementarias  (4.75 days |




Costos de produccion aproximado Total
Edificios 1 9 10
Total de gastos por

edificio Bs.F.4.423.506,60

Bs.F.3.116.591,91

Bs.F.32.472.833,78

Caracteristicas del proyecto

Imprevistos y Bs.F.663.525.99

Bs.F.467.488,79

Bs.F.4.870.925,07

Numero de apartamentos por 16 administracion
Edificios 10 Total Bs.F.5.087.032,59|Bs.F.32.256.726,25|Bs.F.37.343.758,84
Precio de venta Bs.F.271.000,00
Venta por edificio Bs.F.4.336.000
Venta del proyecto Bs.F.43.360.000
Costo del terreno Bs.F.0,00
Arrendamiento galpon Bs.F.6.000,00

Costo de materiales por
edificio

Bs.F.1.999.392,00

Mano de obra directa por dia

Bs.F.7.520,10

Mano de obra directa por mes

Bs.F.165.442,20

Mano de obra indirecta por
mes

Bs.F.75.790,00

Total costo equipos comprados

Bs.F.431.500,00

Total costo equipo y servicios
mensual

Bs.F.53.500,00

Gastos de iniciacion del proyecto Total
Capital accionario 100% Bs.F.1.500.000,00
Asesoria legal 5% Bs.F.75.000
Registro 1% Bs.F.15.000
Gastos legales totales 6% Bs.F.90.000
Calculista Bs.F.22,00 Bs.F.44.388,96
Proyectista 2% Bs.F.437.512,41
Sistema Bs.F.400.000,00
Fianza de fiel 2% 146.446,44
cumplimiento
Seguro 3% 219.669,66
TOTAL 1.338.017,47226087




Porcentajes del proyecto
IVA 12%
F.C.A.S 550%
Imprevisosy ||y,
administracion
Disefio del proyecto
. i 5%
incluyendo urbanismo
Ut111dad despue?s de 10%
impuestos posible
Impuestos 35%
Legal 6%
Proyectista 2%
Seguro 3%
Fianza‘ de? fiel 2%
cumplimiento

Costos totales del proyecto (10 edificios)

Pagos Total costo %
Total de venta Bs.F.43.360.000,00 100,00%
Total de IVA cobrado| Bs.F.5.203.200,00
Total de IVA pagado | Bs.F.2.205.450,63
Total de IVA a pagar | Bs.F.2.997.749,37
Total de ingresos | Bs.F.45.565.450,63
Pago de préstamo Bs.F.1.500.000,00
Pago de intereses Bs.F.150.000,00
Utilidad Bruta Bs.F.6.016.241,16 13,88%
Utilidad neta Bs.F.4.366.241,16 10,07%

Caracteristicas del producto

Ancho Largo M2

Apartamento 7,50 12,01 90,08

Pasillo 1,80 24,02 43,24

Piso 16,80 24,02 403,54
M2 de ngis;t‘iffién PO 1 500 | 40354 | 201768
Terreno construible 10,00 403,54 4.035,36
Terreno para urbanismo 10,00% 4.035,36 403,54
Terreno total 4.438,90




Equipos para el proyecto

Equipo Precio unitario Obra Planta Total Condicion Total comprado | Total Alquiler mensual
Bombas de concreto Bs.F.35.000,00 2 Bs.F.70.000,00 Compradas Bs.F.70.000,00
Grua Bs.F.30.000,00 1 Bs.F.30.000,00 | Alquilada por mes Bs.F.30.000,00
Monta cargas Bs.F.30.000,00 1 Bs.F.30.000,00 comprado Bs.F.30.000,00
Esmeril Bs.F.5.000,00 1 Bs.F.5.000,00 comprado Bs.F.5.000,00
Pistola de calor Bs.F.5.000,00 3 Bs.F.15.000,00 comprada Bs.F.15.000,00
Galpon Bs.F.6.000,00 1 Bs.F.6.000,00 | Alquilada por mes Bs.F.6.000,00
Compactadora Bs.F.10.000,00 1 Bs.F.10.000,00 | Alquilada por mes Bs.F.10.000,00
Total Bs.F.40.000 | Bs.F.91.000 | Bs.F.166.000,00 Bs.F.120.000,00 Bs.F.46.000,00
Equipos de oficina
Equipo Precio unitario Totales Planta Obra Total en planta Total en obra Total
Computadora Bs.F.3.000,00 25 24 1 Bs.F.72.000,00 Bs.F.3.000,00 Bs.F.75.000,00
Escritorio Bs.F.1.500,00 25 24 1 Bs.F.36.000,00 Bs.F.1.500,00 Bs.F.37.500,00
Silla Bs.F.350,00 25 24 1 Bs.F.8.400,00 Bs.F.350,00 Bs.F.8.750,00
Impresora Bs.F.500,00 7 6 1 Bs.F.3.000,00 Bs.F.500,00 Bs.F.3.500,00
Tinta Bs.F.500,00 490 360 10 Bs.F.180.000,00 Bs.F.5.000,00 Bs.F.185.000,00
Papel Bs.F.25,00 70 60 10 Bs.F.1.500,00 Bs.F.250,00 Bs.F.1.750,00
Total Bs.F.300.900,00 Bs.F.10.600,00 Bs.F.311.500,00

