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RESUMEN

El presente estudio tuvo como objetivo el disefio de un plan de negocio para la
creacion de una empresa de corredores de bienes raices en la ciudad de Guayaquil, este
proyecto se desarrolld debido a la falta de estudio de la percepcion de los corredores
de bienes raices acerca del sector inmobiliario con la necesidad que tienen los duefios
de las propiedades y los futuros compradores a la hora de buscar un corredor para la
transaccion sea esta de compra, venta o alquiler del bien inmueble, el cual utilizo6 la
técnica de entrevista para recopilar informacion mediante un cuestionario de
preguntas, que se dirigieron a 12 expertos en materia de bienes raices.

Ademas, los resultados que se obtuvieron en el proceso de contrastacion de
datos, determinaron que la evaluacion del proyecto refleja para la inversion inicial
$11.000 mismo que obtuvo una recuperacion del 0.03 lo que determina una réapida
recuperacion de la inversion dentro del primer afio, con un TIR del 118.9% que
significa un excelente resultado y un VAN que determina una ganancia en los 10 afios

$75.448,71. por lo tanto, el proyecto es viable para ser aplicado.

Palabras Claves: Bienes raices, corretaje inmobiliario, corredores, plan de negocios
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ABSTRACT

This study aimed to design a business plan for the creation of a real estate
broker company in the city of Guayaquil, this project was developed due to the lack of
study of the perception of real estate brokers about of the real estate sector with the
need that property owners and future buyers have when looking for a broker for the
transaction is this purchase, sale or rental of the real estate, which used the interview
technique to gather information through A questionnaire of questions, which were
addressed to 12 experts in real estate.

In addition, the results obtained in the data contrast process, determined that
the evaluation of the project reflects for the initial investment $ 11,000 same that
obtained a recovery of 0.03 which determines a rapid recovery of the investment
within the first year, with a IRR of 118.9% which means an excellent result and a
NPV that determines a profit in the 10 years $ 75,448.71. Therefore, the project is
viable to be applied.

Keywords: Real estate, real estate brokerage, brokers, business plan
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INTRODUCCION

En las grandes ciudades el crecimiento de la oferta en el centro esta dado por
departamentos, mientras que en los suburbios o ciudades satélites estd dado por
viviendas, cada familia a lo largo de su vida toma la decision de comprar, alquilar o
vender un bien raiz, la decisién estd basada en su utilidad y en la probabilidad de
hacerlo o0 no. Dependiendo de la dindmica de los compradores algunos urbanizadores
estaran dispuestos a solo ofertar el terreno, y otros viviendas terminadas (Romero,
2018).

El efecto de la dindmica del sector de bienes raices segun informacion del
Banco Central del Ecuador referenciado por Guerra (2018), a que:

Durante el periodo 2007-2015 la economia ecuatoriana experimenté un periodo

de gran expansion sustentado en altos ingresos petroleros y un elevado gasto

publico. Una de las industrias que aportd a esta expansion fue la de la
construccion, que crecio a una tasa promedio anual de 6.3 %. EI crecimiento
de esta industria vino respaldado por un aumento en la inversion total (privada

y publica) que estd compuesta en mas del 60 % por inversiones en trabajos de

construccion. Claramente, el sector de la construccidn se encuentra relacionado

con el sector inmobiliario, por lo que se puede decir que también existio un

aumento en la inversion en bienes inmuebles. (p.31)

El sector de la construccion es uno de los principales motores de crecimiento
econdmico a nivel mundial. El area inmobiliaria residencial forma parte de este sector,
un adecuado impulso en este sector contribuye con el empleo y el crecimiento del pais.
La vivienda es un bien heterogéneo y que su precio puede ser descrito por la

combinacién de sus caracteristicas (Romero, y otros, 2018).

El principal problema es la falta de estudio de la percepcion de los corredores
de bienes raices acerca del sector inmobiliario con relacion a la necesidad que tienen
los duefios de las propiedades y los futuros compradores a la hora de buscar un corredor
de bienes raices para ciertas transacciones sean estas de compra, venta o alquiler del
bien inmueble en la ciudad de Guayaquil. EIl objetivo general es establecer el disefio
de un plan de negocio para la creacion de una empresa de corredores de bienes raices

en la ciudad de Guayaquil.



Para llevar a cabo este trabajo se ha estructurado 4 capitulos. En el capitulo |
“Marco tedrico” se realizan algunas precisiones teoricas y conceptuales relacionados
con el negocio de los corredores de bienes raices asi mismo se referencia modelos de
negocios, para la creacion de una empresa de corredores de bienes raices en la ciudad
de Guayaquil. En el capitulo 2 “Analisis del entorno”, donde se realiza el estudio de
mercado sobre los temas que debe de abarcar un buen corredor de bienes raices
mediante entrevistas a expertos que llevan afios en este negocio en la ciudad de
Guayaquil. En el capitulo 3 “Modelo de negocio” Se Desarroll6 el estudio técnico para
el funcionamiento de una empresa de corredores de bienes raices. Y 4 capitulo
“Evaluacion financiera” Se realiza la proyeccion econdmica y financiera para la

creacion de una compafiia de corredores de bines raices.

Antecedentes

Segun la Facultad Latinoamericana de Ciencias Sociales Sede Ecuador;
FLACSO (1980) el desarrollo urbano de Guayaquil hasta mediados del siglo XIX
respecto a la Capital de Quito presenté mayor tamafio poblacional que Guayaquil, ya
que en el periodo de 1779 a 1780 Guayaquil tuvo un crecimiento poblacional de 32.822
habitantes y la ciudad de Quito 400.949. Sin embargo, para el periodo de 1857 a 1858
la regidn costa obtuvo un crecimiento de 128.257 habitantes, en cambio la sierra
presento un total de 620.040. No obstante, el resultado de la tasa de crecimiento del
periodo 1780-1858 con relacion a Guayaquil reflejé un rapido crecimiento del 1.8%

mientras que la sierra mostrd un indicador del 0.6%.

Tabla 1
Poblacion de las provincias de Guayaquil y Quito 1779-1780; 1857-1858.
Tasa de
Poblacion 11777:0' 1825 1840 1185578' crecimiento
1780 — 1858
Guayaquil 22.644 55.048 62.565 91.620 1.8
Total Costa 32.822 74.844 91.435 128.257 1.8
Quito 59.391 65.605 72.712 85.915 0.5
Total Sierra~ 400.949 400.210 525.857 620.040 0.6

Nota: Informacion tomada de FLACSO (1980) y recopilado de Hamerly M. Historia
Social y econdmica de la Antigua Provincia de Guayaquil. 1763-1842. Archivo

historico del Guayas. Guayaquil 1973.



Con base en los datos, se puede entender que la causa del crecimiento rapido
que tuvo Guayaquil en su poblacion, es debido a la alta demanda de cacao en el
mercado internacional, el cual presentd dos periodos de auge entre 1763 y 1842 y el
segundo posterior a 1860, durante esos periodos de crecimiento poblacional, hubo
desplazamientos de la region sierra a la costa, debido al incremento de personas para
las actividades agricolas y cultivos de distintos tipos complementarios a las
exportaciones e importaciones y para el consumo interno, el cual determiné el
desarrollo del sector terciario. Respecto a lo anterior, la revista INEC segun Rosero,
Garcia, Sempértegui, & Mifio (2015) en una grafica del crecimiento poblacional
sefialaron que la recuperacion demografica se relaciona con el intenso crecimiento
econdmico cacaotero y el mejoramiento de los servicios y de salud para la poblacion
ecuatoriana. Aunque el periodo 1926-1950 se destaca un escalon para luego operar un

crecimiento acelerado durante el siglo XX.
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Gréfico 1. Evolucién de poblacién en Ecuador: 1778-2010 (en millones de
habitantes)

Nota: informacion tomada de INEC segln Rosero, Garcia, Sempértegui, & Mifio
(2015) Una Mirada Histérica a las Estadisticas del Ecuador.

Sin embargo, los desequilibrios sectoriales manifestaron diferencias entre las
tasas de crecimiento del periodo 1968-1970 a 1974-1976 de los diversos sectores
econdémicos. Aquello determino que las tasas de aumento anual fueran relativamente
altas para la manufactura con 9% y la construccion 15%, en cambio la produccién

agropecuaria se expandié mas lentamente con un 3.7%.
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Con base en lo anterior, el crecimiento de los sectores econémicos se debi6 al
incremento de los ingresos que administrd el Estado en el periodo de 1972, por la
participacion en las rentas petroleras y el ingreso fiscal como un importante
instrumento de activacion econdmica. Para ello, como resultado positivo de las
recaudaciones, el Estado realiz6 una determinada transferencia de fondos al sector
privado para beneficiar a todos los sectores en la adquisicion de créditos para la
financiacion de proyectos y ademas de otros beneficios para el sector privado como
los incentivos tributarios a la inversion y las importaciones de ciertos bienes. En efecto,
a causa de ello el sistema financiero se expandio entre 1968 a 1977 otorgando el doble
de créditos a través del Banco Central, los Bancos Comerciales y el Banco Nacional
del Fomento. Este aumento de créditos permitié el financiamiento a varios sectores a
fin de que puedan incrementar su productividad, expansion de las empresas y la
generacion de empleo. En el proceso de reproduccion global de la economia adquiere
gran importancia la formacion de capital compuesta principalmente por inversiones en
construccion de viviendas y en infraestructura. Entre 1972-1977, alrededor de un 50%

de la formacidn bruta de capital fijo correspondiente a la construccion.

