[bookmark: _GoBack]

[image: A black square with white text

Description automatically generated]







Universidad de Palermo

Máster en Dirección de Empresas

Anteproyecto para optar al grado de Máster de la Universidad de Palermo en Dirección de Empresas


PLAN DE NEGOCIOS PARA EL DESARROLLO DE NUEVA EMPRESA CONSTRUCTORA EN URUGUAY



JORGE TILVE

jtilve@hopresa.com.uy

Número de legajo: 0124810






JUNIO 2023

Montevideo - Uruguay
[bookmark: _Toc158029371]RESUMEN EJECUTIVO

Siendo el mercado de la Construcción en Uruguay uno de los sectores más importantes en cuanto a dinamismo, crecimiento y nivel económico, y uno de los sectores que permite mayor capacidad de facturación para las empresas locales, surge la idea de ingresar al mercado mediante la apertura de Precom, una nueva empresa constructora uruguaya. El proyecto también es impulsado por el vínculo del grupo inversor de Horpesa con el sector, empresa de prefabricados de hormigón y suministro de materiales con más de 65 años de trayectoria en el mercado de la construcción.

La nueva empresa constructora ofrecerá servicios de construcción mediante obras civiles, obras de arquitectura y montajes, basándose en la calidad de ejecución, ofreciendo garantía de calidad y flexibilidad a los clientes durante todas las etapas del negocio, a precios competitivos. Las ventajas competitivas que permitirán cumplir con la propuesta de valor de Precom son: 
· Garantía y calidad de ejecución de obras.
· Flexibilidad a niveles comercial y de ejecución de obra.
· Precios competitivos. 

La industria de la construcción en Uruguay representa un 5% del PBI nacional, un 65% de la inversión total del país y viene en constante crecimiento en los últimos años, impulsada por importantes inversiones extranjeras motivadas por la estabilidad política, económica y social del país. Asimismo, el mercado presenta condiciones muy positivas para invertir, debido a nuevas leyes y reglamentaciones impositivas impuestas por el gobierno para estimular la actividad del sector. Para los próximos años se espera que los niveles de crecimiento del mercado se mantengan ya que hay en cartera varios megaproyectos, importantes inversiones para el sector inmobiliario, así como nuevos proyectos de infraestructura mediante la participación público privado (PPP). 

A nivel de macroentorno, Uruguay se encuentra en un momento privilegiado para la región ya que en los últimos años se encuentra en crecimiento a nivel económico, y cuenta con una importante estabilidad a nivel político y social. A nivel tecnológico el país es uno de los más avanzados de la región, poniendo foco e invirtiendo fuertemente en la apuesta de ser un “Hub tecnológico” de nivel mundial.

A nivel de microentorno, habiendo desarrollado el análisis de intensidad competitiva del sector, el mercado de la construcción es intenso y dinámico en cuanto a la competitividad, con importantes amenazas en cuanto a ingreso de nuevos competidores, pero con un alto poder de negociación de las constructoras frente a los proveedores. Para lograr aislarse de los aspectos desfavorables del sector a nivel competitivo, las empresas constructoras deben diferenciarse del resto a través de capacidades técnicas, capacidad de volumen de trabajo, o bien logrando ofrecer a los clientes un servicio de construcción diferencial ya sea por relacionamiento, flexibilidad comercial, etc.

De la investigación del mercado se desprende que el sector se puede dividir por tipos de obra: Obras de arquitectura (30% del total de empresa constructoras del país), obras civiles (2%) y actividades especializadas de la construcción (68%). Del total de la inversión en el sector anual (7.250 millones de USD), el 65% corresponde a inversiones vinculadas a obras de arquitectura. La gran mayoría de las obras se ejecutan dentro del área metropolitana del país (Montevideo y alrededores).

El mercado permite altos niveles de facturación para las empresas con márgenes de ganancia relativamente bajos (márgenes brutos de entre 29% y 4%); con una tendencia de márgenes de ganancia más elevados para empresas especializadas en algún tipo de obra particular como pueden ser edificación de viviendas, electrificación, etc.

Es un mercado en el que las empresas no suelen diferenciarse por calidad de ejecución, no suelen ofrecer a sus clientes un servicio personalizado por obra, ni flexibilidad a nivel comercial ni de ejecución de obra. De hecho, una práctica repetitiva y conocida en el mercado es que las empresas constructoras suelen abusar del poder frente a los clientes durante la ejecución de obra cobrándoles precios excesivos por cambios de proyecto o trabajos adicionales.

La asociación de Precom con el grupo inversor Hopresa será clave ya que le brindará a la nueva empresa contar con varias fortalezas y ventajas competitivas para su ingreso al sector como ser:
· Respaldo y garantía frente a los clientes por tratarse de un grupo con más de 65 años de actividad en el sector, diferenciándose por su calidad y trayectoria.
· Respaldo financiero que le permitirá a Precom ofrecer flexibilidad comercial a sus clientes en cuanto a financiamiento, forma de pago, etc.
· Capacidad de negociación frente a proveedores, que le permitirá a Precom lograr buenos costos de insumos y positivas condiciones comerciales con proveedores.
· Apoyo a niveles técnico y administrativo, que le posibilitarán a Precom mantener costos fijos bajos frente a la competencia.

Precom se posicionará como una empresa de calidad de ejecución y servicio, competitiva y flexible durante toda la etapa del negocio con sus clientes. Sus servicios serán ofrecidos a entes estatales, estudios de arquitectura, empresas desarrolladoras y particulares que busquen construir en el área metropolitana de Uruguay. La nueva empresa se hará conocer a través de una política de promoción enfocada en el Branding para hacer conocida a la marca, y a través de redes sociales, visitas a potenciales clientes, publicidad en revistas de construcción y presencia en ferias vinculadas al sector.

Para los primeros años, la estructura de Precom se basará en una estructura de empresa constructora pequeña básica, principalmente dividida en cuatro áreas: dirección de la empresa, oficina técnica, administración y jefatura de obras.

Los ingresos económicos provendrán de los certificados de avances por obras ejecutadas, ingresos por mantenimiento y reparaciones, así como por gestión de subcontratos y adicionales de obra. Para el primer año de actividad los ingresos se estiman en USD 1.500.000 y serán generados por diversos tipos de negocio como ser obras privadas, obras públicas, montajes y desarrollos propios; obteniendo distintos beneficios por tipo de negocio, definidos a partir de la investigación de mercado. El factor de crecimiento de los ingresos en la proyección a 5 años es de 224,5%, definido a partir del trabajo de campo realizado, y las proyecciones de actividad del mercado para los próximos años.

La naturaleza del negocio implica una inversión inicial baja con relación al potencial de facturación de la empresa, siendo la misma de USD 39.030; así como bajos costos fijos de empresa que rondaran en los USD 10.625 mensuales para el primer año. Esto se debe a que la gran mayoría de los costos son directos (80% de la facturación aprox.) y por obra como ser: mano de obra, materiales, implantación, subcontratos, instalación eléctrica, sanitaria, etc. Siendo un negocio tan intenso en costos directos de obra, los mismos representan el riesgo más importante en cuanto a la sensibilidad de variación, por lo que es vital tener un seguimiento y control constante sobre los costos directos y flujos de cada una de las obras.

El flujo proyectado a cinco años tiene como resultado un VAN positivo de USD 1.201.236, y una extraordinaria TIR de 313%, que se explica por la baja inversión inicial requerida para el negocio, así como un período de repago de un año. Estos datos son obtenidos a partir de los siguientes supuestos: tasa de descuento del 15% establecida a partir de las expectativas del grupo inversor, y teniendo en cuenta una tasa de riesgo aceptable y una tasa libre de riesgo; el IRAE local del 25%; y un valor residual calculado a partir de la tasa de descuento del 15%; la inversión inicial financiada con 100% de capital propio.
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Hormigón Pretensionado S.A (HOPRESA) es una empresa fabricante de prefabricados de hormigón para la industria de la construcción, que se encuentra ubicada en Montevideo, Uruguay y cuenta con una trayectoria de más de 65 años en el sector. Debido a la vinculación con el sector de la Construcción, y a las condiciones atractivas que presenta el mercado, el directorio de Hopresa divisa una oportunidad de instalar una nueva empresa constructora en el mercado.

La nueva empresa ofrecerá servicios de construcción mediante diversos sectores de clientes: particulares, entes estatales y desarrolladores, estudios de arquitectura y comercios, ejecutando obras de arquitectura, obras civiles y montajes. La ejecución del servicio se diferenciará en la calidad de ejecución, agilidad y flexibilidad durante todo el período de obra.

[bookmark: _Toc158029376]JUSTIFICACIÓN

El mercado de la construcción en Uruguay se encuentra en pleno crecimiento, lo que da lugar a que nuevos jugadores puedan ingresar al sector por la alta demanda actual. En el mercado existen pocas empresas constructoras que logren posicionarse por calidad de ejecución, y las mismas no suelen generar fidelidad con sus clientes. A continuación, se presenta la Figura 1 que muestra indicadores económicos en el que se puede observar la evolución del sector en los últimos años:

[bookmark: _Toc156587647]Figura 1: Uruguay, Indicadores Económicos
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Uruguay Macroeconomic Newsletter. (2023). Central Bank of Uruguay. Recuperado de http://deuda.mef.gub.uy/innovaportal/file/30879/1/newsletter-february-2023.pdf

El mercado cuenta con buenas condiciones para nuevos actores debido a que existen bajas barreras de entrada económicas (debido a una baja necesidad de inversión inicial), y es un sector de actividad en el que las empresas constructoras se pueden financiar mediante sus propios clientes. Asimismo, es un mercado con un altísimo potencial debido a los altos niveles de facturación potenciales y su tamaño con respecto a la economía local.

La nueva empresa contará con el respaldo de ser perteneciente a un grupo inversor instalado en el mercado hace más de 65 años fabricando y suministrando productos para la construcción, que cuenta con un alto nivel de reconocimiento en el sector. Esto permitirá agilizar el ingreso de la nueva empresa y romper las principales barreras de entrada.


[bookmark: _Toc158029377]OBJETIVO GENERAL

Diseñar un plan de negocios para el desarrollo de una nueva empresa constructora a posicionarse en el mercado uruguayo.


[bookmark: _Toc158029378]OBJETIVOS ESPECÍFICOS

· Identificar las principales necesidades de los clientes de las empresas constructoras en el mercado; y definir una propuesta de valor acorde a las necesidades.
· Formular un proyecto de creación, y posicionamiento de una nueva empresa constructora en el mercado uruguayo.
· Desarrollar una propuesta de valor basada en el estudio de los potenciales competidores en el mercado.
· Calcular el tamaño del mercado y proyectar posibles niveles de facturación y rentabilidad de una nueva empresa constructora en el sector.


[bookmark: _Toc158029379]METODOLOGÍA DE INVESTIGACIÓN

La metodología de investigación a desarrollar será descriptivo y exploratorio, no experimental, para el estudio del mercado de la construcción en Uruguay. Asimismo, se llevará a cabo un diseño cualitativo y cuantitativo.

Para el método cuantitativo, se analizará información proveniente de informes de fuentes secundarias externas. Para el método cualitativo se utilizarán: entrevistas a informantes clave, análisis documental y observación.

Se realizarán entrevistas a los principales actores del mercado.

[bookmark: _Toc158029380]HIPÓTESIS

La instalación de una nueva empresa constructora dentro del mercado uruguayo es económica y financieramente viable.

[bookmark: _Toc158029381]PROPUESTA DE VALOR

Empresa de construcción ágil, enfocada en la calidad y flexibilidad durante todo el período de obra para sus clientes. Ofrecer flexibilidad a nivel comercial, y bajos costos por concepto de trabajos adicionales como principal diferencial. Brindar garantía de calidad y trayectoria mediante el respaldo del grupo Hopresa como principal grupo accionario. 






1. [bookmark: _Toc158029382]MARCO TEÓRICO

[bookmark: _Toc158029383]URUGUAY

Uruguay es un país con una población de 3.426.260 personas, tiene una superficie total de 176.220 km2 y una densidad de 19 habitantes por km2[footnoteRef:1]. Su capital es Montevideo que junto al área metropolitana es la aglomeración más importante, donde vive aproximadamente el 60% de la población total del país.[footnoteRef:2]  [1:  Uruguay: Economía y demografía. (s/f). Recuperado de https://datosmacro.expansion.com/paises/uruguay]  [2:  Montevideo. (s/f) Recuperado de https://www.caf.com/es/temas/o/observatorio-de-movilidad-urbana/ciudades/montevideo/#:~:text=El%20%C3%81rea%20Metropolitana%20de%20Montevideo,de%20Canelones%20y%20San%20Jos%C3%A9.] 