Gastos servicios mensuales

Total de pagos de alquiler y servicios por mes

Total de activos comprados

Equipos para el

proyecto

Bs.F.46.000,00

Equipos para el
proyecto

Bs.F.120.000,00

Servicios generales

Bs.F.7.500,00

Equipos de oficina

Bs.F.311.500,00

Total

Bs.F.53.500,00

Total

Bs.F.431.500,00

Servicio Precio unitario
Luz Bs.F.3.000,00
Gas Bs.F.100,00

Agua Bs.F.500,00

Teléfono Bs.F.1.500,00

Internet Bs.F.2.400,00
Total Bs.F.7.500,00




Materiales para un edificio

Concreto m3 | Cabillas toneladas | Aislante unidades Tuberias agua ml Tuberia sanitaria ml Tubos eléctricos ML
Por apartamento 15 12 186 20 7 80
PU Bs.F.1.800,00 Bs.F.3.000,00 Bs.F.188,00 Bs.F.45,00 Bs.F.35,00 Bs.F.10,00
P. Total Bs.F.27.000,00 | Bs.F.36.000,00 Bs.F.34.968,00 Bs.F.900,00 Bs.F.245,00 Bs.F.800,00
1 escalera 3 1 4 9 9 9
P. Total Bs.F.5.400,00 Bs.F.3.000,00 Bs.F.752,00 Bs.F.405,00 Bs.F.315,00 Bs.F.90,00
Bases 20 12 0 7 7 7
P. Total Bs.F.36.000,00 | Bs.F.36.000,00 Bs.F.0,00 Bs.F.315,00 Bs.F.245,00 Bs.F.70,00
TOTAL POR EDIFICIO 323 241 2.980 357 149 1.317
Materiales para un edificio
Total Cables Rejas Ventanas Puertas Total Total por torre
Por apartamento 320 5 5 9
PU Bs.F.1,50 Bs.F.300,00 Bs.F.300,00 Bs.F.300,00
P. Total Bs.F.480,00 Bs.F.1.500,00 Bs.F.1.500,00 Bs.F.2.700,00 Bs.F.106.093,00
1 escalera 36 4 0 0
P. Total Bs.F.54,00 Bs.F.1.200,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.11.216,00
Bases 28 0 0 0
P. Total Bs.F.42,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.72.672,00
TOTAL POR EDIFICIO 5.268 84 80 144 Bs.F.189.981,00 Bs.F.1.999.392,00




Mano de obra

L Personas en | Personas en| Costode | Costo de planta | Costo de obra | Costo de obra
Personal Salario diario | Costo por mes |Personas . .
planta obra planta por dia por mes por dia por mes
Presidente Bs.F.455,00 |Bs.F.10.010,00 1 1 0 Bs.F.455,00 | Bs.F.10.010,00 | Bs.F.0,00 Bs.F.0,00
G;;z‘cl;i;e Bs.F.275,00 | Bs.F.6.050,00 | 1 1 0 Bs.F.275,00 | Bs.F.6.050,00 | Bs.F.0,00 | Bs.F.0,00
Analista de
Bs.F.205,00 | Bs.F.4.510,00 1 1 0 Bs.F.205,00 | Bs.F.4.510,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00
procura
Gerente de | o v 175.00 | Bs.F.6.050.00 | 1 1 0 Bs.F.275,00 | Bs.F.6.050,00 | Bs.F.0,00 | Bs.F.0,00
logistica
Operador Bs.F.176,80 | Bs.F.3.889,60 1 1 Bs.F.176,80 | Bs.F.3.889,60 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00
Gerente de planta | Bs.F.275,00 | Bs.F.6.050,00 1 1 Bs.F.275,00 | Bs.F.6.050,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00
P
reparador de | o b 188 50 | Bs.F.4.147,00| 4 4 0 Bs.F.754,00 | Bs.F.16.588,00 | Bs.F.0,00 | Bs.F.0,00
componente
Armador Bs.F.188,50 | Bs.F.4.147,00 4 4 0 Bs.F.754,00 | Bs.F.16.588,00 | Bs.F.0,00 Bs.F.0,00
Colocador y
. Bs.F.188,50 | Bs.F.4.147,00 4 4 0 Bs.F.754,00 | Bs.F.16.588,00 | Bs.F.0,00 Bs.F.0,00
sujetador
Proyector Bs.F.188,50 | Bs.F.4.147,00 2 2 0 Bs.F.377,00 | Bs.F.8.294,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00
Ingeniero | g £ 975,00 | BsF.6.050,00 | 1 0 1 Bs.F.0,00 | BsF.0,00 | Bs.F.27500 | Bs.F.6.050,00
residente
Operador Bs.F.176,80 | Bs.F.3.889,60 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.176,80 | Bs.F.3.889,60
Ensamblador Bs.F.188,50 | Bs.F.4.147,00 4 4 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.754,00 |Bs.F.16.588,00
Encargadode | b b 100 50 | BsF4.147.00 | 1 0 1 BsF.0,00 | BsF.0,00 | Bs.F.188,50  Bs.F.4.147,00
acabados
Maestro de obra | Bs.F.260,00 | Bs.F.5.720,00 1 1 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.260,00 | Bs.F.5.720,00
Obrero Bs.F.130,00 | Bs.F.2.860,00 1 1 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.130,00 | Bs.F.2.860,00
Gerente de
investigaciony | Bs.F.275,00 | Bs.F.6.050,00 1 1 0 Bs.F.275,00 | Bs.F.6.050,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00
desarrollo
Asistente de
investigaciony | Bs.F.205,00 | Bs.F.4.510,00 1 1 0 Bs.F.205,00 | Bs.F.4.510,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00

desarrollo




Mano de obra

Mano de obra

Mano de obra

Costo directo

Salario de mano

Salario de mano

Personal Total por dia | Total por mes directa indirecta total diario de obra directa |de obra indirecta Profesion
Presidente Bs.F.455,00 | Bs.F.10.010,00 0 1 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.10.010,00 Ingeniero
Gerentede | g 57500 | Bs.F.6.050,00 1 0 Bs.F.275.00 | Bs.F.6.050,00 |  Bs.F.0,00 Ingeniero

procura
Analista de :

Bs.F.205,00 | Bs.F.4.510,00 0 1 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.4.510,00 Ingeniero
procura
Gerentede | g 57500 | Bs.F.6.050,00 0 1 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 | Bs.F.6.050,00 Ingeniero
logistica
Operador Bs.F.176,80 | Bs.F.3.889,60 1 0 Bs.F.176,80 Bs.F.3.889,60 Bs.F.0,00 Operador
Gerente de planta | Bs.F.275,00 | Bs.F.6.050,00 1 0 Bs.F.275,00 Bs.F.6.050,00 Bs.F.0,00 Ingeniero
P Pl
reparador de | b £ 25400 | Bs.F.16.588,00 4 0 Bs.F.754,00 | Bs.F.16.588,00 |  Bs.F.0,00 omeros/
componente electricistas