Contextualizacion del problema

El principal problema es la falta de estudio de la percepcion de los corredores
de bienes raices acerca del sector inmobiliario con relacion a la necesidad que tienen
los duefios de las propiedades y los futuros compradores a la hora de buscar un corredor
de bienes raices para ciertas transacciones sean estas de compra, venta o alquiler del
bien inmueble, esto es percibido como una oportunidad para poder ofertar un servicio
personalizado a través de una empresa de corretaje de bienes raices que le permita
solucionar y gestionar los procesos que genera dicha negociacion..

En el caso de los duefios de las propiedades que desean vender o alquilar su
propiedad y asi mismo en el caso de los clientes interesados en comprar o alquilar,
muchas veces estas personas se encuentra con una barrera de no saber a donde o con
quién acudir para dicha transaccidn, esta falta de orientacidn podria conllevar a la toma
de una decision no satisfactoria para este prospecto, esto pueda ser por el
desconocimiento de los clientes sobre la trayectoria que tienen las empresas de

corretaje en el mercado y/o la calidad en su servicio.



Ademas, con estas variables en la problematica se pretende saber si es factible
comercial, técnica y financieramente la creacion de una compafia que se dedique al

corretaje de bienes inmuebles en la ciudad de Guayaquil.

Justificacion

Desde hace algunos afios atras, las empresas inmobiliarias tradicionalmente
han competido en precio y variedad de servicios, pero la fuerte competencia en la
industria ha obligado a las empresas a buscar otras estrategias para hacerlas atractivas
para los clientes, una de ellas es la mejora en la calidad del servicio. Se argumenta que
la percepcion de la calidad del servicio no ha recibido casi ninguna atencién de
medicion, a pesar del hecho de que se considera de gran importancia en el éxito de la
prestacion del servicio. Asi mismo, la creacion de la compafiia de corredores de bienes
raices es con el fin de poder llegar a clientes que buscan un lugar confiable y con
experiencia donde se pretende ayudar con el requerimiento de la compra, venta o
alquiler de la propiedad.

Segun Zeithaml y Berry (1994) sefialaron que las medidas no capturaron
adecuadamente la prueba real de la calidad del servicio de si el cliente estaba
satisfecho. Si bien se clasifica como una industria del sector de servicios, la agencia
de bienes raices difiere en muchos aspectos de las industrias de banca minorista,
corretaje de valores, tarjetas de crédito y servicios de mantenimiento de productos que
se utilizaron para desarrollar determinantes genéricos de la calidad del servicio.

Por lo tanto, los especialistas en marketing se han visto obligados a reconocer
que, en Ultima instancia, deben definir la calidad en términos de opiniones subjetivas
de los clientes, ya que sus decisiones tienen lugar en la mente. Por lo tanto, los
proveedores de servicios deben hacer hincapié en el cliente y sus necesidades
cambiantes, no solo en la eficiencia de los procesos internos. Existe una brecha entre
las percepciones tanto de los proveedores de servicios como de los clientes en la
comprensién de la calidad del servicio y, a menos que se entiendan las percepciones,
siempre habra una brecha en el servicio prestado por los proveedores de servicios y las
expectativas de los clientes.

Entendemos al mercado inmobiliario como aquellas actividades tales como:
avallos, compra y venta de bienes inmuebles, administracién de edificios,
arrendamientos, entre otros servicios. Cada una de estas actividades esta acompafiada

de un procedimiento estructural y organizativo de las cuales se requieren estudios y
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soluciones adecuadas, para brindar una mayor agilidad en las transacciones
comerciales y disminuir los riesgos que asume cada de las actividades mencionadas.
Para ello, el presente trabajo se justifica en el ambito personal, debido a que
gran parte de los conocimientos adquiridos por la autora del proyecto, fueron basados
en la experiencia como ejecutiva de ventas en una de las Inmobiliarias mas prestigiosas
en la ciudad de Guayaquil por la cual, se contrastan los conocimientos y habilidades
pertinentes para la creacion de una empresa de corredores de bienes raices, que
permita brindar un asesoramiento personalizado y lograr la mé&xima satisfaccion en las
necesidades de los cliente directo e indirecto, en la cual, el cliente directo es aquel
individuo o compafiia que posee el interés de ofrecer una de sus propiedades
inmuebles, sea esto para alquiler, venta o concesion. De la misma forma, el cliente
indirecto como aquel prospecto o persona que posee el interés para adquirir una

compra, alquiler o concesion de un inmueble.

Objetivos de la investigacion
Objetivo General:
Establecer el disefio de un plan de negocio para la creacion de una empresa de

corredores de bienes raices en la ciudad de Guayaquil.

Objetivos Especificos:

Establecer el modelo negocio para la creacion de una empresa de corredores
de bienes raices en la ciudad de Guayaquil.

Realizar un estudio de mercado sobre la intermediacién de los agentes
inmobiliarios en la ciudad de Guayaquil.

Desarrollar el estudio técnico para el funcionamiento de una empresa de
corredores de bienes raices.

Evaluar la factibilidad econémica y financiera para la creacion de una

compafiia de corredores de bines raices.

Proposicion
La creacidén de una empresa corredora de bienes y raices en la ciudad de

Guayaquil mejorara el desarrollo econémico del pais y en la calidad de vida de la



poblacion ofreciendo servicios que permitan influenciar positivamente al sector
inmobiliario.
Limitaciones y delimitaciones

Limitaciones

A continuacién, se muestra la delimitacion del problema en términos de campo,
espacio geografico de analisis, universo tomado para realizar la investigacion y el tema
especifico a desarrollar en la ciudad de Guayaquil, por tener un mercado amplio de
bienes raices del sector inmobiliario, tiempo que durara el proyecto en la recopilacion
y contrastacién de la informacion sera de 3 meses.

La limitacion del estudio esta dirigida mediante entrevista a 12 expertos con
experiencia en corretaje inmobiliario, los entrevistados estan dispuestos a dar 2 horas
de tiempo para realizar la recopilacion de informacion. No obstante, la entrevista a
realizar sera dentro de las empresas o campo laboral donde se encuentra el consultado.

Respecto al acceso de la informacion, debido a politicas de las empresas
inmobiliarias, sobre no publicar o compartir informacion considerada como
confidencial; por lo tanto, se procede obtener informacion detallada acerca del sector
inmobiliario a través de los estudios publicados por las instituciones gubernamentales
nacionales e internacionales. Sin embargo, dicha informacion se encuentra en sitios
web mediante documentos electrdnicos o digitales o informes que permiten entender
los antecedentes del comportamiento poblacional y la construccion.

Ademas, el enfoque de la investigacion se centra en conocer el comportamiento
y el crecimiento del sector inmobiliario y su impacto en el pais durante los ultimos
diez afos; con el fin de identificar el Crecimiento anual del PIB y el sector de la
construccion e inmobiliaria del 2010 al 2018, asi mismo como el comportamiento en

ventas inmobiliarias del periodo 2010-2018.

Delimitacion

La presente investigacion esta dirigida para las empresas privadas del sector
inmobiliario de la ciudad de Guayaquil que se encuentran constituidas y que buscan
mejorar o cooperar con su desarrollo en el crecimiento del pais. La delimitacion
temporal del estudio para la pertinencia de la investigacion se considera la recopilacion
de informacidn del afio 2010 al 2019, considerando que en los ultimos diez afios la
economia del pais y las politicas gubernamentales han tenido cambios de estructura

que vienen ligandose desde gobiernos anteriores.
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Capitulo 1

1.1 Marco teorico

Es importante primero tomar en cuenta el concepto de “correduria” que, de
acuerdo al Diccionario de la Lengua Espafiola, significa: “Oficio del corredor, para
vender o comprar por cuenta de otros” (RAE, 2010). De igual manera, el mismo
Diccionario conceptia al “corredor” como: “Mandatario o comerciante acreditado, el
que actia comprando o vendiendo por su propia cuenta o por cuenta de otros”
(Paillacho, 2018).

Por lo tanto, respecto al significado de corredor, la evolucién de esta
terminologia en diferentes campos ha trascendido, del cual Paillacho (2018) deduce
que el “corredor de propiedades” puede ser una persona natural o juridica cuya
actividad econdmica esta orientada a la intermediacion de bienes inmuebles y los
derechos que ellos comprenden, facultado para facilitar permutas, compraventas,
alquileres, arrendamientos y administraciones, para lo cual es necesario la existencia
de un acuerdo de compromiso entre las partes, en el que se pactan los honorarios por
su servicio profesional.

Para argumentar el origen de corredor inmobiliario, se realiza la respectiva
revision de la literatura el cual fundamentan a través de la teoria el origen y

comportamiento de la misma.

1.1.1 La teoria subjetiva del valor

Segun Hidalgo (2004) la presente teoria, surge en el siglo XIX y es enunciada
por los economistas neoclasicos que se basan en el andlisis de la utilidad marginal, por
lo cual también se les Ilama marginalistas, a su vez tiene como fundamento el
idealismo y parte de la base de que el individuo, en forma personal o subjetiva, toma
decisiones para obtener el maximo de satisfaccion, la cual es medida y apreciada
(valorada) en forma individual. La teoria subjetiva del valor plantea que las actividades
que realizan los hombres las hacen con objeto de satisfacer sus necesidades.