La principal moneda de Uruguay es el peso uruguayo. En 2022 el país tuvo un PBI de 71.167 millones de USD; un PBI per cápita de USD 18.732; una inflación de 8,05% y una tasa de desempleo de 7,9%.[footnoteRef:3] [3:  Uruguay Macroeconomic Newsletter. (2023). Recuperado de http://deuda.mef.gub.uy/innovaportal/file/30879/1/newsletter-february-2023.pdf] 


Uruguay es un país con fuerte estabilidad política, democrática y social, que junto a un importante crecimiento económico en la última década le permiten al país estar en niveles récord en cuanto a la inversión extranjera directa; así como estar número 1 en el ranking de Latinoamerica en los índices de estabilidad política y democracia de World Bank.[footnoteRef:4] Asimismo, el país tiene actualmente la mejor calificación de grado de inversión de su historia: Baa2 con perspectiva Positiva (Moody’s). [4:  La opción #1 en América Latina; descubra por qué. (s/f). Recuperado de https://www.uruguayxxi.gub.uy/es/quiero-invertir/por-que-uruguay/pais-confiable/
] 


[bookmark: _Toc158029384]SECTOR DE LA CONSTRUCCIÓN

La construcción presenta un rol muy importante en la economía del país; representa un 5% del PBI nacional, y emplea a unas 85.000 personas (57% de la Población en Edad de Trabajar - PET). El sector representa un 65% de la inversión total del país; y tuvo un crecimiento de 6% en 2021, y un crecimiento interanual de 9% en términos reales en 2022. Este crecimiento se debe a un incremento en la inversión en el sector, y grandes obras como la papelera UPM2, el ferrocarril central, el puerto de Montevideo; así como un crecimiento de la inversión del sector inmobiliario.[footnoteRef:5] [5:  Sectores Construcción e Inmobiliario en Uruguay. (2022). Recuperado de https://www.uruguayxxi.gub.uy/uploads/informacion/48aea32a81cdb62dc408a07f847bc6c99bdf3993.pdf#:~:text=El%20sector%20de%20la%20construcci%C3%B3n%20tiene%20un%20rol%20clave%20en,70%25%20proviene%20del%20sector%20privado3] 


La construcción tiene una contribución importante en otros sectores de actividad como lo son la extracción, fabricación y comercialización de materiales, la contratación de servicios profesionales de arquitectos e ingenieros, las actividades de transporte, las actividades de estructuración y financiación de los proyectos, así como la comercialización tanto para la venta o el arrendamiento de los inmuebles.[footnoteRef:6] [6:  Sectores Construcción e Inmobiliario en Uruguay. (2022). Recuperado de https://www.uruguayxxi.gub.uy/uploads/informacion/48aea32a81cdb62dc408a07f847bc6c99bdf3993.pdf#:~:text=El%20sector%20de%20la%20construcci%C3%B3n%20tiene%20un%20rol%20clave%20en,70%25%20proviene%20del%20sector%20privado3.] 


Del total de la inversión del sector (7.250 millones USD), se estima que el 70% proviene del sector privado. 
A continuación se presenta la Figura 2 en la que se puede observar la distribución de la inversión del mercado del sector público ejecutada y prevista para los años 2020 a 2024:

[bookmark: _Toc156587648]Figura 2: Inversión ejecutada y prevista para el quinquenio 2020 - 2024
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Sectores Construcción e Inmobiliario en Uruguay. (2022). Recuperado de https://www.uruguayxxi.gub.uy/uploads/informacion/48aea32a81cdb62dc408a07f847bc6c99bdf3993.pdf#:~:text=El%20sector%20de%20la%20construcci%C3%B3n%20tiene%20un%20rol%20clave%20en,70%25%20proviene%20del%20sector%20privado

El sector inmobiliario tiene un rol importante dentro de la construcción, y se encuentra en pleno crecimiento en los últimos años. Esto es en parte generado por la Ley de Vivienda Promovida (Ley Nº18.795) que incluye beneficios para los inversores privados, así como para facilitar el acceso a viviendas de sectores de ingresos medios. El año 2021 tuvo un récord a la fecha de inversión en proyectos promovidos por la Ley de Vivienda Promovida; y las altas de compraventa de viviendas creció 25%. Estos niveles de crecimiento siguieron la tendencia en el año 2022 y 2023.[footnoteRef:7] [7:  Sectores Construcción e Inmobiliario en Uruguay. (2022). Recuperado de https://www.uruguayxxi.gub.uy/uploads/informacion/48aea32a81cdb62dc408a07f847bc6c99bdf3993.pdf#:~:text=El%20sector%20de%20la%20construcci%C3%B3n%20tiene%20un%20rol%20clave%20en,70%25%20proviene%20del%20sector%20privado3] 


En los próximos años se proyectan nuevas grandes inversiones en el sector de la construcción mediante grandes obras como por ejemplo: ampliación del Puerto de Montevideo, extensión del ferrocarril, nueva planta de celulosa, nueva ciudad tecnológica en el departamento de Colonia, nueva planta de hidrógeno verde, entre otras.


2. [bookmark: _Toc158029385]EL SECTOR Y LA EMPRESA

[bookmark: _Toc158029386]ACTORES DEL SECTOR – PARTES INTERESADAS

Para definir los principales actores del sector y futuros stakeholders utilizaremos la categorización según el Stakeholder Analysis del libro Albert Lester. (2006). Project Management, Planning and Control ; quien recomienda categorizar a los Stakeholders según sean directos o indirectos, internos o externos; para luego poder analizar su nivel de influencia y nivel de apoyo para cada proyecto u obra. En la Figura 3 se presenta un esquema de posibles actores de influencia del sector:

[bookmark: _Toc156587649]Figura 3: Actores de influencia del sector
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Los principales actores externos del sector en Uruguay son:
· Sindicato único nacional de la construcción y anexos (SUNCA).
· Cámara de la construcción del Uruguay (CCU).
· Liga de la construcción del Uruguay.
· Agencia Nacional de Viviendas (ANV).
· Banco de Previsión Social (BPS).
· Ministerio de Transporte y Obras Públicas (MTOP).
· Ministerio de Trabajo y Seguridad Social (MTSS).
· Comisión de Aplicación de Ley de Inversiones (COMAP).

En cuanto a las Empresas Constructoras de Uruguay, las mismas pueden ser categorizadas por su dimensión como Pequeñas, Medianas o Grandes empresas. La categorización puede ser por el monto contratado de obras, la facturación anual, la capacidad de la empresa o el signo más corriente que es el número de operarios empleados por la empresa. Dentro de la categorización por número de empleados se considera: Empresa Pequeña 10 a 150 operarios, Empresa Mediana 150 a 500 operarios, y Empresa Grande a las que tienen más de 500 operarios.[footnoteRef:8] [8:  Caviglia J.C. (Ed.). (2002). Análisis De Costos Y Presupuestación De Obras. Montevideo, Uruguay: Impresora Gráfica.] 


Algunas de las empresas más importantes del mercado uruguayo son: Saceem, Berkes, Stiler, Teyma, Ciemsa. Se estima que estas empresas tienen una facturación anual de más de 100 millones de dólares, y a su vez en los últimos años se encuentran exportando servicios a Argentina, Bolivia, Paraguay, Chile, Perú entre otros países.

[bookmark: _Toc158029387]SECTOR ESPECÍFICO DE LA PROPUESTA

El sector se define como empresas registradas en Uruguay dedicadas a la construcción general y especializada de arquitectura y obras civiles. El sector es agrupado según el Ministerio de Trabajo y Seguridad Social (MTSS) en el grupo 01 “Industria de la construcción y actividades complementarias”; y dentro del mismo en el grupo específico 09 “Industria e instalaciones de la construcción”.


[bookmark: _Toc158029388]ANÁLISIS DE TENDENCIAS

El sector de la construcción en Uruguay viene creciendo en los últimos años, tanto desde el sector de obras públicas como en el sector privado. En el sector público se vienen haciendo inversiones importantes en obras de nivel de ingeniería civil principalmente de infraestructura; postura que se proyecta mantenerse en los próximos años. Desde el punto de vista privado, el tipo de obra que más dinámica viene teniendo y que se espera que siga creciendo en el mediano plazo son las obras de arquitectura y desarrollos de viviendas. En obras de infraestructura de volúmenes importantes se viene trabajando cada vez más mediante el sistema PPP, ley que hace referencia a la participación público y privado para la financiación, ejecución y mantenimiento de proyectos. Este sistema ha sido utilizado por ejemplo para obras: viales, portuarias, educativas, etc.  




3. [bookmark: _Toc158029389]ANÁLISIS ESTRATÉGICO

[bookmark: _Toc158029390]MACROENTORNO

A nivel de macroentorno se analizarán mediante la herramienta PEST, factores externos que pueden llegar a tener impacto en la situación de la empresa, pero factores que la misma no controlará.

Político: A nivel general, Uruguay es un país de fuerte estabilidad política, económica y social; situación que se proyecta ser mantenida a mediano y largo plazo. El clima político es afable y estable. 

A nivel de la construcción, al menos 30% de la demanda es generada por el Estado mediante compras estatales. Las compras estatales se rigen bajo la Agencia Reguladora de Compras Estatales (ARCE), y bajo la normativa del TOCAF (Texto Ordenado de Contabilidad y Administración Financiera). Los mismos definen que todas las contrataciones y compras deber ser realizadas mediante Licitaciones Públicas o herramientas semejantes (dependiendo de los montos a contratar) y bajo la reglamentación implícita en el TOCAF.

Uruguay tiene un ciclo presupuestal quincenal, lo que quiere decir que cada 5 años el Estado define el presupuesto total a invertir en el siguiente período, así como la distribución de la inversión del presupuesto por sector (Salud, Educación, etc.). De forma anual se lleva a cabo una “Rendición de Cuentas” en la cual el gobierno informa sobre los gastos realizados durante el año, su distribución por sector, y se pueden llegar a realizar ajustes sobre el presupuesto quincenal original para los próximos años.[footnoteRef:9]  [9:  Ministerio de Economía y Finanzas. (2022). Ciclo Presupuestal. Recuperado de: https://www.gub.uy/ministerio-economia-finanzas/comunicacion/publicaciones/ciclo-presupuestal] 


Uruguay actualmente cuenta con 35 tratados comerciales internacionales. Los tratados más importantes son el MERCOSUR, TLC con México y el tratado internacional agropecuario con China. El gobierno actual mantiene un enfoque de apertura comercial, y se encuentra negociando un Tratado de Libre Comercio con China. 

Económico: A nivel económico, Uruguay se encuentra en un momento de crecimiento gradual, recuperándose la recesión puntual originada por las condiciones provocadas por el COVID-19 sobre la economía y la actividad laboral local. La última gran crisis económica del país fue en el año 2002, a partir de la cual el país ha logrado una buena gestión macroeconómica que ha generado buenos rendimientos económicos y buenas condiciones de competitividad a nivel global. 

En los últimos años, el país ha cumplido con el objetivo de generar importantes niveles inversiones extranjeras, impulsado por la estabilidad socioeconómica generada, una buena gestión de condiciones externas, y sobre todo frente a la situación regional (principalmente las malas condiciones de Argentina y Brasil).

En cuanto a la inflación, su evolución desde el año 2015 en adelante muestra que se encuentra en un rango de entre un 5% y un 10% anual.

Social: A nivel social Uruguay es conocido por tener una sociedad igualitaria y estable, con bajos niveles de desigualdad y una baja tasa de pobreza. El país tiene una de las clases medias más grandes de América en términos relativos, que representa a más del 60% de la población.[footnoteRef:10]  [10:  Banco Mundial. (2023). Uruguay: panorama general. Recuperado de: https://www.bancomundial.org/es/country/uruguay/overview#:~:text=Uruguay%20se%20destaca%20en%20Am%C3%A9rica,del%2060%25%20de%20su%20poblaci%C3%B3n.] 


Los datos más importantes del censo generado el año 2023 que puedan tener un impacto sobre la industria de la construcción, muestran que el país tiene una población de 3.45M de personas (52% mujeres, 48% hombres), lo cual demuestra un retroceso continuo en la tasa de crecimiento del país. Esto lleva también a un proceso de envejecimiento de la sociedad, tal como se puede ver en Figura 4:

[bookmark: _Toc156587650]Figura 4: Proporción de Población según grupos de edad. Uruguay 1963-2023
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Censo 2023. (2023). Recuperado de https://www.gub.uy/instituto-nacional-estadistica/comunicacion/noticias/poblacion-preliminar-3444263-habitantes#:~:text=Seg%C3%BAn%20el%20Censo%202023%20la,0%2C08%25%20anual).

Esta situación desfavorable es contrarrestada por un incremento en la cantidad de inmigrantes que llegaron al país en los últimos años, que son al menos 61.800 personas. 

Tecnológico: A nivel tecnológico Uruguay es uno de los países más avanzados de la región y de América, apostando fuertemente a ser un “Hub” tecnológico y presentando muy buenas condiciones para la innovación y el desarrollo tecnológico global. También ha invertido fuertemente en el desarrollo de la fibra óptica, logrando ser regionalmente el país con mayor acceso y penetración a internet de América Latina. Uruguay también forma parte del D9, integrado por países más avanzados del mundo en términos de conectividad y desarrollo digital.[footnoteRef:11]  [11:  	Uruguay XXI. (2019). Uruguay: una revolución tecnológica en poco más de una década. Recuperado de: https://www.uruguayxxi.gub.uy/es/noticias/articulo/uruguay-una-revolucion-tecnologica-en-poco-mas-de-una-decada/#:~:text=Uruguay%20es%20el%20pa%C3%ADs%20latinoamericano,de%20descarga%20de%20la%20regi%C3%B3n.] 


Del análisis PEST se puede concluir que Uruguay se encuentra en un momento en el que presenta muy buenas condiciones en relación con su entorno para invertir y para la implementación de una nueva empresa. Esto se debe al foco de crecimiento, inversión en desarrollo tecnológico y la gran estabilidad socioeconómica que presenta el país. Si bien el receso en la tasa de crecimiento de la población podría significar un riesgo para el mercado de la construcción, y particularmente de vivienda; el déficit que presenta el país en cuanto a la vivienda, así como las fuertes iniciativas que están generando una importante inversión extranjera en el país y en el sector reducen significativamente el riesgo y de hecho presentan grandes oportunidades, tanto por megaproyectos como por inversiones extranjeras en viviendas.