Armador Bs.F.754,00 | Bs.F.16.588,00 4 0 Bs.F.754,00 | Bs.F.16.588,00 |  Bs.F.0,00 Plomeros/

electricistas

Colocador y Plomeros/
. Bs.F.754,00 | Bs.F.16.588,00 4 0 Bs.F.754,00 | Bs.F.16.588,00 Bs.F.0,00 . .

sujetador electricistas

Proyector Bs.F.377,00 | Bs.F.8.294,00 2 0 Bs.F.377,00 Bs.F.8.294,00 Bs.F.0,00 Albaiiil
I :

HIEnIcro Bs.F.275,00 | Bs.F.6.050,00 1 0 Bs.F.275,00 | Bs.F.6.050,00 | Bs.F.0,00 Ingeniero

residente

Operador Bs.F.176,80 | Bs.F.3.889,60 Bs.F.176,80 Bs.F.3.889,60 Bs.F.0,00 Operador

Ensamblador Bs.F.754,00 | Bs.F.16.588,00 4 Bs.F.754,00 | Bs.F.16.588,00 Bs.F.0,00 Obrero
E do d
NeAIgato €€ 1 By F.188,50 | Bs.F.4.147,00 1 0 Bs.F.188,50 | Bs.F.4.147,00 |  Bs.F.0,00 Albail
acabados
Maestro de obra | Bs.F.260,00 | Bs.F.5.720,00 1 Bs.F.260,00 Bs.F.5.720,00 Bs.F.0,00 Maestro de obra
Obrero Bs.F.130,00 | Bs.F.2.860,00 1 Bs.F.130,00 Bs.F.2.860,00 Bs.F.0,00 Obrero
Gerente de
investigaciony | Bs.F.275,00 | Bs.F.6.050,00 0 1 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.6.050,00 Ingeniero
desarrollo
Asistente de
investigacion y Bs.F.205,00 | Bs.F.4.510,00 0 1 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.4.510,00 Ingeniero

desarrollo




Mano de obra

o Personas en | Personas en| Costo de | Costo de planta | Costo de obra | Costo de obra
Personal Salario diario | Costo por mes |Personas , .
planta obra planta por dia por mes por dia por mes
Gerente de | b 175,00 | Bs.F.6.050,00 1 | 0 Bs.F.275,00 | Bs.F.6.050,00 | Bs.F.0,00 Bs.F.0,00
mantenimiento
Encargado de
mantenimiento | Bs.F.130,00 | Bs.F.2.860,00 1 1 0 Bs.F.130,00 | Bs.F.2.860,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00
general
Mecénico Bs.F.188.50 | Bs.F.4.147,00 0 0 0 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00
Plomero Bs.F.188,50 | Bs.F.4.147,00 0 0 0 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00
Electricista | Bs.F.188,50 | Bs.F.4.147,00 | 0 0 0 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00
Obrero Bs.F.188,50 | Bs.F.4.147,00 0 0 0 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00
Gerentede | b k175,00 | Bs.F.6.050,00 1 1 0 Bs.F.275,00 | Bs.F.6.050,00 | BsF.000 | Bs.F.0,00
proyecto
Asistente de | e 0500 | Bs.F4.510.00| 1 | 0 Bs.F.205,00 | Bs.F.4.510,00 | Bs.F.0,00 Bs.F.0,00
planificacion
Aséitsgfl de | BGF20500 | BsF4.51000 | 1 | 0 Bs.F.205,00 | Bs.F.4.510,00 | BsF.000 | Bs.F.0,00
Directorde | g 350,00 | Bs.F.7.70000 | 1 | 0 Bs.F.350,00 | Bs.F.7.700,00 | Bs.F.0,00 | Bs.F.0,00
administracion
Gerentede | g 197500 | Bs.F.6.050,00 | 1 1 0 Bs.F.275,00 | Bs.F.6.050,00 | Bs.F.0,00 Bs.F.0,00
recursos humanos
Asiste derecursos | p 130 00 | Bs.F2.860,00 | 1 | 0 Bs.F.130,00 | Bs.F.2.860,00 | Bs.F.000 | Bs.F.0,00
humanos
Gerente de | b k175,00 | Bs.F.6.050,00 | 1 | 0 Bs.F.275,00 | Bs.F.6.050,00 | Bs.F.000 | Bs.F.0,00
finanzas
Asistente contable | Bs.F.130,00 | Bs.F.2.860,00 1 1 0 Bs.F.130,00 | Bs.F.2.860,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00
Gerentede | ok 97500 | Bs.F.6.050,00 | 1 1 0 Bs.F.275,00 | Bs.F.6.050,00 | Bs.F.0,00 Bs.F.0,00

