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EFM Empresa de Facility Management:

Manual de Gestion, Operacion y Mantenimiento del Conjunto
Habitacional: “Mayorazgo San Cristobal”
Aguascalientes. México
MARIO ENRIQUE GUTIERREZ CONTRERAS!

Resumen— EI prop6sito de este trabajo consiste en analizar la
viabilidad de negocio de EFM Empresa de Facility Management y
desarrollar una propuesta de Servicios Profesionales de Gestién,
Operacion y Mantenimiento de un conjunto habitacional, se
propone abordarlo desde la perspectiva de desarrollo sustentable
identificando en cada una de sus dimensiones Ecoldgica,
Econdmica y Social los servicios vinculados a éstas. Lo anterior
para lograr los objetivos que toda persona al adquirir un bien
inmueble busca o aspira: Mantener el valor patrimonial de
inversion y obtener el nivel y calidad de vida que aporta un bien
inmueble y su entorno al propietario.

. INTRODUCCION

Dentro del ciclo de vida de un inmueble, la etapa mas
prolongada y significativa es aquella en la cual se produce su
explotacion o experiencia de uso para los cuales fue disefiado.

Para efectos de andlisis se suele considerar esta etapa de al
menos treinta a cincuenta afios en el caso particular de
inmuebles de conjuntos habitacionales, para esto quienes tienen
la responsabilidad de la operacion y gestion de los inmuebles,
sus instalaciones, asi como la importante funcion de preservar
el valor y las prestaciones para el que fue disefiado es el Area
de Facility Management.

Preservar el valor del inmueble requiere implementar
diferentes estrategias de mantenimiento; sobredemanda,
preventivo, predictivo, sustitutivo, y adoptar buenas practicas
operativas definiendo remodelaciones e inversiones en el ciclo
de vida del inmueble.

En estas tareas y acciones de tipo técnico o de servicio, las
practicas implementadas podran contribuir o no al manejo
sustentable del inmueble, pero seré hasta la etapa de uso cuando
se defina la eficiencia y el impacto en el contexto y satisfaccion
de los usuarios.

En otra escala, la ausencia de una cultura del uso y
mantenimiento en una sociedad de consumo, que no se orienta
a conservar sino a tirar y sustituir induce a creer que los
edificios se construyen para durar eternamente sin que debamos
hacer nada por ellos y sin la intervencion mantenedora de los
usuarios para alargar en lo posible su ciclo de vida util.
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Es aqui donde se puede definir al “Facility Management
Sustentable” como aquel que asegure el correcto
funcionamiento vy la preservacion del inmueble con un manejo
eficiente de los recursos naturales, niveles de gasto e inversion
adecuados, proveedores y personal alineados, respetando las
costumbres locales y colaborando con el desarrollo social y
econdmico del contexto.

Lo mencionado anteriormente es preciso adecuarlo a las
empresas desarrolladoras de vivienda en México que han
tenido un crecimiento importante pero que se han rezagado en
comparacion de las empresas desarrolladoras de corporativos
comerciales, servicios e industriales que han incorporado estas
practicas por requerimientos de sus clientes internacionales.

El caso de estudio que se presenta es una oportunidad para
la empresa desarrolladora de incorporar las mejores practicas
en sus proyectos en beneficio de sus resultados de negocio, y
para sus clientes y usuarios en aspectos tales como: alargar la
vida atil del inmueble, conservar su valor patrimonial y
adecuarlo a las nuevas tecnologias que permitan una eficiencia
energética en el consumo de agua, luz y gas entre otras.

Il. OBJETIVO GENERAL Y ESPECIFICOS

El objetivo fundamental de este trabajo es analizar la viabilidad
de negocio de EFM Empresa de Facility Management y
proponer a la empresa Desarrolladora GSC?, asi como a los
Usuarios-Condéminos de los conjuntos y edificios destinados
a viviendas, una propuesta de Servicios Profesionales de
Gestion y Operacién de su bien inmobiliario en este caso
vivienda, asi como obligaciones asignadas a los mismos sobre
la cuota, el uso, operacion, mantenimiento, conservacion y
seguridad del Conjunto Habitacional que permita mantener su
valor patrimonial.

En particular: Proponer un Manual de Administracion y
Mantenimiento del Conjunto habitacional Mayorazgo San
Cristobal de la empresa GSC con base en las mejores practicas
del mantenimiento de clase mundial.

2 GSC: Seran las siglas como denominara la empresa desarrolladora del
conjunto habitacional para proteger su marca comercial.
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La informacion, instrucciones, orientaciones, asesoramiento
y recomendaciones que Se proporcionen persiguen como
objetivos especificos:

e Elaborar el plan de negocio de la EFM Empresa de
Facility Management, la cual se diferencie de la oferta
actual por otorgar un mejor servicio e informacion
utilizando las tecnologias de informacién actuales y las
mejores practicas de administracién inmobiliaria con un
enfoque sustentable.

e  Contribuir a la mejora del confort y de la calidad de vida
de los condéminos.

e  Propiciar el alargamiento del ciclo de vida del conjunto
habitacional, de la vivienda. y sus instalaciones.

e  Proponer un modelo que pueda asegurar la operacion y
el servicio de las instalaciones, maquinas, aparatos y
equipos supervisando la eficacia del funcionamiento del
conjunto habitacional.

o Determinar el volumen de ventas estimado para
encontrar el punto de equilibrio que haga viable la
propuesta econdémica y pueda servir de pauta y horma a
seguir para la elaboracion de nuevos manuales de
operacion y mantenimiento con enfoque sustentable.

