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GLOSARIO'

Acabados: Son los materiales que se utilizan en las unidades de
vivienda.

Fachada: Vista exterior de un inmueble.

Full Acabados: hace referencia a los acabados en Cocina, Bafios y
Carpinteria, los cuales tienen un disefio mas atractivo y utilizan diferente
material.

Zonas Sociales: Espacios de esparcimiento dentro de un proyecto de
vivienda.

1 ... , .
Definiciones segun asesores comerciales empresa Marval S.A.



RESUMEN

Este plan de mercadeo para una Nueva Unidad de Negocio para la empresa
Marval S.A. se divide en 5 capitulos.

En el primer capitulo se realiza un analisis interno y externo de la empresa
Marval S.A. en el analisis interno se realiza un estudio del comportamiento que
ha tenido la comparia en los estratos 5 y 6 de Bucaramanga. En el analisis
externo se realiza un estudio de la competencia para conocer sus precios y que
ofrecen.

En el segundo capitulo se realiza una investigacion de mercados, se aplica una
encuesta para conocer los gustos y preferencias que tienen las personas en
estrato 5y 6 al momento de adquirir vivienda.

El tercer capitulo muestra el Objetivo de Mercadeo de este proyecto y la
justificacion del mismo.

En el cuarto capitulo se explica la estrategia de Mercadeo que se va a manejar
y su tactica. Se explican las variables del Marketing Mix planeado para
desatrrollar.

En el quinto capitulo muestra el presupuesto necesario para poner en marcha
este plan de mercadeo.



INTRODUCCION

La empresa Marval S.A., es la fusion de los dos apellidos Marin Valencia, que
nace como persona juridica el 24 de diciembre de 1976 en la ciudad de
Bucaramanga. Durante sus 19 afos funciono como Sociedad Limitada, pero a
partir de 1995 viene funcionando como Sociedad Andnima.

Marval S.A. fue creada para el desarrollo industrial de la regién y del pais. En
Bucaramanga construyo proyecto que hoy en dia aun permanecen y son muy
conocidos por los ciudadanos, entre ellos se destaca: Torres de Alejandria,
Santa Barbara, Quintas del Cacique, Palmeras del Cacique y El Limoncito.

Con el paso del tiempo, la empresa fue madurando en todos sus aspectos,
pero se enfoco mucho en mejorar sus disenos arquitecténicos, y fue asi por la
década de los 90 donde Conjuntos residenciales como Miradores de San
Lorenzo y Versalles son el resultado de un esfuerzo previo para el desarrollo en
disenos arquitectdnicos y la integracion entre lo urbano y la vivienda.

En la misma década construye el Centro Internacional de Negocios La Triada,
en pleno centro de la ciudad, el cual hoy en dia es aun considerado el edificio
mas importante de todo el departamento de Santander. Marval S.A. no se
estanca en este robusto edificio y empieza a construir nuevos proyectos como
Parque San Agustin, San Francisco de La Cuesta, Los Andes y Bodegas la
Esmeralda

La empresa siguio creciendo, basandose en su politica “CONSTRUCCION
CON CALIDAD Y PROYECCION HUMANA”, y ha logrado dar tantos pasos
que hoy en dia se encuentra en principales ciudades como Bogota, Cali,
Barranquilla, Medellin, Santa Marta. Sus continuos desarrollos en disefio y
cumplimiento de su politica ha generado un impacto positivo en el mercado,
trayendo consigo mismo el posicionamiento y una rotaciéon de ventas muy
interesante.

Cabe resaltar, Marval S.A. ha realizado otras obras importantes como la
estacion del transmilenio en Bogota, Penitenciaria Barne en Combita,
Penitenciaria San Isidro en Popayan, Penitenciaria Dofia Juana en La Dorada,
Estacién de Bomberos en Piedecuesta y la Universidad Pontificia Bolivariana.



A continuacion se muestra la politica de calidad, su explicacién y la mision y
visién de la empresa.

La politica: “CONSTRUCCION CON CALIDAD Y PROYECCION HUMANA"

Porque CONSTRUIR CON CALIDAD es hacer las cosas bien, optimizando los
recursos y mejorando continuamente la satisfaccion del cliente. Porque LA
PROYECCION HUMANA es mejorar la vida de nuestros clientes, ofreciéndoles
un entorno amable y acogedor.

La Mision: Proporcionar a nuestros clientes comodidad y seguridad, dentro de
un entorno amable, construyendo con calidad a través de una organizacion
honesta que trabaja en equipo y esta comprometida con el desarrollo de sus
accionistas, clientes, colaboradores y de la comunidad

La Vision 2007 - 2010: En el afno 2010, seremos lideres en el mercado
nacional a través de la consolidacién en nuestros mercados regionales, con
presencia en el mercado latinoamericano, distinguiéndonos por la calidad
superior y entrega a tiempo de nuestras construcciones integrales e
innovadoras, la excelencia de nuestra gente y el servicio al cliente.
Nuestra organizacion sélida y eficiente garantizara nuestra permanencia y
permitira el progreso de sus colaboradores y de la comunidad



Marval S.A. es una empresa constructora de inmuebles para vivienda en
Bucaramanga y su Area Metropolitana. Se ha destacado por la construccion
de importantes obras publicas en el pais y de numerosas construcciones de
inmuebles en el mismo como fue comentado anteriormente. En Bucaramanga
la marca Marval S.A. esta muy bien posesionada, su gran numero de
inmuebles construidos trae como efecto un nivel alto de recordacién en el
mercado.

La constructora se ha caracterizado por sus proyectos en estratos 1, 2, 3, 4y
Viviendas de Interés Social, sectores en los cuales la empresa es destacada.
La construccion en estos estratos y su construcciéon similar en los diferentes
proyectos ha generado en el mercado una imagen de la empresa la cual
expresa que la constructora no se enfoca su fuerza de trabajo a los estratos
mas altos de la ciudad. Esta situacion ha sido captada mercado, y con mas
razon aquellos inversionistas 6 conocedores el sector inmobiliario y toman
como decision comprar o invertir en otras constructoras que no manejan en su
portafolio diversas opciones de proyectos, pero si enfocan su fuerza de trabajo
a los estratos altos de la ciudad.

Esta situacién se ha podido evidenciar en la rotacién de las ventas de los
estratos 1, 2, 3, 4 y VIS en comparacién con los estratos méas altos.

Esta situacion se puede resolver con tres posibles soluciones. Una primera
solucion podria ser disefiar campanas publicitarias en las que de a conocer los
proyectos de estratos 5 y 6 que esta ofreciendo la empresa, resaltando sus
caracteristicas y puntos fuertes, como su innovacion y disefio. Pero esta
solucion no seria la apropiada o no resultaria como se espera, debido a que
cambiar la imagen que tiene Marval S.A. en el mercado no es nada facil, se
invertiria mucho en publicidad pero el aumento de clientes en los estratos en
cuestion no se aumentaria en una proporcién esperada.

Una segunda solucién, podria ser invertir en 1&D para conocer las ultimas
técnicas de construccién y ultimos disefios arquitectonicos, logrando aumentar
el deseo de comprar o invertir en Marval S.A. en su estrato mas alto. El
inconveniente que presenta esta solucion, se relaciona mucho con la situacion
actual de la empresa, por mas de que el disefo de los apartamentos mejore, es
muy complicado lograr cambiar la percepcion del mercado. Esta solucion junto
con la anterior, tienen en comun un factor que es determinante en los negocios,
la percepcidén que tiene el mercado es dificil cambiarla, con publicidad o con
nuevos disenos, de un momento para otro.



La tercera solucion, es realizar un plan de mercadeo para la creacion de una
nueva unidad de negocio que se enfoque a los estratos mas altos de la ciudad.
Esta propuesta es la mas iddnea entre las anteriores, porque esta nueva
unidad de negocio tendra nombre diferente y publicidad diferente, lo que para
el mercado es una nueva empresa, que tiene la oportunidad y ventaja de
empezar desde cero para posicionarse como una empresa con disefos,
precios y demas caracteristicas para los estratos mas altos de la ciudad.

La percepcion del mercado sera diferente a la que tienen sobre Marval S.A. lo
que aumenta el interés de los clientes potenciales. Esta solucion tiene como
ventaja, que no tiene que cambiar una imagen - percepcidon previamente
identificada, lo que ahorra esfuerzo y capital de inversién.

La solucién para esta situacion es un plan de mercadeo enfocado en el
segmento de estrato 6 de Bucaramanga puede aumentar ingresos totales del
grupo Marval S.A. con estrategias de publicidad, productos y precios acordes
para los compradores de este estrato

La estructura que maneja la empresa, se ve reflejada en el organigrama que
esta como anexo, llamado Anexo 16.

El desarrollo de este proyecto se llevara a cabo en el departamento de ventas.



JUSTIFICACION

La realizacion de este proyecto de grado tiene como fundamento principal
estructurarle un plan de mercadeo para una nueva unidad de negocio de la
empresa Marval S.A., la cual tiene como objetivo principal enfocarse y realizar
ventas en el estrato 6 de la ciudad de Bucaramanga. La empresa pretende
recuperar y ganar mercado en el estrato 6 que han sido captados por otras
empresas existentes actualmente. Urbanas S.A., Conoptima, Azzul y Prestigio
entre otras, son las constructoras con mas participacion en estrato 6 en la
actualidad en la ciudad de Bucaramanga.

El desarrollo de este proyecto de grado brindara beneficios a la empresa
debido a que permite conocer el estrato al que se va a enfocar esta nueva
unidad de negocio. Factores como Areas deseadas, disponibilidad a pagar,
areas comunes, acabados deseados y otros mas factores seran recolectados,
analizados y desarrollados para lograr una participacion en el mercado y
posteriormente un posicionamiento de la nueva marca y lograr que su producto
sea preferido por el mercado.

La elaboracion de este plan de mercadeo tiene gran importancia para la
universidad, debido a que permite observar e identificar las fortalezas y
concomimientos que he adquirido durante los 7 semestres vistos en la carrera
de administracion de empresas modalidad dual.

Y por ultimo tiene gran importancia para mi crecimiento y desarrollo como
administrador, es un trabajo que me permite enfrentarme a la realidad, y
adquirir experiencia que puede ser determinante en un futuro. Este proyecto de
grado es el primer paso de mi vida como administrador de empresas.