mercadeo




Mano de obra

Mano de obra

Mano de obra

Costo directo

Salario de mano

Salario de mano

Personal Total por dia | Total por mes directa indirecta total diario de obra directa |de obra indirecta Profesion
Gerente de | b k97500 | Bs.F.6.050.00 1 0 Bs.F.275,00 | Bs.F.6.050,00 |  Bs.F.0,00 Ingeniero
mantenimiento
Encargado de
mantenimiento Bs.F.130,00 | Bs.F.2.860,00 0 1 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.2.860,00 Limpieza
general
Mecanico Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 0 0 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Obrero
Plomero Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 0 0 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Plomero
Electricista Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 0 0 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Electricista
Obrero Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 0 0 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Obrero
Gerentede | b k97500 | Bs.F.6.050.00 1 0 Bs.F.275,00 | Bs.F.6.050,00 | Bs.F.0,00 Ingeniero
proyecto
Asistente de .
. ., Bs.F.205,00 | Bs.F.4.510,00 1 0 Bs.F.205,00 Bs.F.4.510,00 Bs.F.0,00 Ingeniero
planificacion
Aséitzgfl de | BsF205.00 | BsF4.510,00 | 0 Bs.F.205,00 | Bs.F.4.510,00 | Bs.F.0,00 Ingeniero
Directorde b £ 350,00 | Bs.F.7.700,00 0 1 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 | Bs.F.7.700,00 Ingeniero
administracion maestro de adm.
G te d Licenciado en
erente de Bs.F.275,00 | Bs.F.6.050,00 0 1 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 | Bs.F.6.050,00 relaciones
recursos humanos . .
industriales
Pasante o
Asiste derecursos | b b 13000 | Bs.F.2.860,00 0 | Bs.F.0,00 BsF.000 | BsF2860,00 | |cenciadoen
humanos relaciones
industrial
Gerentede | b £575.00 | Bs.F.6.050,00 0 1 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 | Bs.F.6.050,00 Contador
finanzas
Asistente contable| Bs.F.130,00 | Bs.F.2.860,00 0 1 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.2.860,00 Contador
Gerente d Ingeniero
erente de Bs.F.275,00 | Bs.F.6.050,00 0 1 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 | Bs.F.6.050,00 maestro
mercadeo

mercadeo




Mano de obra

Total de salario mano
de obra directa
mensual

Bs.F.165.442,20

Total de salario mano
de obra indirecta
mensual

Bs.F.75.790,00

Total

Bs.F.241.232,20

o Personas en | Personas en| Costo de | Costo de planta | Costo de obra | Costo de obra
Personal Salario diario | Costo por mes |Personas , .
planta obra planta por dia por mes por dia por mes
Asistente de
Bs.F.205,00 | Bs.F.4.510,00 1 1 0 Bs.F.205,00 | Bs.F.4.510,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00
mercadeo
GZ;TEZ dde Bs.F.275,00 | Bs.F.6.050,00 | 1 ] 0 Bs.F.275,00 | Bs.F.6.050,00 | Bs.F.0,00 Bs.F.0,00
Asistente de
calidad Bs.F.205,00 | Bs.F.4.510,00 1 1 0 Bs.F.205,00 | Bs.F.4.510,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00
Inspectorde | 5o £ 905,00 | Bs.F4.510,00 | 1 | 0 Bs.F.205,00 | Bs.F.4.510,00 | Bs.F.0,00 Bs.F.0,00
calidad en planta
Inspectorde | 590500 | Bs.F4.510,00 | 1 0 1 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 | Bs.F.205,00 | Bs.F.4.510,00
calidad en obra
Secretaria Bs.F.130,00 | Bs.F.2.860,00 1 1 0 Bs.F.130,00 | Bs.F.2.860,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00
Mensajero Bs.F.130,00 | Bs.F.2.860,00 1 0 Bs.F.130,00 | Bs.F.2.860,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00
Vigilante Bs.F.260,00 | Bs.F.5.720,00 2 1 Bs.F.260,00 | Bs.F.5.720,00 | Bs.F.260,00 | Bs.F.5.720,00
Total 51 40 11 Bs.F.8.715,80|Bs.F.191.747,60| Bs.F.2.249,30 | Bs.F.49.484,60
Total Pagos mensuales




Mano de obra

Mano de obra

Mano de obra

Costo directo

Salario de mano

Salario de mano

Personal Total por dia | Total por mes directa indirecta total diario de obra directa |de obra indirecta Profesion
Pasante o
Asistente de licenciado en
Bs.F.205,00 | Bs.F.4.510,00 0 1 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.4.510,00 .
mercadeo relaciones
industrial
Gerente d Ingeniero
ereme e Bs.F.275,00 | Bs.F.6.050,00 1 0 Bs.F.275,00 | Bs.F.6.050,00 | Bs.F.0,00 maestro en
calidad .
calidad
Asistente de Pasante o
. Bs.F.205,00 | Bs.F.4.510,00 1 0 Bs.F.205,00 Bs.F.4.510,00 Bs.F.0,00 . .
calidad estudiante de ing.
I tor d Técnico superior
nspectorde 1 o £205,00 | Bs.F.4.510,00 1 0 Bs.F.205,00 | BsF.4.510,00  BsF.0,00 |en construccion o
calidad en planta . .
ingeniero
I tor d Técnico superior
nspectorce | g £205,00 | Bs.F.4.510,00 1 0 Bs.F.205,00 | BsF.4.510,00 | BsF.0,00 | construccién o
calidad en obra . .
ingeniero
Pasante o
Secretaria Bs.F.130,00 | Bs.F.2.860,00 0 1 Bs.F.0,00 BsF.0,00 | BsF2860,00 | Studiantede
comunicacion
social
Mensajero Bs.F.130,00 | Bs.F.2.860,00 1 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.2.860,00 Motorizado
Vigilante Bs.F.520,00 | Bs.F.11.440,00 0 Bs.F.520,00 | Bs.F.11.440,00 Bs.F.0,00 Vigilante
Total Bs.F.10.965,10 Bs.F.241.232,20 36 15 Bs.F.7.520,10 |Bs.F.165.442,20| Bs.F.75.790,00