I1l. PROPUESTA DE SOLUCION

Se utiliza el modelo Lean Canvas para plasmar el Modelo de
Negocio en 9 blogues o apartados:

1. Problema. La empresa desarrolladora del caso de estudio
GSC ha crecido en sus operaciones en mas de dos digitos en los
Ultimos 8 afios y ha establecido planes que mantengan y
optimicen la operatividad y resultados de sus proyectos que
abarcan desarrollos de vivienda social, econémica, media,
residencial y residencial plus de acuerdo a la clasificacion méas
reconocida del sector vivienda en México.

Sin embargo, este crecimiento ha traido consigo el
surgimiento de fallas en la atencién y servicio a clientes,
operacion de servicios de postventa y administracion de
condominios, situacion que se ha reflejado en protestas,
demandas y deterioro de la imagen de GSC como empresa
socialmente responsable, con repercusion negativa en
resultados y publicidad de sus proyectos.

Estos planes exigen ser evaluados Yy ajustados
periddicamente a las demandas y exigencias del mismo, a fin
de que puedan hacerse efectivos los beneficios que aporta al
proceso productivo de los proyectos de la organizacion; se ha
identificado que las quejas e inconformidades mas relevantes y
estratégicas tienen que ver con la post-venta y la gestion o
facility management de los inmuebles y conjuntos
habitacionales, en particular con la administracion y
mantenimiento asi como la relacién o comunicacién con la
Mesa Directiva representante de los condéminos .

En este sentido, se solicita a EFM Empresa de Facility
Management desarrollar el presente trabajo para proponer un
Manual General de Administraciéon y Mantenimiento de un
Conjunto Habitacional para la empresa y su corporativo GSC,
tomando como caso el Desarrollo Habitacional Mayorazgo de

vivienda residencial ubicado en el Municipio de Jests Maria en
Aguascalientes, México, considerando la operacion y servicios
actuales e instalaciones y mantenimiento de Areas Comunes
del conjunto habitacional.

El presente analisis y propuesta es de suma importancia para
la empresa GSC ya que busca atender un aspecto estratégico
para continuar a la vanguardia, al adoptar una herramienta de
optimizacién basada en las mejores practicas de la gestion del
mantenimiento, se persigue obtener conclusiones sobre como
la gestion del Facility Management en este conjunto
habitacional pueden reestructurarse de tal manera que
evolucione en un valor agregado a la oferta de servicio del
desarrollador en la comercializacién de sus proyectos.

El presente trabajo implica llevarse a cabo en las
instalaciones del conjunto “Mayorazgo San Cristobal”,
especificamente en las areas comunes, mantenimiento,
almacén, con la colaboracion de la Mesa Directiva
representante de la A.C. de Condéminos, asi como con personal
base involucrado en el mantenimiento, personal de supervision
del conjunto habitacional y personal gerencial de la empresa
administradora actual.

2. Solucion. Las empresa se encuentran en una lucha dificil, no
solamente con sus competidores, sino que también es necesario
luchar contra ellos mismos, si quieren sobrevivir y salir
exitosos, ya que paradodjicamente el éxito en la forma y
procesos que los han llevado a esa situacion se convierte en su
principal obstaculo para aplicar una estrategia de mejora
continua y aplicar las técnicas de administracién y gestion de
la calidad que les permita mantener los resultados y vencer la
ceguera de taller que no les permite continuar aprendiendo de
las situaciones y problemas que se presentan y continuar en su
zona de confort.

Respecto de la identificacion e integracion de procesos de
este trabajo, se propone abordarlo desde la perspectiva de
desarrollo sustentable, en donde al hablar de Sustentabilidad se
identifican cada una de sus dimensiones (Ecoldgica,
Econdmica y Social); asi como las lineas de accién que derivan
de cada dimension para lograr su objetivo. De esta manera el
Facility Management Sustentable que implica la gestion de
operacion, administracion y mantenimiento de un conjunto
habitacional no es la excepcidn, de hecho, se considera una
condicion necesaria para lograr dos objetivos muy importantes
de toda persona que adquiere un bien inmueble:

1. Mantener el valor patrimonial o de inversion

2. Obtener el nivel y calidad de vida que aporta un bien

inmueble y su entorno a su propietario.