MARCO REFERENCIAL:

Marco Tedrico y Conceptual.

La empresa Marval S.A. ha logrado su posicionamiento y crecimiento
basandose en su constante interés de conocer al cliente y satisfacer sus
necesidades.

Se ha logrado medir el servicio que ofrece la empresa a los clientes por medio
de encuestas y contacto con el cliente por via telefénica, donde se conoce su
punto de vista con respecto al trato recibido durante la interaccion con la
empresa. Estas herramientas le han dado a la empresa la posibilidad de
mejorar en su servicio para lograr satisfacer a su cliente no solo en lo referente
a su necesidad de vivienda sino también a hacerlo sentir como parte de la
empresa Yy razén de ser de la misma.

La Unidad de Negocio es una forma de manejar los productos de las empresas
para hacer mas faciles las cosas. Entonces se preguntaran ustedes que es la
unidad de negocio, la solucion a este inconveniente la ayudaran a resolver 3
importantes afirmaciones dichas por personajes importantes en la historia
mundial y en la historia de la Administracion. Antes de ir a las afirmaciones,
cabe resaltar que la definicion de Unidad de Negocio no es Unica y puede
cambiar dependiendo de los puntos de vista de cada persona, por esta razén
las 3 siguientes afirmaciones daran una proximidad a lo que teéricamente se
conoce como Unidad de Negocio de Empresas.

Fred Borch presidente de la GENERAL ELECTRIC en 1970 dividié el
conglomerado de negocios que abarcaban una amplia diversidad de industrias
en unidades auténomas independientes de poder ser manejadas como
"entidades de negocios" aisladas y viables llamadas Unidades Estratégicas de
Negocios. 2

Junto al Senor Borch La firma consultora Arthur D. Little Inc. (A.D.L) propuso un
enfoque similar para la segmentacion de negocios, definiendo la U.E.N. como
un area de negocios que cuenta con un mercado externo para bienes o
servicios, y para el cual se pueden determinar objetivos y estrategias
independientes. °

Estas dos definiciones dadas por Peter Borch y por la firma consultora Arthur
D. Little no estaban tan desviadas con la comunicada por Widmer.

% Borch, Peter. Colaboraciones: Estrategia. Disponible en internet:<http://usuarios.lycos.es/fdevega/otrospuntosdevistal. HTM>

*IBID



Widmer define la U.E.N. como un 6rgano independiente y gestionable, el cual
consiste en un producto/segmento de mercado relativamente homogéneo. Una
empresa puede tener una o mas UEN, que permiten un proceso de
planificaciéon auténomo y una asignacién razonable de costos e inversiones. De
esta forma las actividades y estrategias de una UEN pueden considerarse
independientes de otras UEN. Definir una UEN puede ser una dificil tarea. En
una gran corporacion pueden definirse estas como empresas, divisiones, lineas
de produccién, productos individuales, de manera geografica, etc.*

Con las definiciones anteriormente comentadas, la empresa Marval S.A. busca
crear un Organo independiente que tendrda sus propios objetivos, propias
estrategias y propio presupuesto entre otras. Todo esto con el &nimo que a
través de una nueva unidad de negocio MARVAL atienda el mercado de estrato
6 en Bucaramanga, correspondiente a construccion de vivienda habitacional.

*1BID



Tipo de la investigacion:

De acuerdo con el alcance y proposito de los resultados que se quiere obtener,
este tipo de investigacion corresponde a una investigacion de tipo descriptiva

El tipo de investigacion es Descriptiva:

1. .Con este tipo de investigacion se busca identificar las variables que afectan
el desemperio de la empresa. Por eso, variables como el comportamiento
del mercado seleccionado, sus intereses, sus gustos y preferencias vy
estilos de vida, serdn grandes determinantes para la seleccién o creacion
de estrategias idéneas que concuerden con los objetivos corporativos. Este
tipo de investigacién me permite conocer posibles soluciones, escogiendo la
mas idénea para ejecutarla y demostrar resultados.

La clase de informacién que se manejara sera cualitativa y cuantitativa.
Cualitativa para poder conocer que percepcion tienen las personas que
conocen acerca del tema. Cuantitativa, haciendo referencia a cuando se
necesite procesar datos del mercado, de las constructora y de las
constructoras del mercado.

Tamano de la Investigacion

El universo de este proyecto se conforma por todos los propietarios o
inversionistas de viviendas que viven o compran en Bucaramanga.

La Poblacion esta conformada por las personas que viven en Bucaramanga y
tienen vivienda en estrato 5y 6.

La muestra esta conformada por 196 personas ubicadas en estratos 5 y 6 de
Bucaramanga. Este numero de encuestas a realizar se dedujo de aplicar la
formula de muestreo manejando un 95% de confianza y un 7% por error.

El muestreo es no probabilistico por conveniencia debido a que se busca
encontrar la muestra partiendo de las necesidades, extrayendo datos que seran
analizados para poder determinar y estructurar las estrategias de mercadeo
aptas para implementar.



CAPITULOI

1. ANALISIS INTERNO Y EXTERNO DE LA EMPRESA
MARVAL S.A.

La constructora Marval S.A. ha manejado proyectos en la ciudad de
Bucaramanga y su éarea metropolitana, en estratos 4 e inferiores, muy
destacados y demandados por el mercado. Proyectos como Torres de
Monterrey ubicado frente al vivero, es un proyecto que da vivienda a mas de
416 familias personas. Construido sobre un lote abandonado, en el cual
anteriormente estaba funcionando una ladrillera, Torres de Monterrey, se
encuentra ubicado frente al antiguo Vivero, hoy en dia Exito Oriental. Su
superficie hace que el conjunto se ubique en las mejores posiciones entre los
conjuntos mas grandes de Bucaramanga. Cerca a Iglesias, centros
comerciales, escenarios deportivos y a menos de 5 minutos de cabecera.

El proyecto Terranova duplex, ubicado sobre la autopista que comunica
Bucaramanga con Floridablanca, fue un proyecto acogido por el mercado de
forma positiva. Su cercania tanto a cafiaveral como a Bucaramanga llamo el
interés de los compradores.

Estos dos proyectos dieron paso a la construccion de los proyectos
recientemente vendidos o actualmente en venta.

1.1. Proyectos Actuales de la Constructora Marval S.A.

PROYECTO ESTRATO

Sierra Verde

Paseo del Puente

San Jorge |

San Jorge I

Monte verde

Torres de Santo Domingo

Callejuelas

Serrezuela l y Il

Punta del Este

Condominio Britania

Colina Versalles

Versalles Real

Mirador del Roble
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Metropolitan Business Park (Oficinas)




Marval S.A. como constructora ha tenido un gran desarrollo en la ciudad de
Bucaramanga y su area metropolitana, su variedad de proyectos en los
estratos 4 e inferiores impulsaron a la compania a entrar a competir en los
estratos altos de Bucaramanga. Fue entonces en el afo 2005, cuando la
empresa da su primer paso y lanza al mercado su proyecto El Nogal Reserva
San Pio.

El proyecto ElI Nogal Reserva San Pio fue construido en un sector muy
prestigioso de la ciudad. Se encuentra ubicado en la Cra. 38 CIl. 45 Esquina.
El sector se encuentra cerca a las principales necesidades y atracciones del
mercado. Gimnasios, Parques, Clinicas, Iglesias, Cafes entre otros, y la
tranquilidad del sector fueron factores que influyeron en la venta del proyecto.

La empresa opté por manejar una nueva forma de venta, le dio la opcién a 3
asesores comerciales, que quisieran comercializar este proyecto. Esta decisién
permitid que la venta del proyecto fuera mas especifica. El proyecto salié a
venta en Julio de 2005. En sus dos primeros meses registro ventas de 6 y 7
unidades. La primera parte de su venta fue regular, manejando un promedio de
3 apartamentos mensuales. La segunda parte, el proyecto tuvo un promedio
mensual de 2 unidades y en su ultima parte, su promedio bajé a 1 unidad
mensual. La disminucién del promedio mensual de unidades que se presento
en el proyecto, se dio debido a que la mayor parte del proyecto fue vendida
durante el primer afno en el mercado.

Mirador del Roble, segundo proyecto con el que la constructora se mantiene en
competencia en el mercado. Ubicado en la Carrera 39A N° 42-94, es un
proyecto que cuenta con unas caracteristicas similares a El Nogal. Cerca a
Universidades, Parques, Iglesias, centros comerciales y gimnasios entre otros,
hacen de mirador del roble un proyecto atractivo para el mercado. Iniciaron
ventas en abril de 2007, y se mantiene en venta actualmente.

El comportamiento de sus ventas ha sido irregular en comparacion el proyecto
El Nogal.



1.2. Analisis del comportamiento de los proyectos en estrato 5y 6.

Marval S.A. en el nuevo milenio ha manejado solo dos proyectos en estrato 6,
El Nogal y Mirador del Roble. Para poder hacer un estudio y analisis del
comportamiento de los proyectos en estratos altos, se ha tomado la decisién de
estudiar estos proyectos junto con los que en la actualidad la constructora
ofrece en estrato 5.

Para el analisis se han tomado los siguientes proyectos:

e Versalles real e El Nogal

e Colina Versalles e Mirador del Roble

e Serrezuela | e Condominio Britania
e Serrezuela ll e Punta del Este.

Para el desarrollo de este analisis se tom6 en cuenta el valor del metro
cuadrado y el numero de inmuebles vendidos desde el afio 2005 a la fecha.

Los siguientes cuadros muestran el comportamiento completo de cada uno de
los proyectos en cada mes y ano en los cuales el proyecto estuvo en venta.



llustracion 1. Grafico comportamiento de ventas totales de Versalles Real
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FUENTE: ANALISIS VENTAS VERSALLES REAL — MARVAL.

El proyecto Versalles Real salié a ventas en agosto de 2007. El mes en el cual registro mas inmuebles vendidos fue en
enero de 2008, este comportamiento coincide con la entrega del apartamento modelo.



llustracion 2.Grafico comportamiento de ventas totales de Mirador del Roble
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FUENTE: ANALISIS VENTAS MIRADOR DEL ROBLE — MARVAL.