FLUJO DE CAJA

Edificio 0 1 2 3 5 6 10 Total
Dias 0 20 4 16 16 7 9 11 5 11 6 10 12 4 11 5 14 2 163,00
Tempo D;ZZ;Q’;:S 1 1 1 1 6 4 14,00
Entrega Mayo junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Enero Febrero
Fecha 31/05/2012 29/06/2012 06/07/2012 31/07/2012 22/08/2012 31/08/2012 13/09/2012 28/09/2012 05/10/2012 23/10/2012 31/10/2012 14/11/2012 30/11/2012 06/12/2012 21/12/2012 11/01/2013 31/01/2013 04/02/2013
Terreno Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00
Materiales Bs.F.0,00 Bs.F.2.317.671,00 Bs.F.0,00 |Bs.F.1.999.392,00(Bs.F.1.999.392,00| Bs.F.874.734,00 Bs.F.1.124.658,00|Bs.F.1.374.582,00(Bs.F.624.810,00|Bs.F.1.374.582,00( Bs.F.749.772,00 |Bs.F.1.249.620,00(Bs.F.1.499.544,00|Bs.F.499.848,00|Bs.F.1.374.582,00| Bs.F.624.810,00 |Bs.F.1.749.468,00| Bs.F.249.924,00 (Bs.F.19.687.389,00
Costos | Mano de obra Bs.F.0,00 Bs.F.157.922,10 | Bs.F.37.600,50 | Bs.F.127.841,70 | Bs.F.120.321,60 | Bs.F.52.640,70 | Bs.F.67.680,90 | Bs.F.82.721,10 [ Bs.F.37.600,50 | Bs.F.90.241,20 | Bs.F.45.120,60 | Bs.F.75.201,00 | Bs.F.90.241,20 | Bs.F.30.080,40 | Bs.F.127.841,70 | Bs.F.67.680,90 | Bs.F.105.281,40 Bs.F.15.040,20 | Bs.F.1.331.057,70
Equipo Bs.F.0,00 Bs.F.482.420,00 | Bs.F.11.572,73 | Bs.F.39.347,27 | Bs.F.35.422,61 | Bs.F.15.497,39 | Bs.F.22.914,00 | Bs.F.28.006,00 [ Bs.F.11.069,57 | Bs.F.26.566,96 | Bs.F.13.283,48 | Bs.F.22.139,13 | Bs.F.26.566,96 | Bs.F.8.855,65 | Bs.F.37.636,52 | Bs.F.19.92522 | Bs.F.30.994,78 Bs.F.4.427,83 Bs.F.836.646,09
Total de costos Bs.F.0,00 Bs.F.2.958.013,10 | Bs.F.49.173,23 |Bs.F.2.166.580,97|Bs.F.2.155.136,21| Bs.F.942.872,09 |Bs.F.1.215.252,90(Bs.F.1.485.309,10|Bs.F.673.480,07 Bs.F.1.491.390,16| Bs.F.808.176,08 (Bs.F.1.346.960,13|Bs.F.1.616.352,16(Bs.F.538.784,05(Bs.F.1.540.060,22| Bs.F.712.416,12 |Bs.F.1.885.744,18| Bs.F.269.392,03 |Bs.F.21.855.092,79
IVA Bs.F.0,00 Bs.F.336.010,92 | Bs.F.1.388,73 | Bs.F.244.648,71 | Bs.F.244.177,75 | Bs.F.106.827,77 | Bs.F.137.708,64 | Bs.F.168.310,56 | Bs.F.76.305,55 | Bs.F.168.137,87 | Bs.F.91.566,66 | Bs.F.152.611,10 | Bs.F.183.133,31 | Bs.F.61.044,44 | Bs.F.169.466,22 | Bs.F.77.368,23 | Bs.F.213.655,53 Bs.F.30.522,22 | Bs.F.2.462.884,21
F.CAS Bs.F.0,00 Bs.F.868.571,55 [Bs.F.206.802,75| Bs.F.703.129,35 | Bs.F.661.768,80 | Bs.F.289.523,85 | Bs.F.372.244,95 | Bs.F.454.966,05 [Bs.F.206.802,75| Bs.F.496.326,60 | Bs.F.248.163,30 | Bs.F.413.605,50 | Bs.F.496.326,60 |Bs.F.165.442,20| Bs.F.703.129,35 | Bs.F.372.244,95 | Bs.F.579.047,70 Bs.F.82.721,10 | Bs.F.7.320.817,35
gtsrt(:)ss T?jrl Sgifg‘liilos Bs.F.0,00 Bs.F.4.162.595,57 |Bs.F.257.364,70|Bs.F.3.114.359,04|Bs.F.3.061.082,76Bs.F.1.339.223,71|Bs.F.1.725.206,49Bs.F.2.108.585,71 | Bs.F.956.588,36 (Bs.F.2.155.854,63 | Bs.F.1.147.906,04 (Bs.F.1.913.176,73 | Bs.F.2.295.812,07 Bs.F.765.270,69Bs.F.2.412.655,79|Bs.F.1.162.029,29 | Bs.F.2.678.447,42| Bs.F.382.635,35 |Bs.F.31.638.794,35
;:jrrﬁr:i\;i:;sié}; Bs.F.0,00 Bs.F.624.389,34 | Bs.F.38.604,71 | Bs.F.467.153,86 | Bs.F.459.162,41 | Bs.F.200.883,56 | Bs.F.258.780,97 | Bs.F.316.287,86 (Bs.F.143.488,25| Bs.F.323.378,19 | Bs.F.172.18591 | Bs.F.286.976,51 | Bs.F.344.371,81 |Bs.F.114.790,60| Bs.F.361.898,37 | Bs.F.174.304,39 | Bs.F.401.767,11 Bs.F.57.395,30 | Bs.F.4.745.819,15
Total costos y gastos
con IVA y FCAS Bs.F.0,00 Bs.F.4.786.984,91 Bs.F.3.877.482,30 Bs.F.5.060.352,44 Bs.F.4.408.861,03 Bs.F.4.899.401,38 Bs.F.4.840.337,12 Bs.F.3.654.615,46 Bs.F.4.416.548,22 Bs.F.880.061,29 |(Bs.F.36.824.644,15
Venta Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.8.672.000,00 Bs.F.0,00 Bs.F.8.672.000,00 Bs.F.8.672.000,00 Bs.F.4.336.000,00 Bs.F.4.336.000,00 Bs.F.4.336.000,00 Bs.F.4.336.000,00 |Bs.F.43.360.000,00
Objeto por cobrar Edificio 1 y 2 Edificio 1,2y 3 Edificio 2,3,4y 5 Edificio 3,4,5y6 Edificio 4,5,6y 7 Edificio 5,6,7y 8 Edificio 6,7,8y9 Edificio 7, 8,9y 10
Ingresos de venta Bs.F.15.176.000,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.8.672.000,00 Bs.F.8.672.000,00 Bs.F.4.336.000,00 Bs.F.4.336.000,00 Bs.F.2.168.000,00 |Bs.F.43.360.000,00
Objeto cobrado Edificio 1 y 2 Edificio 3y 4 Edificio 5y 6 Edificio 7y 8 Edificio9y 10 Bs.F.5.203.200,00
Egresos Bs.F.0,00 Bs.F.3.582.402,44 Bs.F.2.721.512,76 Bs.F.3.758.054,27 Bs.F.3.275.630,83 Bs.F.3.612.098,65 Bs.F.3.594.660,61 Bs.F.2.555.533,25 Bs.F.3.174.231,81 Bs.F.653.574,66 |Bs.F.26.927.699,27
IVA pagado Bs.F.0,00 Bs.F.336.010,92 Bs.F.246.037,44 Bs.F.351.005,52 Bs.F.306.019,20 Bs.F.336.010,08 Bs.F.335.744,41 Bs.F.230.510,66 Bs.F.291.023,76 Bs.F.30.522,22 | Bs.F.2.462.884,21
F.CAS Bs.F.0,00 Bs.F.868.571,55 Bs.F.909.932,10 Bs.F.951.292,65 Bs.F.827.211,00 Bs.F.951.292,65 Bs.F.909.932,10 Bs.F.868.571,55 Bs.F.951.292,65 Bs.F.165.442,20 | Bs.F.7.403.538,45
Saldo de caja Bs.F.15.176.000,00( -Bs.F.4.786.984,91 -Bs.F.3.877.482,30 -Bs.F.5.060.352,44 -Bs.F.4.408.861,03 Bs.F.3.772.598,62 Bs.F.3.831.662,88 Bs.F.681.384,54 -Bs.F.80.548,22 Bs.F.1.318.460,93 | Bs.F.6.565.878,07