[bookmark: _Toc158029391]MICROENTORNO

Para evaluar el microentorno se llevará a cabo un análisis de la intensidad competitiva y de la dinámica del sector, mediante el estudio de las 5 fuerzas competitivas de Michael Porter:

Poder de negociación de los proveedores: El poder de negociación de los proveedores en el sector es BAJO. Esto es debido a que en el sector existe una elevada cantidad de proveedores, en especial de los principales productos requeridos por las empresas constructoras. Para productos especiales o de usos particulares como por ejemplo maquinaria especial, existen beneficios fiscales especiales para la importación de los mismos. Las empresas constructoras medianas y grandes suelen tener un alto poder de negociación con los proveedores debido a la capacidad de generación de suministros/servicios para ellos. A nivel general los proveedores no tienen un producto diferenciado, y a las empresas constructoras no les suele generar altos costos cambiar de proveedores.

Poder de negociación de los clientes: El poder de negociación de los clientes es MEDIO. El poder de negociación de los clientes depende del momento particular del sector en cuanto a la demanda y cantidad de trabajo que tengan las empresas constructoras. A nivel general, los clientes suelen tener un alto poder de negociación en momentos estables en cuanto a la demanda del sector; pero hay casos de obras particulares (ya sea por volumenes de trabajo o complejidad de la obra) en el que el poder de negociación de los clientes se suele debilitar frente a las empresas constructoras. 

Amenaza de productos sustitutos: La amenaza de productos sustitutos es BAJA. La misma podría ser vinculada a métodos alternativos a los tradicionales, o nuevas tecnologías de construcción; pero por más que éstas puedan existir, no significa una amenaza en cuanto a la capacidad de contratación de las empresas constructoras. Métodos alternativos y nueva tecnología sí podría implicar una menor capacidad de facturación a las empresas constructoras, lo que podría derivar en menores beneficios; pero no en menor capacidad de contratación. 

Amenaza de nuevos competidores: La amenaza de nuevos competidores es MEDIO-ALTO. Esto es debido a que si bien es un sector en el que a nivel económico las barreras de entrada son bajas (lo que hace que desde este punto de vista la amenaza de nuevos competidores sea alta); también es importante tener knowhow en cuanto al trabajo en obras, gestión de proyectos, conocimientos técnicos, conocimiento de legislaciones, seguridad, relacionamiento con el sindicato, financiación de las obras, etc. Asimismo, tanto a nivel público como privado, suelen haber importantes exigencias para que una empresa sea considerada para la ejecución de una obra en cuanto a antecedentes de obras, como capacidades financieras y técnicas. A nivel que las empresas constructoras tienen mayor capacidad de volumen de obras, o más especialización en algún tipo de obra particular, así como una mayor capacidad financiera, menor será la amenaza de nuevos competidores.

Rivalidad entre competidores: La rivalidad entre competidores del sector es MEDIO-ALTO. Nuevamente, depende del momento en cuanto a la cantidad de demanda del sector, así como el nivel de capacidad de las empresas en cuanto a volúmenes de trabajo, capacidad financiera y diferenciación en cuanto a tipo de obras (a mayor diferenciación y capacidad, menor rivalidad entre competidores).

Del análisis competitivo de Porter para el sector de la construcción se puede concluir que es un mercado intenso y dinámico en relación a la competitividad, con una significativa amenaza de ingreso de nuevos competidores pero con un alto poder de negociación frente a los proveedores. Para poder aislarse de los aspectos desfavorables del mercado, las empresas constructoras deben buscar diferenciarse del resto principalmente a través de capacidades técnicas, de volúmenes de trabajo o capacidades financieras; o bien teniendo ventajas competitivas muy marcadas como pueden ser la calidad, relacionamiento con los clientes, etc. 

[bookmark: _Toc158029392]ANÁLISIS ESTRATÉGICO INTERNO

Finalmente, para llevar a cabo un análisis estratégico interno se analizarán las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas de la empresa mediante el FODA:

Fortalezas: La principal fortaleza con la que contará Precom es la de pertenecer al grupo Hopresa con más de 65 años en el sector, lo que le brindará a la nueva empresa entre otras cosas: Conocimiento del mercado, respaldo de calidad, capacidad financiera, poder de negociación frente a los proveedores, capacidad de gestión, apoyo administrativo, facilidad de contacto con potenciales clientes, conocimiento de forma de trabajo, capacidad de facturación, relacionamiento con el sindicato de la construcción, relacionamiento con los principales actores del sector, etc.

Oportunidades: Algunas de las oportunidades que presenta el sector para la nueva empresa son: Alta capacidad de facturación con una baja inversión inicial y escaza necesidad financiera; un mercado dinámico y en crecimiento con grandes obras en cartera; un respaldo e influencia por parte del estado y del gobierno para fomentar el crecimiento del sector; aumento de construcción de viviendas de interés social promovido por las condiciones de la Ley No 18.795.

Debilidades: Las principales debilidades de la nueva empresa se centrarán en la falta de experiencia en trabajos de ejecución de obras íntegras, por lo que en un principio se va a contar con poca información propia en cuanto a rendimientos de trabajo, plazos de obra, etc. Asimismo, por la naturaleza de tratarse de una nueva empresa la misma se enfrentará a nuevos desafíos con relación a: necesidad de reclutamiento de personal, estructuración de cuadrillas, conocimiento de rendimientos del nuevo personal, etc.

Amenazas: Algunas de las posibles amenazas a mediano plazo para Precom pueden ser la intensificación de conflictos del sector con el sindicato, y/o el ingreso empresas constructoras internacionales al sector por la situación coyuntural de los países vecinos (principalmente Argentina y Brasil) así como el ingreso de nuevos competidores debido a las bajas barreras de entrada económicas al sector.





4. [bookmark: _Toc158029393]INVESTIGACIÓN DEL MERCADO


[bookmark: _Toc158029394]JUSTIFICACIÓN DE LA INVESTIGACIÓN DE MERCADO

Se llevará a cabo la investigación del mercado con el objetivo de poder dar respuesta a la hipótesis planteada en este plan de negocios. Al ser el objetivo del plan de negocios evaluar la viabilidad económica y financiera de implementar una nueva empresa constructora en Uruguay, es indispensable tener amplio conocimiento y estudiar información sobre la estructura del mercado, sus características, el nivel de competencia, los tipos de cliente, preferencias, posibles proveedores, entre otros. 

[bookmark: _Toc158029395]PROBLEMA DE LA INVESTIGACIÓN DE MERCADO

Al tratarse de un mercado amplio y general, y siendo uno de los sectores de mayor actividad en el país, la investigación de mercado se desarrollará desde el punto de vista cuantitativo en una primera etapa con la obtención de información general; intentando luego segmentar la información para lograr obtener datos más específicos como, por ejemplo: dimensiones del mercado a niveles regionales; según los distintos tipos de cliente (ej: Público vs. Privado); según los tipos de obra (ej.: Arquitectura, Vialidad, Civil, etc.). Para lograr esto, se complementará con un estudio de nivel cualitativo, buscando entender la estructura del mercado, su distribución, tendencias, principales actores y necesidades dentro del mismo. 

[bookmark: _Toc158029396]OBJETIVO GENERAL DE LA INVESTIGACIÓN DEL MERCADO

El objetivo de la investigación del mercado es desarrollar lo enunciado en el capítulo “Metodología de la Investigación” con el objetivo de verificar la viabilidad de emprender en el sector, y tener un lineamiento de la mejor forma de hacerlo. Se investigará la estructura del mercado, la preferencia de los consumidores, la oferta y demanda, entre otros.

[bookmark: _Toc158029397]DISEÑO DE LA INVESTIGACIÓN

El diseño de la investigación será cualitativo y cuantitativo; realizando entrevistas a principales actores del mercado, llevando a cabo un análisis documental y observación. Mediante las entrevistas y el análisis documental y observación se buscará obtener información de tendencias, insights, necesidades, preferencias y la viabilidad de inserción al mercado. 
Al tratarse de un mercado amplio y general, a nivel cuantitativo se recurrirá a informes de fuentes secundarias externas para lograr estimar el tamaño total del mercado y su distribución, con el fin de poder proyectar resultados futuros.

[bookmark: _Toc158029398]DESARROLLO DE LA METODOLOGÍA

En primer lugar, se hará un análisis exhaustivo de información de fuentes secundarias externas para obtener datos del mercado, y su distribución. Luego se llevarán a cabo entrevistas con actores relevantes del mercado para obtener información cualitativa.

[bookmark: _Toc158029399]ANÁLISIS DE INFORMACIÓN PROVENIENTE DE FUENTES SECUNDARIAS EXTERNAS

El total de la industria de la construcción contribuye un 5% del PBI de Uruguay, lo que significa unos 3.600 millones de USD aproximadamente. El sector representa una inversión de 7.250 millones de dólares, lo cual significa un 65% de la inversión de la economía del país. Del total de la inversión en el sector, se estima que un 30% proviene del sector público, y el resto del sector privado.[footnoteRef:12] [12:  Sectores Construcción e Inmobiliario en Uruguay. (2022). Recuperado de https://www.uruguayxxi.gub.uy/uploads/informacion/48aea32a81cdb62dc408a07f847bc6c99bdf3993.pdf#:~:text=El%20sector%20de%20la%20construcci%C3%B3n%20tiene%20un%20rol%20clave%20en,70%25%20proviene%20del%20sector%20privado3] 


Del total de 209.794 empresas que operan en Uruguay, 7.250 se encuentran dentro del rubro de la construcción, lo que representa un 3,5% aproximadamente.  Según datos de BPS, del total de las empresas constructoras, un 61% son unipersonales, un 28% son “micro” empresas, un 9% son “Pequeñas” empresas, un 2% son “Medianas” empresas y solamente un 0,23% son “Grandes” empresas.[footnoteRef:13] En la tabla 1 a continuación se puede visualizar los criterios de denominación de las empresas según su dimensión. [13:  Evolución de los cotizantes 2022. (2022) Recuperado de https://www.bps.gub.uy/bps/file/17584/1/evolucion-de-los-cotizantes-2020.pdf] 


[bookmark: _Toc156588812]Tabla 1: Criterios de denominación de empresas constructoras en Uruguay, y cantidad de empresas por categoría.
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Elaboración propia adaptado de Sectores Construcción e Inmobiliario en Uruguay. (2022). Recuperado de https://www.uruguayxxi.gub.uy/uploads/informacion/48aea32a81cdb62dc408a07f847bc6c99bdf3993.pdf#:~:text=El%20sector%20de%20la%20construcci%C3%B3n%20tiene%20un%20rol%20clave%20en,70%25%20proviene%20del%20sector%20privado3

En cuanto a la ubicación geográfica de las empresas constructoras, un 43% de ellas tienen dirección fiscal en el departamento de Montevideo, un 16% en el departamento de Canelones, y un 11% se ubica en el departamento de Maldonado.[footnoteRef:14] En la tabla a continuación, se puede observar la distribución mediante la cantidad de empresas por departamento: [14:  Evolución de los cotizantes 2022. (2022) Recuperado de https://www.bps.gub.uy/bps/file/17584/1/evolucion-de-los-cotizantes-2020.pdf] 



[bookmark: _Toc156587651]Figura 5: Empresas por departamento
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Elaboración propia en base a cifras de: Evolución de los cotizantes 2022. (2022) Recuperado de https://www.bps.gub.uy/bps/file/17584/1/evolucion-de-los-cotizantes-2020.pdf


El mercado de la construcción se puede dividir en tres grandes sectores de actividad, los cuales son: 
· Construcción de obras de Arquitectura.
· Ingeniería Civil.
· Actividades especializadas de la construcción.

La cantidad de empresas constructoras del sector de Construcción de obras de Arquitectura son 2.194 (30%); solamente 166 (2%) son empresas especializadas en Ingeniería Civil, mientras 5.062 (68%) son empresas de Actividades especializadas de la construcción.[footnoteRef:15] [15:  Evolución de los cotizantes 2022. (2022) Recuperado de https://www.bps.gub.uy/bps/file/17584/1/evolucion-de-los-cotizantes-2020.pdf] 


La construcción de obras de arquitectura involucra todo tipo de ejecución de edificaciones y estructuras, sean nuevas o renovaciones como ser viviendas, edificios, oficinas, etc. La Ingeniería Civil comprende la ejecución de obras de ingeniería general como ser: Infraestructura vial, Rutas, Puentes, Túneles, Represas, Puertos, etc. Las actividades especializadas de la construcción incluyen empresas dedicadas a servicios y suministros especializados para la industria.

Del total de la inversión anual aproximada en el sector (7.250 millones de USD), se estima que un 65% corresponde a inversiones en el sector de Construcción de obras de arquitectura, particularmente de viviendas, y el restante 35% corresponde al resto de las construcciones. 