El proyecto Mirador del Roble, ha tenido un comportamiento irregular, la entrega del apartamento modelo se realiza en

diciembre de 2008.



llustracion 3. Grafico comportamiento de ventas totales de El Nogal

2.500.000,00

2.000.000,00

1.500.000,00

1.000.000,00

500.000,00

SEPTIEMBRE
OCTUBRE

Afio 2005

ENERO |

FUENTE: ANALISIS VENTAS EL NOGAL — MARVAL.
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El proyecto El Nogal ha sido el primero proyecto en estrato 6 en el nuevo milenio. Su comportamiento fue regular. Su inicio de
ventas fue muy positivo. El comportamiento inicial se repite casi un ano después, en el momento en que el apartamento

modelo sale a exposicion.



llustracion 4. Grafico comportamiento de ventas totales de Condominio Britania
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FUENTE: ANALISIS VENTAS CONDOMINIO BRITANIA — MARVAL.

El comportamiento del proyecto Britania, empieza de forma positiva, hasta el mes enero del 2008, donde su comportamiento
empieza a ser regular, hasta junio del mismo, donde su comportamiento en ventas empieza a caer hasta noviembre donde
sus ventas registran 0 unidades.



llustracion 5. Grafico comportamiento de ventas totales de Serrezuela Il
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FUENTE: ANALISIS VENTAS SERREZUELA Il - MARVAL.

Las ventas del proyecto Serrezuela Il, han sido muy buenas para la compania, su comportamiento regular se corrobora con el
cuadro. La primera linea hace referencia a la construccion de la primera torre, la segunda linea verde es la entrega del
apartamento modelo.



llustracion 6. Grafico comportamiento de ventas totales de Serrezuela |
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FUENTE: ANALISIS VENTAS SERREZUELA | - MARVAL.

Serrezuela | tiene un arranque de ventas muy bueno. Su inicio de ventas junto con la entrega del apartamento modelo en el
mismo momento, inciden en que el primer ano del proyecto se venda de forma regular. Sus ultimos dos afos en venta, el
proyecto se vende de forma irregular, las unidades restantes por vender no superan las 10.



llustracion 7.Grafico comportamiento de ventas totales de Punta del Este
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FUENTE: ANALISIS VENTAS PUNTA DEL ESTE — MARVAL.

Punta del Este es un proyecto nuevo, sus ventas han sido regulares, el valor en el metro cuadrado no afecta el nimero de
inmuebles vendidos.



llustracion 8.Grafico comportamiento de ventas totales de Colina Versalles
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FUENTE: ANALISIS VENTAS COLINA VERSALLES — MARVAL

El proyecto Colina Versalles tiene un comportamiento regular en sus ventas, y sufre un aumento luego que el apartamento
modelo es entregado.



1.3.

Conclusiones grafico analisis interno por proyecto:

Se ha podido analizar que en algunos proyectos, la entrega del
apartamento modelo aumenta el numero de inmuebles vendidos por
mes.

Por ser un sector donde los proyectos normalmente superan los

$ 200.000.000 de pesos, la entrega del apartamento modelo es un factor
que juega un papel muy importante en la decision de compra del
inmueble, incrementandose la cantidad de unidades vendidas
mensualmente en el mes siguiente a la entrega del apartamento de
modelo a pesar de que se incremente también el valor del precio del
metro cuadrado.



1.4. Analisis comportamiento de ingresos por mes en cada aiio.

En los gréficos que se muestran a continuacién se puede analizar el
comportamiento que han tenido las ventas de le empresa Marval S.A. en lo
referente a unidades de vivienda e ingresos. Esta informacién se realiz6 con
base en los 8 proyectos mencionados anteriormente.

llustracion 9. Comportamiento de ingresos del afio por mes.
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FUENTE: ANALISIS INTERNO MARVAL.

La grafica permite ver el comportamiento de ingresos en cifras de cientos de
millones de cada afno desde el 2005 hasta el 2008 en proyectos ubicados en
estratos 5 y 6 que desarrollé en Bucaramanga.

e El afo 2005 es el aino en el que menos ingresos registra la compania.
En este periodo solo se efectuaron ventas del proyecto El Nogal y
Serrezuela I. El proyecto El Nogal salié a ventas en Julio y Serrezuela
salié en Diciembre de ese mismo ano.



En el afio 2006, debido al inicio de ventas del proyecto Serrezuela | se
obtiene el punto més alto en ingresos en un solo mes. De Enero a
Febrero se presencia un declive. A partir de este mes su
comportamiento es regular llegando a su punto mas bajo en Diciembre
del mismo afno. Los proyectos en venta durante el 2006 fueron El Nogal,
Serrezuela | y Serrezuela .

En el afio 2007, el comportamiento de ingresos es similar al lo sucedido
durante los meses de Febrero a Mayo del afo anterior. Encontrando en
Agosto un aumento en sus ingresos, ello se debe al inicio de ventas del
proyecto Versalles Real. De Septiembre a Octubre, debido al ingreso
del proyecto Condominio Britania, se presentd otro leve incremento en
los ingresos recibidos.

En este ano los proyectos en venta fueron: El Nogal, Mirador del Roble,
Condominio Britania, Serrezuela |, Serrezuela Il, Versalles Real y Punta
del Este.

El aino 2008, la compafia registra altos ingresos debido a la venta del
proyecto Versalles Real, tiene un declive para el mes de Febrero. Desde
este mes hasta Julio. En este mes se incremento el nivel de ingresos
debido al lanzamiento del proyecto Colina Versalles, el mismo mes el
proyecto El Nogal ha sale del mercado por la venta total del mismo.
Desde Julio hasta diciembre de 2008 la empresa ha seguido en declive
en cuestidén de ingresos. Este comportamiento en parte se debe a la
recesion econdmica en la que se encuentra el pais entre otros factores.



llustracion 10. Total Ingresos
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FUENTE: ANALISIS INTERNO MARVAL.

En la grafica Total Ingresos, se puede observar un crecimiento constante en los
ingresos de la compania Marval S.A. los ingresos se ven afectados por el
incremento de unidades construidas y disponibles para la venta. Mientras en el
2005 habian 2 proyectos en venta, para el afio 2008 se tenian en venta 8
proyectos.

Las ventas de 2005 a 2006 tuvieron un crecimiento del 273%, de 2006 a 2007
un crecimiento de 18% y de 2007 a 2008 un crecimiento de 34%.



1.5. Analisis Inmuebles vendidos por mes en cada aio.

llustracion 11. Comportamiento inmuebles vendidos en cada aio

por mes.
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FUENTE: ANALISIS INTERNO MARVAL.

El grafico nos permite observar el numero de inmuebles que fueron vendidos

por mes desde el ano 2005 hasta el afo 2008.

e En el ano 2005 hasta el mes de Junio no se registra ninguna venta,

debido a que no se tenia proyecto en estratos altos en ese momento. En
Julio el proyecto El Nogal es lanzado al mercado. En Diciembre se
percibe un aumento en el comportamiento de las ventas de inmuebles

debido a que el proyecto Serrezuela | sale a ventas, registrando 13

unidades vendidas solo en este proyecto.
e El afio 2006 en su inicio de afo registra un numero significativo de
unidades, 39, de las cuales 36 hacen parte de Serrezuela | y 3 del
proyecto El Nogal. Serrezuela Il entra al mercado a finales de este afio

con 6 y 2 unidades vendidas en los meses de Noviembre y Diciembre

respectivamente.




e En el ano 2007 el comportamiento es regular hasta Julio, con un
promedio de 5 unidades por mes.

La entrada del proyecto Versalles Real en el mes de Agosto con unas
ventas iniciales de 19 da al comportamiento de inmuebles vendidos un
aumento considerable. Desde Agosto hasta Diciembre del mismo afio, el
promedio mensual de inmuebles vendidos sube a 30.

e El afno 2008 registra ventas iniciales de 44 unidades, tiene un declive en
el mes de Febrero con unas ventas de 18. Hasta el mes de octubre su
comportamiento es regular, el numero promedio de inmuebles vendidos
es de 20 por mes, sin embargo es superior a lo que se llevaba en el
primer semestre del aflo 2007. En el 2008 los proyectos en venta fueron
El Nogal, Mirador del Roble, Condominio Britania, Serrezuela |,
Serrezuela Il, Versalles Real y Punta del Este.

llustracion 12. Total Inmuebles Vendidos
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FUENTE: ANALISIS INTERO MARVAL.

La grafica permite observar el crecimiento que ha tenido la compania de
inmuebles vendidos por afno. Del ano 2005 al afno 2006 hay un crecimiento del
322%, del 2006 al 2007 hay un 23% y finalmente un 27% del afio 2007 al
2008.Mientras en el afno 2005 se tuvieron disponibles 221, en el afio 2006 se
conto con 329 unidades disponibles para la venta.



1.6.

MATRIZ DOFA

DEBILIDADES

OPORTUNIDADES

Para el segmento de los
estratos 5 y 6, la marca Marval
S.A. es percibida como
constructora de estratos 4 e
inferiores.

Disefo de los inmuebles es
similar en la mayoria de
proyectos estrato 3 y 4.

Por costos de construccion
generan que los tiempos de
negociacion se disminuyan
durante la construccién del
proyecto.

El Cliente no tiene en cuenta el
manual de garantias para
efectuar su proceso de
solicitud.

Desarrollo Urbanistico
planeado por el anillo vial.
Con el aumento del valor del
dolar en el ultimo mes, la
inversién extranjera puede
incrementarse.

Politicas tomadas por el Banco
de la Republica sobre
disminucién de tasas de
interés. Especialmente para
créditos de vivienda.

FORTALEZAS

AMENAZAS

Empresa Certificada en
Camacol. E ISO 9001 Ver.
2001

Para estratos 4 e inferiores la
percepcién de la marca genera
confianza en el mercado.
Participacién en el mercado.
Situacion Econdmica de la
empresa.

Manejo estructurado de los
negocios.

Revision permanente de los
mercados y competencia, Para
la toma oportuna de decisiones
en el desarrollo de las ventas.

La recesién econdmica puede
incidir en la inversién en
vivienda, debido a el poder
adquisitivo disminuye y asi
mismo el sector financiero se
vuelve mas estricto en el
momento de aprobar créditos.
Los precios de la materia prima
aumente drasticamente como
la industria cementera.