Este enfoque se puede esquematizar de la siguiente manera:

sostenible

Social

equitativo

Figura 1
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El Facility Management Sustentable del conjunto habitacional
que se pretende proponer y analizar desde las dimensiones y
conceptos mas relevantes aplicables al Proyecto y alineados al
concepto sustentable se eshozan como sigue:

Ecolégico y Ambiental:

e  Operacién y Funcionamiento.

e Impacto de la eficiencia energética de los servicios
pablicos como los residuos solidos, luz, agua. drenaje, gas.

Social, Normativo-Legal y Humano:

e Organizacion Vecinal que impulse el desarrollo de
comunidad y relaciones armdnicas entre vecinos-
copropietarios.

e Formalizacién y Representatividad como A.C.

e Ley de condominios y Legislacion local que le aplique al
conjunto habitacional.

e Determinacion de administracion externa.

o Expediente o Libro de condominio que consigne el
seguimiento de actas, minutas y acuerdos.

e Relacion y representacion con autoridades.

Econdémica-Financiera:

e Punto de equilibrio de la operacion y mantenimiento.

e Determinacion de cuotas considerando administracion
externa y provisiones de mantenimiento e imprevistos.

e Politicas de adquisiciones y de contratacion de servicios.

Para efectos de este documento se considera el alcance de
los aspectos a proponer mediante un: Manual de
Administracién y Mantenimiento que contemple el logro de los
objetivos planteados con un enfoque en las mejores practicas
del Facility Management Sustentable aplicable a conjuntos
habitacionales.

3. Métricas. Como resultado del estudio econdémico del
proyecto, los tres escenarios (esperado, optimista y pesimista)
que se plantean, permiten observar el comportamiento del
Modelo, privilegiando la oferta econémica del servicio que le
permita mantener competitivo en el mercado que se estudia, lo
anterior, considerando la factibilidad del proyecto que cumpla
con los requisitos que lo mantengan viable en los principales
indicadores financieros considerados: VPN, TIR y el Periodo
de Recuperacion en el horizonte de 5 afios del proyecto.

Una vez considerado lo anterior, el factor de ajuste mas
relevante fue la utilidad proyectada en particular en los
primeros afios para mantener competitiva la Oferta de Servicios
de acuerdo a la informacion que arrojé el estudio de mercado,
como se puede observar en el siguiente cuadro:

X. Simulacion de Montecarlo

Escenario Base :

a) Precio Oferta Servicio por Unidad Competitivo
en Mercado

$ 3,490 | $ 3,681 $ 3,859 |% 4,051|5%

b) Demanda Mensual en Unidades( Num Vivs Condom) 240 240 300 300

9,102.62 |Se aceptael proyecto por el resultado Positivo ($ \
21.59% Se aceptael proyecto; resultado TIR >ala TREMA
4.95 Se aceptael Proyecto ; Resultado < 5afios VidaUti

Valor Presente Neto $
Tasalnterna de Retorno
Periodo de Recup. de la Inversion (Afios)

Fuente: Evaluacién econdmica del proyecto.
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4. Propuesta Unica de Valor. Lo que se busca ofrecer al
usuario-cliente en forma tangible, desde el punto de vista de las
mejores practicas en el disefio y elaboracion de Manuales de
Administracién y Mantenimiento de Inmuebles, es: un servicio
especializado que establezca los aspectos mas completos de
contenido de un Manual de operacion y administracion de un
conjunto habitacional con un enfoque integral de Facility
Management Sustentable como se describe en la Figura 2, en
este caso, aplicable a un Conjunto Habitacional Horizontal del
caso de estudio planteado, asi como las descripciones,
metodologias y herramientas que pueden aplicarse a la
problematica planteada desde el inicio.

Macro-Proceso de Plan de
Accién de Manual de
Administracién y Mannto.

Actividades Principales de Procesos

Entrega de llaves y documentacion
Altas, permisos y autorizaciones
Comprobaciones

Ocupacién efectiva de la vivienda
Puesta en marcha de la comunidad

1
1 Acta Entrega-Recepcién g
4
5
1 Espacios y Actividades
2
3
1
2
3

Conjunto Habitacional

1.
1.
1.
1.
1.
2 Entrega- Inspeccién- 2.
Recepcion de la Operaciéon de 2.2 Elementos Constructivos
2.3 Instalaciones y Equipo Electromecéanico
3.1 Glosario de terminologia utilizada
3.2 Previsiones de Stock de Inventario
3.3 Elementos constructivos
3.4 Instalaciones generales
3.5 Urbanizacion interior
3.6 Programa esquematico de mantenimiento
3.7 Programa de Inspecciones técnicas de
Inmuebles
4.1 Programa de Seguridad; Conjunto
Habitacional
4.2 Plan de Prevencion
4.3 Plan de Actuaciones en caso de emergenc
4.4 Plan de Actuaciones después de un
siniestro
5.1 Observaciones generales
5.2 Suministros Adicionales a los Inmuebles
5.3 Recomendaciones-Especificaciones
constructivas
5.4 Medidas de seguridad y salud de
trabajadores
5.5 Requisitos técnicos y administrativos
6.1 El libro de Inmuebles
6.2 Periodo de uso y conservacion de los
Inmuebles
6.3 La documentacion de las viviendas
6.4 Periodo de uso y conservacion de las
viviendas