En cuanto al empleo, la industria de la construcción genera una ocupación de aproximadamente el 9% de la población activa lo que significa unas 120.000 personas. Del empleo por categoría de empresa, en conjunto, las pequeñas y medianas empresas generan un 62% de los puestos de trabajo, mientras que las grandes empresas generan un 31% de los puestos aproximadamente.[footnoteRef:16] [16:  Evolución de los cotizantes 2022. (2022) Recuperado de https://www.bps.gub.uy/bps/file/17584/1/evolucion-de-los-cotizantes-2020.pdf] 


Sobre el sector inmobiliario y de vivienda, el mismo emplea a más de 27 mil trabajadores, y según la Asociación de Promotores Privados de Construcción de Uruguay (APPCU) el sector se encuentra en “un momento de expansión dinámica”. El año 2021 fue un año récord en proyectos promovidos por la Ley 18.795, que implicó 182 proyectos promovidos. En cuanto a la actividad de compraventa, durante el año 2021 hubo un aumento de 25% de transacciones respecto al año anterior. Los proyectos de viviendas y transacciones se sitúan principalmente en los departamentos de Montevideo, Maldonado y Canelones, representando aproximadamente un 65% del total de los proyectos. Según la consultora Exante, los precios promedio en dólares de las viviendas en Montevideo es de 2.490 dólares americanos por metro cuadrado construido.[footnoteRef:17] [17:  Evolución de los cotizantes 2022. (2022) Recuperado de https://www.bps.gub.uy/bps/file/17584/1/evolucion-de-los-cotizantes-2020.pdf] 


Según Ricardo Frechou, CEO de InfoCasas (empresa inmobiliaria y desarrolladora), Uruguay es el país con el costo más caro de construcción de Sudamérica, siendo el mismo entre 1500 y 2000 dólares americanos por metro cuadrado.[footnoteRef:18] Sobre éste mismo tema, según el Índice de APPCU (Asociación de Promotores Privados de la Construcción del Uruguay), los costos promedio por m2 son: Vivienda mediana USD 1746 por m2; Vivienda Confortable USD 1.805 por m2; Vivienda Económica USD 1.490 por m2. [18:  UY tiene el m2 de construcción más caro de Sudamérica. (2016) Recuperado de  https://infonegocios.biz/nota-principal/uy-tiene-el-m2-de-construccion-mas-caro-de-sudamerica-detras-de-una-ve-sobrevaluada] 


[bookmark: _Toc158029400]ESTUDIO DE INFORMACIÓN ECONÓMICA DE EMPRESAS DEL SECTOR

En Uruguay es obligación para las empresas a partir de un determinado nivel de facturación presentar sus balances en la Central de Balances Electrónica de la Auditoría Interna de la Nación a través del Ministerio de Economía y Finanzas. Los balances de estas empresas son públicos y se pueden comprar a través del portal de la Central de Balances Electrónica. Se procedió a la compra de los estados contables de varias empresas constructoras con diversas características en cuanto a niveles de facturación y tipos de obra ejecutadas para el estudio de sus dinámicas económicas y financieras.

A continuación se presenta la Tabla 2 con resultados promedio de los últimos dos balances de cada empresa:

[bookmark: _Toc156588813]Tabla 2: Estudio de balances de empresas constructoras uruguayas
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Elaboración propia en base a información obtenida de la compra de balances a través del MEF.

Algunos datos relevantes del estudio son que los márgenes brutos se encuentran entre un 28.77% y un 4.01%, que los resultados del ejercicio se encuentran entre un 21.73% y un -10.14%. 

A su vez, el estudio permite confirmar la alta capacidad de facturación del negocio, a pesar de tener márgenes relativamente bajos respecto a otro tipo de negocios. También se puede observar una tendencia de márgenes más elevados en las empresas especializadas en algún tipo de obra particular, como puede ser edificación/viviendas y electrificación; de todas formas, al contar con solamente los últimos dos balances, esto puede ser una tendencia particular de los últimos años.

[bookmark: _Toc158029401]OBSERVACIÓN

Actualmente en Uruguay hay una importante inversión en obras de ingeniería, como el desarrollo vial y portuario de todo el país. Gran parte de los proyectos se ejecutan mediante sistemas de participación público privada (PPP), que es una herramienta que implica la financiación de la obra y posterior mantenimiento por medio de fuentes del Estado en conjunto con fuentes privadas. 

Se puede observar un esfuerzo a nivel del Estado por mantener inversiones en el sector, principalmente en obras de tipo de Ingeniería Civil, dado que durante fin de 2022 y principios de 2023 se han terminado gran parte de las mega obras de UPM (planta papelera de celulosa) y el Ferrocarril Central; obras que generaron más de 10 mil puestos de trabajo, lo que significa aproximadamente un 18% del empleo total del sector. Estas obras también han generado una inversión aproximada de más de 4 mil millones de USD.[footnoteRef:19] [19:  Sectores Construcción e Inmobiliario en Uruguay. (2022). Recuperado de https://www.uruguayxxi.gub.uy/uploads/informacion/48aea32a81cdb62dc408a07f847bc6c99bdf3993.pdf#:~:text=El%20sector%20de%20la%20construcci%C3%B3n%20tiene%20un%20rol%20clave%20en,70%25%20proviene%20del%20sector%20privado3] 


A nivel de obras de Arquitectura, se puede visualizar un incremento importante en la cantidad de proyectos de desarrollo de viviendas, principalmente impulsados por la Ley de Vivienda Promovida (18.795), que otorga beneficios (principalmente impositivos) tanto a los desarrolladores como a los compradores e inquilinos. 

A pesar de que la población en Uruguay se mantiene constante, en los últimos años hay un aumento en la demanda de viviendas. La demanda principalmente es por viviendas de nivel de terminaciones medio y básico, de entre uno y tres dormitorios. Esto en parte puede ser explicado por la estabilidad del país a nivel económico y social, lo cual generó inversiones externas, principalmente proveniente de los países vecinos Argentina y Brasil. Los buenos años a nivel económico también han generado una mayor capacidad interna de inversión, que junto a positivas condiciones de renta, han generado una mayor demanda en desarrollo de viviendas.

Un aspecto importante detectado mediante la observación durante el proceso de las obras (principalmente por la experiencia de Hopresa como parte de suministro/subcontrato en las obras), es el hecho que a nivel local las empresas constructoras suelen excederse en lo que son trabajos adicionales en las obras, tomando provecho de su posición frente al cliente. Las empresas constructoras suelen buscar aumentar los beneficios de las obras detectando trabajos adicionales una vez arrancada la obra, que no figuraban dentro del proyecto original, y a su vez suelen excederse en los precios cobrados por estos trabajos adicionales; tomando provecho del poder de negociación frente a los clientes por el costo que le representaría a los mismos contratar e ingresar a otra empresa en la obra para realizar esos trabajos. Este punto suele generar molestias en los clientes, fricción en la relación con el contratista, así como desconfianza en los mismos. De hecho, es común detectar “miedo” en los directores de proyectos (de los clientes) cuando deben enfrentar trabajos adicionales o cambios en los proyectos, por los riesgos económicos que suelen significar para los clientes. 

[bookmark: _Toc158029402]ENTREVISTAS

Se realizaron entrevistas a actores relevantes del mercado con el fin de obtener información cualitativa.

Entrevista a Andrés Lasalvia (Pilares Construcciones):

De la entrevista realizada con el Ing. Andrés Lasalvia, director de la empresa constructora y desarrolladora Pilares Construcciones algunos aspectos relevantes mencionados son:
· Los desarrollos integrales de edificios de viviendas es lo que más margina actualmente en el mercado de la construcción. Estima que estoy proyectos marginan entre 20% y 30% sobre costos. De todas formas, los márgenes en el último año se vienen reduciendo por el atraso cambiario (dólar bajo) que hay en el país, ya que las viviendas se venden en dólares americanos, mientras los costos son en pesos uruguayos en su mayoría (principalmente por la mano de obra). 
· En segundo lugar, sobre los proyectos de arquitectura como contratista de proyectos desarrollados por un tercero, Andrés menciona que los márgenes se ubican entre un 12% y un 20% sobre costos.
· Sobre las obras de mayor volumen de Ingeniería Civil, el entrevistado mencionó que estima que los márgenes se ubican entre un 5% y 15% sobre costos.
· Comenta que la mano de obra implica entre un 25% y 40% de los costos de las obras, y que a nivel financiero es el rubro que se debe pagar a más corto plazo.
· Está de acuerdo con que existe una cultura de las empresas constructoras locales, las que a nivel general suelen excederse con los adicionales de obra, intentando aumentar los beneficios de la obra global a través de los mismos; y que muchas veces suele concluir con una insatisfacción de los clientes y una mala relación de los mismos con las empresas contratistas.

Andrés también comenta sobre la suba de costos (sobre todo de los productos importados), a partir de la pandemia y la guerra en Rusia. Sobre costos finales en proyectos de Arquitectura de terminación media/buena (sector al que su empresa se dedica principalmente), el entrevistado comenta que la construcción se encuentra entre los 1500 y 2500 USD por m2, y la venta se ubica entre 2500 y 3500 USD por m2. Aclara que los costos mencionados integran exclusivamente los costos de edificación, a lo que se le tiene que agregar costos como: terreno, movimiento de suelos, permisos, proyecto, comisiones, etc.

También menciona la importancia de los proyectos promovidos por la Ley de vivienda social, y preferencias de los clientes actuales por viviendas desde monoambientes hasta 3 habitaciones por vivienda.


Entrevista a Javier Varali (SUNCA)

A nivel sindical, en Uruguay existe solamente un sindicato a nivel de la construcción llamado Sindicato Único Nacional de la Construcción y Anexos (SUNCA). De la conversación mantenida con Javier Varali, delegado sindical del SUNCA se desprende que el sindicato de la construcción es uno de los sindicatos más poderosos del país. Según sus datos, entre un 85% y 95% de los trabajadores del rubro se encuentran afiliados al sindicato. 

Un aspecto relevante de la conversación mantenido fue las perspectivas en el corto y mediano plazo en cuanto a la actividad de la construcción. Sobre este punto, Javier comentó sobre información de “mega proyectos” que se encuentran encaminados para ser ejecutados en el país. Los proyectos próximos para ejecutarse son:
· Nueva planta de celulosa.
· Ampliación del puerto de Montevideo.
· Nueva ciudad en el departamento de Colonia.
· Ampliación de red ferroviaria.






5. [bookmark: _Toc158029403]PROPUESTA DE VALOR

La nueva empresa constructora (PRECOM) ofrecerá servicios de construcción de obras de arquitectura, obras civiles, y montajes, basándose en la calidad de ejecución, ofreciendo garantía de calidad, y flexibilidad a los clientes durante toda la etapa del negocio, a precios competitivos.

Las ventajas competitivas que permitirán cumplir con la propuesta de valor son:

Calidad de ejecución y garantía: La empresa logrará garantizar la calidad de ejecución mediante supervisión técnica interna constante, y manteniendo un equipo de trabajo que asegure la calidad en toda la etapa del servicio ofrecido. 
También generará una red de proveedores y subcontratos que aseguren la calidad de productos y servicios suministrados, garantizándolo mediante contratos. 
Asimismo, la empresa mantendrá en la caja liquidez mediante reservas de beneficios, para garantizar un servicio de post venta/obra al cliente. La asociación con Hopresa también le permitirá a los clientes el respaldo de estar trabajando junto a un grupo empresario con más de 65 años en el sector, enfocada en la calidad.

Precios competitivos: Precom logrará acceder a precios competitivos de obra principalmente manteniendo un esquema administrativo y de costos fijos proporcionalmente bajos para sus niveles de facturación. Para lograr esto será clave la asociación con el grupo Hopresa, que le brindará apoyo administrativo y técnico a costos bajos. La asociación con Hopresa también le permitirá a Precom acceder a buenos costos de los principales insumos compartidos (cemento, áridos, hormigón, prefabricados, etc.), y bajos costos de financiación.
En una primera etapa, la empresa también tomará provecho de los beneficios ofrecidos para las Pymes en obras públicas.

Flexibilidad: La nueva empresa constructora se diferenciará ofreciéndole a todos sus segmentos de clientes flexibilidad en diversas etapas del negocio:
Si bien siempre se intentará mantener esquemas financieros aceptables para la empresa, Precom ofrecerá flexibilidad a nivel comercial en cuanto a plazos de pago, forma de pago (transferencia, cheque diferido, confirming, etc.), montos por concepto de acopio/adelanto, capacidad de recibir certificados de crédito como concepto de pago de impuestos, etc.
A nivel de ejecución de obra, Precom ofrecerá flexibilidad adaptándose a modificaciones en los proyectos, cambios en los materiales a ser utilizados, cambios en los plazos de obra necesarios, y cualquier otra modificación que los clientes necesiten realizar durante el período de obra. 
En cuanto a los adicionales generados por cambios en el proyecto que impliquen una diferencia económica ya sea por trabajos adicionales, cambios en los materiales, aumento de la cantidad de operarios necesarios para una tarea, o aumentos en los costos por extensión de plazos; a diferencia de lo tradicional en el mercado, Precom mantendrá beneficios coherentes sobre los rubros adicionales, que se alineen a los beneficios con los que se ganó la obra, sin generar beneficios extraordinarios sobre estos rubros.
Precom también ofrecerá a sus clientes la posibilidad ejecutar proyectos mediante el sistema de ejecución de obra por administración; lo cual básicamente significa ejecutar una obra llevando un seguimiento detallado de los costos de obra, y agregándole un beneficio fijo (que generalmente son menores a los habituales) sobre los mismos. Al trabajar de esta forma, la contratista (en este caso Precom) no contempla un monto por imprevistos al momento de cotizar, y al bajar el riesgo sobre la obra, puede reducir el monto de los beneficios. Desde el punto de vista del cliente, este sistema le permite reducir el monto de ejecución de la obra por el ahorro de los imprevistos, y por la reducción de beneficios por parte del contratista.
En una segunda etapa, y cuando la empresa logre tener una mayor “espalda” a nivel financiero; en caso de ser beneficioso para ambas partes, Precom mantendrá una postura abierta a trabajar con empresas por canje de viviendas, o ofreciéndoles financiamiento propio para poder dar viabilidad a los proyectos de los clientes de confianza.