Esta matriz DOFA da una idea de cuales son las debilidades que se deben
intentar eliminar en la nueva unidad de negocio.

Disefo interno de los inmuebles y la flexibilidad en la negociacion de pago son
dos factores que influyen mucho en la venta de un inmueble. Esto debido a que
otras constructoras ofrecen otros tipos de forma de pago que inciden en la
decision final de compra. Asi mismo la utilizacién de diferentes disefios en los
proyectos puede llegar a permitir al cliente final tener més opciones dentro los
proyectos de Marval S.A.

Manejar un valor de metro cuadrado promedio analizando constantemente la
economia del pais, es una labor que se debe tener bajo estricto control para
poder ofrecer precios accesibles y disminuir la probabilidad de quedar con
inventario.



1.7.

1.7.1.

1.7.2.

Publicidad y Fuerza de Ventas.

Publicidad:

La constructora Marval S.A. ha tenido un comportamiento muy marcado
en lo referente a su publicidad. Manejan una publicidad genérica, es
decir la misma publicidad que se maneja para un estrato 5y 6 es la
misma que se maneja en estrato 3 y 4. La publicidad ha sido manejada
por medio de flyers, pagina internet, vanguardia, revistas del sector de la
construccion, vallas, cotizadores, revistas multiproyectos propias de la
constructora y apartamentos modelos en las plantas donde se construira
el proyecto. Marval S.A. también participa en Ferias realizadas por
Camacol o alguna otra entidad en la cual la constructora considere
pertinente participar. La constructora tiene como presupuesto para la
publicidad el 0.4% de las ventas del mes anterior.

Fuerza de Ventas

Marval S.A. ha manejado a su fuerza de ventas de una forma tradicional
siguiendo los lineamientos que utiliza el sector en Bucaramanga. Los
asesores comerciales van rotando a diario por los diversos proyectos en
venta que tiene la compafia. En el proyecto El Nogal el area de
ventas realiza una excepcioén, brindando la oportunidad a tres asesores
comerciales para que vendieran el proyecto En la actualidad los
asesores comerciales son rotados por los proyectos en venta por un
tiempo de una semana.



1.8. ANALISIS EXTERNO

El sector de la construccion, se ve afectado por otros sectores entre ellos el
sector financiero debido a los aumentos de las tasas de interés que se
presentado en el 2008. El aumento de las tasas de interés ha traido como
consecuencia una disminucién en la inversion, este caso, la adquisicion de
vivienda. Esta situacion se puede corroborar con la informacion registrada del
estudio realizado por Camacol en 12 de diciembre de 2008 llamado
"Determinantes de la construccion y perspectivas 2009’

Las tasas de interés real para préstamos otorgados en pesos para compra de
vivienda diferente a VIS pasaron de 15,64% en el 2007 a 17,03% en el 2008.

El indice de costos de la construccion de vivienda ICCV, vario de un 3.4% en el
ano 2007 a un 6,9% en el afo 2008.

llustracion 13. Cambios en determinantes en el sector de la
construccion.

Evolucion reciente Efecto situacion Valor tltima ‘:?;g:) :ﬂ‘"::_m
de la variable actual fecha P ahae

Desembolsos® Ene-oct 08 4.800 4353
fgsdue B et 8 T y 17,03% 15,64%
interés real

Desempleo Oct. 08 T - 10,12% 10,06%
CEY Oct. 08 T = 6,9% 3,4%

Fuente: Determinantes de la construccién y perspectivas 2009 - CAMACOL

El comportamiento real de los desembolsos para vivienda no VIS tiene un
declive comparando el aflo 2007 con el afo 2008.



llustracion 14. Desembolsos no VIS
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FUENTE: Actividad edificadora en Colombia: situacién actual y perspectivas — CAMACOL.

La grafica permite analizar el comportamiento que han tenido los
desembolsos para la compra de vivienda no VIS. El ‘Boom’ de la construccion
empieza en el aiio 2001 teniendo un declive en el afio 2005. En 2006 y 2007 se
presencia un aumento considerable y para el afio 2008 el comportamiento
termina con un declive.



La recesion mundial afecta a muchos sectores, entre ellos el sector de la
construccion y los demas sectores relacionados con el mismo. En la siguiente
grafica se puede observar como los sectores del hierro y carpinteria tienen una
variacion negativa en el ano 2008 afectando al sector de la construccion.

llustracion 15. Variaciéon anual de la produccidn real por
actividades.
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FUENTE: PERSPECTIVAS 2009 - CAMACOL



El despacho de cemento ha tenido una disminucion para el afio 2008. Este
comportamiento se puede corroborar con la grafica.

llustracion 16. Comportamiento sector del cemento
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FUENTE: PERSPECTIVAS ECONOMICAS 2009

La grafica complementa lo dicho anteriormente, cuando el ‘Boom’ de la
construccion empieza, es decir ano 2002, el despacho de cemento se
incrementa considerablemente.



llustraciéon 17. Estimacion de la inversiéon en 2009

2008 2009  [Crecimiento
Ejecucion unidades habitacionales
Subsidios Fonvivienda 22000 25.000 136%
Subsidios Cajas de Compensacion 20,000 25.000 250%
Macroproyectos 0 7.000
Caja de Vivienda Militar 70 908 21,1%
Proyectos desastres 0 5.000
VIS con crédito y sin Subsidio 25.280 18.093 -284%
Total VIS 68.030 81.001 19,1%
Total No VIS 85512 79526 -7.0%
Total vivienda 153.542 160527 4.5%
Supuesto de precios (millones de pesos)
VIS 3268 3440
No VIS 105,31 110,85
Estimacion de inversion en vivienda
(millones de pesos)
VIS 22232201 2.786.400 253%
No VIS 9005069 8815488 21%
Total Inversién 11.228.289| 11.601.888 3.3%

FUENTE: PERSPECTIVAS ECONOCMIAS 2009 — CAMACOL

Las estimaciones que se dan para el afio 2009, muestran una disminucién en el
crecimiento de las viviendas no VIS del 7%. La inversion en vivienda no VIS se
estima que disminuya un 2.1%. Los precios se estiman que tengan un aumento
para el afno 2009, pasando de 105.31 millones de pesos a 110.85 millones de
pesos. De esto se puede decir que aunque la inversion y la construccion de
unidades no VIS disminuya, los precios por el contrario van a aumentar. Este
comportamiento puede darse debido a que aunque el crecimiento real de los
desembolsos empieza a disminuir para el afio 2008, durante este mismo afno
los desembolsos se siguen realizando.



El sector de la construccion en Bucaramanga desde el afio 2002 hasta el afio
2007 ha tenido un incremento. Las tasas de interés fueron bajas y fomentaron
la inversion en vivienda por parte del mercado. Las constructoras ofrecen a sus
segmentos inmuebles de vivienda que satisfacen su necesidad y que van de
acuerdo a sus gustos. En la actualidad existen 219 constructoras en la ciudad
de Bucaramanga registradas en la camara de comercio de Bucaramanga.

Marval S.A. esta compitiendo en el mercado con 29 constructoras que
desarrollan proyectos desde estrato 3 hasta estrato 6. Las principales
constructoras que hacen competencia a la empresa son: HG Construcciones,
Fenix, Inacar, Inrale — Prourbe, Herad y Urbana S .A.

Las constructoras anteriormente nombradas han estado compitiendo en el
mercado por mas de 10 afos. Este tiempo les ha permitido conocer los
diferentes segmentos del mercado a los cuales han apostado por competir y les
ha permitido tener un a idea de los segmentos a los cuales aun no han entrado
pero pueden optar por entrar a competir.



1.8.1. Constructoras en el mercado actualmente.

El siguiente cuadro muestra el mercado al cual estan enfocadas las 29
constructoras con las cuales Marval S.A. compite. Teniendo en cuenta que las
constructoras en su portafolio manejan proyectos enfocados a diferentes
segmentos.
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Fuente: Benchmarking Marval S.A.



e El|cuadro anterior muestra 11 constructoras enfocadas en el estrato 6.
Las constructoras Urbanas S.A. e INACAR desarrollan de forma
permanente proyectos en este estrato, las demés constructoras son
nuevas en él o algunas construyen muy esporadicamente.

El siguiente cuadro muestra los proyectos referencia en la actualidad y su
respectiva constructora. El cuadro también nos permite conocer las zonas
sociales con las que los proyectos son entregados.



llustracion 18. Cuadro principales proyectos en estrato 6 de Bucaramanga

ESTRATO PROYECTO CONSTRUCTORA AREAS COMUNES

6 Simoneta Premiun Saldn social, jacuzzi, gimnasio, administracion, lobby, solarium.

6 Torre 1 A Ferreteria Aldia Zona de Juegos Infantiles, Jacuzzi.
Salén social con cap. Para 250 personas, con division para convertirlo en 2 salones. Jardines zen,
juegos infantiles, piscina tipo playa, jacuzzi frio, jacuzzi caliente, zona spa, turco, sala de masajes,

6 Akoncagua Azzul depilacién y salén para ufias. Gimnasio dotado, business center, salén de juegos: billar, pool, ping
pong y salén wii que consta con dos equipos del mismo. Snack Bar, Observatorio ( entregan el
edificio con dos telescopios)

_ Cancha miltiple, gimnasio dotado, cancha squash, turco, sauna, piscina en nadador de dos

6 Montefiori Inacar . iy . B . . .
carriles, playa para nifios, jacuzzi, salén social, zona de juegos para nifios.

6 37 Vip Center Construcciones e Inversiones | Salén de Conferencias y Cafeteria

. . Piscina adultos, piscina nifios, zona de juegos, solarium, playground, turco, relax room, sauna,

6 Dubai Conoptima . .o . B} . .
jacuzzi, gimnasio, sala de cultura y tareas, saldn de eventos y reuniones, 3 business rooms.

6 Platinum Club Condominio Prestigio P'iscina .sin fin,, piscin.a para niﬁos y adultos, jac.uzzi caliente, jacuzzi frio, sauna, bafio turco,
gimnasio, saldn de fiestas, business room, golfito.
Porreria con lobby, recepcidn y oficina de admén. Cuarto de basuras, salén social con aire

6 Casa Puyana Urbanas acondicionado. Gimnasio super dotado, 2 BBQ, zona de piscinas para adultos, con playa de agua,
jacuzzi, 2 bafios turcos, para hombres y para mujeres, sala de descanso, bafios y juegos infantiles.