Conjunto Habitacional

3 Entrega-Recepciéon Manual
de Mantenimiento Conjunto
Habitacional

4 Entrega- Recepciéon
Programa Seguridad y
Vigilancia Conjunto
Habitacional

5 Entrega —Recepcién de
Reglamento de Obras,
Conservacion y Remodelaciéon
de Conjunto Habitacional

6 Apertura Bitacora de
Conjunto Habitacional y
Documentacién Oficial

Figura 2

Sin embargo, desde el punto de vista del servicio se pueden

identificar cuatro ambitos que deben ser abordados como

prioridad en la propuesta de valor y, en consecuencia, se
definen como los factores criticos de éxito:

e  Servicio—Informacidén: el factor critico principal es el
servicio. Una vez conocido el contexto competitivo en la
industria, la cual se caracteriza por la disposicion de
informacién cualitativa y cuantitativa, la mejor estrategia
de la empresa es diferenciarse por servicio el cual debe ser
atractivo para los usuarios y dificil de copiar.

e Transparencia-Credibilidad: La  credibilidad, la
transparencia, y la reputacién por parte del administrador
son fundamentales y criticas para contar con la preferencia
de los clientes.

e  Gestion de deuda — legales: Otro de los factores criticos del
administrador es gestionar exitosamente los casos de
morosos.

e Precio competitivo: Dependiendo de cada necesidad, se
fijard un precio de mercado competitivo para los servicios
que solicite el cliente.

En resumen, con respecto a la propuesta Gnica de valor, los
temas que se identifican y proponen mas relevantes a este
proyecto apuntan a un mercado inmobiliario dinamico y activo,
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y a la necesidad y oportunidad de ofrecer un mejor y
diferenciado servicio de operacion, seguridad, mantenimiento,
integracion vecinal y administracion del edificio o conjunto
habitacional desde un enfoque de Facility Management
Sustentable.

5. Ventaja Competitiva o Diferenciacién. El enfoque
principal de la empresa es diferenciarse por servicio. Ya que
actualmente a pesar de que existen manuales de organizacién
vecinal desarrollados por instituciones como el INFONAVIT e
indicadores como el ISA indice de Satisfaccion del Acreditado,
las empresas desarrolladoras se han limitado por lo general a
brindar un servicio de Postventa para atender quejas de p6lizas
de garantia hasta que las mismas se vencen y se desentienden
del mantenimiento en cuanto les es posible o se lo permiten las
legislaciones donde operan.

En este sentido la propuesta de servicios de Facility
Management Sustentable es innovadora, y una oportunidad de
nueva area de negocio de las empresas desarrolladoras y/o de
sus proveedores de servicios, en particular en un estado como
Aguascalientes en pleno desarrollo y como se describe en el
apartado 7 Segmento de Clientes.

Por otra parte, segun la Sociedad Hipotecaria Federal (SHF),
que es una de las instituciones de la banca de desarrollo en
México que tiene como objetivo promover el mercado de
crédito a la vivienda, en el Gltimo trimestre del 2016, el precio
medio de las casas-habitacion en el estado de Aguascalientes
fue de 628 mil 721 pesos.

La Camara Nacional de la Industria de Desarrollo y
Promocién de Vivienda en Aguascalientes (CANADEVI),
resalté que existe una tendencia en 2017 muy similar de
colocacién de vivienda, lo cual es un reflejo de que se ha
mantenido el crecimiento en la entidad, se han colocado en
promedio en los ultimos afios diez mil viviendas, y la tendencia
es que este afio va a subir un poco més, aunque con la baja que
se ha dado en términos nacionales, mantener el mismo
promedio es una expectativa muy probable.

Considerando este tamafio de mercado, y consultando a los
presidentes de las Camaras empresariales de Aguascalientes de
CANADEVI Camara Nacional de la Industria de Desarrollo y
Promocién de Vivienda y AMPI; Asociacion Mexicana de
Profesionales Inmobiliarios sobre esta propuesta especializada
de servicios manifestaron desconocer de alguna oferta similar
y proponen reuniones para conocer mejor la propuesta y
explorar posibilidades de apoyo en promocién y explorar la
posibilidad de alianzas estratégicas clave.

6. Canales. En este apartado se definen los medios para

proporcionar la oferta de valor, los servicios a prestar a los

clientes en que se enfocara la empresa y los proveedores clave

0 principales:

e  Sitio web para administracion, comunicacion con usuarios
condominos de edificios y conjuntos habitacionales.

e Empresas de Ingenieria y Arquitectura especializadas en
disefio y operacién de Conjuntos Habitacionales.

e Empresa Especializada en disefio y operacion de
programas de Seguridad y Vigilancia.
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En el cuadro siguiente se muestra el Macroproceso de
operacién del servicio y la relacion con los proveedores clave

y los usuarios o clientes clave.

e de Gestio Ad

Gestion y Administracion
Conj Hab

Mannto

y Conservacion de
equipos e instalaciones.