Precom tendrá el respaldo del grupo Hopresa, afianzado en el mercado hace más de 65 años, teniendo una marca fuertemente reconocida y asociada a la calidad de ejecución.


[bookmark: _Toc158029404]MODELO DEL NEGOCIO

Teniendo clara la propuesta de valor, se presenta el modelo de negocio mediante la herramienta de Business Model Canvas de Osterwalder:

[bookmark: _Toc156587652]Figura 6: Business Model Canvass PRECOM
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Elaboración propia

Precom comenzará a operar como una empresa constructora dentro de la categoría de “Pequeña Empresa” (10 a 150 operarios); manteniendo un esquema administrativo y de costos fijos reducidos, lo que le permitirá ofrecer los servicios de construcción a precios competitivos. También el hecho de mantener un esquema reducido en la primera etapa le permitirá tomar ventaja de los beneficios para las Pymes en licitaciones públicas.

La asociación de Precom al grupo Hopresa será clave ya que le permitirá entre otras cosas:
· Tener el respaldo de una empresa con 65 años en el rubro de la construcción, diferenciada por la calidad.
· Compartir recursos administrativos.
· Compartir recursos técnicos.
· Acceso a red de proveedores; que implica la obtención de buenos precios y financiación.
· Acceso a red de clientes de Hopresa.
· Acceso a financiamiento.
· Acceso a programas de visualización de licitaciones públicas.

Todos estos aspectos derivados de la asociación beneficiarán a Precom bajando considerablemente las barreras de entrada para la inserción al mercado, y permitiéndole diferenciarse de otras empresas constructoras de similares categorías y etapa de desarrollo. 

[bookmark: _Toc158029405]SEGMENTOS DE MERCADO OBJETIVO

Entes estatales: Los entes estatales representan aproximadamente un 30% del total de la inversión del sector. A nivel de construcción, las compras estatales comprenden todo tipo de trabajo como ser: Obras Civiles, Obras de Arquitectura, Montajes, Mantenimiento, Suministro de materiales, Elaboración de proyectos, etc.
El TOCAF (Texto Ordenado de Contabilidad y Administración Financiera del Estado) es el documento que establece las leyes por las cuales se regula la contratación pública. A nivel general, todos los entes estatales se rigen a través del TOCAF, y contratan servicios y suministros a través de Licitaciones. 
Según el monto a contratar, existen distintos esquemas de Licitaciones entre los que se encuentran; Compra Directa, Licitación Abreviada, Licitación Pública, Licitación Internacional. Para poder presentarse a Licitaciones, el TOCAF exige que las empresas se encuentren inscriptas en el RUPE (Registro Único de Proveedores del Estado), el cual almacena todo tipo de información del historial de la empresa como ser antecedentes, montos adjudicados, incumplimientos, etc. 
Para poder estar informado sobre las Licitaciones en curso se puede utilizar el sitio web de compras y contrataciones estatales: comprasestatales.gub.uy; o la herramienta privada mediante la web comprasgobierno.com.uy el cual permite segmentar según rubros, plazos, y se puede configurar notificaciones a través de email para las compras de interés.
Comúnmente, los entes conforman dentro de las Licitaciones un Pliego de Condiciones, en el cual se desarrollan las condiciones a cumplir para por parte del oferente para poder ser adjudicado. Para una empresa nueva, es importante estar registrado en el RUPE, y como primer punto del estudio del pliego de condiciones fijarse qué antecedentes (si es el caso) exige la compra, de forma de evitar trabajar en la licitación sin poder ser adjudicable.

Desarrolladoras: Son empresas particulares que se dedican a desarrollar proyectos, generalmente de viviendas. Su trabajo implica: 
· Conseguir la locación del proyecto.
· Generar el proyecto a niveles económico, financiero, técnico, etc.
· Conseguir inversores o financiamiento que hagan viabilidad el proyecto.
· Conseguir una empresa constructora para la ejecución del proyecto.
· Generar la venta (ya sea en el “pozo” o una vez finalizada la obra).

Dado el aumento de viviendas en los últimos años, cada vez hay más desarrolladoras en el país. 
Para poder generar un diferencial frente a otras empresas constructoras, para lograr ser adjudicatarias de un proyecto, las empresas constructoras muchas veces suelen negociar con la empresa desarrolladora la participación en el proyecto mediante la compra (por ejemplo, de un apartamento) en el pozo (previo al inicio de obra), como parte de la forma de pago por sus servicios de construcción. Esto claramente beneficia financieramente a la empresa desarrolladora.

Estudios de Arquitectura Los estudios de arquitectura suelen ser contratados por todo tipo de clientes (personas, desarrolladoras, empresas privadas, estatales, etc.) para la ejecución de todo tipo de proyectos de arquitectura: viviendas, locales comerciales, clubes, edificios, reformas, etc. Los estudios de arquitectura cada vez integran más parte del negocio, ofreciendo servicios no solo de ejecución de proyecto, sino que, integrándose a la creación de un pliego de condiciones, elección de la empresa constructora a ser adjudicada, gerenciamiento de obra, seguimiento de costos, etc. 
Los estudios de arquitectura suelen contar con empresas constructoras “de su confianza”, las cuales tienen en consideración para la ejecución de sus proyectos. Para esto tienen en cuenta aspectos como: antecedentes, calidad, cumplimiento de plazos de obra, costos, entre otros. 

Particulares: La categoría de particulares implica todo tipo de cliente que desee construir como pueden ser: personas; empresas particulares; comercios; otras empresas constructoras que busquen subcontratar parte de una obra; etc. Si bien hay ocasiones en las que los particulares gestionan la decisión de la empresa constructora a ser adjudicada mediante estudios de arquitectura o empresas desarrolladoras, muchas veces suelen elegir directamente o sugerir una empresa constructora de preferencia o por recomendación o referencia.

[bookmark: _Toc158029406]TARGETING

Una vez llevada a cabo la segmentación, definiremos a qué clientes de cada segmento apuntará a atender Precom, y cuales descartar.

A nivel general, Precom buscará atender a clientes que sean beneficiados por las ventajas competitivas y la entrega de valor ofrecidas por la empresa; y que a su vez sean accesibles, y atractivos desde el punto de vista de tener potencial como clientes en cuanto a niveles de facturación, beneficios y que tengan capacidad financiera que haga viable el servicio ofrecido.

A nivel geográfico, en una primera etapa Precom buscará ser contratista de obras que se encuentren a menos de 150 kilómetros de Montevideo, para poder mantener un control de sus obras, y evitar costos importantes por traslados, viáticos, etc. La zona mencionada es la que por lejos tiene mayor actividad a nivel de construcción del país, por lo que no limitará la capacidad de demanda de la empresa.

Entes Estatales: Precom buscará atender a todo tipo de entes estatales que tengan demanda de obras de arquitectura o civiles en la zona de referencia. A este tipo de clientes se llegará mediante las licitaciones públicas. Dentro de los entes estatales como potenciales clientes se mencionan: Intendencias, UTE, Antel, ANEP, ANCAP, Municipios, Ejercito, AFE, MTOP, etc. 
Debido a que hay entes estatales que tienen peor cumplimiento de pago que otros, Precom utilizará la base de datos de Hopresa para tener claro cuáles son los actores que tienen mejor forma de pago, y quienes suelen incumplir con los mismos.
Precom tramitará todos los permisos necesarios para participar en las licitaciones, y en una primera etapa se deberán filtrar según exigencias de antecedentes dentro de los pliegos de las mismas. A su vez, Precom hará uso del recurso de preferencias por ser una Pyme. 
Una vez adjudicadas las obras de este segmento, se hará especial foco en el cumplimiento estricto de las especificaciones de la obra, para lograr generar antecedentes positivos a favor de Precom, que le permitan diferenciarse en futuras compras. 

Desarrolladoras y Estudios de Arquitectura: Precom tendrá el objetivo de atender a empresas desarrolladoras y estudios de arquitectura que trabajen dentro del área de referencia (150km del centro de Montevideo), y que se especialicen en obras de niveles de terminación “medio” y “alto”. Esto le permitirá a Precom alinearse con su diferenciación por calidad de ejecución; y también asegurará lograr clientes con buena capacidad financiera y de pago que le permitan a la empresa lograr la viabilidad económica/financiera. También son obras que permiten una mayor capacidad de facturación, y de obtención de beneficios. A su vez, este perfil de clientes suele generar fidelidad con contratistas que cumplan con sus primeras obras; y es habitual que tengan preferencias para concretar futuras obras o desarrollos.

Particulares: A nivel de clientes particulares, en lineamiento con los otros tipos de cliente, Precom tendrá como target particulares con obras dentro de la zona de referencia (en una primera etapa), y que tengan proyectos de obra de mediana o alta calidad de terminación. 
A su vez se tendrá en cuenta su capacidad financiera y de pago. Para esto, Uruguay cuenta con la herramienta del Clearing de Informes; el que brinda información de situación financiera, e incumplimiento de pagos. 
Aparte de los particulares propiamente dicho (personas con proyectos de construcción), se suman importantes clientes potenciales como lo son: comercios, clubes deportivos, instituciones de educación, etc.

[bookmark: _Toc158029407]POSICIONAMIENTO

El posicionamiento será clave para definir cómo Precom será percibida por sus clientes, clientes potenciales y el mercado durante sus primeros años de actividad. Es importante resaltar que el posicionamiento definido a continuación será para los primeros años de actividad, y que es probable que con el crecimiento de la empresa sea necesario un reposicionamiento de marca, ya que algunas de las características no podrán ser mantenidas en caso de pasar a ser una empresa “grande” en cuanto a facturación, volúmenes de obra, clientes y cantidad de recursos. El posicionamiento también será relevante para lograr un seguimiento de performance comercial a través de la herramienta de participación de mercado con empresas de similar posicionamiento.

Basándonos en la propuesta de valor, y teniendo en cuenta las 3 características más relevantes del posicionamiento, Precom buscará ser distinguida y se posicionará:

A nivel funcional como una empresa flexible y “amigable” desde el punto de vista de adaptación a las necesidades del cliente, principalmente a nivel de ajustes de proyecto y comerciales, tal como especificado en la propuesta de valor.

A nivel monetario Precom buscará posicionarse como una empresa de precios competitivos. Vale aclarar que, si bien la empresa se posicionará como competitiva, la misma no se posicionará como una empresa “económica”, de precios demasiado bajos, para evitar ser percibida como una empresa de mala calidad por el relacionamiento con los costos de la misma.

En cuanto al posicionamiento a nivel psicológico, Precom tendrá el objetivo de ser percibida por los clientes como una empresa de calidad de ejecución y servicio, con un relacionamiento estrecho, que le permita a los clientes sentirse respaldados, tanto durante la ejecución de la obra como a nivel de post venta. Esto se logrará cumpliendo durante todos los proyectos con todas las exigencias técnicas, de calidad propia y de sus subcontratos y proveedores, y cumpliendo con todas las normativas de seguridad y ambientales, y teniendo un buen servicio de post venta y cumpliendo con los cronogramas de obra. También se logrará dándole preferencia a obras de calidad de terminación y complejidades media y alta.

Por lo tanto, y, en resumen, Precom tendrá como objetivo a nivel de posicionamiento de marca ser catalogada, clasificada y recordada por los consumidores como una empresa flexible y amigable, competitiva y de buena calidad. A continuación, se presenta un ejemplo de declaración de posicionamiento de la marca: “Para entes estatales, desarrolladoras, estudios de arquitectura y particulares que busquen construir en el área metropolitana de Uruguay, Precom es una empresa constructora que ofrece calidad de obra, compromiso y flexibilidad, a precios competitivos por pertenecer al grupo Hopresa con más de 65 años en el mercado de la construcción”.


[bookmark: _Toc158029408]MARCA

Precom se desarrollará como una marca individual e independiente del grupo Hopresa, pero a nivel conceptual genérico, buscará ser asociada a la marca actual Hopresa. Esta estrategia permitirá que rápidamente la marca Precom logre ser asociada con los componentes y atributos más relevantes de la marca Hopresa como ser: calidad, experiencia, trayectoria, garantía, profesionalidad, honestidad, etc. Estos son componentes que a cualquier marca sea desarrollada “de cero” le costaría tiempo y trayectoria para conseguir. 

Si bien Precom ofrecerá diversos servicios (obras civiles, de arquitectura, montajes, etc.), lo hará mediante el modelo “monolítico” de marca (una sola marca: Precom), de manera de generar mayor eficiencia en cuanto a los recursos, marketing mix, conocimiento de nombre de marca, coherencia de imagen y percepción, etc.

Para lograr la asociación entre Precom y Hopresa se desarrollará un logo de Precom con los mismos colores y tipografía que los de Hopresa. Es un logo simple, sólido, elegante que busca comunicar seriedad, calidad y garantía. El logo comunica el nombre de la marca, y una breve descripción de su actividad. A continuación, se presenta el logo de Hopresa y un ejemplo de posible logo de Precom:	
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A continuación, analizaremos cómo se desarrollará Precom en cuanto a los componentes de marca:

· Brand Position: Precom buscará que los consumidores perciban a la marca como una marca seria, de calidad que da garantías de ejecución, y a su vez cómo una marca flexible, joven y competitiva.