Ademas, la teoria subjetiva determina que la mercancia se divide en dos
conceptos, el valor de uso y el valor de cambio; en el mercado inmobiliario existen

numerosos y diversos participantes como son los inquilinos, corredores inmobiliarios,



propietarios, constructores, instituciones financieras y gubernamentales, cada grupo
tienen un modo distinto de determinar el valor de uso y el valor de cambio. Con base
en la fundamentacion teorica, se presenta la conceptualizacion del “valor de uso” en
el criterio de Heller (1986) el cual sefiala que la utilidad de un objeto se convierte en
valor de uso. La utilidad valor de uso esta condicionado por las cualidades materiales
que poseen y que los hacen tiles. Asi mismo, para Méndez (2003) el valor de uso es
la capacidad de un bien para satisfacer necesidades humanas.

Respecto a lo anterior, podemos entender que el valor se define mas como
subjetivo que como objetivo, ya que la mayoria de las personas aplican su criterio, para
otorgarle valor a algo. Los subjetivistas también reconocen dos tipos de valor: el valor
de uso y el valor de cambio. El valor de uso también se llama personal o subjetivo y
esta relacionado directamente con el bienestar que el bien pueda proporcionarle al
individuo. Subjetivamente un bien serd valioso cuando, a juicio del individuo, le
proporcione una satisfaccion, lo cual se constituye en el valor; por esto, a la teoria
subjetiva del valor también se le llama teoria del valor utilidad ya que el valor esta en
funcion de la utilidad subjetiva (Hidalgo, 2004).

El valor de cambio, o poder o capacidad de compra, “es un valor objetivo que
no depende de la apreciacion subjetiva del individuo. Este valor transmite a su
poseedor la capacidad de cambiar este valor por otros valores, es decir, cambiar un
bien por otros” (Mozquera, 2006, pag. 56).

Por lo tanto, el intercambio de bienes, es decir, los que tienen valor de cambio,
son los escasos, los llamados bienes econdmicos. En virtud de que los individuos tratan
de racionalizar sus actividades econdémicas buscando satisfacer o mejor posible sus
necesidades, por eso intercambian bienes (dinero) por otros bienes que les dejan una
importante utilidad marginal, que les compense del sacrificio de desprenderse de
algunos de sus bienes (Hidalgo, 2004)..

Sin embargo, el valor objetivo, es el que los valuadores deben aplicar en la
practica de la valuacidn, en este caso en el ambito inmobiliario. Valor es creado por la
gente, que es motivada por 4 fuerzas basicas en el mercado, siendo estas la utilidad, la
escasez, la demanda y el poder adquisitivo. No obstante, estos factores o dimensiones
determinan lo siguiente: (a) Utilidad: el poder de una mercancia de satisfacer una
necesidad o deseo; (b) Escasez: cuando hay un desequilibrio en la oferta y demanda
de los bienes raices, con una escasez de propiedad disponible, ya que los precios

generalmente tienden a subir; (c) Demanda: el crecimiento de la demanda en un
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producto, el precio generalmente aumenta; (d) Poder adquisitivo: la capacidad de la
gente de comprar una mercancia dada, y la existencia de créditos, ya sea

gubernamentales, bancario o de cualquier indole (Hidalgo, 2004, pag. 22).

El estudio de Hidalgo (2004) establece algunas de las variables o factores que
influyen como determinantes del valor de las zonas inmobiliarias, asi como una

descripcion general del alcance de ellas.

Tabla 2.

Determinantes de valor para los terrenos o zonas inmobiliarias de bienes raices
Factores ex6genos o Factores enddgenas o propias
externos

e Ubicacion ¢ Régimen de propiedad
e Poblacién e Uso del suelo
e Funciones urbanas e Suelo o subsuelo
e Contaminacion e Frente, forma, profundidad.
e Servicios publicos, e Panoramica
transporte e Superficie, localizacion.
e Tréfico vehicular e Usufructo

e Uso del suelo
e Vialidad

Ancho de calle
Restricciones de uso

o Distancia a centros de Orientacion

trabajo y ciudad Topografia
e Economia e Servicios Publicos Instalados y servicios
e Porcentaje de construccion propios

Equipamiento urbano
Clasificacion de zona Socio
economica, otros.

Nota: Informacion tomada de las tesis de Hidalgo (2004) el cual determina las teorias
y criterios formativos del valor en bienes inmuebles.

Servidumbre
Vegetacion

Otro estudio realizado por De Lama Santos y De Lama Martin (2010)
determinaron que existen otros factores que inciden en la valoraciéon inmobiliaria: la
antigliedad y el estado de conservacion.

Segun Hidalgo (2004) el valor de mercado es el mas utilizado en trabajos de
valuacion, por el cual determina una alta probabilidad desde el punto de visto
econémico que una propiedad debe traer si esta puesta en venta, al mercado abierto
por un periodo razonable de tiempo, sabiendo tanto el vendedor como comprador

conoce las condiciones del mercado, bajo condiciones equitativas, y sin presion
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alguna, con la fecha pertinente a una fecha establecida, con el financiamiento tipico de
mercado para ese tipo de propiedades.

Sin embargo, Gonzalez (2006) sefialo que para determinar de forma genérica,
global y aproximativa la relacion entre el valor de mercado, el valor de la construccion
y el valor del suelo, utilizando dos factores importantes como es el costo de la
construccion y el valor de mercado del producto inmobiliario acabado, el cual
condicional el valor del suelo, sin tener en cuenta otros factores que también influyen
en el mismo como son: (a) El costo del dinero (tasa libre de riesgo); (b) Riesgo de la
operacion en funcion del tipo de producto inmobiliario de que se trate; (c) Riesgo de
mercado en funcion de las circunstancias del emplazamiento y duracion de la
inversion, conociendo cuanto mas altas sean las tasas de actualizacion mas margen
bruto debera contemplarse en la promocion inmobiliaria y menor sera el valor del
suelo. Por el contrario, en momentos de gran estabilidad econémica y en mercados
muy seguros y competitivos, las tasas seran mas bajas y los valores del suelo seran

mayores.

Otras teorias del valor que argumentan el significado del mismo, como es la
teoria del costo de produccidn, una clasica teoria, segun la cual el valor de un bien
viene determinado por su costo de produccion (salario, renta, ganancia) y que Smith,
Ricardo, Malthus, De Almeida y Fernandez (1978) lo simplifico estableciendo que el

valor esta en relacion con la cantidad de trabajo necesario para su produccion.

1.1.2 Teoria del Desempefio 0 Resultado

|Propone que la satisfaccion del cliente se encuentra directamente relacionada
con el desempefio de las caracteristicas del producto o servicio percibidas por el
cliente. Se define el desempefio como el nivel de calidad del producto en relacién con
el precio que se paga por él que percibe el cliente. La satisfaccion, por tanto, se
equipara al valor, donde el valor es la calidad percibida en relacién al precio pagado
por el producto y/o servicio (Johnson, Anderson, & Fornell, 1995).

El estudio de Grant (2014) sefiala que dentro de la teoria del desempefio se
divide el espectro de reciprocidad en el entorno laboral en dos tipos de personas: los
receptores y los donantes.

A los receptores les gusta obtener méas de lo que reciben, mientras que los

donantes piensan mas en como ayudar en los demas que en su rédito personal. El
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receptor percibe el mundo como una jungla competitiva donde para alcanzar el éxito
es necesario ser mejor que los demas, y lo consiguen promocionandose a si mismos y
esforzandose en recibir los elogios que se merecen. Siendo honestos, en el entorno
laboral casi todos somos receptores en mayor o menor medida, y para entender lo que
subyace en la acepcién que hace el autor, hay que entenderlo desde el punto de vista
de lo que esperas conseguir al interaccionar con los demas, por lo que hay que liberarlo
de otros parametros como la predisposicion a trabajar en equipo o similares. En
cambio, un donante es bastante excepcional y prefiere dar antes que recibir (Grant,
2014).

Por otro lado, Peinado (2016) sefialo respecto al desempefio que no todo el
mundo tolera igual la toma de decisiones, independientemente del tipo que sea, no sélo
las consideradas como muy relevantes en una organizacion. Simplemente hay gente
que se desempefia mejor como asesora porque no puede con la carga decisoria. Otras
por el contrario reinen coraje y conviccion suficientes para tomar decisiones y
ejecutarlas, pero necesitan rodearse de asesores que les obliguen a pensar y analizar
todas las opciones.

No obstante, lo que constituye un comportamiento ético en una organizacion
no necesariamente se traslada al resto. La ética es parte del sistema de valores de una
organizacion. Trabajar para una organizacion cuyos valores son incompatibles con los
personales solo puede acarrear frustracion y un escaso desempefio. Hay que saber que
lo que uno hace bien e incluso muy bien para otros, podria no encajar en el propio
sistema de valores (Ruiz, Silva, & Vanga, 2008).

Ademas, los valores relacionados con la funcién de la empresa y la
responsabilidad de los ejecutivos pueden variar si esta se enfoca a resultados
econdmicos a corto plazo o a largo plazo, si prima volumen de clientes de cualquier
tipo a pocos, pero fidelizados, y aunque pueda parecer que estamos hablando en
términos numéricos, los dos enfoques se estructuran en los valores de la empresa. Para
ser eficaz en una empresa, sera mucho mas rentable a nivel personal compatibilizar
valores personales con los de la organizacion, por la sencilla razén que tiene que

coexistir en ese medio durante la mayor parte de su vida diaria (Peinado, 2016).