Gestion y Administracion
Conj Hab

PROVEEDOR ENTRADA PROCESO SALIDA CLIENTE
Out Put
1Acta Entrega- " A
S"'DC:"::"‘:::‘Z‘:’::" Y Fomatos y del cta I.l(;‘?:mo D! fimados - Area|Mesa Directiva de Condominos
condominos de edificos y | MaNUal de Gestiony Habitacional de Gestion y Administracion |designado por la Asamblea del Conj
conj. habitacionales. Admon de Conj Hab Conj Hab Hab AC
Empresas de Ing. y Arq. 2 Entrega- Inspeccion [Proyectos,Actas y o -
especializadas - Area de [Manual de Operacion y de Operacion de  [Documento firmado- Area de dO:sT'tleags Ogezx‘hrer:g"to
Gestion y Administracion |Mannto. Conjunto Habitacional Gestion y Administracion Congmninir’:os AC
Conj Hab Conj Hab
Empresas de Ing. y Arq. 3 Entrega-Recepcion  [Proyectos Actas y vz o
especializadas - Area de |Manual de Operacion y Manual de Mantenimiento |Documento firmado- Area de (e BT

designado por Asamblea de
Condomininos AC

Empresa de Sequridad
Especializada - Areade
Seguridad y Vigilancia

1. Programa de Seguridad y
Proteccion 5
Actividades de Personal en
Caseta  3.Hojade Trabajo
de Supervision y firma de.
Turno.

4 Entrega- Recepcion
Programa Seguridad y
Proteccion Conjunto
Habitacional

Actas de Entregae
Identificacion de Enlaces: 1.
programade seguridad y
proteccion firmado de recibido
por Comité de condominos

2. Anexo al manual de
seguridad y proteccion 3. Hoja

Comité de Seguridad y Vigilancia
del Conj. Hab. Designado por
|Asamblea de Condominos A.C.

1. Requisito para Autorizacion de
pago de factura en el periodo
,anexar hojas de control de

actividades firmadas por
supervisor

de Control firmada por
supervisor

5 Entrega -Recepcion
Reglamento de Obras,
Conservacion y
Remodelacion
Conjunto Hab.

Empresa Facility
Management - Area de |Manual de Gestion y
Gestion y Administracion |Admon de Conj Hab
Conj Hab

Mesa Directiva de Condominos
designado por la Asamblea del Conj
Hab AC

Documentos firmados - Area
de Gestion y Administracion
Conj Hab

6

Apertura Bitacora de Documentos firmados - Area

Conjunto Habitacional |de Gestion y Administracion
y Documentacion  [Conj Hab

Empresa Facility
Management - Area de |Manual de Gestion y
Gestion y Administracion |Admon de Conj Hab
Conj Hab

Mesa Directiva de Condominos
designado por la Asamblea del Conj
Hab AC

7. Segmento de Clientes. Desde el punto de vista del Modelo
Lean Canvas este punto debe estar relacionado con el Problema
planteado, de igual manera el servicio se disefia con el
proposito de atender a un segmento determinado de clientes
con necesidades y deseos especificos, por lo tanto, se
identifican tres aspectos a analizar en el caso de estudio:

e Composicion de la Poblacion: De acuerdo con Instituto
Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI), en 2010
Aguascalientes contaba con una poblacién total de un
1,180, 996 habitantes. EI municipio de Aguascalientes
representa cerca del 67.3% del total de la poblacion del
estado, concentrdndose la poblacién en el sur y oriente de
la ciudad, mientras que 51.5% de la poblacion del
municipio son mujeres y 48.5% son hombres. De igual
forma, el 29.9% de la poblacion tenia menos de 14 afios,
por lo que se estima que en los préximos afios esta
poblacion demandara una vivienda (Orange, 2015:21).

e Clientes finales o Usuarios y Vivienda: En cuanto a la
vivienda, Orange (2015:22) estim6 que en 2010 el parque
habitacional en el municipio de Aguascalientes se elevé a
202,141 viviendas, lo que representaba el 69.5% del total
del parque del estado de Aguascalientes. Para el periodo
2000-2010, el estado tuvo un crecimiento de 30 mil
viviendas en promedio por quinquenio (tasa de
crecimiento anual de 3.9%), mientras que la poblacion ha
crecido a una tasa anual de crecimiento promedio del 2%
(Orange, 2015:22).