6 Casa de Don David Urbanas sglén sc?cial, saldn de reuniones, capilla, BBQ, salén de nifios, lobby, piscina nifios, piscina adultos,
gimnasio, turco.

6 La Farfala Falcon Ltda bbg, piscina y salén social
Lobby de recibo a doble altura, area de negocio, café, internet inaldmbrica, todo esto en el primer

6 Area 54 Area Urbana piso. En el piso 19 tienen gimnasio, auditorio de aproximadamente 50 mts, terraza y café, bafios
para hombres y para mujeres. El edificio cuenta con 2 ascensores.

6 Monste Castelo Saldn social, gimnasio, sauna, piscina, solarium y juegos infantiles.

L. . Hidropiscina, sauna, gimnasio dotado, cancha de squash, snack bar, lobby con star, salén social,
6 Kinesis Manuel Jose Blanco Y Cia Ltda.

sala de negocios, antena WI-FI, zona de lavanderia dotada.

FUENTE: BENCHMARKING MARVALS.A.




Con base a una actividad realizada con algunos asesores comerciales de la
compafia, en la cual se solicito que expresaran las razones por las cuales los
proyectos se estaban vendiendo bien o por el contrario cuales son las razones
por las que el proyecto se encuentra quedado. Esta actividad permite conocer
las razones reales, su pronunciacion por parte de quienes a diario estan en
contacto tanto con el proyecto como con el cliente, hace que sean de gran
importancia para la empresa, en aras de futuros proyectos.

Las respuestas de esta actividad se pueden observar en los anexos

De esta actividad se puede analizar cada proyecto con sus respectivos puntos
positivos y negativos, para saber en que areas se debe trabajar para mejorar,
en aras a futuros proyectos. Esta labor da una idea de cémo deben ser los
proyectos a realizar que sean similares tanto en ubicacion, como tamarno y
estrato.



CAPITULOIII

2. INVESTIGACION DE MERCADOS

La investigacion de mercados, se conoce como el proceso en el cual se
recopila, se procesa 6 tabula y se analiza la informacion sobre algun tema en
especial. Para este proyecto de grado, la investigacibn de mercados es
cuantitativa, y tiene como objetivo conocer las preferencias de las personas
que residen en estratos 5 y 6 de Bucaramanga.

Se disefio una encuesta, que consta de 11 preguntas, con las cuales se
pueden conocer factores importantes para el objetivo de este proyecto de
grado. la encuesta se aplico en los estratos altos de la ciudad de
Bucaramanga, es decir en los estratos 5 y 6.

Se ha manejado un margen de error del 7% y un nivel de confianza de 95%,
para un total de encuestas de 197.

Estas encuestas han sido aplicadas en edificios ubicados en cabecera 'y
balcones del tejar, sectores correspondientes al estrato 5 y 6 de Bucaramanga.

Los siguientes graficos son el resultado de la tabulacién de las encuestas. Al
terminar los graficos se encuentran las conclusiones de la investigacion de
mercados.

Grafico 1. Género Encuestado.

m Hombre

B Mujer

FUENTE: INVESTIGACION DE MERCADOS.



Grafico 2. Composicion de las familias encuestadas.
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FUENTE: INVESTIGACION DE MERCADOS.

Grafico 3. Edad de los encuestados.
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FUENTE: INVESTIGACION DE MERCADOS.



Grafico 4. Personas que influyen en la decision de compra de vivienda.
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FUENTE: INVESTIGACION DE MERCADOS.

Grafico 5. Nivel de ingresos de los encuestados.
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FUENTE: INVESTIGACION DE MERCADOS.



Grafico 6. Parte del inmueble de mayor importancia en el momento de

decidir la compra de un inmueble.
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FUENTE: INVESTIGACION DE MERCADOS.

Grafico 7. Factores decisivos para la compra del inmueble.
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FUENTE: INVESTIGACION DE MERCADOS.




Grafico 8. Areas sociales que espera encontrar al adquirir una vivienda.
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FUENTES: INVESTIGACION DE MERCADOS.

Grafico 9. Tamaiio de vivienda deseado al adquirir vivienda.
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FUENTE: INVESTIGACION DE MERCADOS.



Grafico 10. Valor dispuesto a pagar por su vivienda por el tipo de area
deseada.
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FUENTE: INVESTIGACION DE MERCADOS.

Grafico 11. Actividades en sus tiempos libres.
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FUENTE: INVESTIGACION DE MERCADOS.




Grafico 12. Requerimiento de habitacidon para empleada domestica.
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FUENTE: INVESTIGACION DE MERCADOS.

2.1 Descripcion de las graficas:

e EI 37% de los encuestados se encuentran entre los 40 a 49 anos,
seguido por un 28% de personas que se encuentran entre los 50 y 59
anos.

e EI 39% de los encuestados recibe entre 3 a 5 millones de pesos
mensuales. El 25% entre 2 y 3 millones y el 22% mas de 5 millones de
pesos mensuales.

e Los graficos permiten ver que el 35% de los encuestados tienen su
nucleo familiar conformado por 4 personas, esto es corroborado por la
informacion obtenida en el boletin del censo general de 2005 perfil de
Bucaramanga — Santander expedido por el DANE.

e Al momento de adquirir una nueva vivienda, la decisién se toma
principalmente pensando en la familia. El nucleo familiar esta en un 36%
compuesto por 4 personas, esta informacién nos da un parametro para
futuros proyectos, como minimo los inmuebles deben tener 3
habitaciones.



Las Habitaciones, Cocina y Sala son los espacios del inmueble que los
encuestados mas detallan. Para futuros proyectos se debe trabajar en el
disefo de estos tres espacios para cautivar al cliente potencial, por otro
lado la ubicacion y area del inmueble son los factores que mas influyen
para tomar la decision de adquirir la vivienda.

Canchas mudltiples, sauna, turco, gimnasio y juegos infantiles son los
principales atractivos que se deben tener en cuenta para futuros
proyectos. Esos 4 espacios son los que mas le gustaria a los
encuestados tener en sus futuros proyectos de vivienda. Sin olvidar que
la construccion de estos dependen de una superficie que permita
construirlos.

Centros comerciales, navegar en internet y ver television son los hobbies
que tienen los encuestados en sus tiempos libres. Estos espacios se
pueden llegar a utilizar para promocionar los proyectos que ofrece la
UEN en el estrato 6.

El 42% de los encuestados respondieron estar dispuestos a pagar entre
220 millones y 260 millones de pesos por su inmueble.

El 23% de ellos pagaria esa suma por un inmueble entre 90 m2 y 99 m2.
seguido por el 19% de ellos que pagaria la misma suma por un inmueble
entre 120 y 129 m2. El valor promedio de metro cuadrado en
Bucaramanga para construcciones de vivienda en estrato 6 es de
$2.726.077, este valor es coherente con la informacién obtenida de las
personas que estarian dispuestos a adquirir un apartamento de 90 m2 a
99 m2 por valores en rangos de 220 a 260 millones de pesos.



CAPITULO Il

3. OBJETIVOS DE MERCADEDO.

3.1. Objetivo de Mercadeo
Con este objetivo de mercadeo se quiere definir cual es la intencion de este
plan de mercadeo.

e Lograr una participacion del 10% para el afo 2009 en la ciudad de
Bucaramanga generando ingresos a la nueva unidad de negocios.

Justificacioén:

Se toma como referencia el estudio de Camacol llamado ‘COMPORTAMIENTO
DE LA OFERTA DE VIVIENDA SEGUNDO SEMESTRE DE 2008’ donde se
informa el numero total de inmuebles ofertados en estrato 6 comparado con el
numero total de inmuebles vendidos en ese mismo periodo para estimar la
participacion de la nueva unidad de negocios durante el afio 2009.

Ofertadas Vendidas Disponibles
Estrato 2 300 200 100 67%
Estrato 3 644 96 548 15%
Estrato 4 1869 777 1092 42%
Estrato 5 796 205 591 26%
Estrato 6 607 284 323 47%
Total 4216 1362 2654 32%

Fuente: Comportamiento de la oferta de vivienda segundo semestre de 2008 - Camacol

El numero total de viviendas ofertadas es 607. La participacion deseada de
10% corresponde a 60 unidades.

La construccidn de estas 60 unidades se realizara en un proyecto de 17 pisos.
En 15 de los pisos irdn apartamentos y en los 2 restantes zona social. Se
estipulan 3 pisos destinados a parqueaderos.



CAPITULO IV
4. ESTRATEGIAS DE MERCADEO

4.1 Estrategia:

Como lo define William Stanton, Michael Etzel y Bruce Walker, en su libro
“Fundamentos de Marketing” hay tres tipos de estrategia. Estrategia de
congregacion del mercado, estrategia de un solo segmento y estrategia de
segmentos multiples. Para este plan de mercado, la estrategia de un solo
segmento es la mas apropiada, debido a que sus fuerzas se enfocan en el
estrato 6 de Bucaramanga.

La estrategia de un solo segmento es también llamada estrategia de
concentracién, consiste en elegir como meta un segmento abierto del mercado
total; por lo tanto, se hace una mezcla de mercadotecnia para llegar a este
segmento Unico. Este tipo de estrategia permite a la empresa u organizacion
penetrar a fondo en el segmento del mercado que ha elegido y adquirir
reputacién como especialista o experto en este segmento.

La estrategia para este plan de mercado es:

e Aplicar una estrategia de desarrollo de producto para lograr aumentar las
ventas del grupo Marval S.A.

4.2, Tactica:

e Para el cumplimiento de la estrategia anteriormente expuesta, la tactica
consistira en la aplicacion de un Marketing Mix acorde con el objetivo
general.



4.3 Desarrollo del a tactica.

4.3.1 Precio:

En el sector de la construccion la unidad de medida y de comparacion es
el valor del m2 que maneja cada constructora.

En la actualidad Marval S.A. en su Unico proyecto en estrato 6 esta
manejan un valor de m2 de $ 2.600.000.

El valor del metro cuadrado promedio que se maneja en el mercado es
de $ 2.800.000.

La nueva unidad de negocios tendra un valor de m2 igual al que se
maneja en el mercado en la actualidad.