Saldo de caja

acumulado Bs.F.15.176.000,00|Bs.F.10.389.015,09 Bs.F.6.511.532,79 Bs.F.1.451.180,35 -Bs.F.2.957.680,68 Bs.F.814.917,94 Bs.F.4.646.580,82 Bs.F.5.327.965,36 Bs.F.5.247.417,15 Bs.F.6.565.878,07
Flujo de caja con
préstamo Bs.F.15.176.000,00|Bs.F.10.389.015,09 Bs.F.6.511.532,79 Bs.F.1.451.180,35 -Bs.F.2.957.680,68 -Bs.F.835.082,06 Bs.F.2.996.580,82 Bs.F.3.677.965,36 Bs.F.3.597.417,15 Bs.F.4.915.878,07 | Bs.F.7.378.762,28
Préstamo Bs.F.1.500.000,00
Interés Bs.F.30.000,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00 Bs.F.0,00




DATOS CONTRATO

EMPRESA CONTRATISTA:  DEPARTAMENTO DE ANALISIS Y COSTOS - C.L.V. FECHA ELABORACION: 08/05/12
PROYECTO: URBANISMO HORA DE IMPRESION:
N° CONTRATO:

DATOS GENERALES

TIPO DE JORNADA: [ DIURNA | %] DISTANCIAA LA PROBLACION O PARADA DE AUTOBUS MAS CERCANA: 1 m
UBICACION DE LA OBRA: | RESIDENCIA 2] AUMENTO DE SALARIO DE FECHA: [ 01/05/12 | % |

VALORES DE LA CLAUSULAS DEL CONTRATO COLECTIVO DE FECHA: | 01/05/2012 a
DURACION
FECHA DE INICIO DEL PROYECTO: 04/06/12 a FECHA DE FIN DEL PROYECTO: 28/02/13

LUNES JUEVES
DATOS TURNOS DE VIGILANCIA
DURADCION DEL TURNO: 8 [ 16 [ 24
TURNO JORNADA DIARIA: DE 5:00 a.m. A 7:00 p.m.
DIURNO MIXTO NOCTURNO TOTAL  JORNADA NOCTURNA: DE 7:00 p.m. A 5:00 a.m.
PERSONAS: 1 0 0 1 JORNADA MIXTA: PERIODOS DIURNOS Y NOCTURNOS

CALCULO DEL SALARIO BASICO PROMEDIO

TRABAJADORES INSCRITOS EN EL SSO: CANTIDAD  PERSONAS SALARIO TOTAL VIGILANTE OPER/MAQ

PERSONAS FIJOS Bs/DIA Bs/DIA PERSONAS PERSONAS
1 [ OBRERO DE 1era. E 6 3 41,36 248,16 0 0
2 [ ALBANIL DE 1ra. E 10 9 55,55 555,50 0 0
3 | OBRERO DE 1era. E 3 2 41,36 124,08 0 0
4 | CABILLERO DE 1ra. B 4 5 55,55 222,20 0 0
5 | ELECTRICISTA DE 1ra. B 4 4 55,55 222,20 0 0
6 | VIGILANTE E 2 1 41,36 82,72 2 0
7 | SOLDADOR DE tra. E 1 1 55,55 55,55 0 0
8 | MONTADOR B 1 1 55,55 55,55 0 0
9 | PLOMERO DE 1ra. E 4 4 55,55 222,20 0 0
10 | MAESTRO DE OBRA DE ra. E 1 1 70,85 70,85 0 0
36 28 1.859,01 2 0
SALARIO BASICO PROMEDIO; 51,64 Bsidia
CALENDARIO DEL PROYECTO
DURACION DEL PROYECTO:[__ 08 |ANOS 9 meses [ 38 |sEmANAs DIAS
REGIMEN SEMANAL: | 44 HORASXSEMANA |¢\ SABADOS SEGUN CALENDARIO:
SEGUN CALENDARIO PROYECTO:[ 661 | DOMINGOS SEGUN CALENDARIO
DIAS DE LLUVIA SEGUN CALENDARIO FRACCION DE DIAS DE LLUVIA PARA EL PROYECTO 15%
|:| SE TRABAJARA LOS SABADOS CANTIDAD = 0 DIAS
|:| SE TRABAJARA LOS DOMINGO CANTIDAD = 0 DIAS
|:| SE TRABAJARA LOS FERIADOS CANTIDAD = 0 DIAS
TOTAL DE DIAS EFECTIVAMENTE TRABAJADOS (TDET)
TOTAL DIAS DE PROYECTO[____ 269 ____|DIAS SABADOS DEL PROYECTO: DIAS
DOMINGOS DEL PROYECTO: DIAS i DE LLUVIA DELPROYECTO[ _20 ___|DIAS
TOTAL DIAS DE PERMISO DIAS DEL PROYECTO:[__ 6,61 |DIAS