GUTIERREZ: EFM Empresa de Facility Management Caso de PE-5

acos 202141 850,000 . Preciy | Valor
reocos p—————— = Hhe D |Estatis Nombre o |
Bl [ e i Ls s Houonl | § | GupoSinCrsttal | 10| 2 | & WEEIER
T 150000 |14y 700 e = il Puosdelondond  [Wohonl |8 ] Vs [ewedd] 01 | 4 0osmmae
oo =, fe00%0 v Li Ritea Hoortl| 3 | Gusa%enCrsphel |wrefd| B9 | BE | 4 THITEIEN
120,000 ps ps prwrs 800,000 U brinescelonkdc |Hoonkl | E Dai Thnoy) 13 | BB B |h4TE| T
Fuenle: $E Coneve do Pobiesitn y Vhierde 2000 y 2010,y Cosieo de Pobleciin  Velemde 2605 iV i g2 Chamuln Hogortl | E|  ElEnho  |fhooy| 3 | I
g v s Aames Hooontl [ B | Cosslavr  [eneld] il 9 543500 63|
Gréfica 1. Crecimiento de la Poblacion y Vivienda il Sendam e bs Qugtabs | Hooonsl | F | GuSnCrsetl |1 | 80 | T3 | @ |39
iy Latorasts Vetcal | E | AwcCortudos | Umar) 3 i M8 0000 ) B4R |
Nivel Socioecondmico de la Poblaciéon y Demanda 9 v Rinonada 2els e Horzontl | £ Czzafme | E RN
Potencial de Vivienda. En este sentido, de acuerdo conla ! : Hmpiz":;:f:“f;;f;fm ‘ ngm E SF:ifﬁi ?;**“ o 3:5”33 _3”%4
iy - : /| Haiend San Mcos Con Ban Mg i3 | § f B |5 40000| 85
proyeccion de demanda potencial del Infonavit (2015), V| Pase e SarlalincaZtam § | Horoontl | M L - A B [$62250 | 3o

para el cuarto bimestre de 2010 en el municipio de
Aguascalientes existia una demanda potencial de 30,307

Gupo SanCrskil el 38| 1R 119 |3 0786 | S5.248

12
v Belmondy Harzontl
i
15

\gL ! _ V | PuepoeSloiaband [houom|N| Ve |0@| 2 | 76 | % |sensn| e
viviendas, correspondiente a la poblacion ocupada y dada V| Reochloshie R W] Gl thm| B | W6 | & |31
de alta ante el Infonavit con ingresos entre 1 a 3.99 salarios | ¥ LsCat Hazonkl | M | Comneallaia | 10| B | 75 | @ SREMIVW
minimos, representando el 82.6% de la demanda potencial ~ |7_V Restoibory  |Hroone| M| R [eefd] 8 | f1E | 0 |SEHEIST4E
estatal correspondiente a este segmento de poblacion. Para  [£| Virglna Frgorl | W | GnfenCrsbtsl [ fan | & | T2 | 2 |STIDSSTE
el mismo bimestre de 2014, esta misma demanda se elevé | A el RSl e L 0 ]

v Fugrtes oel a0 Hozant | I Dati el ¥ ) 93 0[S TiTEET| 5140

a 35,178 viviendas, representando el 80.3% de la demanda ” . . -
Fuente: Orange, 2015: 32. Informaci6n obtenida al cierre de Noviembre 2014. Los datos

pOtenCiaI del estado correspondiente a este Segmento de que se presentan se obtuvieron por medio de una compra simulada y entrevista con

poblacién (Tabla 1). corredores inmobiliarios en estricto apego de los lineamientos de la American Marketing
Association.
Abreviaturas: Vigente (V), No Vigente (NV), Clasificacion de vivienda (CV), Residencial

Estado de 0-1.99 |2.0-2.60 | 2.61-3.99 | 4.00-6.99 | 7.00-10.99 | 11.00-en Total Plus (RP)
Aguascalientes adelante

4to Bimestre 2010

PR | Jod 7200 L4130 as2 ozl LT Tahlg 2. Oferta de Vivienda: Desarrollos Habitacionales.
_ 24301 7,875 11,648 9538 4,457 2,396 60,215

11.00- en
adelante

Municipio de 2.0-2.60 | 2.61-3.99 | 4.00-6.99 ‘ 7.00-10.99 Total

Aguascalientes

LGl 1505 623 9370 7567 3590 1906 43399 Con base en lo anterior se identifican los clientes objetivo:
MEhlllobbantl 10220 60 o0 7g8 4037 2116 4939 I. Las 12 empresas desarrolladoras de los conjuntos
Fuente: Infonavit (2015). habitacionales en condominio de la lista, enfocandose en
Tabla 1. Demanda Potencial del Infonavit aquellos conjuntos con una antigliedad maxima de 5 afios
Por otra parte, de acuerdo con las estimaciones de ubicados en la zona conurbada de Aguascalientes, entre los
Sociedad Hipotecaria Federal, S.N.C. (SHF), en 2014 se cuales se encuentra la empresa del caso de estudio.
calculdé una demanda de créditos de vivienda para el ) ) o )
estado de Aguascalientes por 6,651 viviendas, donde el 1. Los usuarios, clientes y condominos de los conjuntos
66.1% correspondia a demanda para adquisicion de habitacionales de conjuntos habitacionales de maximo cinco
vivienda, 16.7% para mejoramiento de vivienda y 17.2% afios de antigliedad, nuevos o en proceso de construccion y
para autoproduccion de vivienda (SHF, 2014). comercializacién de la zona conurbada de Aguascalientes
e Clientes tempranos o desarrolladores inmobiliarios: Se con valores por encima de $ 1 500,000. de precio de venta.