El costo del metro cuadrado en estrato 6 para la empresa Marval S.A.,
esta en $1.500.000 sin tener en cuenta valor del terreno y matriculas de
los servicios.

4.3.2 Producto:

El inmueble para vivienda que se piensa ofrecer al mercado se
caracterizara por un disefio mas enfocado en Alcobas, Cocina y Sala,
esto en lo correspondiente al interior del inmueble.

Para el exterior del inmueble, el proyecto debe intentar ofrecer en su
zona social Gimnasio, Sauna y/o Turco, Juegos infantiles y Canchas
Multiples, siempre y cuando el terreno brinde la opciébn de la
construccion de estas areas.

Las areas de esta zona social deben tener un disefio atractivo e
innovador acorde al sector y a la construccion.

En busca de generar un vinculo mas profundo con el cliente potencial, se
realizaran grupos focales de los cuales se puedan extraer las
preferencias en disefno y distribucion interna del inmueble.

4.3.3 Plaza:

La ciudad de Bucaramanga esta escasa de terrenos disponibles para la
construccion y mucho mas en el estrato 6. Cabecera y Pan de Azucar
son los sectores donde la nueva unidad de negocio puede construir sus
proyectos. La Carrera 38, la Carrera 41 en Cabecera son sectores
tranquilos donde sus condiciones permiten la construccion de un
proyecto de vivienda atractivo para el mercado.



4.3.4 Promocion:

La promocion para la nueva unidad de negocios se realizara en centros
comerciales, restaurantes y diarios de distribucion local y un lanzamiento
especial para el proyecto.

e Centros comerciales.

O

O

La publicidad que se manejara en los centros comerciales se
realizara en ascensores mostrando la fachada del proyecto,
numero telefénico, nombre del proyecto y nombre de la unidad
estrategia de negocios.

Mostradores en los cuales se resalte el nombre de la marca y
contenga flyers promocionando el proyecto.

e En restaurantes, bares y cafes.

O

La publicidad se manejara en los porta timbres.

e En diarios de distribucion local.

O

O

En Vanguardia Liberal se pautara el primer y tercer fin de semana
durante 3 meses antes de la entrega del apartamento modelo y
dos meses después de haber entregado el apartamento modelo.
En la revista La Guia todas las semanas desde 15 dias antes del
proyecto generando expectativas hasta 2 meses de haber
entregado el apartamento modelo. Después de forma esporadica
para lograr vender las unidades en inventario.

e Lanzamiento.

O

Para el lanzamiento del proyecto se hara una reunion en la cual
estaran invitados los principales compradores de inmuebles en
estrato 5 y 6 de la constructora Marval S.A.

o Se confirmara su asistencia para tener una idea de la audiencia a

O

la cual se le presentara el proyecto.
El dia del lanzamiento estara presente la fuerza de ventas
conformada por 4 asesores los cuales estaran encargados de
brindar informacién a los presentes.



4.3.5 Fuerza de Ventas:

La fuerza de ventas estara conformada por 4 asesores comerciales.

Los primeros meses de venta del proyecto 2 asesores comerciales
estaran fijos en planta. Los otros 2 estaran haciendo mercadeo directo a
quienes asistieron al lanzamiento y a quienes fueron invitados pero por
diferentes motivos no pudieron asistir, acercandose a sus oficinas para
promocionar el proyecto en venta.



CAPITULO V

5. PRESUPUESTO.

Para el lanzamiento del nuevo proyecto el cual contara con: reunion,
coctel, misica de ambientacién en vivo, se gastaran $ 8.000.000.

Para el lanzamiento del proyecto y sus actividades posteriores se
destinara el 30% del presupuesto que utiliza la empresa Marval S.A.
para su publicidad durante el primer afo.

Se seguird manejando el mismo 0.4% del total de las ventas del mes
anterior para publicidad. Este valor se repartird en la publicidad descrita
en la variable promocion del Marketing Mix.

El salario que se manejara para los asesores comerciales como basico
es el SMMLV, es decir $ 860.269, Las comisiones se pagaran de la
siguiente manera: el .6% del total de ventas que hagan van para el
asesor. De este porcentaje el 60% se paga en la firma de compra venta
y el 40% restante se firma al momento de hacer escritura.

Jefe de ventas $ 3.000.000

1 Asistente de ventas se ganara un SMMLV. $ 860.269

Jefe tramite y Cartera $ 3.000.000

1 Asesor de Tramite y Cartera SMMLV $ 860.269

1Asesor Comercial en oficina principal SMMLV $ 860.269

1 persona en Servicio al cliente SMMLV $ 860.269

TOTAL PRESUPUESTO INICIAL: $35.282.152



CONCLUSIONES.

La empresa Marval S.A. es una empresa conocida en el mercado por sus 33
anos en el mercado y por el numero de proyectos realizados para el desarrollo
de la ciudad de Bucaramanga y de Colombia. Ha logrado un posicionamiento
en la ciudad de Bucaramanga como constructora de estrato 4 e inferiores.

Marval S.A. quiere entrar a competir en estratos altos de la ciudad, 5y 6, pero
la percepcidon que tiene la marca, es de una constructora con acabados de
estrato 4 e inferiores.

Cambiar la percepcién del mercado sobre la marca Marval S.A. tomaria mucho
tiempo, dinero y correria con el riesgo de perder un mercado ya cautivo. Para
poder entrar a competir en estratos altos, la solucion mas viable es la creacion
de una nueva unidad de negocios, la enfocara sus fuerzas de ventas y
mercadeo a estos estratos.

En el estrato 5 y 6 el comprador no se fija tanto en el precio del inmueble, se
fija mas en el area social y acabados que tenga el proyecto. La nueva unidad
estrategia de negocio, debera enfocar sus fuerzas en disefio del inmueble a
nivel interno y externo.

Cuando se habla de interno, el disefio de las alcobas, cocina y sala debe ser
atractivo y novedoso para captar la atencion del cliente potencial. En zonas
sociales, el proyecto debe intentar ofrecer gimnasio, sauna y/o turco, canchas
multiples y juegos infantiles. Siempre y cuando el area de construccion del
proyecto permita ofrecer estos espacios en su zona social, en aras de poder
ofrecer zonas sociales comodas y espaciosas.

4 asesores comerciales en un punto de venta tiene como ventaja el tener
alguien disponible a responder las inquietudes de los clientes potenciales. El
mercadeo directo que se planea realizar tiene la ventaja de hacer sentir al
cliente potencial importante y lograr despertar interés en el proyecto.

La publicidad en centros comerciales, restaurantes y bares son dos espacios
nuevos para aplicar publicidad. En restaurantes y bares se manejara una
publicidad innovadora, ubicando publicidad donde se ubica el timbre para
llamar al mesero.

El Banco de la Republica ha tomado medidas para bajar las tasas de interés,
decision que favorece al sector de la construccion, puesto que cuando las tasas
de interés bajan, la inversion y consumo aumenta, lo cual significa que la
inversién en vivienda puede aumentar.

Los precios para el afio 2009 van a aumentar, segun estudio de Camacol, lo
cual quiere decir que aunque las tasas de interés hayan aumentado y se



proyecte disminucion en la inversidon y construccion de inmuebles, el mercado
seguira pagando por sus inmuebles.

El sector de la construccidbn depende en gran parte del sector financiero.
Cuando mas altas son las tasas de interés, la inversion en vivienda disminuye,
es decir las ventas de inmuebles de vivienda tienda a disminuir. Si por el
contrario las tasas de interés son bajas, la inversidén en vivienda aumenta, es
decir la venta de inmuebles de vivienda aumenta.

La recesion econdmica en la que se encuentra el pais, afecta el sector de la
construccion, el mercado tiende a dejar de invertir y comprar, y algunas
empresas pueden cerrar. Los precios de los proveedores tienden a aumentar,
trayendo como consecuencia el aumento en el precio del producto final.
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ANEXOS

Anexo 1. Comparacion Inmuebles Vendidos contra Promedio Precio M2 - Serrezuela |

ANO 2005  ANO 2006

DICIEMBRE | ENERO | FEBRERO | MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE
Promedio Precio Venta
M2 1.275.596 | 1.467.581 |1.320.350 | 1.320.350 | 1.320.350 | 1.320.350 | 1.320.350 | 1.320.350 1.353.545 1.353.545 1.380.618 1.380.618 1.380.618
Inmuebles Vendidos 13 36 10 8 3 11 8 12 10 12 6 0 0
Entrega Apto Modelo

ANO 2007

ENERO FEBRERO | MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO | AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE

Promedio Precio Venta
M2 1.456.535 1.456.535 1.456.535 1.456.535 |1.482.581 |1.482.581 | 1.482.581 | 1.482.581 1.529.953 1.529.953 1.536.533 1.536.533
Inmuebles Vendidos 1 0 0 2 0 0 1 0 0 1 0 0

ANO 2008

ENERO FEBRERO | MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE NOVIEMBRE | DICIEMBRE
Promedio Precio Venta
M2 1.536.533 1.536.533 1.536.533 1.536.533 | 1.536.533 | 1.536.533 | 1.536.533 | 1.536.533 1.536.533 1.536.533 1.536.533 1.536.533
Inmuebles Vendidos 0 0 0 0 0 1 2 0 1 1 0 0

FUENTE: ANALISIS INTERNO MARVAL, BUCARAMANGA

2008




Anexo 2. Comparacion Inmuebles Vendidos contra Promedio Precio M2 - Colina Versalles

Ao 2008

ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE | OCTUBRE NOVIEMBRE | DICIEMBRE
Promedio Precio Venta M2 1.825.316 1.825.316 1.825.316 1.825.316 1.825.316 1.825.316 1.825.316 1.858.159 1.858.159
Inmuebles Vendidos 1 2 - 4 1 2 7 2 1

Entrega Apto Modelo

FUENTE: ANALISIS INTERNO MARVAL, BUCARAMANGA 2008

Anexo 3. Comparacion Inmuebles Vendidos contra Promedio Precio M2 - Punta del Este

ANO 2007

SEPTIEMBRE | OCTUBRE NOVIEMBRE | DICIEMBRE
Promedio Precio Venta M2 1.745.766 1.745.766 1.780.686 1.780.686
Inmuebles Vendidos 2 1 0 1

ANO 2008

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE | OCTUBRE
Promedio Precio Venta M2 1.808.874 1.808.874 1.808.874 1.808.874 1.808.874 1.850.068 1.850.068 1.894.454 1.951.292 1.951.292
Inmuebles Vendidos 1 0 1 0 1 0 1 0 1 1
Entrega Apto Modelo

FUENTE: ANALISIS INTERNO MARVAL, BUCARAMANGA 2008




Anexo 4.