1.2. Modelo de negocios
“Un modelo de negocio describe las bases sobre las que una empresa crea,

proporciona y capta valor” (Osterwalder & Pigneur, 2004). Es un instrumento o
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herramienta que permite trazar en un documento todas las variables que permiten
estructurar el plan de negocio, de forma clara y concisa sobre la oferta y demanda del
mercado de los cuales se presenta a continuacion los siguientes modelos de negocio;
(@) Modelo Canvas; (b) Modelo de negocio cebo y anzuelo; (c) Economia colaborativa;
y, (d) Long Tail.

1.2.1. Modelo Canvas

Un estudio realizado por Ferreira (2015) referencia a Osterwalder (2010)
acerca del modelo Canvas como una herramienta para el andlisis de ideas de negocio,
desarrollada por el consultor suizo Alexander Osterwalder (2004), donde sefiala que
es un método que describe de manera logica la forma en que las organizaciones crean,
entregan y capturan valor.

Por lo tanto, Canvas es un lienzo que permite la rapida evaluacion de una idea.
Se compone de nueve enfoques: (a) Segmento clientes: Los clientes son el objetivo
hacia donde se dirigird el negocio. Pueden ser uno o mas grupos de clientes, pero
correctamente distinguidos unos de otros, se formula la siguiente pregunta ¢Para quién
creamos valor?; (b) Alianza clave: Para lograr realizar las actividades y para conseguir
los recursos, se necesita aliados o socios que ayuden; (c) Propuesta de valor: Junto con
nuestro objetivo del segmento cliente, tenemos que definir qué le vamos a ofrecer. Se
pueden definir distintas ofertas segun los distintos grupos de clientes, de los cuales
debe responder tres preguntas: ¢;Qué ayuda ofrecemos?, ;Qué problema ayudamos a
resolver?, ;Qué valor ofrecemos a nuestro(s) cliente(s)?; (d) Actividades: Son aquellas
actividades o acciones integradas a ofrecer una propuesta de valor con el fin de dar
como resultado una oferta con valor; (e) Canales: Son aquellos medios que se utiliza
para hacerle llegar la informacion al cliente de forma eficiente y eficaz; (f) Flujo de
ingresos: Los ingresos son el resultado de la propuesta de valor ofrecida con éxito a
los clientes; (g) Estructura de costos: Son aquellos elementos del modelo que dan como
resultado los costos de las actividades que estan relacionadas con el producto o
servicio; (h) Recursos clave: Son los medios necesarios para recibir y entregar los
elementos; (i) Relaciones con los clientes: Se establece y se mantiene una relacion

estrecha con cada segmento de clientes (Osterwalder & Pigneur, 2004),.
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1.2.2 Modelo de negocio cebo y anzuelo

Segun Haya (2017) el modelo de negocio cebo y anzuelo se remonta a finales
del siglo XIX, ya que en aquel tiempo King C. Gillette era un comerciante quien creo
una méaquina para afeitar la cual tenia hojas desechables. Esto optimizaba el
intercambio de hojas de afeitar nuevas evitando asi inconvenientes de tener que afeitar
las cuchillas tradicionales, el cual desde ahi surgio la idea del modelo. Segin Roldan
(2019) consiste en vender un producto a un precio muy bajo (cebo) con la esperanza
de obtener ganancias a largo plazo por la compra de repuestos, consumibles o
servicios. Asi mismo, los aspectos clave del modelo son tres:(a) EI Cebo ha de ser un

producto muy atractivo y que “enganche” al consumidor.

Ademas, el Anzuelo tiene que estar muy ligado al Cebo, e intentar conseguir
que sea imprescindible, o al menos de mucha importancia, para el posterior
funcionamiento del Cebo; (b) Se tiene que conseguir una lealtad a la marca. El Cebo
es un producto con un precio generalmente bajo, por lo que es muy sensible al cambio
a otras marcas. Por tanto, la lealtad se consigue finalmente con el Anzuelo, que es un
producto complementario al Cebo y que hara que el cliente se aferre al propio
producto; (c) Este modelo “juega” con la psicologia de 10s clientes, ya que, al tratarse
de un precio bajo, el consumidor interpreta que su gasto, obviamente, es bajo, pero
posteriormente, con la compra diferida en el tiempo del Anzuelo, el consumidor se

estd dejando una cantidad de dinero bastante elevada.

Caracteristicas:

Del mismo modo, segin (Haya, 2017) presenta las siguientes caracteristicas
principales para dicho modelo de negocio: (a) Genera valor con la venta de
complementos; (b) Ofrece ganancias a largo plazo. En el presente modelo segun
(2017) presenta dos tipos de categorias, lo tradicional y lo inverso, por lo tanto se da a
conocer la particularidad de cada uno: (a) Tradicional: es aquello que ofrece a un
precio muy bajo, y posteriormente se ofrecen productos complementarios, Anzuelos a
un precio mas alto y por ultimo; (b) la categoria inversa que ofrece un producto
principal a un precio elevado y del cual se obtiene bastante beneficio, pero sus

productos complementarios y adicionales son mas baratos.
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1.2.3 Modelo de negocio economia colaborativa
Economia Colaborativa fue acufiado por primera vez por Ray Algar en el
articulo Collaborative Consumption publicado en el boletin Leisure Report de 2007
(Goran & DelMar, 2017). “El consumo de colaboracion se produce cuando las
personas participan en el intercambio organizado, el trueque, el comercio, el alquiler,
el intercambio y colectivos para obtener los mismos placeres de la propiedad con una

reduccion de costes y carga personal, y un menor impacto ambiental”.

No Colaborativo | Colaborativo |

Producoor /
Consumidor

Consumidaor Consumidor Productor f

Productor

Grafico 2. Diagrama del Productor y consumidor — colaborativo versus no
colaborativo.

Nota: tomado de “Modelos de Negocio en la Economia Colaborativa: Sintesis y
Sugerencias” por Goran & DelMar, 2007, Esic Market Economics and Business
Journal, p. 255-274.

Consumidor

Productor /
Consumidor

Productor /
Consumidor

Consumidor

Factores clave impulsores de la economia colaborativa

Internet y la cultura digital: Sirven para que sus usuarios puedan encontrarse
(en el entorno digital) y se genere cierta confianza, aunque las interacciones se
desarrollen en espacios fisicos —por norma general-. Gracias a internet se ha
redescubierto el poder que tienen las comunidades de ciudadanos, organizados de
manera rapida con un objetivo en comun (Belck, 2014) asi mismo, la Sociedad y
cultura:

En el transcurso de la propiedad individual al acceso compartido se destacan
cambios en aspectos menos tangibles, todos ellos relacionados con un estilo de vida
diferente. Se crean comunidades donde las personas cooperan Yy colaboran
conjuntamente para obtener mayores beneficios dando un giro diferente a valores

como la confianza, seguridad o privacidad
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La crisis econdmica: Existe una tendencia social a creer que el sistema
capitalista favorece las desigualdades economicas, a diferencia de la economia
colaborativa, que provoca la unién de la sociedad. Por otro lado, la mayoria de las
empresas que surgen a raiz de este fendmeno operan a traves de internet y aplicaciones
moviles; esto favorece la creacién de nuevas oportunidades de negocio a empresarios
e inversores (Goran & DelMar, 2017).

Problemas medioambientales: La concienciacion sobre la preservacion del
medioambiente es una de las causas fundamentales del consumo colaborativo
(Gansky, 2010).

1.2.4 Modelo de negocio Long Tail

Un estudio realizado por la Junta de Andalucia (2019) sefiala que el modelo de
negocios long tail es un claro ejemplo de ello. En la actualidad, este sistema implica
el uso de plataformas y medios tecnoldgicos para despertar en el mercado el interés
sobre un determinado bien o servicio y asi incrementar la demanda orientada hacia el
mismao.

A continuacion, segin Junta de Andalucia (2019) que contribuyen a la gran
expansion el modelo de negocio como: (a) Democratizacion de las herramientas de
produccion: Reduccion de los sistemas de produccion han permitido que en muchos
sectores estas herramientas hayan llegado a manos de profesionales independientes e
incluso amateurs; (b) Democratizacion de la distribucion: Gracias a Internet, los costes
de distribucion tienden a 0, sobretodo en productos digitales, lo que hace que

cualquiera pueda poner a disposicion del publico su trabajo.

Ademas, muchos costes asociados también han caido en el mundo fisico, con
lo que crear nuevos mercados de nicho es mas sencillo y, por dltimo; (c) con la
Disminucion de los costes para conectar ofertas y demanda dificultad de los negocios
basados en nicho es la dificultad de encontrar al publico objetivo, pero ahora gracias a
las redes sociales, a los buscadores, a las paginas de recomendaciones, los costes para
alcanzar al pablico interesado han caido de manera considerable (Junta Andalucia,
2019).
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Tabla 2
Reglas del modelo de negocio Long Tail
Regla 1: Modifique los inventarios
Regla 2: Deje que los clientes hagan el trabajo
Regla 3: Un solo método de distribucidn no es suficiente
Regla 4: Un solo producto no es suficiente
Regla 5: Un solo precio no es suficiente
Regla 6: Comparta informacion
Regla 7: Piense en “y”, no en “0”
Pierda el control Regla 8: Confie en que el mercado hara su trabajo
Regla 9: Comprenda el poder de lo gratuito
Nota: tomado de “Manual para Emprender: Andalucia emprende”, Fundacion
Publica Andalucia: Consejeria de Empleo, Formacion y Trabajo Auténomo por
Junta de Andalucia, 2019.