TOTAL DE DIAS EFECTIVAMENTE TRABAJADOS: 172,06 dias

CLAUSULAS CONTRATO COLECTIVO VIGENTE (2010 -2012)

CALUSULAS GENERALES

CLAUSULA DESCRIPCION BONIFICACION Tl B

1 TRANSFERENCIA DEL TRABAJADOR |:| EVALUAR 0 PERSONAS 0,0000 dias



CLAUSULAS SOCIOECONOMICAS

CLAUSULA DESCRIPCION BONIFICACION TI B
16 INSTAL.COMEDOR Y ALIMENT. TRABAJADOR X EVALUAR BONO [[] coMEDOR 26,0085 96,6970 dias
17 REFRIGERIO 17,55 Bs 15,1046 dias
18 TRANSPORTE DE LOS TRABAJADORES 0,0000 dias
19 CONTRIBUCION PARA UTILES ESCOLARES 20,00% ' PERSONAS 35,00 dias 7,0000 dias
20 PERMISOS Y CONTRIBUCION NACIMIENTO DE HIJOS 400,00 Bs 0,04 dias 0,1949 dias
21 PERMISOS Y CONTRIBUCION POR MATRIMONIO 400,00 Bs 0,05 dias 0,0742 dias
22 BECAS Y UTILES ESCOLARES (DURACION MAYOR A UN ARO Y 200 TRABAJADORES) 0,0000 dias
PASANTE  FORMACION
23 FORMACION PROFESIONAL Y PASANTIAS 0 0 PERSONAS 0,00 dias 0,0000 dias
PERSONAS DIAS
27 VIATICOS 0 0 0,0000 dias
[] oesavuno [ ] amuerzo [ ] cena [ ] TRAnsp. [] HABITAC.
28 SEGURO COLECTIVO PRIMA ‘' '6,00% 46,4756 dias
29 SEGURO FUNERARIO 10,00 Bs 0,01 dias 1,7428 dias
31 FONDO DE PROTECCION SOCIAL 5,4000 dias
32 PLAN DE AHORRO 5,4000 dias
33 FONDO DE PENSIONES Y JUBILACION 5,4000 dias
34 PERMISOS REMUNERADOS 21,00 dias 0,58 dias 0,5833 dias
X] Tooc. [X] rpecir.  [X] ppoic.  [X] sErmiLIT
1 1 1 1
36 CAMPAMENTO, DORMITORIOS, ALIMENTACION Y TRANSPORTE |:| EVALUAR 0,0000 dias
CLAUSULAS ECONOMICAS
CLAUSULA DESCRIPCION BONIFICACION TI B
37 AISTENCIA PUNTUAL Y PERFECTA 95,00% - PERSONAS 6,00 dias 49,5583 dias
38 JORNADAS ESTRAORDINARIAS DE TRABAJO Y BONO NOCTURNO 0,00 dias 0,00 dias 21,3889 dias
[X] H. EXT.DIURNA 2 X H.EXT.NOCTURNA
2 Jeersonas [ Jeersonns
X X
i oms i oms
39 PAGOS POR TRABAJOS ESPECIALES 3,6074 dias
ALTURAS Y DEPRESIONES INICIO DIAS FIN PERSONAS
04/05/10 a 03110 5 X evaLuaR 50085
MARTES MIERCOLES
DIAS
ESPACIOS CONFINADOS, 15/05/10 a 15/06/10 5 |Z EVALUAR 5,00 Bs
ZONAS ACUATICAS O EM SABADO MARTES
BARCACIONES. DIAS
TUNELES O GALERIAS 15/05/10 a 15/06/10 5 |Z EVALUAR  8,75Bs
SABADO MARTES
43 VACACIONES Y BONO VACACIONAL 4565dias 12,32 dias 57,9630 dias
44 UTILIDADES 131,8794 dias 131,8794 dias
46 PRESTACIONES DE ANTIGUEDAD POR TERMINO DE LA RELACION DE TRAB. |Z DESPIDO  208,0577 dias 208,0577 dias
CLAUSULAS RELATIVAS A SEGURIDAD Y SALUD LABORAL
CLAUSULA DESCRIPCION BONIFICACION TI B
48 CUMPLIMIENTO DISPOSICIONES LEGALES LOPCYMAT 7,7778 dias
CATEGORIA DE RIESGO: [ RIEsGO MAXIMO | % \ CLASE V
GRADO DE RIESGO: [MAXIMO | #]
49 ENFERMEDAD OCUPACIONAL Y ACCIDENTES DE TRABAJO 1,8000 dias
50 PRESTACIONES POR DISCAPACIDAD DERV. ACCID. DE TRABAJO O ENFERM. OCUPAC. 0,0000 dias
51 ACCIDENTES DE TRANSITO COMO ACCIDENTES DE TRABAJO |Z| EVALUAR 31,0833 dias
52 COMITE DE HIGIENE Y SEGURIDAD INDUSTRIAL 1,0000 dias