Comparacion Inmuebles Vendidos contra Promedio Precio M2 - Colina Versalles

ANO 2007

AGOSTO SEPTIEMBRE | OCTUBRE NOVIEMBRE | DICIEMBRE
Promedio Precio de Venta M2 1.440.017 1.489.273 1.489.273 1.534.544 1.580.585
Inmuebles Vendidos 19 18 26 21 25

ANO 2008

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE | OCTUBRE NOVIEMBRE
Promedio Precio de Venta M2 1.580.585 1.580.585 1.580.585 1.580.585 1.620.104 1.620.104 1.620.104 1.620.104 1.620.104 1.620.104 1.665.004
Inmuebles Vendidos 29 9 10 10 6 11 10 7 8 7 2
Entrega Apto Modelo

FUENTE: ANALISIS INTERNO MARVAL, BUCARAMANGA 2008

Anexo 5. Comparacion Inmuebles Vendidos contra Promedio Precio M2 - Mirador del Roble

Afio 2007

ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE | OCTUBRE NOVIEMBRE | DICIEMBRE
Promedio Precio Venta M2 2.387.284 2.475.249 2.475.249 2.475.249 2.475.249 2.475.249 2.489.453 2.489.453 2.489.453
Inmuebles Vendidos 0 0 2 0 1 2 0 0 1

Afio 2008

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE | OCTUBRE NOVIEMBRE
Promedio Precio Venta M2 2.489.453 | 2.489.453 | 2.489.453 | 2.489.453 | 2.489.453 | 2.489.453 2.489.453 | 2.489.453 2.489.453 2.489.453 | 2.489.453
Inmuebles Vendidos 0 0 0 0 3 0 0 0 0 0 0

FUENTE: ANALISIS INTERNO MARVAL, BUCARAMANGA 2008




Anexo 6. Comparacion Inmuebles Vendidos contra Promedio Precio M2 - Serrezuela ll

Afio 2006 Afio 2007

Noviembre | Diciembre | Enero Febrero Marzo Abril Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre
Promedio Precio
Venta M2 1.560.158 | 1.560.158 | 1.591.363 | 1.591.363 | 1.591.363 | 1.638.765 | 1.704.316 | 1.704.316 | 1.704.316 1.704.316 | 1.704.316 | 1.704.316 1.704.316 | 1.723.325 | 1.816.083
Inmuebles Vendidos 6 2 4 3 4 4 4 4 2 3 2 2 5 1 1
Entrega Apto Modelo

Ao 2008

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre | Octubre | Noviembre
Promedio Precio
Venta M2 1.816.083 | 1.867.843 | 1.867.843 | 1.867.843 | 1.867.843 | 1.867.843 | 1.867.843 | 1.867.843 | 1.867.843 | 1.867.843 | 1.867.843
Inmuebles Vendidos 3 2 3 3 2 2 2 - 3 1 4
Entrega Apto Modelo

FUENTE: ANALISIS INTERNO MARVAL, BUCARAMANGA 2008




Anexo 7. Comparacion Inmuebles Vendidos contra Promedio Precio M2 - El Nogal

Ao 2005
JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE | OCTUBRE NOVIEMBRE | DICIEMBRE
Promedio Precio Venta
M2 1.640.808 | 1.640.808 1.640.808 | 1.640.808 | 1.640.808 1.755.683
Inmuebles Vendidos 6 2 4 - 4
ANO 2006
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE | OCTUBRE NOVIEMBRE | DICIEMBRE
Promedio Precio Venta
M2 1.773.244 | 1.773.244 1.773.244 | 1.773.268 | 1.791.003 1.791.003 1.791.003 | 1.835.576 1.872.294 1.872.294 | 1.891.020 1.891.020
Inmuebles Vendidos 3 - 3 - 3 3 2 6 1 7 -
Entrega Apto Modelo
FUENTE: ANALISIS INTERNO MARVAL, BUCARAMANGA 2008
ANO 2007
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE | OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
Promedio Precio Venta M2 1.919.654 1.919.654 1.919.654 1.967.429 2.026.457 2.087.257 2.087.257 2.087.257 2.087.257 2.087.257 2.087.257 2.087.257
Inmuebles Vendidos - 1 - - 3 1 1 - 3 - 2 -
ANO 2008
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO
Promedio Precio Venta M2 2.118.985 2.118.985 2.118.985 2.118.985 2.118.985 2.118.985 2.118.985
Inmuebles Vendidos - 1 - 1 - 1 2

FUENTE: ANALISIS INTERNO MARVAL, BUCARAMANGA 2008




Anexo 8. Comparacion Inmuebles Vendidos contra Promedio Precio M2 - Condominio Britania

Afo 2007

SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE

Promedio Precio Venta M2 1.885.437 1.885.437 1.904.298 1.904.298

Inmuebles Vendidos 3 4 5 6

Entrega Apto Modelo

Afio 2008

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLIo AGOSTO SEPTIEMBRE | OCTUBRE NOVIEMBRE
Promedio Precio Venta M2 1.904.298 1.904.298 1.904.298 1.904.298 1.904.298 1.904.298 1.904.298 1.904.298 1.904.298 1.904.298 1.904.298
Inmuebles Vendidos 11 6 9 8 7 9 7 5 2 1 -

FUENTE: ANALISIS INTERNO MARVAL, BUCARAMANGA 2008




Anexo 9. Proyectos e Inmuebles Vendidos - Ao 2005

Afio 2005
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO Julio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
Proyecto | El Nogal 1.424.154.000 | 1.714.275.000 422.294.130 843.087.148 - 846.295.000
Inmuebles Vendidos 6 7 2 4 - 4
Proyecto | Serrezuela | 2.081.592.000
Inmuebles Vendidos 13
Total - - - - - - 1.424.154.000 | 1.714.275.000 422.294.130 843.087.148 - 2.927.887.000
Inmuebles Vendidos
- - - - - - 6 7 2 4 - 17

FUENTE: ANALISIS INTERNO MARVAL, BUCARAMANGA 2008




Anexo 10. Proyectos e Inmuebles Vendidos - Aiio 2006

Afio 2006

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO Juuo AGOSTO SEPTIEMBRE | OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
Proyecto ‘ El Nogal 680.572.000 - - 832.730.000 - 824.974.000 | 676.508.000 | 457.461.000 | 1.535.325.000 [ 231.196.000 | 1.790.541.000 -
Inmuebles Vendidos 3 - - 3 - 3 3 2 6 1 7 -
Proyecto Serrezuela | 5.449.109.000 | 1.589.677.000 | 1.317.320.000 | 456.043.000 | 1.771.256.000 | 1.286.783.000 | 2.026.806.000 | 1.770.115.000 | 1.958.030.000 | 982.132.000 - -
Inmuebles Vendidos 36 10 8 3 11 8 12 10 12 6 - -
Proyecto Serrezuela Il 1.298.022.400 | 434.547.000
Inmuebles Vendidos 6 2
Total 6.129.681.000 | 1.589.677.000 | 1.317.320.000 | 1.288.773.000 | 1.771.256.000 | 2.111.757.000 | 2.703.314.000 | 2.227.576.000 | 3.493.355.000 | 1.213.328.000 | 3.088.563.400 | 434.547.000
Inmuebles Vendidos 39 10 8 6 11 11 15 12 18 7 13 2

FUENTE: ANALISIS INTERNO MARVAL, BUCARAMANGA 2008




Anexo 11. Proyectos e Inmuebles Vendidos - Ao 2007

Afo 2007

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
Proyecto ‘ El Nogal - 400.000.000 - - 728.490.000 207.386.000 219.315.000 - 735.477.000 - 491.125.000 -
Inmuebles Vendidos - 1 - - 3 1 1 - 3 - 2 -
Proyecto ‘ Versalles real 2.280.097.700 2.327.252.800 3.399.524.800 | 2.767.957.300 | 3.347.124.300
Inmuebles Vendidos 19 18 26 21 25
Proyecto ‘ Mirador del Roble 544.222.000 - 355.553.000 602.160.000 - - 177.399.000
Inmuebles Vendidos 2 - 1 2 - - 1
Proyecto ‘ Punta del este 355.814.000 171.907.000 - 181.305.000
Inmuebles Vendidos 2 1 - 1
Proyecto ‘ Condominio Britania 649.367.000 899.644.000 1.103.591.000 | 1.284.836.000
Inmuebles Vendidos 3 4 5 6
Proyecto ‘ Serrezuela | 305.398.000 - - 363.375.000 - - 165.515.000 - - 185.218.000 - -
Inmuebles Vendidos 1 - - 2 - - 1 - - 1 - -
Proyecto ‘ Serrezuela ll 876.311.000 664.463.000 | 894.185.000 | 908.680.000 958.859.000 466.552.000 740.076.000 476.873.000 470.357.000 972.278.000 237.522.000 345.905.000
Inmuebles Vendidos 4 3 4 4 4 2 3 2 2 4 1 1
Total 1.181.709.000 | 1.064.463.000 | 894.185.000 | 1.272.055.000 | 1.687.349.000 | 1.218.160.000 | 1.124.906.000 | 3.112.523.700 5.140.427.800 5.628.571.800 | 4.600.195.300 | 5.336.569.300
Inmuebles Vendidos 5 4 4 6 7 5 5 22 30 36 29 34