Baje sus costos

Piense en nichos

Beneficios de Long Tail

a) Explica que el futuro del comercio y la cultura no radica en la cantidad de hits
ni en el alto volumen de la tradicional curva de demanda, sino en la larga cola
de la misma curva;

b) Permite comprender como se produce el pasaje de un mercado de masas a un
mercado de nichos;

c) Demuestra que la economia de la larga cola se aplica a diferentes tipos de
negocios. Esto ofrece un claro panorama sobre como serd la economia del
futuro (Anderson, 2006).

1.3 Marco referencial
1.3.1 Estudios de Empresas de Bienes Raices

El presente documento hace referencia a estudios sobro la creacion de
empresas de corretaje en el sector de bienes raices estructurado median un plan de
negocio que permita conocer los resultados, objetivos y conclusiones de los trabajos

realizados en el sector inmobiliario.

Un estudio realizado por Andrade (2013) el cual tiene como propuesta la
creacién de una empresa de servicios inmobiliarios diferenciales enfocada al
aseguramiento del arriendo en las ciudades de Quito y Guayaquil, tiene como objetivo
dar a conocer los atributos y beneficios de los servicios a ofrecer tomando en
consideracion un mercado inmobiliario poco desarrollado, a través de una analisis de
factibilidad financiera el cual permite conocer su beneficio econémico, finalmente

concluye en los resultados del estudio que las finanzas son altamente positivas, pues
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reflejan una rentabilidad mayor a la minima esperada. Al analizar un escenario
pesimista, la rentabilidad esperada es menor, aunque lo suficientemente atractiva para
ejecutar el proyecto. Sin embargo, indican que para este negocio no es necesario el uso
de muchos recursos ya que, para ejercer la actividad, es importante la calidad del
servicio, por tanto, determinan que el proyecto es rentable.

Otro estudio realizado por Garcia (2014) determind la creacidn de una empresa
consultora y corretaje inmobiliario en Colombia, donde el objetivo principal es crear
un servicio personalizado para brindar a los clientes una solucion adecuada a sus
requerimientos, que diferencie la compafiia del resto de las empresas del sector
inmobiliario, mediante un relacionamiento personal y el entendimiento de sus
necesidades, buscando aprovechar la mejor oferta en términos de propiedades
inmobiliarias, utilizando todos los recursos que estén a su alcance, y generando valor
agregado a las decisiones inmobiliarias de los clientes en el conocimiento financiero,

operativo, técnico y de mercado con asesores profesionales.

Finalmente, el estudio de Garcia respecto a la elaboracién del plan le permite
identificar grandes oportunidades que existen en el mercado inmobiliario para
estructurar y desarrollar una compafiia que otorgue valor agregado al cliente final, ya
que es un mercado donde se presenta una aparente saturacion de empresas de todos los
tamanos, pero que presentan la misma oferta con minimos diferenciales. Por lo tanto,
sefiala la existencia sobre la necesidad entre los clientes de encontrar un servicio
inmobiliario que entienda realmente las necesidades del cliente y las razones que lo

Ilevan a buscar una asesoria o una intermediacion comercial para suplirlas.

En otro aspecto, Arias y Cortes (2017) establecieron en su estudio la creacion
de una empresa inmobiliaria, a través de un plan de negocios, el cual para efecto de
ello, buscan investigar cual es el comportamiento que ha tenido el sector de la
construccion e inmobiliario en las ventas de inmuebles usados en los ultimos cinco
afos, ademas, detectar cual es el perfil que tienen las personas que estan comprando
inmuebles usados, asi también la forma de financiacion y legal que se determinara
para el funcionamiento de la inmobiliaria. No obstante, el proyecto plantea el uso de
las TIC s para una mayor eficiencia en costos y recursos. Finalmente concluyen que
al no haber competencia en el uso de las tecnologias en el sector inmobiliario y llevarlo

a otro nivel, le permite obtener una ventaja competitiva contra la competencia y poder
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establecer su negocio de forma virtual. Segin Torres (2013) sefiala el desarrollo de un
plan de negocios que le permita evaluar la factibilidad y viabilidad de una empresa de
corretaje de propiedades, enfocada en el sub mercado de arriendo de propiedades. El
estudio presenta una metodologia que consiste en un proceso declarativo, luego
realizar el proceso analitico interno y del entorno. Dentro de los objetivos especificos
buscan realizar un analisis del entorno, la cadena de valor, para conocer el
comportamiento del mercado inmobiliario. Finalmente, el estudio del entorno indicé
que Chile posee innegables atractivos para desarrollar alguna empresa.
Particularmente el mercado inmobiliario tiene el atractivo que es fomentado por el
Estado con franquicias tanto para la oferta como por el lado de la demanda. En pocas
palabras, es posible llevar a cabo el plan de negocios e indicar que es factible realizar
un proyecto de corretaje de propiedades y que la viabilidad del negocio pasa por el

cumplimiento de metas de ventas minimas.

Tabla 3
Resumen de estudios acerca de la creacion de empresas de corretaje inmobiliario
Autor Afo  Pais Poblacion Hallazgos
Todos los entrevistados indicaron
en un 100% estar de acuerdo con
. la creacion de una empresa
Viviendas .
e corretaje y respecto al
Quito: 462 )
613 arrendamiento el mayor problema
Israel 2013  Ecuador esel atra}s,o en pagos y
Andrade - destruccion de la propiedad,
Viviendas . g
o ademas para lo solucion de

Guayaquil: ,

545 514 aquello estan de acue_rd_o en pagar
del 7 al 10% por servicios
contractuales y soluciones
profesionales.

La encuesta dirigida a
propietarios y arrendatarios sefialo
que hay falta de honestidad,
compromiso acompafnado de un
mal asesoramiento y desconfianza
en un 78% por otro lado el 22%
Y indicaron que ciertas
N'CO!aS 2014  Colombia 190.0 inmobiliarias dicen mentiras,
Garcia habitantes

firman contratos sin
explicaciones, no hay visitas y
contraofertas, hostigamiento para
colocar precios bajos del bien, no
respetan horas de citas,
desconocen del inmueble que
ofrecen.
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15.831 La falta de intermediacion en el
Inmueblesen  70% del mercado inmobiliario

Arias y _ventay hace al nego_cio muy atractivo con
Cortes 2017 Colombia arrl.endo para una rentabilidad cercana al 20%
vivienda anual. No obstante, solo el 45%
(nuevay tiene intension de acceder al
usada) servicio de corretaje inmobiliario.
Sefiala que Chile posee excelentes
condiciones para desarrollar una
empresa inmobiliaria. No
obstante, el resultado del VAN
arroja que el negocio tiene un
VAN mayor gque cero, a una tasa
Poblacion de descuento es 20%. En este
Claudio 2013 Chile urbanay sentido se desprende también que
Torres rural cliente  auna tasa de descuento de 25% el

arrendador proyecto arroja un VAN negativo

y que a una tasa de descuento de
23% el VAN es cero. Los riesgos
del negocio estan por el lado de la
solvencia en los primeros afios de
operacién, no se vislumbran
problemas de liquidez.

Nota: informacién tomada de (Andrade, 2013; Garcia, 2014; Arias & Cortes, 2017,

Torres, 2013)

Actividades de las empresas inmobiliarias

Las principales ramas laborables a las que se dedican y prestan sus servicios en
nuestro medio las empresas inmobiliarias son: (a) Compraventa de viviendas,
departamentos, edificios y lotes; (b) Construcciones; (c) Alquiler; (d) Administracion
de edificios; (e) Tramites legales y notariales; (f) Peritaje y avaltos; (Q)

Financiamientos.

1.4 Marco conceptual
1.4.1 Concepto de Corredor

Segun Parra (2016) sefiala al corredor como aquella persona que, por su
especial conocimiento de los mercados, se ocupa como agente. También, Sanchez
(2019) sefala que en el vocabulario juridico se llama corredor a la persona que, por su
especial conocimiento de los mercados, se ocupa como agente intermediario en la tarea

de poner en relacion a dos 0 mas personas, con el fin de que celebren un negocio
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comercial sin estar vinculado a las partes por relaciones de colaboracion, dependencia,
mandato o representacion.

Por lo tanto, se entiende que la correduria es la operacion por la cual un
intermediario pone en relacion a dos personas entre si, con miras a la celebracion de

un contrato.

1.4.2 Concepto de Corretaje inmobiliario

Segun Espinoza (2012) el corretaje inmobiliario, es aquello cuando cualquiera
de las partes vendedor o comprador, e inclusive el intermediario (corredor) puede
incurrir en gastos, perdida de oportunidad y abuso de tiempo para intentar que se lleve
a cabo una compraventa de bien inmueble, bien sea urbano o rural.

Ademas, un estudio realizado por Sanchez (2019) sefiala que dentro del
comercio el negocio inmobiliario es uno de los mas antiguos y dinamicos. Por lo tanto,
este negocio consiste, principalmente, en la comercializacion de inmuebles: casas,
terrenos, departamentos, aires, oficinas, centros comerciales, etc.: tanto en la

modalidad de compraventa como en la de arrendamiento.

1.4.3 Concepto de arrendador o arrendatario

Segun Bruce (2000) la terminologia arrendataria se origina de la palabra
freehold (propiedad) y arrendamiento. (Fee simple y fee simple absolute) son términos
técnicos feudales que son practicamente sinénimos de freehold y propiedad privada.
Antiguamente, bajo el régimen de freehold, la tierra es poseida sin obligaciones con el
estado o la monarquia, lo que en la actualidad se conoce como propiedad privada. El
arrendamiento ocurre cuando la tierra es alquilada, durante un periodo especifico de

tiempo, por alguien que no es el duefio.