ubica una muestra de 20 proyectos residenciales L
relevantes, considerando Gnicamente aquéllos que 8- Estructurade Costos. En el grafico siguiente se presenta el

responden  significativamente a  variables y/o resumen de acuerdo con la propuesta de Facility Management
caracteristicas que permiten comparar y definir el “éxito” Susten?e}ble las partidas del total de costos de servicios,
de un desarrollo, es decir, su absorcion mensual promedio ~ OPeracion, financieros e impuestos para desarrollary ofrecer la
(Tabla 3). Asf, se estudio el ntimero de unidades, niveles, ~ Propuesta de valor, considerando la demanda mensual estimada
nimero de recamaras, area de construccion promedio, el Y l2 inflacion proyectada en un periodo de cinco afios para
valor de venta por metro cuadrado construido y, la variable ~ evaluar la viabilidad del proyecto.

de mayor relevancia, la absorcion mensual de viviendas

que tiene cada desarrollo -nimero de unidades que se

venden mensualmente- (Orange, 2015: 32). Lo que nos

puede permitir identificar los desarrolladores mas exitosos.
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Estado de Costo de Servicios y de Operacién

Periodo / Afios Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Demanda Mensual en Unidades (Ndmero Viviendas c| 240 240 300 360 360
Inflacién Anual proyectada 5.32% 5.29% 5.22% 5.17% 5.13%
Incremento Anual proyectado sueldos y salarios 5.47% 5.47% 5.47% 5.47% 5.47%
Costos de Servicios
Costos Directos
[5) ista Mannto (MO+Mats) S 2527700 | S 26,614.00 | 5 28,003.00 | 29,4500 | S 30,962.00
cD ista Seg-Vig (MO+Mats) $ 25277.00 |5 26,614.00 | $ 28,003.00 [$ 29,451.00 | $  30,962.00
Total Costos Directos S 50,554.00 | § 53,228.00 | $ 56,006.00 | $ 58,902.00 | $  61,924.00
Cargos
Mano de Obra Indirecta Personal Servs $ 8648540 |$ 91,216.15 | $ 96,205.67 | $ 101,468.13 | $ 107,018.43
Pepeleria $  2633.00S 2,772.29 | $  2,917.00 [ $  3,067.81 | $ 3,225.19
Gasolina servicios $ 156400 |$ 164674 S 173270 |5 182228 |$ 1,915.76
Mantenimiento
Renta $ 208534 |$ 219565[$ 2310265 242970 [ $ 2,554.35
Total iacion Servicios $ 67,590.55 | $ 67,590.55 | $ 67,590.55|$ 67,590.55|$  67,590.55
Total Cargos Indi $ 160,358.29 | § 16542138 | $ 170,756.18 | $ 176,378.46 | $  182,304.28
 TOTAL COSTO DE SERVICIOS $ 210,912.29 | § 218,649.38 | $ 226,762.18 | $ 23528046 | $  244,228.28
Costos de Operacion
Costos de i
Sueldos personal administrati $ 141,320.80 | $ 149,060.54 | $ 157,214.15 | $ 165813.77 | $ 174,883.78
Renta S 2085345 219565|$ 231026 S 242970 | $  2,554.35
Papeleria S 2,633.00|$5 277229|$ 2917.00 [$ 3,067.81[$  3,225.19
Servicios 695.11 731.46 769.64 809.43 850.96
Gasolina 1,564.00 1,646.74 1,732.70 1,822.28 1,915.76
Amortizacion anual diferida 834.00 834.00 834.00 834.00 834.00
Total iaci inistraciy 70,751.00 70,751.00 70,751.00 70,751.00 70,751.00
Otro
Total costos de administracié $ 219,892.25 | $ 227,991.67 | $ 236,528.75 | $ 245,527.99 | $  255,015.03
Gastos de venta
Sueldos personal de ventas S 54,844.40 [ S 57,844.39 | $ 61,008.48 | $ 6434564 | $  67,865.35
Renta S 2085345 219565|$ 231026[$ 242970 $  2,554.35
Papeleria $  2,633.00 (S 2,772.29 [ $ 291700 $ 3,067.81 | $ 3,225.19
Servicios K} 695.11 | $ 73146 | $ 769.64 | $ 809.43 | $ 850.96
Gasolina $ 156400|$ 164674 |$ 173270|$ 1822283 1,915.76
Total iacion ,Ventas y $ 7,361.00|$ 7,361.00 |$ 7,361.00|$ 7,361.00 |$  7,361.00
Promocion
Otros
Total Gastos de Venta $ 69,182.85($ 72,551.52 | $ 76,09.08 | $ 79,835.86 | $  83,772.60
 TOTAL COSTOS DE OPERACION $ 289,075.10 [ $ 300,543.19 | § 312,627.83 | $ 325,363.85 | $ 338,787.63
Costos financieros
Gastos de intereses $ 63,60000 |$ 50,863.00 S 3621600 % 19,371.00 | $
 TOTAL COSTOS FINANCIEROS $ 63,600.00 | $ 50,863.00 [ $ 36,216.00 | $ 19,371.00 | $
SUBTOTAL $ 563,587.39 [ $ 570,055.57 | $ 575,606.02 | $ 580,015.31 | $ 583,015.90
Impuesto al valor agregado IVA__16% B B - s - s B -
Impuesto sobre la renta ISR 35% $ 197,255.59 | $ 199,519.45 | $ 201,462.11 | $ 203,005.36 | $  204,055.57
Particip, Trabaj. Utilidades PTU 10% S 5635874 |$ 57,00556 | $ 57,560.60 | $ 58,001.53 | $ 5830159
Total $ 253,614.32 | $ 256,525.01 | $ 259,022.71 | $ 261,006.89 | $ 262,357.16
 TOTAL COSTOS DE SERVICIOS Y OPERACION TOTAL | $ 817,201.71| $ 826,580.58 | $ 834,628.72 $ 841,022.21|$  845,373.06