53 PRIMEROS AUXILIOS |Z EVALUAR 4,4559 dias
54 INSTALACION DE DUCHAS SANITARIOS Y VESTUARIOS |Z| EVALUAR 31,5908 dias
55 SUMINISTRO DE AGUA POTABLE |Z EVALUAR 13,9592 dias
57 SUMINISTRO DE BOTAS Y TRAJES DE SEGURIDAD 23,5862 dias
58 SUMINISTRO DE UNIFORMES PARA VIGILANTES 0,9134 dias
59 SUMINISTRO DE INPERMEABLES 1,5492 dias
60 SUMINISTRO DE ANTEOJOS |Z EVALUAR 1,8289 dias
61 PROTESIS |:| EVALUAR 0,0000 dias
62 DOTACION DE TECHO MAQUINARIA PESADA |Z EVALUAR 0,0000 dias

63 TRABAJOS EN ZONAS INSALUBRES

INICIO DIAS FIN PERSONAS
15/01/10 10 [ ] evaLuar 0,0000 dias
VIERNES LUNES
64 ASISTENCIA MEDICA EN ZONAS QUE NO APLICA LA SEGURIDAD SOCIAL |Z EVALUAR 13,0713 dias
67 COMITE DE EMPRESA 1,0556 dias
69 PERMISOS SINDICALES 1,2222 dias
71 LOCAL SINDICAL NO APLICA 0,0000 dias
73 CONTRIBUCION A LAS ACTIVIDADES SINDICALES CULTURALES Y DEPORTIVAS 0,0888 dias
74 CONTRIBUCION A LAS ACTIVIDADES SINDICALES DE LA FEDERACION 0,0888 dias
75 CONTRIBUCION A LAS ACTIVIDADES SINDICALES DE LA CONFEDERACION 0,0888 dias
76 CONTRIBUCION COMEMORACION DIA DEL TRABAJADOR DE LA CONSTRUCCION 0,0000 dias
77 CONTRIBUCION COMEMORACION DIA DEL PRIMERO DE MAYO 0,0000 dias
ARTICULOS LEY SEGURO SOCIAL OBLIGATORIO
ARTICULO DESCRIPCION BONIFICACION TI B

103 SEGURO SOCIAL OBLIGATORIO 1% 29,5900 dias
5 PARO FORZOSO 2% 5,3800 dias
20 AHORRO HABITACIONAL 2% 5,3800 dias
10.1 INCE 2% 5,3800 dias

ARTICULOS LEY SEGURO SOCIAL OBLIGATORIO

TOTAL DIAS DE PERMISO (TI): 13,00 dias

TOTAL DIAS DE BONIFICACION (B):

TOTAL DIAS SALARIO:
TOTAL DIAS PAGADOS:

TOTAL DE DIAS EFECTIVAMENTE TRABAJADOS:

837,4172 dias

269,0000 dias
1106,4172 dias

172,0552 dias

FACTOR DE COSTOS ASOCIADOS AL SALARIO

543,06%
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ANEXO 5. ANALISIS DE SENSIBILIDAD.
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Escenario 1

Junio

Julio

Agosto

Septiembre

Octubre

Meses

1

2

3

4

5

Saldo de caja

Bs.F.7.350.492,05

-Bs.F.3.880.805,34

-Bs.F.5.063.675,48

-Bs.F.4.412.184,07

-Bs.F.4.902.724,42

VP

Bs.F.7.206.364,76

-Bs.F.3.731.543,60

-Bs.F.4.777.052,34

-Bs.F.4.085.355,62

-Bs.F.4.457.022,20

Valor Presente Neto

-Bs.F.9.812.083,32

Evaluacion financiera

%

TIR

-47,68%
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Escenario 2

Junio Julio Agosto Septiembre Octubre
Meses 1 2 3 4 5
Saldo de caja Bs.F.7.350.492,05 |-Bs.F.3.880.805,34(-Bs.F.5.063.675,48|-Bs.F.4.412.184,07|-Bs.F.4.902.724,42
VP Bs.F.7.206.364,76 |-Bs.F.3.731.543,60|-Bs.F.4.777.052,34|-Bs.F.4.085.355,62|-Bs.F.4.457.022,20
Valor Presente Neto | Bs.F.3.795.147,88
Noviembre Diciembre Enero Febrero Marzo Abril
Meses 6 7 8 9 10 11
Saldo de caja -Bs.F.4.843.515,68|Bs.F.678.350,46|-Bs.F.83.871,26| Bs.F.3.485.909,93 | Bs.F.4.336.000,00 | Bs.F.4.336.000,00
VP -Bs.F.4.324.567,57|Bs.F.595.044,27|-Bs.F.72.302,81| Bs.F.2.954.160,95 | Bs.F.3.613.333,33 | Bs.F.3.554.098,36
Valor Presente Neto
Mayo Junio Julio
Meses 12 13 14
Saldo de caja Bs.F.4.336.000,00 | Bs.F.4.336.000,00 | Bs.F.867.200,00
VP Bs.F.3.496.774,19 | Bs.F.3.441.269,84 | Bs.F.677.500,00
Valor Presente Neto
Evaluacion financiera %

TIR -1,68%
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Escenario 3

Junio

Julio

Agosto

Septiembre

Octubre

Meses

1

2

3

4

5

Saldo de caja

Bs.F.7.350.492,05

-Bs.F.3.880.805,34

-Bs.F.5.063.675,48

-Bs.F.76.184,07

-Bs.F.566.724,42

VP

Bs.F.7.206.364,76

-Bs.F.3.731.543,60

-Bs.F.4.777.052,34

-Bs.F.70.540,81

-Bs.F.515.204,02

Valor Presente Neto

-Bs.F.186.143,98

Noviembre Diciembre Enero Febrero Marzo
Meses 6 7 8 9 10
Saldo de caja -Bs.F.507.515,68 |Bs.F.678.350,46|Bs.F.4.252.128,74|-Bs.F.4.164.900,73| Bs.F.867.200,00
VP -Bs.F.453.139,00 |Bs.F.595.044,27

Bs.F.3.665.628,23

-Bs.F.3.529.576,89

Bs.F.722.666,67

Valor Presente Neto

Evaluacion financiera

%

TIR

-11,49%
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