Por lo tanto, se entiende que el arrendatario es aquella persona duefia de un
bien inmueble o producto materializado y que cede de manera temporal los derechos

de uso a otra persona de un bien.
1.4.4 Concepto de Contrato de corretaje

Sydney (1999) indico que el corretaje es el contrato a través del cual una persona

denominada proponente o interesado efectia un encargo material a otra persona
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denominada corredor, a fin que se le sefiale la oportunidad y la persona con quien

puede celebrar el negocio juridico, a cambio de una compensacion pecuniaria.

1.4.5 Concepto de mercado inmobiliario

Segun Abramo (2011) el mercado inmobiliario es la transformacion de las
caracteristicas constructivas a lo largo del tiempo, ya que la transformacion de una
parte del desequilibrio residencial en inmuebles edificados (en general inacabados)
con material permanente pasa a ejercer una atraccion para las familias de distintos
segmentos 0 recursos econémicos.

También considera que el mercado inmobiliario es la permuta de domicilios
entre el conjunto de las casas proxima al barrio, ciudadelas, urbanizaciones,
condominios, entre otros. Revelando una caracteristica interesante en la localizacion

de la ciudad que se encuentran ubicadas.

1.4.6 Concepto de contrato de arrendamiento

Segun Bigio (1994) en el contenido de la obligacion del contrato de
arrendamiento de un bien, la prestacién, consiste en ceder el uso de ese bien; mientras
que en los contratos de prestacion de servicios y de obra se tiene como contenido de
la obligacion la realizacion de un servicio que involucra el esfuerzo del hombre. Es
decir, por el arrendamiento el arrendador se obliga a ceder temporalmente al
arrendatario el uso de un bien por cierta renta convenida.
1.4.7 Contrato consensual

Segun, Bigio (1994) el arrendamiento es un contrato de caracter consensual,
por cuanto se perfecciona con el s6lo acuerdo de voluntades y, en consecuencia, genera
obligaciones a cargo de las partes; sin que se requiera, a diferencia de los contratos de
naturaleza real, de la entrega de la cosa como requisito de formacion del contrato. Por
consiguiente, el contrato es perfecto cuando se forma el consentimiento mediante la
manifestacion de voluntad de las partes, esto es, cuando el arrendador acuerda con el
arrendatario en cederle temporalmente el uso de un determinado bien a cambio del
pago de una renta que éste debe abonarle.

Otro aspecto sefiala Lecuyer (2010) que el efecto del contrato no se puede
separar del acuerdo de voluntades, puesto que es indisociable de la formacién del
contrato que ese mismo acuerdo ha generado. La creacién de una relacion obligacional,

la constitucion de un derecho real, la transmision de un derecho real o de un derecho.
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1.4.8 Satisfaccion del cliente

Propone que la satisfaccion del cliente se encuentra directamente relacionada
con el desempefio de las caracteristicas del producto o servicio percibidas por el
cliente. Se define el desempefio como el nivel de calidad del producto en relacion con
el precio que se paga por €l que percibe el cliente. La satisfaccion, por tanto, se
equipara al valor, donde el valor es la calidad percibida en relacion al precio pagado

por el producto y/o servicio (Johnson, Anderson, & Fornell, 1995)

1.5 Marco legal

Todas las empresas se rigen al marco legal dado que es muy importante obtener
los siguientes conocimientos: (a) Codigo civil; (b)Ley de compafiias; (¢) Cddigo de
Comercio del Ecuador; (d) Cédigo Tributario Interno del Ecuador.

En relacion a las empresas de bienes raices, las que ofrecen arrendamiento de
locales y viviendas, actualmente existen normativas de leyes y politicas del estado

ecuatoriano se los localiza en la siguiente documentacion:

1.5.1 Ley de los Corredores de Bienes Raices

Esta ley entro en vigencia en 1984 publicado en el Registro Oficial No790. Los
corredores de Bienes Raices deben capacitarse en establecimiento del pais de nivel
superior y que estén protegidos por la ley de defensa profesional, el objetivo principal
de esta capacitacion es dar un mayor rendimiento a las industrias de construccién y de
cuidar los intereses de las personas que solicitan bienes inmuebles (Asociacion de
Corredores de Bienes Raices).

Esta ley estd conformada por; (a) Capitulo I: De los corredores de bienes raices;

(b) Capitulo IlI: De la defensa profesional; (c) Capitulo I1l: Disposiciones generales.

1.5.2 Ley de Inquilinato

La ley de inquilinato fue publicada en el Registro Oficial No 196 del 2000, la
misma que ha presentado cambios importantes el 26 de febrero del 2013 que fue
aprobada en la Asamblea Nacional. De tal manera que los concejos cantonales seran
los encargados de la Oficina de Registro de Arrendamientos.

Ademas, en la Oficina de Registro de Arrendamientos se deberan registrar 1os

contratos de arrendamiento, la misma se hara responsable de fijar los precios maximos
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para los arriendos de viviendas, comercios Yy talleres. Des mismo modo, el tiempo de
inscripcion del contrato de arrendamiento en la Oficina de sera de 30 dias tras su
celebracion, caso que no se pagard una multa que corresponde al valor del canon
mensual de arrendamiento.

De tal manera, el valor de la garantia entregada por el arrendatario debera ser
depositado en una cuenta del Banco Nacional de Fomento, no obstante, en el 2013
cuando se dieron cambios, también la funcién Ejecutiva, es decir, el Presidente de la
Republica Econ. Rafael Correa, vetd el proyecto de ley y solicitd que una nueva
reforma a esta ley sea presentada. Dicha nueva reforma podra presentarse inicamente

después de un afio de este veto (Registro Civil, 2015).
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Capitulo 2

2.1 Analisis del entorno

Un anélisis del comportamiento de las variables como la evolucion de ventas
de la construccion y el sector inmobiliario permitira entender la situacion econémica
del pais, ademas del crecimiento anual del PIB y la contribucién que aportan como

sector a la nacién.

2.1.1 Crecimiento Poblacional 2010-2019

En la ciudad Guayaquil durante la tltima década el crecimiento poblacional
proyectado ha sido constante, segin informacion del Instituto Nacional de Estadisticas
y Censo; INEC (2019) el cual determino un promedio de variacion poblacional
proyectado entre el periodo 2010 al 2019 con tasa de crecimiento anual del 1%.
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Gréfico 3. Crecimiento poblacional proyectado del 2010 al 2019 en nimero de
habitantes de la ciudad de Guayaquil.

Nota: Informacion tomada del Instituto Nacional de Estadisticas y Censo 2019,
Proyeccidn de la poblacion ecuatoriana.

La figura 2 muestra la proyeccion de la tendencia poblacional en la ciudad de
Guayaquil desde el afio 2010 hasta el afio 2019, una data otorgada por Instituto
Nacional de Estadisticas y Censo; INEC (2019), donde se puede identificar un
crecimiento constante cada afo, por lo tanto, es parte de la incidencia de un posible
crecimiento en ventas y construccion habitacional, generando asi, actividades para el
desarrollo econdémico y socio economico. Es asi, que por la existencia de un
crecimiento poblacional daria apertura a la creacion de compafiias que brinden el
servicio de asesoramiento en la compra, venta o alquiler de un bien inmueble, ya sea

por vivienda, edificio, departamento, locales y entre otros.
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2.1.2. Comportamiento en ventas inmobiliarias 2010-2018

El andlisis del comportamiento de los ingresos por ventas por el sector inmobiliario a nivel nacional, durante el afio 2010 al 2018 determino
que las ventas percibidas por las empresas de bienes raices tuvieran un impacto positivo, durante el periodo 2011 con una variacién porcentual del
12% a nivel nacional, mismo que representa un valor de $1 396 millones aproximadamente, como aporte econémico al pais. Asi también en el
mismo afio hubo un incremento del 4% en la ciudad de Guayaquil, esto se debe al aporte en créditos que genero el Banco del IESS (BIESS) para

diversas operaciones en construccion, compras de viviendas, remodelaciones, hipotecarios entre otros.
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B [ngreso x ventas Nacional S. inmobiliario $1.245.065.3 $1.396.189.4 $1.308.474.0 $1.388.993.9 $1.461.173.1 $1.551.078.2 $1.445.006.2 $1.427.496.6 $1.401.180.6

B |ngresos x ventas Guayaquil S. inmobiliario $727.847.877,5759.005.402$701.130.0405673.847.925$700.180.3905789.142.312$724.039.648 $720.224.597$739.492.759
®-=Variacion Nacional Inmobiliaria 12% -6% 6% 5% 6% -7% -1% -2%

==@="\/ariacién % Guayaquil inmobiliaria 4% -8% -4% 4% 13% -8% -1% 3%

Grafico 4. Ingresos por ventas del sector inmobiliario del 2010 al 2018

Nota: Informacion tomada de Superintendencia de Compaiiias 2019, base de datos tomada del sector societario, en el ranking de empresas por
sectorizacion anual.
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Sin embargo, durante el mismo periodo de los 9 afios, el sector inmobiliario
reflejo dos eventos de decremento en la variacion de sus ingresos a nivel nacional,
siendo este el afio 2012 y el 2016 consecutivamente en 6% y 7%. El primer evento se
debid a partir de la Ley Organica para la Regulacion de los Créditos para la Vivienda
y Vehiculos aprobada en el afio 2012, misma que establecio la regulacion de los
creditos de viviendas y vehiculos contraidos por personas naturales (Romero, Guerra,
Simbafia, Escobar, Rivera, Picon, Dominguez, Fernandini, Riquelme, Scheneider &
2018). Debido a ello, se produjo una desaceleracién del sector inmobiliario, lo cual
determiné el aumento del precio por el cual estarian explicados los aumentos en los

costos y en el indice de actividad econdémica (Macias, Solorzano, & Villa, 2012).