· Brand Promisse: La empresa prometerá una experiencia profesional durante toda la ejecución del servicio, de seguimiento y comunicación constante con sus clientes, así como adaptabilidad y flexibilidad durante todo el período de obra tanto sobre proyecto como a nivel comercial y contractual.

· Brand Attributes: En cuanto a los principales atributos Precom se desarrollará como una marca consistente, confiable, honesta, de cercanía y compromiso con sus clientes.

· Brand Personality: En cuanto a la comunicación y estilo Precom se presentará como una marca seria, que garantice calidad, honestidad y trayectoria a través de una comunicación simple, concisa y profesional con sus clientes y potenciales clientes.


[bookmark: _Toc158029409]MARKETING MIX

Para lograr ejecutar los objetivos de marketing de Precom se desarrollará el marketing mix teniendo como base las “4P’s” (Producto, Precio, Plaza y Promoción). 

PRODUCTO

Como fue mencionado, los principales productos implicarán la construcción de obras de arquitectura (viviendas, comercios, etc.), obras civiles (puentes, viales, etc.) y montajes. Si bien la calidad se adaptará a las necesidades del cliente y los tipos de obra, se intentará lograr la mejor calidad dentro de los parámetros establecidos por el cliente mediante: el cumplimiento con todas las normas locales; construyendo con productos de calidad (aprovechando el conocimiento de los proveedores de plaza); contratando mano de obra experiente y calificada por tarea; y llevando a cabo seguimientos de calidad durante todo el período de la obra. Esto se considera clave para estar alineados con la propuesta de valor de la empresa, y para poder cumplir con las expectativas del cliente, generar comunicación “boca a boca”, y evitar costos de permanencia de post obra.


PRECIO

Para cumplir con la propuesta de valor de la empresa se buscará que la misma sea competitiva en cuanto a los precios ofertados. Para lograr esto, en una primera etapa se mantendrá una estructura de costos fijos bajos, contemplando el apoyo administrativo de Hopresa. Asimismo, se aprovechará la relación del grupo Hopresa con diversos proveedores del sector para negociar y lograr precios económicos de suministros de materiales al momento de cotizar obras. 

Se ofrecerán descuentos comerciales y flexibilidad en las condiciones comerciales al momento de cierre de contrato, en caso de que los volúmenes de obra justifiquen los esfuerzos comerciales, y también con el objetivo de generar continuidad y recurrencia de clientes.

El método de cotización de las obras y fijación de precios implica las etapas detalladas a en la Figura 7:

[bookmark: _Toc156587653]Figura 7: Método de cotización
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Elaboración propia

Para la estructura del rubrado, y comparativas se pueden utilizar tablas estandarizadas de Excel o programas específicos de presupuestación para el rubro de la construcción. Para la definición de rendimientos de mano de obra y maquinaria se pueden utilizar programas estandarizados, rendimientos de libros locales, y/o rendimientos internos obtenidos a través de la experiencia por la ejecución de obras similares. 

En cuanto al cierre de la oferta y de precios finales se debe definir el monto de imprevistos y beneficios sobre la obra. Los mismos son típicamente establecidos como un porcentaje sobre el total de los costos de la obra. Un ejemplo común sería un 10% sobre el total de los costos como concepto de imprevistos, y un 20% sobre los costos totales por concepto de beneficios. Se tendrá en consideración el tipo de obra para definir los porcentajes de imprevistos y beneficios; por ejemplo, por las características del negocio se puede considerar que a obras de montajes se le puede lograr un mayor beneficio que al resto de los tipos de obra; pero en caso de ser muy riesgoso puede implicar un mayor monto de imprevistos.


PLAZA

Como fue especificado, en una primera etapa Precom centralizará sus operaciones y buscará obras dentro de la zona metropolitana del país, los departamentos de Montevideo y Canelones principalmente donde se ubica la mayor densidad de población y actividad del rubro. También coincide con la zona de operación de Hopresa, por lo cual será más fácil negociar y trabajar con proveedores de materiales, subcontratos y sociedades estratégicas puntuales por obras.

En cuanto a la distribución de trabajo se buscará conseguir los tipos de trabajo y cobertura para clientes definidos en el “Targeting” a través de: ofertas de licitaciones para entes públicos; asociaciones, contacto y publicidad para empresas desarrolladoras, estudios de arquitectura y particulares. 

En cuanto a los inventarios, a nivel general y por razones financieras, de control y de seguridad ante robos se intenta tener la menor cantidad de inventario posible en obra, pero es importante lograr una logística correcta para mantener la actividad de obra y poder cumplir con los hitos de cronograma. Existen situaciones particulares en las que es conveniente comprar por adelantado material para mantener el precio del mismo, pero se intenta que sea a través de una seña/adelanto y que el material permanezca en el depósito del proveedor. Asimismo, para lograr una logística eficaz, es importante contar con una buena red de proveedores de transporte, con diversas opciones en cuanto a tipos de camión según tamaños necesarios por el tipo de carga, y que tengan la opción de descarga incluida (con grúa) en caso de ser necesario.


PROMOCION

A nivel conceptual general es importante destacar que, durante los primeros años de actividad, la estrategia publicitaria de Precom estará enfocada principalmente al Branding y posicionamiento de marca, para llamar la atención, atraer y hacer conocida la marca y el producto a potenciales clientes y teniendo en cuenta el targeting de la empresa. Esto implica esfuerzos publicitarios enfocándose en la parte superior del Embudo de Conversión del Customer Journey:

[bookmark: _Toc156587654]Figura 8: Embudo de Conversión del Customer Journey
[image: ]
Elaboración propia

Para lograr el Branding se hará publicidad a través de las principales redes sociales (Instagram, Facebook, Linkedin), publicidad en revistas y páginas web vinculadas a la construcción, y presencias en ferias de construcción. También se tomarán acciones de atracción de posibles nuevos clientes a través de visitas a potenciales clientes y principales actores del sector, así como enfocándose en la generación de referencias y comunicación “boca a boca”. En cuanto al estilo de publicidad y comunicación se tendrán en cuenta las características y los componentes de marca mencionados anteriormente. 

Si bien es claro que para lograr branding y sobre todo en una primera etapa, es necesario invertir en publicidad (sobre todo en redes sociales y publicidad en revistas), la construcción no es un rubro que implique importantes inversiones en publicidad, por lo que se estudiarán los montos a invertir según los objetivos del plan de marketing de cada etapa. 

En cuanto a mediciones de los efectos del marketing se monitorearán las principales métricas de publicidad digital como ser: Cantidad de impresiones, seguidores, clicks, frecuencia, leads, conversiones, engagement, etc. Para ver el efecto de las acciones que no son digitales se considerarán los contactos de nuevos potenciales cliente, la cantidad de nuevas posibilidades de cotización, etc.




6. [bookmark: _Toc158029410]PROCESOS Y RECURSOS

[bookmark: _Toc158029411]ESTRUCTURA DE LA EMPRESA Y CONTRATACIONES

Tal como lo detalla el libro Caviglia J.C. (Ed.). (2002). Análisis De Costos Y Presupuestación De Obras; el organigrama de una empresa constructora pequeña se puede dividir en cuatro grandes áreas: Dirección, Oficina Técnica, Oficina Administrativa y Jefatura de Obras.

[bookmark: _Toc156587655]Figura 9: Organigrama de una empresa contratista. Estructuración de una empresa pequeña
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Caviglia J.C. (Ed.). (2002). Análisis De Costos Y Presupuestación De Obras. Montevideo, Uruguay: Impresora Gráfica.


En sus inicios, la Dirección de Precom la integrarán: Un director actual del grupo Hopresa, en sociedad con un Ingeniero con experiencia en el gerenciamiento de una empresa constructora grande del mercado. Ambos directores se enfocarán en la gestión estratégica y global de la empresa. El director que actualmente se desarrolla en Hopresa tendrá un perfil comercial y administrativo, y dará apoyo a esas áreas de la empresa; mientras que el Ingeniero tendrá un perfil técnico y de producción, y dará seguimiento a esas áreas.

Para integrar la Oficina Técnica se contratará a un Ingeniero o Arquitecto con experiencia en presupuestación, y que además de cotizar nuevas obras, dará apoyo en control de costos, certificados, presupuestos, compras y logística de obra. 

Como jefe de obra y encargado de producción se contratará a un Arquitecto/Ingeniero, que tenga experiencia en ejecución de obras y gerenciamiento de equipos de trabajo en obra. Aparte de la ejecución de las obras, el Arquitecto también se encargará de la contratación y armado del personal y equipos de producción, y dará apoyo en presupuestación junto con la oficina técnica.

Finalmente, en cuanto a la Oficina de Administración, en un principio (y dado que actualmente cuenta con capacidad ociosa), la parte administrativa será llevada a cabo por la administración de Hopresa, y le facturará a Precom un precio reducido por horas de trabajo ejecutado.


[bookmark: _Toc158029412]REGISTRO Y APERTURA DE LA EMPRESA

Se dará registro a la empresa como una entidad legal en Uruguay. La misma puede ser mediante la apertura de una Sociedad Anónima (S.A.), o bien mediante una Sociedad de Responsabilidad Limitada (S.R.L.). La sociedad se registrará dentro del Grupo 09 que es integrado por empresas de la “Industria de la Construcción y Actividades Complementarias”. También se harán los trámites necesarios para registrar a la empresa como proveedora del estado: RUPE, RENOP, VUCA.  

Precom se registrará como socia tanto de la Cámara de la Construcción del Uruguay, como de la Liga de la Construcción del Uruguay. Esto le permitirá integrar asociaciones con empresas de la misma rama, y acceder a asesoramiento legal, laboral, de relacionamiento con el sindicato, capacitaciones, y otros servicios apreciables.

[bookmark: _Toc158029413]OFICINA Y HARDWEAR

Para el inicio de actividad, se alquilará una oficina donde se instalará la oficina técnica, y la dirección de la empresa. La misma se equipará con mobiliario de oficina, computadoras y software necesario, así como internet. 

También se buscará tener un espacio de oficina en cada una de las obras, para que el jefe de obra tenga un espacio propio, y que a su vez permita tener reuniones de planificación y seguimiento.


[bookmark: _Toc158029414]EQUIPAMIENTO Y MAQUINARIA

Se comprarán equipos necesarios para el inicio de actividades, como ser: 
· Indumentaria/uniformes para el personal.
· Elementos de seguridad (cinturones, cascos, guantes, zapatos, vallas, cintas, etc.).
· Herramientas eléctricas y manuales, hormigonera, andamios, equipos de medición, etc.

Estos equipamientos serán considerados como básicos para el inicio de la empresa, y son independientes de los equipos necesarios y considerados dentro del costo de cada obra particular.


[bookmark: _Toc158029415]MARKETING Y PUBLICIDAD

Algunas acciones para implementar con respecto a marketing y publicidad de Precom son:
· Creación de un nuevo logo de Precom.
· Desarrollo de una página web profesional.
· Creación de perfiles y contenido en redes sociales como Linkedin, Instagram, Facebook.
· Se hará una presentación de la empresa en formato PPT y folletos, y se visitará potenciales clientes.
· Se llevará a cabo un programa de mailing presentando a la empresa.


[bookmark: _Toc158029416]FINANCIAMIENTO DE LA EMPRESA

Se gestionará con un banco local una línea mínima de financiamiento (150k – 200k USD) a sola firma. Se buscará una herramienta de financiamiento que implique costos solamente por tiempos de uso de línea, como por ejemplo el “sobregiro”, que es una herramienta que genera costos financieros solamente en los momentos de desfasaje financiero puntual, en los que es necesario el uso de la línea de financiación. 

Parte de la estructura de financiamiento de PRECOM será por el propio grupo inversor de HOPRESA. Esto permitirá reducir la necesidad de tomar deuda financiera y sus costos asociados. 

[bookmark: _Toc158029417]ASESORAMIENTO LEGAL

Se utilizará el mismo estudio de abogados con el que trabaja el grupo Hopresa. El mismo cobra por hora de asesoramiento y trabajo. Se contratará al estudio para que dé apoyo y asesoramiento en el registro y apertura de la sociedad, así como en los trámites para poder ofertar con el estado (RENOP, VUCA, RUPE). Asimismo, se solicitará asesoramiento para la generación de contratos como contratistas, así como contratos con proveedores y subcontratos propios.

En adición al estudio de abogados, se utilizará el asesoramiento y apoyo proveniente de ser socios de la Cámara de la Construcción del Uruguay y la Liga de la Construcción del Uruguay. Especialmente en asuntos específicos vinculados al consejo de salarios y negociación colectivas del grupo 09 de construcción en Uruguay.

[bookmark: _Toc158029418]GESTIÓN DE CALIDAD Y MEJORA DE PROCESOS

La gestión de calidad y mejora de procesos será fundamental para que Precom pueda construir y estar alineada con su propuesta de valor. Para lograr una gestión de calidad y mejora de procesos será necesario cumplir con varios aspectos como ser:
· Generar una cultura íntegra de calidad, tanto de ejecución y terminación de obra, como en procesos y seguridad del personal. Definir estándares de calidad objetivo.
· Identificar y alinearse con los requerimientos y necesidades técnicas y de servicio con los clientes.
· Implementar reuniones periódicas (preferentemente semanales), de planificación, seguimiento de obra y control de calidad y procesos.
· Selección y gestión exhaustiva de subcontratistas y proveedores.
· Ejecución de ensayos y verificación de ejecución según las normas de calidad locales. 