Fuente: Evaluacion econdmica del proyecto.
9 Fuentes de Ingresos. -Ingresos proyectados para monetizar
el proyecto y junto con la estructura de costos observar la
rentabilidad del modelo de negocio.

Como se observa en el cuadro siguiente se requiere iniciar el
primer afio con ventas de dos condominios de 120 viviendas
cada uno en el primer afio y lograr en los siguientes cinco afios
las proyecciones de ingresos y resultados de indicadores de las
Meétricas de negocio establecidas en el apartado 3 de este
trabajo.

Precio de Venta por Unidad de Servicio

Concepto /Afios 1 2 3 4 5

Costo de servicio y de operacién unitario $ 3,405.00|$ 344400 |$ 2,78200|$ 2,336.00 | $ 2,348.00
Margen de Utilidad 2.50% 6.89% 38.70% 73.00% 81.42%
Monto de Utilidad (Margen X Costo de Servicio) | $ 8513 [ $ 23729 (S 107663 S 1,70528|$ 191174
Precio de Venta por Unidad de Servicio $  3490]$ 36818 38593 4,041 $ 4,260
Proyeccion de Ing A ||

Concepto / Afios 1 2 3 4 5
Demanda Mensual en Unidades 240 240 300 360 360
Precio de venta por unidad $  349%]$ 3681|$ 3859|$ 4041[$ 4,260
Ingresos anuales totales $ 837,630 | $ 883,440 | $ 1,157,590 | $ 1,454,861 | $ 1,533,507

Fuente: Evaluacién econdmica del proyecto.

IV. CONCLUSIONES FINALES

Como se plante6 en los objetivos fundamental y especificos de
este trabajo al analizar la viabilidad de negocio de EFM
Empresa de Facility Management de administracion, gestion y
operacion de edificios y conjuntos habitacionales en la ciudad
de Aguascalientes, México; con un enfoque de Sustentabilidad

MEMORIAS DEL XIX CONCURSO LASALLISTA DE INVESTIGACION, DESARROLLO E INNOVACION CLIDi 2017

esta actividad especializada tiene espacios para la
profesionalizacion e innovacion en el sector y en definitiva
cubre una necesidad en el mejoramiento de los niveles de
servicio que se ofrecen actualmente y la expectativa de los
usuarios en el ciclo de vida util del inmueble.

Para la empresa GSC; el plan de accion que se propone puede
revisarse y contrastarse con lo que tienen actualmente en
manuales y costos de Operacion y llevarlo a tres manuales
fundamentales que consideran las mejores practicas en
inmuebles habitacionales que puede ser un Modelo, aplicable a
las caracteristicas de cada inmueble que desarrollen en un
futuro, ademas del desarrollo de proveedores considerando
estos parametros:

. Manual de Administracion de Condéminos copropietarios del Conjunto
Hab.

. Manual de Operacién y Mantenimiento de equipos e instalaciones
electromecanicas del Conjunto Habitacional

. Manual de Seguridad y Vigilancia del Conjunto Habitacional

Con estos documentos basicos, considero que sus clientes
cuentan con un valor agregado importante adicional a su
escritura y en la inversion en el bien inmueble, ya que se tienen
bases para los procesos de procura , adquisicion y evaluacion
de empresas proveedoras de estos servicios en la
Administracién ,Operacién y Seguridad de Conjuntos
Habitacionales, impactando la Calidad de Vida de los
Copropietarios y la conservacién e incremento del Valor
Patrimonial de su Inversion, diferenciandose la empresa
desarrolladora, sosteniendo el liderazgo que tienen en la region.

Finalmente para sus clientes representa una expectativa
importante en la vida del Condémino-Cliente ya que los
aspectos mas valorados son los servicios de administracion,
limpieza y mantenimiento del edificio y/o conjunto
habitacional, seguridad, la recaudacién y manejo transparente
de cuotas de mantenimiento que contribuyan en la solucion que
se propone, conservando el valor patrimonial y de inversion
obteniendo el nivel y calidad de vida que aporta un bien
inmueble y su entorno a sus propietarios.
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