En otro aspecto, la disminucién que se evidencié para el 2016, fue a partir de
la aprobacién de la Ley Organica para Evitar la Especulacion sobre el Valor de las
Tierras y Fijacion de Tributos determinada también como ley de plusvalia, y en el
mismo afio, el IVA subid del 12% al 14% a causa del siniestro por terremoto en el

Ecuador, el cual incrementd el costo de los precios de las actividades econdmicas.

2.1.3 Comportamiento de la construccién 2010-2018

El comportamiento sectorial de la construccion a nivel nacional tiene un
impacto econdmico positivo del 35% para el periodo 2013 que representa un total de
$6 028 843,483.52 como aporte econémico a nivel nacional es la tasa méas alta de
variacion durante la Gltima década. Sin embargo, el periodo 2012 fue el afio que
registré un alto indice de disminucion con una tasa negativa del 18%. Por lo tanto, a
pesar de que los ingresos anuales por ventas a nivel nacional para el afio 2010 no
determinaron buenos resultados (-8%), la variacion porcentual de Guayaquil respecto
a los ingresos por ventas refleja un indice significativo de crecimiento del 339% lo que
le permitid recuperarse de forma rapida. Sin embargo, el aporte de la contribucién
porcentual de la provincia del Guayas con relacién a la ciudad de Guayaquil permite
conocer el aporte de la ciudad con relacion al total generado en ingresos por el sector
a nivel de pais, siendo este el periodo 2014 el indicador que determino mayor indice
de contribucion (43%), durante los diez ultimos afios, el cual determind un impacto
positivo de contribucién y mayor productividad por parte del sector inmobiliario en la

ciudad de Guayaquil, tal como podemos observar en la grafico 5.

28



Por otro lado, la contribucion porcentual de los ingresos generados por ventas de la ciudad de Guayaquil en el sector de la construccion,
tuvo una baja contribucidn porcentual para el afio 2018, registrada como el aporte mas bajo de los ultimos diez afios, con una tasa porcentual del
23%.
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B Ingresos x venta a N. Nacional | $4.297.077.5 $5.455.456.7 $4.473.754.9 S- $5.847.094.0 $5.317.411.4 $4.566.566.0 $4.610.933.9 | $4.178.492.3
B |ngresos por ventas Guayaquil  $1.142.259.1  $1.654.054.4 $1.252.516.5 $1.532.281.0 $1.846.672.4 $1.631.832.8 $1.150.011.0 $1.057.994.1 $994.161.892
Var. % N. nacional - ingresos -8% 27% -18% 0% 0% -9% -14% 1% -9%
==@==\/ar. % Guayaquil - ingresos 339% 45% -24% 22% 21% -12% -30% -8% -6%
==@==Contribucién % Guayaquil 27% 38% 29% 36% 43% 38% 27% 25% 23%

Gréfico 5. Ingresos por ventas del sector de la construccion del 2010 al 2018
Nota: Informacion tomada de Superintendencia de Compafiias 2019, base de datos tomada del sector societario, en el ranking de empresas por
sectorizacion anual.

29



2.1.4 Representacion el sector de la construccion e inmobiliario

El andlisis del comportamiento de los sectores de la inmobiliaria y la
construccion a nivel nacional respecto a los ingresos por venta permitié entender
durante la dltima década, la evolucion de ingresos en el tiempo, por el cual es visible
identificar que el sector con mayores niveles de ingresos es la construccion, esta por
ser un sector que genera mayor niveles econdmicos, en la participacion y desarrollo de
proyectos inmobiliarios, construccion de viviendas y edificios, mega obras de
construccion gubernamental y social, obras civiles entre otros.

Con base en lo anterior, es importante conocer la evolucion y el aporte
significativo de cada sector en base al Producto Interno Bruto (P.1.B.) a nivel nacional
y conocer el nivel de contribucion del sector de la construccion e inmobiliaria a nivel
nacional sobre el PIB. Para ello, podemos observar en la siguiente figura 4 que el
indicador macroecondmico se expresa en millones de ddlares, permitiendo conocer el
acumulado de la produccion de bienes y servicios a través de los sectores productivos
que se desean conocer.

Por lo tanto, el analisis del PIB anual durante el periodo 2010-2018 presento
en el dltimo afo una cifra alta de $108 398,000,000.00 (Datosmacro, 2019) lo cual
determina que el sector productivo en el Ecuador en ese afio ha tenido mayores niveles
de produccion por parte de los sectores productivos. Sin embargo, la variacion
porcentual de crecimiento no es significativa (3.93%) ya que el incremento de la
variacion con relacion al afio 2017 disminuy6 en 0.43%.

No obstante, para el afio 2015 el PIB en el Ecuador presentdé un impacto
negativo del 2.39% lo que determina que hubo una recesion econdmica, dando a
entender que los sectores productivos sufrieron una contraccion de la demanda. Asi
mismo, durante ese afio el sector de la construccién disminuy6 sus ventas en un 9%
con relacion al periodo 2014-2015 vy el sector inmobiliario a nivel nacional aumento
sus ingresos en un 6%.

Respecto, al sector de la construccion y la inmobiliaria se conoce que la
contribucion de la construccion en el nivel de ingresos a nivel nacional es mayor que
el sector inmobiliario, ya que aporta significativamente dentro de la economia
ecuatoriana. No obstante, el sector inmobiliario en parte depende del sector de la
construccion, pero tambien puede generar otros ingresos a travez de la reservacion de

propiedades o viviendas y concesiones de locales comerciales, oficinas, ente otros.
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Segun la Super Intendencia de Compafiias, Valores y Seguros; SUPERCIAS (2018) sefiald que en el Ecuador, la industria de la construccion

a nivel nacional para el afio 2013 tuvo una variabilidad de incremento anual del 6.34% mientras que en el 2014 la tasa de crecimiento anual del

sector disminuyo al 5.75% , seguido de tasas negativas de crecimiento en los cuatro afios consecutivos.

P.I1.B. Anual en Millones de ddlares

120.000.000.000,00 8,00%
S

$100.000.000.000,00 7,00%

6,00%

$80.000.000.000,00 ’

5,00%

36%
4 0,
385% 4,00%
3,00%
2,00%
so% WM 145 MM . 137% °
2% s 6 1,29%

$60.000.000.000,00

$40.000.000.000,00
$20.000.000.000,00
g 0,65% 4,36% 3,93% 1,00%
$(20.000.000.000,00) 0,00%
2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018
I P.|.B. Anual $69.555.000. $79.277.000. $87.925.000. $95.130.000. $101.726.000 $99.290.000. $99.938.000. $104.296.000 $108.398.000

B Ingreso Nacional Sector construccion  $4.297.077.5  $5.455.456.7 $4.473.754.9 $6.028.843.4 $5.847.094.0 $5.317.411.4 $4.566.566.0 $4.610.933.9 $4.178.492.3
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Gréfico 6. Crecimiento anual del PIB y el sector de la construccién e inmobiliaria del 2010 al 2018
Nota: Informacion tomada de la Superintendencia de Compafiias 2019, base de datos tomada del sector societario, en el ranking de empresas por
sectorizacion anual; e informacién de (Datosmacro, 2019).
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Sin embargo, esto se debid a causa de que en el 2015, se produjo una
desaceleracion del ciclo econdmico en el Ecuador, por los bajos precios que alcanzo
el petréleo a nivel internacional, ya que la sostenida apreciacion del dolar afecto
especialmente a los sectores con un alto componente exportador e importador y
encareci6 sus productos respecto a paises vecinos, asi también como las medidas de
comercio exterior que se impusieron entre las cuales podemos describir con una caida
del sector de la construccion del 1.51% (SUPERCIAS, 2018).

2.1.5 Comportamiento de los créditos hipotecarios 2010-2018

En la siguiente grafica se observa la evolucion de créditos anuales por parte de
la banca publica (BIESS) y banca privada, en los tipos de créditos otorgados para la
construccion de viviendas de interés publico, inmobiliario e hipotecarios. Es
importante sefialar que los porcentajes correspondientes al total de créditos otorgados
por la banca publica, a partir del afio 2010 al 2014 ha registrado una variacion positiva
en el crecimiento de los créditos, siendo el afio 2014 el de mas alto crecimiento y desde
ahi la colocacion ha venido disminuyendo en concordancia con la situacion econdmica
del pais.

Sin embargo, la banca privada refleja un comportamiento ciclico en la
variacion evolutiva de los créditos otorgados a nivel nacional del 2010 al 2018, esto
determina que para los dos Gltimos afios el sector privado esta cerca de similar sus
montos a los niveles de creditos otorgados por el sector pablico, lo que permitiria
dinamizar los créditos a nivel nacional. Adicionalmente, el decrecimiento de los
creditos por la banca publica (BIESS) del 2015 al 2018 se debe a una desaceleracion
en la ralentizacion del crecimiento econémico de los sectores econémicos, a causa de
la caida de los precios en los mercados internacionales y un aumento agresivo de la

deuda publica por el gobierno anterior, en condiciones no favorable para el pais.