[bookmark: _Toc158029419]CONTROL DE PRODUCCIÓN, INSUMOS Y COSTOS

El control de producción, insumos y costos estarán a cargo del jefe de obra general, así como del capataz de cada obra particular. En un principio, la información se generará manualmente y se llevarán a cabo reuniones diarias entre las partes mencionadas para organizar y controlar los trabajos, plazos y recursos necesarios para el avance. A cierre de mes se realizará un documento de certificación y costos de cada obra, para estudiar los resultados parciales. 


[bookmark: _Toc158029420]PROCESO DE GENERCIÓN DE VALOR

La Figura 10 presenta gráficamente el proceso de generación de valor de una empresa constructora:

[bookmark: _Toc156587656]Figura 10: Proceso de generación de valor
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Elaboración propia



[bookmark: _Toc158029421]PLAN DE IMPLEMENTACIÓN

A continuación se presenta un plan de implementación y tareas a ejecutar durante los primeros meses de la implementación del proyecto.

[bookmark: _Toc156587657]Figura 11: Plan de implementación y tareas
[image: ]
Elaboración propia


7. [bookmark: _Toc158029422]EVALUACIÓN ECONÓMICA

[bookmark: _Toc158029423]INVERSIÓN INICIAL

La inversión inicial para Precom será de un total de USD 39.030,00 que consiste en los procesos y gestiones básicas para el inicio de actividad de la empresa, entre los que se encuentran: Apertura y registro de la empresa, compras de elementos de oficina, equipamiento básicos y maquinaria para obra, marketing y publicidad y sueldos de oficina técnica.

[bookmark: _Toc156588814]Tabla 3: Inversión inicial para PRECOM
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[bookmark: _Toc158029424]FUNDAMENTOS DE LA PROYECCIÓN DE EGRESOS E INGRESOS

[bookmark: _Toc158029425]COSTOS FIJOS

Los costos fijos son todos los gastos mensuales que no representan gastos de una obra en particular, sino que son gastos administrativos, de estructura, de oficina, etc. que no variará según la cantidad de obras en ejecución. Los costos fijos mensuales serán de USD 10.625 para el primer año, los mismos se detallan en la Tabla 4:

[bookmark: _Toc156588815]Tabla 4: Tabla de costos fijos
[image: ]
En la proyección de flujo los gastos fijos se incrementarán según los aumentos de recursos necesarios para los incrementos de volumen de trabajo a través de los años.

[bookmark: _Toc158029426]INGRESOS

Los ingresos de Precom provendrán de un “mix” de cuatro tipos de obra, los cuales, a partir de la investigación de mercado, se estima que permitirán obtener distintos volúmenes de facturación y márgenes brutos de obra. Los 4 tipos de negocio son:
· Obras privadas: Viviendas, comercios, desarrollos, obras civiles, etc.
· Obras públicas: Obras de arquitectura, obras civiles, mantenimientos, etc.
· Montajes: Principalmente montajes de prefabricados de suministros de Hopresa.
· Desarrollos propios: Principalmente de viviendas o edificios.

A partir de la investigación del mercado llevada a cabo y teniendo en cuenta los años de trayectoria del grupo Hopresa en el mercado de la construcción, su entendimiento del negocio y su red de contactos dentro del sector de la construcción se estima que en el primer año la empresa tendrá una facturación de USD 1.500.000; la cual estará distribuida en cada tipo de obra según la Tabla 5: 

[bookmark: _Toc156588816]Tabla 5: Ingresos por tipo de obra
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A continuación, se presentan ejemplos de negocios que generarían una facturación anual por cada tipo de obra según la proyección estimada:

· Obras privadas (USD 900.000): Dos edificaciones nuevas (viviendas o comercios) de terminaciones de nivel medio a bueno y de aproximadamente 225 m2 cada uno.

· Obras públicas (USD 225.000): Dado que el tope de contratación por Licitación Abreviada es de UYU 11.944.000, la facturación podría originarse mediante una o varias obras (ya sean de arquitectura o civiles) contratadas mediante este tipo de Licitación. Algunos ejemplos pueden ser: Mantenimiento edilicio, plazas públicas, obras de saneamiento, etc.

· Montajes (USD 75.000): Como fue comentado, el monto de obras por montajes será proveniente de obras de suministros de prefabricados producidos en las fábricas de Hopresa tales como: gradas prefabricadas, muros prefabricados, techos prefabricados. Teniendo en cuenta que el precio estimado de colocación de metro lineal de muros prefabricados es de USD 90/ml y el montaje de gradas prefabricadas es de USD 350/ml; el monto proyectado podría ser generado por el montaje de 420 ml de muro prefabricado y 107 ml de gradas prefabricadas durante el año.

· Desarrollo propio (USD 300.000): En cuanto a desarrollo propio, la facturación sería proveniente del desarrollo de una vivienda media/económica de entre 100 m2 y 150 m2. Si bien es un negocio de moderada inversión; el mismo le permitirá a la empresa generar experiencia y antecedentes en este negocio. 

En el plazo de 5 años proyectados, se estima un aumento total de los ingresos de aproximadamente 125% por facturación anual del total de las obras. Con esta proyección la empresa pasará de ser una empresa “pequeña” a una empresa de “mediano” porte a nivel nacional para el sector. A lo largo de la proyección se mantendrán los márgenes brutos, y se incrementarán los costos fijos estimados, necesarios para cada nivel de facturación.

[bookmark: _Toc158029427]COSTOS DIRECTOS

De la tabla anterior, también resultan los costos directos de obra según cada tipo de negocio. Los costos directos son integrados por rubros varios como ser: mano de obra, materiales, implantación, subcontratos, movimiento de suelos, instalación eléctrica, instalación sanitaria, imprevistos, hormigón, etc. 

[bookmark: _Toc158029428]ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO

La inversión inicial será cubierta 100% por el grupo inversor de Hopresa. A nivel operativo, para el flujo general se contará con una línea de crédito a través de una entidad bancaria que permita cubrir desfasajes puntuales. Como fue mencionado, la construcción es un negocio en el que por lo general las constructoras pueden financiarse con el dinero del cliente mediante adelantos de obras, y a través de sus proveedores y subcontratos. Es por esta razón que se proyecta que Precom pueda convivir con una línea de crédito mínima en los primeros años (por ejemplo, una línea de sobregiro de USD 150.000). 

[bookmark: _Toc158029429]POLÍTICAS DE PAGO Y COBROS

Para el primer año se estima 30 días tanto para los pagos como para los cobros. Debido a la trayectoria del grupo en el mercado, se espera que para el segundo año los días de pago pasen a ser de 60 días; mientras se mantendrán los días de cobro.

A continuación, se presenta la proyección de ingresos, costos y capital de trabajo a 5 años:
[bookmark: _Toc156588817]Tabla 6: Proyección de ingresos, costos y capital de trabajo de PRECOM
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Tal como fue aprendido a partir de la investigación del mercado, su historia y tendencias, es un negocio en el que a nivel general las empresas pueden “trabajar con el dinero de los clientes” y financiarse mediante sus proveedores logrando a través de su flujo una variación del capital de trabajo negativa; lo que significa una generación de flujo de efectivo positivo para la empresa.

[bookmark: _Toc158029430]FLUJO DE FONDOS PROYECTADO

A continuación, se presenta el estado de resultados y el flujo de fondos proyectado a 5 años:

[bookmark: _Toc156588818]Tabla 7: Estado de resultados y Flujo de fondos proyectados de PRECOM
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Algunos de los supuestos considerados son:
· Inversión inicial financiada con 100% de capital propio.
· Tasa de descuento de 15%. La tasa de descuento fue establecida a partir de las expectativas del grupo inversor, una tasa de riesgo aceptable, y una tasa libre de riesgo.
· Impuesto a la Renta (IRAE) de 25%.
· Un valor residual calculado considerando el mismo 15% de tasa de descuento.



[bookmark: _Toc158029431]EVALUACIÓN DEL RETORNO PROYECTADO VS EL REQUERIDO: TIR/VAN

A partir del estudio de la proyección de Flujo de Fondos a 5 años se puede observar que la construcción es un negocio particular debido a que con una muy moderada inversión inicial se pueden lograr buenos niveles de ingresos. La gran mayoría de los costos surgen y se vinculan a las obras adjudicadas y en proceso, lo que genera niveles de costos fijos de empresa y una inversión inicial baja respecto al flujo de ingresos de la misma. Esto deriva en una TIR excepcional de 313% y un período de repago de menos de un año.

Es por esta razón que se considera más adecuado estudiar el negocio desde el punto de vista de los márgenes operativos y la utilidad neta que es de aproximadamente 7% en promedio en los 5 años proyectados. La utilidad junto al valor actual neto (VAN: USD 1.201.236), dan una idea más clara de los resultados del proyecto. En ambos casos, los resultados son coherentes con el sector y alineados a las expectativas de los inversores.  

[bookmark: _Toc158029432]EVALUACIÓN DEL PUNTO DE EQUILIBRIO DE FACTURACIÓN

Estudiaremos el punto de equilibrio de facturación del flujo de fondos presentado para el negocio; punto de facturación en el cual Precom tendrá la capacidad de cubrir todos sus costos (fijos y variables) estimados anualmente, pero sin generar beneficios ni pérdidas.

Al tomar ingresos globales anuales por obras y no tratarse de ingresos por venta de unidades de producto, el punto de equilibrio será tomado solamente por monto total de facturación y no por unidades de venta.

A continuación, se presenta la Tabla 8 que detalla el punto de equilibrio de facturación para cada uno de los 5 años del flujo de fondos proyectado de Precom; junto con el porcentaje de facturación que representa el punto de equilibrio respecto a los ingresos proyectados anuales.

[bookmark: _Toc156588819]Tabla 8: Punto de equilibrio de PRECOM
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Analizando el porcentaje que representa el punto de equilibrio de facturación respecto a los ingresos proyectados anuales, solamente para el primer año el punto de equilibrio representa más de un 50% (levemente), y a lo largo de los años disminuye significativamente. Esto demuestra que, desde el punto de vista de viabilidad del negocio, el nivel de facturación no representa un riesgo significativo. De hecho, teniendo en cuenta los 4 métodos de estimación contemplados en Project Management y sus porcentajes de error: Subjetivo (+-20%-40%), Paramétrico (+-10%-20%), Comparativo (+-10%-5%), Analítico (+-5%), se puede observar que el porcentaje de error de proyección de ingresos del flujo de fondos debería superar los porcentajes de error del método subjetivo de estimación.


[bookmark: _Toc158029433]EVALUACIÓN DEL RIESGO Y SENSIBILIDAD A VARIABLES CRÍTICAS

En primer lugar, se analiza la sensibilidad del proyecto ante variaciones en los ingresos, en este caso manteniendo el resto de los ítems del flujo estables inclusive los costos directos.

[bookmark: _Toc156588820]Tabla 9: Análisis de riesgo de proyección de PRECOM
[image: ]
Como se puede observar, una disminución importante de los ingresos proyectados no representa un riesgo al negocio. El VAN es negativo con una disminución del 60% de la facturación proyectada originalmente.

Claramente por la naturaleza del negocio, la variable que presenta un mayor riesgo son los costos directos de obra. Con tan solo un aumento del 5% de los mismos, si bien el margen bruto sigue siendo positivo, el negocio genera un VAN negativo en (USD 221.283). Por esta razón, es considerado vital un seguimiento continuo y un control sobre los costos y flujos de cada obra. 

Para lograr un seguimiento y control sobre las variables de riesgo, se llevará a cabo un “Risk Management Plan” que es un documento en el que se identifican posibles riesgos que tengan impacto sobre el proyecto, se definen los mismos, se identifica un “responsable” de cada riesgo, se definen los reportes a desarrollar y la frecuencia de los mismos, se miden los posibles impactos y probabilidades de los riesgos; todo esto para reducir el margen de error al mínimo. 



[bookmark: _Toc158029434]CONCLUSIONES

A partir del estudio llevado a cabo en el presente proyecto, se puede afirmar que la hipótesis planteada es positiva en cuanto a la viabilidad económica y financiera de instalar una nueva empresa constructora dentro del mercado uruguayo.

Tal como fue desarrollado durante el trabajo, algunos de los aspectos más importantes para asegurar el éxito del negocio son:
· Lograr las ventajas competitivas para cumplir con la propuesta de valor y poder diferenciarse de la competencia.
· Mantener la relación con Hopresa, que le permita a Precom acceder más fácilmente a las ventajas competitivas, así como tener respaldo financiero.
· Mantener un seguimiento y control constante sobre los costos directos de obra, teniendo en cuenta que es el factor que representa mayor riesgo ante posibles escenarios de sensibilidad. 