FUENTE: ANALISIS INTERNO MARVAL, BUCARAMANGA 2008




Anexo 12. Proyectos e Inmuebles Vendidos - Ao 2008

Afio 2008

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
Proyecto ‘ El Nogal - 266.738.000 - 265.498.000 - 260.000.000 519.750.000
Inmuebles Vendidos - 1 - 1 - 1 2
Proyecto ‘ Versalles Real 4.002.245.400 | 1.226.529.000 | 1.318.185.000 | 1.391.454.000 859.613.000 1.522.481.000 | 1.486.128.000 | 949.918.000 1.123.516.000 | 1.019.451.000 286.470.000
Inmuebles Vendidos 29 9 10 10 6 11 10 7 8 7 2
Proyecto ‘ Mirador del Roble - - - - 511.711.000
Inmuebles Vendidos - - - - 3
Proyecto ‘ Colina Versalles 178.356.000 356.473.000 - 706.917.000 183.873.000 366.593.000 1.270.417.000 360.883.000 187.138.000
Inmuebles Vendidos 1 2 - 4 1 2 7 2 1
Proyecto ‘ Condominio Britania 2.215.845.000 | 1.280.950.000 | 1.857.292.000 | 1.730.872.000 | 1.579.642.000 | 1.837.915.000 | 1.491.983.000 | 1.046.119.000 465.149.000 183.664.000
Inmuebles Vendidos 11 6 9 8 7 9 7 5 2 1
Proyecto ‘ Serrezuela | 317.614.000 472.183.000 - 199.548.000 194.280.000
Inmuebles Vendidos 1 2 - 1 1
Proyecto ‘ Serrezuela Il 1.032.932.285 540.956.000 757.334.000 686.213.300 456.080.000 490.771.000 537.972.000 - 876.915.000 238.717.000 1.076.593.000
Inmuebles Vendidos 3 2 3 3 2 2 2 - 3 1 4
Proyecto ‘ Punta del este 173.306.000 - 181.466.000 - 175.185.000 - 174.207.000 - 191.257.000 195.300.000
Inmuebles Vendidos 1 - 1 - 1 - 1 - 1 1
Total 7.424.328.685 | 3.315.173.000 | 4.114.277.000 | 4.252.393.300 | 3.938.704.000 | 4.428.781.000 | 5.389.140.000 | 2.179.910.000 | 3.222.978.000 | 3.101.829.000 | 1.723.946.000 187.138.000
Inmuebles Vendidos 44 18 23 23 21 24 28 13 17 18 8 1

FUENTE: ANALISIS INTERNO MARVAL, BUCARAMANGA 2008




Anexo 13. Ingresos totales por mes e Inmuebles vendidos por mes del afio 2005 al 2008

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE

Afio 2005

Ingresos - - - - - - 14,24 17,14 4,22 8,43 - 29,28
Inmuebles Vendidos - - - - - - 6 7 2 4 - 17
Ao 2006

Ingresos 61,30 15,90 13,17 12,89 17,71 21,12 27,03 22,28 34,93 12,13 30,89 4,35
Inmuebles Vendidos 39 10 8 6 11 11 15 12 18 7 13 2
Afio 2007

Ingresos 11,82 10,64 8,94 12,72 | 16,87 12,18 11,25 31,13 51,40 56,29 46,00 53,37
Inmuebles Vendidos 5 4 4 6 7 5 5 22 30 36 29 34
Afio 2008

Ingresos 74,24 33,15 41,14 42,52 | 39,39 44,29 53,89 21,80 32,23 31,02 17,24 1,87
Inmuebles Vendidos 44 18 23 23 21 24 28 13 17 18 8 1

FUENTE: ANALISIS INTERNO MARVAL, BUCARAMANGA 2008

Los ingresos son en cifras de cientos de millones.




Anexo 14. Resultado actividad aspectos positivos y negativos de los

proyectos en estrato 5y 6.

COLINA VERSALLES:

Aspectos positivos

Disefo del Apartamento.
Ubicacién Panoramica.
Ventilacion.

Entorno a C. Comerciales y
Organizaciones importantes:
C. Comercial Canaveral, La
Florida, Clinica Carlos Ardila
Luley la Foscal.

Centros Educativos.

Zona social del proyecto.

Es el proyecto de menor valor
en el sector.

Aspecto Negativos

Los olores de las plantas de
aguas de tratamientos.

La supuesta venta del
proyecto que

querian hacer para
desplazados el cual eraen el
lote que esta al frente.

La cantidad de escaleras por
todo el proyecto.



VERSALLES REAL:

Aspectos positivos

Se ha vendido muy bien por
el precio del apto.

La distribucién interna del
apartamento.

La ubicacion.

El tiempo de la negociacion
para pago de la inicial.

Zona social muy completa.
Entorno a C. Comerciales y
Organizaciones importantes:
C. Comercial Canaveral, La
Florida, Clinica Carlos Ardila
Lule y la Foscal.

Aspecto Negativos

No se ha vendido por los
acabados, pues comentan
que si es estrato cinco los
acabados que le colocan son
de estrato cuatro.

El sector donde se encuentra
el proyecto.

El presupuesto no les
alcanza y buscan algo entre

90 y 100 millones igual de
grande.

El paso vehicular de trafico
pesado por el anillo vial y
contaminacion de humo de
los carros.

Cercania al colegio de reina
de la paz.

El Precio debido a que no se
entrega con todos los
acabados, pues al tomar el
kit sale casi al mismo precio
del apto de colina, y colina
tiene mas area y se entrega
completo



MIRADOR DEL ROBLE:

Aspectos positivos

El sector donde se encuentra
ubicado el proyecto.

La tranquilidad.

El precio de venta.

Variedad de areas.
Acabados que tiene el
proyecto.

Valor del metro cuadrado con
referencia a la

competencia.

Aspecto Negativos

Zona social por falta de
piscina.

Falta de apto modelo pues

el cliente quiere comprar pero
ver que es lo que compra.

Al cliente le gusta que lo
atiendan bien y solo se le ha
podido atender en el carro
mévil de Marval.



BRITANIA

Aspectos positivos

Se vende por el sector en el
cual se encuentra el
proyecto.

Por la distribucién interna del
apartamento.

Los acabados.

La altura del apto.

La iluminacién natural que
tienen los apartamentos. por
Disefo de los barnos.

Disefo de la cocina.

El tiempo de negociacién.
Cercania a centros
comerciales.

Facilidad de transporte para
cualquier lugar de la ciudad.

Aspecto Negativos

Parqueaderos descubiertos.
Estadio de atletismo por
prestarlo para conciertos.
Zona social la piscina muy
pequena,

Via de acceso para el ingreso
a los conjuntos por la
congestion que se forma

en la glorieta pues es muy
reducido.

Mantener una vivienda en
estrato 5 no es facil, por lo
que la gente prefiere mirar en
otros estratos y lugares.



PUNTA DEL ESTE:

Aspectos positivos

La distribucién interna del
apartamento es atractiva.

El area de los apartamentos
es atractiva.

La ubicacién del proyecto.
Dar a conocer el apartamento
ayudo a la venta del
proyecto.

Aspecto Negativos

El sector donde se encuentra
ubicado el proyecto también
cuenta con gran cantidad de
apartamentos usados y de
mayor area.

Falta la zona Social.



SERREZUELA DOS:

Aspectos positivos

Disefo del apartamento.
Los acabados.

Dos parqueaderos por apto.
Dos ascensores por torre.

Su 4rea es amplia y atractiva.

El disefio permite que sea
bien iluminado.

El disefio permite que tenga
muy buena ventilacion.

Los balcones amplios.
Tiempo de negociacion.
Zona social.

Aspecto Negativos

El acceso al proyecto es muy
congestionado.

No se vende mucho en la
torre Il por la diferencia de
precio tan grande.

El tiempo para pagar el valor
del inmueble es muy corto.
Con un valor de 260 millones,
las cuotas pueden quedar
altas y la gente puede
quedarse atrasada.

Debido a la recesién la gente
se abstiene de comprar por
temor a no poder pagar y
después perder la plata.



SERREZUELA I

Aspectos positivos

Se vendié por que fue el
primer apto grande que
construian por la zona.
La ubicacion.

Los acabados

El area del proyecto.

Aspecto Negativos

No se vende pues solo
quedan pent-house y su
precio es de 290 millones
para arriba.



Genero: Hombre

¢ Cuantas personas conforman su
nucleo familiar?:

Edad:
a. 25a30__
b. 30a39
c. 40a49
d 50a59

e. Mayor a 60 afnos

Al momento de adquirir vivienda, ¢la
decision la toma pensando
principalmente en?:

a. Padre/Esposo

b. Madre/Esposa

c. Hijos

d. Familia

e. Decision propia
Su nivel de Ingresos se encuentra
entre:

a. $1.000.000 a

$2.000.000
b. $2.000.000 a

$3.000.000
c. $3.000.000 a

$5.000.000

d. $5.000.000 6 Mayor

¢ Que partes del inmueble observa con
mayor detenimiento antes de
comprar?. Seleccione 3 de las
siguientes opciones:

Sala

Comedor ___
Banos

Cocina

Hall de Television_
. Alcobas_

g. Estudio_

¢ Que factores son decisivos para usted
al momento de adquirir vivienda?.
Seleccione 2:

TOooO0OoTE

a. Acabados

b. Ubicacion

c. Estrato

d. Area

e. Parqueaderos

Anexo 15. ENCUESTA DE PREFERENCIAS AL ADQUIRIR VIVIENDA

f.  Disefio del proyecto

7. De las siguientes opciones, seleccione

las 4 que més le gustaria tener en su
zona social:

Juegos Infantiles

Business Room

Gimnasio

Piscina

Saunay Turco

Canchas Multiples

Sala de Lectura

Internet Inalambrico

Serpo0oT

8. De que area le gustaria su vivienda:

90 m2 — 99 m2
100 m2 — 109 m2
110 m2 — 120 m2
120 m2 — 129 m2
130 m2 — 139 m2
140 m2 -150 m2

150 m2 o mas

@ poooT

9. Basandose en el area en la cual le

gustaria vivir, cuanto estaria dispuesto
a pagar:
a. 220.000.000 - 260.000.000
b. 260.000.000 - 300.000.000
c. 300.000.000 - 350.000.000
d. 350.000.000 - 400.000.000

e. 400.000.000.000 6 mas

10. Cuales son sus principales actividades

en su tiempo libre:

a. Ir acentros comerciales
b. Iralclub__
c. lIracine
d. Ver television
e. Navegar en internet
f.  Escuchar la radio
g. Leer noticias
h. Ir a Restaurante/Bar
11. Necesita usted cuarto de servicio en
su vivienda.
a. Si No




Anexo 16. Organigrama Empresa Marval S.A.
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