Claramente es un mercado con muchísimo potencial de crecimiento y expansión, con un mercado en crecimiento y dinamismo constante y respaldado por el gobierno, pero que implica un cuidado exhaustivo interno del flujo financiero de la empresa, de la calidad de los trabajos y seguridad en obra, y del relacionamiento con los clientes. Precom tendrá como objetivo el mayor crecimiento posible en cuanto a volúmenes de trabajo y facturación, sin limitar estos aspectos ni los tipos de obra a ejecutar.
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Uruguay Economic Indicators

2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
(Latest available) A of:

Economic structure and activity"”

Population (million) 348 349 351 352 353 354 355 202
Nominal GDP (local currency, bllions) 1726 1842 1982 2.159 2250 2584 2.807 202203
Nominal GDP (USD, millions) 57.386 64.285 64.486 61182 53505 59.202 66.592 202203
GDP per Capita (nominal USD) 16.489 18.403 18393 17388 15153 16735 18732 202203
Real GDP (% change, Yo¥)”) 16 05 04 61 a4 37 202203
By Sector
Agriculture, fishing and mining 82 03 50 74 202203
Manufacturing 42 37 67 238 202203
Electricity. gas and.water. 37 132 3 24 202203
L Construction 86 52 6,0 84 202203 |
Commerce, restaurants and hotels 66 06 7,0 108 202203
Transportation, storage and information and communications 11 35 41 72 202203
Financial services 31 12 50 54 202203
Professional services and leasing 56 02 52 93 202203
Public admistration activities 10 12 00 3 202203
Health, education, real state activities and other services 22 12 19 14 202203
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Cuadro 2.1
Inversién ejecutada y prevista para el Quinquenio 2020-2024.
(Millones de USS)

2020 2021 2022-2024 Total 2020-2024

Total infraestructura 1.345 1.794 6.078 9.217
Vialidad 373 505 2.4a1 3.289
Energia 192 254 1.259 1705
Telecomunicaciones 135 164 512 8n

Agua y saneamiento bal 78 223 372

Puertos y aeropuertos 150 255 587 992

Ferroviaria 219 337 474 1.030
Otros tipos de infraestructura 205 201 61 1.017
Total vivienda 230 259 1.098 1.587

Total Infraestructura + Vivienda 1.575 2.054 7.175 10.804
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Grafico 4: Proporcion de Poblacién segin grupos de edad. Uruguay 1963-2023.
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Fuente: INE — Censos 1963, 1975, 1985, 1996, 2004-Fase |, 2011 y 2023.
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Tipo de empresa
Cantidad de 



empresas
Porcentaje Empleados



Facturación 
max. (USD)



Unipersonal 4,539            61.2% 1
Micro empresa 2,044            27.5% 1 a 4 243,854$       
Pequeña empresa 694               9.4% 5 a 19 1,219,271$    
Mediano empresa 128               1.7% 20 a 99 9,144,532$    
Grande empresa 17                 0.2% más de 99



7,422            



Criterio
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Empresa Facturación promedio
Margen bruto 



(pdio)
Resultado ejercicio 



(pdio.)
Tipo de obras



Saceem 226,350,000$                 4.01% 3.27% Todo tipo
Jose Cujo 57,111,088$                   11.75% 7.74% Todo tipo
Traxpalco 37,506,260$                   25.38% 21.73% Vial
Ebital 35,822,200$                   17.00% 10.00% Todo tipo
Arca 19,333,654$                   16.50% 7.57% Edificios/Vivienda
Oritecno 13,594,871$                   17.71% 12.13% Electrificacion
Possamai 9,834,213$                     15.49% 0.98% Todo tipo
Mario Juiz 7,603,505$                     28.77% 17.21% Electrificacion
Alpha 6,062,550$                     12.70% 4.60% Todo tipo
Ventus 5,475,935$                     18.22% 5.32% Todo tipo
Filipiak 2,147,663$                     26.83% -10.14% Todo tipo
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Business Model Canvas - PRECOM

ACTIVIDADES CLAVE

PROPUESTA DE VALOR

RELACIONAMIENTO CON
CLIENTES

SEGMENTOS DEL MERAD!

+ ASOCIACION CON HOPRESA. « MARKETING Y COMUNICACION.
« PROVEEDORES. « RECURSOS HUMANOS.
« CLIENTES, + CONTACTO CON CLEENTES.

« PRESUPUESTACION.

« EJECUCION DE OBRA.

« SEGUIMENTO DE COSTOS Y PLAZOS.
+ CONTROL DE CALIDAD.

RECURSOS CLAVE

« PERSONAL CAPACITADO.
« OFICINA TECNICA.

« PERMISOS Y LICENCIAS.

+ EQUIPAMIENTO.

+ ESTRUCTURA FINANCIERA.

+ SUBCONTRATOS.

+ ESTUDIOS DE INGENIERIA.

« ESTUDIO LEGAL

+ ENTES BANCARIOS / DE
FINANCIAMEENTO.

ESTRUCTURA DE COSTES

La nueva empresa constructora
(PRECOM) ofrecera servicios de.
construccidn de obras de arquitectura,
obras civies,  montajes, basandose en la
calidad do ejecucidn, ofreciendo garanta
do calidad,y floxibidad a os clientes
durante toda a etapa del negocio, a
precios competitivos.

Las ventsjas competitivas que permitirén
cumpiircon la propuesta da valor son:
« Garantiay calidad de sjecucién d
obras,
« Procios competitivos,
« Floxibilidad a rivelos comercial do.
ejecticion de obra y en los
adicionsles.

PRECOM tendré el respaldo del grupo.
Hopresa,afianzado en ol mercado hace
més do 65 anos, eniendo una marca
fuertemente reconocida y asociada a la
calidad de ejecucién.

+ ENTES ESTATALES
« DESARROLLADORAS

« ESTUDIOS DE ARQUITECTURA
« COMERCIOS

« PARTICULARES

+ Atencién personlizada y con
flexibiidad en todas as etapas de
elacionamiento conlos clientes.

« Comunicacin directa y periddica
durante a etapa de obra.

« Relacionamiento y respaldo de post
venta con el liente directo y el
cliente final.

DISTRIBUCION

« REDES SOCIALES: Linkedin Instagram,
Facebook.

« VISITAS (Clontes, potenciales
ciones,entes estotoles).

« REFERENCIAS Y BOCA A BOCA

« OTROS:Pubiiidad onrevistas do
construcion pégina web, presencia
en Feri do a Construccidn,
publicidad en a web.

FUENTE DE INGRESOS

'COSTOS FIIOS: Alquiler de oficinas; susldos; marketing.

COSTOS VARIABLES: Jornales, Materiales, Flotes, Soguridad, Ensayos, Subcontratos, Gastos ganerales, Costos.

financieros, Implantacién.

« LOS INGRESOS PROVEENDRAN DE LAS CERTIFICACIONES DE AVANCES POR OBRAS EJECUTADAS,

« INGRESOS POR MANTENIMIENTO Y REPARACIONES.

« TAMBIEN SE OBTENDRAN INGRESOS POR GESTIGN DE SUBCONTRATOS Y POR LOS ADICIONALES DE OBRA.
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Etapa de solicitud de.

Obtencién de planos, Estudio de proyecto, precios de suministros, Cierre de costeo y.
descripcion de proyecto, — . metrajedeobrasy . subcontratos y. de montos de Pr ion de la oferta.
memorias, etc. contabilizar materiales. comparativa de los imprevistos y beneficios.

mismos.
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Inversión USD Notas
Apertura de sociedad 3,000$            
Trámites de registración de 
empresa en entes estatales 600$               RENOP, VUCA, RUPE
Asociación en CCU y LCU 300$               
Generación de contratos base 600$               8 horas de estudio legal



Mobiliario 1,200$            3 sillas, 3 escritorios
Computadoras 2,000$            3 computadoras
Internet 130$               
Software 500$               Autocad, Microsoft



Uniformes para el personal 1,600$            Indumentaria y calzado
Elementos de seguridad 500$               Cinturones, cascos, guantes, etc.
Herramientas 800$               Herramientas varias
Hormigonera 600$               1 hormigonera media
Andamios 1,000$            2 juegos de andamios
Contenedor 2,000$            1 contenedor



Página Web 2,000$            Pagina web profesional
Folletos 500$               Folletos de presentación
Logo 200$               Logo de la empresa
Visitas a potenciales clientes 500$               Visitas varias



SUELDOS Sueldo Oficina Técnica 21,000$          3 meses



39,030$          



MARKETING Y PUBLICIDAD



INVERSIÓN INICIAL



INVERSIÓN TOTAL



EQUIPAMIENTO Y 
MAQUINARIA BÁSICOS



OFICINA Y HARDWARE



REGISTRO Y APERTURA DE 
LA EMPRESA
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Costos USD 
mensual



Costos USD 
annual



Notas



Arquitecto/Ingeniero técnico 2,000$            24,000$          Arquitecto full time para oficina técnica
Director de obra 5,000$            60,000$          Sueldo fijo, el saldo en porcentaje de resultados
Administración 1,200$            14,400$          Honorarios por administración de Hopresa
Estudio Legal 500$               6,000$            Servicios legales (contratos, certificaciones, etc.)



Alquiler de oficina 350$               4,200$            Alquiler mensual de oficina
Papelería 100$               1,200$            Planos, Impresiones, etc.
Internet 35$                 420$               Internet mensual
Software 150$               1,800$            Autocad, Microsoft, etc.



Indumentaria 150$               1,800$            Indumentaria general básica
Herramientas y elementos de seguridad 200$               2,400$            Herramientas básicas



Publicidad 300$               3,600$            Publicidad mensual en redes sociales



Cuota de sociedad 240$               2,880$            CCU, LCU
Costos financieros 400$               4,800$            Costos financieros mensuales



10,625$          127,500$        



COSTOS FIJOS DE EMPRESA



SUELDOS Y HONORARIOS



OFICINA Y HARDWARE



EQUIPAMIENTO Y 
MAQUINARIA BÁSICOS



INVERSIÓN TOTAL



MARKETING Y PUBLICIDAD



OTROS
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Tipos de obra
Ingresos 



proyectados año 1
Ingresos por tipo 



de obra (%)
Ingresos por 
tipo de obra



Beneficio sobre 
costo (%)



Beneficio sobre 
venta (%)



Beneficios por 
tipo de obra



Obras privadas 1,500,000$             60% 900,000$       20% 16% 144,000$           
Obras públicas 15% 225,000$       12% 11% 23,760$             
Montajes 5% 75,000$         25% 19% 14,063$             
Desarrollo propio 20% 300,000$       30% 21% 63,000$             



1,500,000$    16.32% 244,823$           
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Año  0 1 2 3 4 5



Evolución de ventas 1.00                  1.30                  1.20                  1.20                  1.20                  



Ventas totales 1,500,000         1,950,000         2,340,000         2,808,000         3,369,600         



Costos Directos 83.68% 83.68% 83.68% 83.68% 83.68%



Gastos fijos 127,500            127,500            140,250            154,275            185,130            



Intereses



Impuestos 25% 25% 25% 25% 25%



Días cobranza 30                     30                     30                     30                     30                     



Días de inventario -                    10                     10                     10                     10                     10                     



Días de pago 30                     30                     60                     60                     60                     60                     



Otros datos:



Tasa de descuento 15%



Inversiones de capital 39,030              



Depreciación 10% 10% 10% 10% 10%



Capital Propio 100%



Deuda 0%



Capital de trabajo 0 1 2 3 4 5



Compras (C= CMV-EI+EF) -                    1,290,044         1,642,191         1,967,142         2,360,570         2,832,685         



(Cuentas a cobrar) 125,000            162,500            195,000            234,000            280,800            



(Mercaderías) -                    34,866              45,326              54,391              65,269              78,323              



Proveedores -                    107,504            273,698            327,857            393,428            472,114            



Capital de trabajo -                    52,362              65,873-              78,466-              94,159-              112,991-            



Inversión en Capital de trabajo 52,362              118,235-            12,593-              15,693-              18,832-              



Proyectado



Proyectado











image21.emf



1 2 3 4 5 N



Ventas 1,500,000        1,950,000        2,340,000        2,808,000        3,369,600        



Costos Directos 1,255,178        1,631,731        1,958,077        2,349,692        2,819,631        



Margen Bruto 244,823           318,269           381,923           458,308           549,969           



Costos Fijos 127,500           127,500           140,250           154,275           185,130           



Depreciación 3,903               3,903               3,903               3,903               3,903               



EBIT 113,420           186,866           237,770           300,130           360,936           



Intereses -                   -                   -                   -                   -                   



EBT 113,420           186,866           237,770           300,130           360,936           



Impuestos 28,355             46,717             59,443             75,032             90,234             



Utilidad neta 85,065             140,150           178,328           225,097           270,702           
6% 7% 8% 8% 8%



0 1 2 3 4 5 6



EBIT 113,420           186,866           237,770           300,130           360,936           



Depreciación 3,903               3,903               3,903               3,903               3,903               



EBITDA 117,323           190,769           241,673           304,033           364,839           



Var. Cuentas a cobrar 125,000          37,500            32,500            39,000            46,800            



Var. Inventarios 34,866            10,460            9,065              10,878            13,054            



Var. Cuentas a pagar 107,504          166,195          54,159            65,571            78,686            



Inversión en Capital de Trabajo 52,362             118,235-           12,593-             15,693-             18,832-             



Impuestos s/EBIT 28,355             46,717             59,443             75,032             90,234             



Capex 39,030-           



Free Cash Flow 141,330           25,818             169,637           213,307           255,773           



Valor residual 1,705,156        



Free Cash Flow + VR 39,030-           141,330           25,818             169,637           213,307           255,773           1,705,156        



Tasa de descuento 15%



Factor de descuento 1.00              0.87                0.76                0.66                0.57                0.50                0.43                



Valor Actual 39,030-           122,896           19,522             111,539           121,959           127,165           737,186           



Payback -               año



VAN 1,201,236   
TIR 313%
Flujo acumulado 122,896           142,418           253,957           375,916           503,080           1,240,266        



          



EERR Proyectado



Free Cash Flow
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año 1 2 3 4 5



Punto de Equilibrio 781,178           781,178           859,296           945,226           1,134,271        



Porcentaje sobre ingresos estimados 52% 40% 37% 34% 34%











image23.emf



Porcentaje de Variación VAN
0 1,201,236$       



-10% 1,001,819$       
-20% 802,401$          
-30% 602,984$          
-40% 403,566$          



Variación en Ingresos
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