32



En otro aspecto, la institucion financiera pablica a nivel nacional para el afio 2010 inicia sus operaciones en la gestion de créditos mediante
el Banco del BIESS y su crecimiento se ha mantenido constante hasta el 2014. Sin embargo, el aumento de los créditos tiene como efecto un

crecimiento positivo del PIB (Producto Interno Bruto) el cual determina un crecimiento positivo en las actividades econdémicas del pais.
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Gréfico 7. Evolucion de créditos de banca publica (BIESS) y privada a nivel nacional del periodo 2010 al 2018
Nota: Informacion tomada de Asobanca 2019 en volumen de créditos, base de datos Datalab y Banco Central del Ecuador 2019.
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A partir del 2014 al 2018 la tasa de morosidad del BIESS se increment6 en un

318% y la tasa de crecimiento de morosidad de la banca privada en el mismo periodo

fue de 73.16%.

LA MOROSIDAD EN EL BIESS Y LA COLOCACION DE HIPOTECARIOS
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2.1.6 El déficit habitacional (propias, alquiladas, en casa de familias)

2.1.6.1 Déficit cualitativo de vivienda

Segun INEC (2019) hace referencia a las viviendas particulares que presentan

carencias habitacionales en los atributos referentes a la estructura, espacio y a la

disponibilidad de servicios publicos domiciliarios y por tanto, requieren mejoramiento

o ampliacion de la unidad habitacional en la cual viven. Por lo tanto, el déficit

habitacional a nivel nacional en el Ecuador tiene una media del 2009 al 2017 del 33%

valor que no ha tenido variacion con los afios y se ha mantenido en ese nivel

porcentual.

Tabla 3

Déficit cualitativo de vivienda a nivel nacional

PERIODO NACIONAL URBANO RURAL

DIC-09 35,6% 34,0% 39,0%
DIC-10 36,3% 34,0% 41,2%
DIC-11 34,4% 30,2% 42,5%
DIC-12 33,2% 28,1% 43,4%
DIC-13 32,6% 28,9% 40,7%
DIC-14 33,7% 30,7% 40,5%
DIC-15 32,5% 29,4% 39,7%
DIC-16 33,6% 30,9% 40,0%
DIC-17 33,7% 30,4% 41,4%

Nota: tomado de “Encuesta Nacional de Empleo y subempleo ENEMDU?”,

Poblacién y Demografia, por Instituto Nacional de Estadisticas y Censo, 2019. Base
de datos de los resultados provinciales del censo 2010 Censo de Poblacion y
Vivienda, formato XLS, Tabulados Censales.
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2.1.6.2 Deficit habitacional cuantitativo de la vivienda

Segun INEC se considera NUmero de viviendas cuyas condiciones
habitacionales se consideran irrecuperables (aquella unidad habitacional que necesita
ser reemplazada por una nueva) a partir de la combinacién, materiales predominantes
y el estado de los mismos, expresado como porcentaje del total de viviendas. Podemos
observar que a nivel nacional la variacion del déficit habitacional cuantitativo ha sido
variable, a partir del afio 2015 al 2017 su tasa disminuyo y se ha mantenido. Sin
embargo, el sector rural presenta un mayor nivel déficit habitacional, esto son de
aquellas personas que viven distantes de la ciudad, en el campo donde el acceso es

poco limitado.

Tabla 4

Déficit cuantitativo de vivienda a nivel nacional

PERIODO NACIONAL URBANO RURAL

DIC-09 21,2% 11,5% 41,7%
DIC-10 19,3% 10,1% 38,7%
DIC-11 16,5% 7,1% 34,9%
DIC-12 13,7% 5,6% 29,8%
DIC-13 15,6% 9,2% 29,7%
DIC-14 15,2% 9,7% 27,6%
DIC-15 13,4% 8,5% 24,8%
DIC-16 12,3% 7,7% 22,6%
DIC-17 13,4% 8,0% 25,9%

Nota: tomado de “Encuesta Nacional de Empleo y subempleo ENEMDU”, Poblacion
y Demografia, por Instituto Nacional de Estadisticas y Censo, 2019. Base de datos de
los resultados provinciales del censo 2010. Censo de Poblacion y Vivienda, formato
XLS, Tabulados Censales.

Por lo tanto, segdn el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) como
nivel socioeconémico a los hogares en el Ecuador, la cual permite identificar los
grupos socioeconomicos relevantes. Respecto a ello, el estrato socioeconémico con
mayor representacion lo tiene la clase media baja que representa el 49,30% de la
poblacidn, con un nivel de ingresos promedio de $6000 anuales.

Respecto a las viviendas de interés social el Estado a travez del Banco del
Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (Biess) ha ajustado su programa de créditos
hipotecarios, viviendas terminadas, con montos de financiamiento maximos que van
desde los USD 90 000 hasta los 460 000. El financiamiento serd de hasta 100% del

avallo hasta USD 130 000; si supera ese monto, el porcentaje bajard. Ademas, la tasa

35



de interés mas baja sera 5,99% para los créditos de viviendas de interés publicos (VIP),

sin importar el plazo y con montos de hasta 90 000 (EI Comercio, 2019).

2.2 Ambito técnico del sector

Segun Rubio (2018) las tecnologias aplicadas al sector inmobiliario en nuestro
pais ain estdn en proceso de desarrollo, algunas inmobiliarias ya estan aplicando
diferentes sistemas basicos en sus productos como lo son; cerraduras electronicas,
camaras controladas con el moévil, y una variedad de modulos bésicos tecnoldgicos
que se encuentran en el mercado.

Asi mismo, en Europa este termino de tecnologias aplicadas a inmobiliarios se
lo conoce como proptech, un término acufiado en el mercado anglosajon para
puntualizar a toda aquella industria tecnoldgica que estéa estableciendo valor al sector
inmobiliario: desde portales inmobiliarios, pasando por; el big data, la realidad virtual
para comercializacion, la visualizacion de inmuebles, el software de gestion, la
domotica o el Internet de las cosas. No obstante, en el Ecuador, la entrada de
herramientas tecnoldgicas y servicios inmobiliarios, ofrecida por Proptech (companias
con un alto componente tecnoldgico), sera una necesidad, ya que en la actualidad es

un hecho y se perfeccionara en un futuro proximo.

2.3 Ambito Econémico financiero del sector

Segun la Corporacion Financiera Nacional; CFN (2017) para el afio 2013 el
sector de la construccion presentd una variacion PIB del 9.75%, en el periodo 2014
aumenté al 10.05%, en el afio 2015 una tasa de 9.86% y 2016 un Producto Interno
Bruto de 9.12%. Podemos entender que en el 2014 hubo un ligero aumento en el aporte
econdémico a nivel nacional, siendo este un sector importante dentro de la economia
nacional. Por otro lado, segun el autor Valdivieso (2017) quien afirma en su articulo
en la Revista Mundo Constructor lo siguiente: “El sector de la construccion es una
pieza clave dentro de la economia ecuatoriana, pues representa el 10% de su producto

interno bruto ”.

Segun Vascones y Villena (2018) sefialaron que la economia ecuatoriana
atraviesa un periodo recesivo, lo que implica menor produccion y actividad en los
sectores que la conforman. No obstante, el aporte de la construccion de acuerdo a cifras
provisionales del Banco Central del Ecuador es el mas afectado, para el periodo 2016
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retrocedio -8,9% en su PIB y al finalizar el mismo afio disminuyo en total -10,3%. El
dinamismo de la construccion se vio afectado pues tiene relacion directa con la
inversion en obras publicas, asi como en la oferta y demanda de vivienda, que se ha
contraido por los bajos ingresos del Estado y la contraccion en los ingresos de los
hogares (Valdivieso, 2017).
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Grafico 8. PIB del sector construccion (millones de dolares) y su variacion
Nota: Tomado de “Proyecciones del sector constructor”, Mundo Constructor, por
Valdivieso, 2017.

2.4 Montos otorgados de crédito hipotecario

Segun un informe de Ekos en el sector de la construccién e inmobiliaria
realizado por Yandun (2017) sefialé que las entidades diferentes al IESS se refiere, en
el periodo 2012 — 2016, el crédito entregado se concentra en un 40% en Pichincha, un
25% en Guayas Y 11% en Azuay.

Ademas, el resto de provincias tiene una participacion individual menor al
10%, tal como se observa en las cifras presentadas, los desafios para el sector son
visibles. Asi mismo, la coyuntura econémica no es la mas favorable, no obstante, eso

no resta la existencia de oportunidades de negocio del sector.
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Grafico 9. Montos otorgados de créditos hipotecarios en millones
Nota: Informacion tomada de “Ekos: Sector de la construccion e inmobiliaria” por
Yanddn, 2017

Segun la Saper Intendencia de Bancos de Valores y Seguros; SUPERCIAS
(2019) sefial6 que los préstamos para la vivienda son los destinados a financiar la
adquisicion, construccion, reparacion, remodelacién y mejoramiento de la vivienda
propia, siempre que se encuentren amparados con garantia hipotecaria. Este tipo de
credito se concede Unicamente a personas naturales. Se otorgaron 142 mil operaciones

por un monto aproximado de 6 mil millones de ddlares en el periodo 2007-2016.
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Gréfico 10. Evolucion del crédito de vivienda en millones de dolares de 2017 al 2016
Nota: Tomado de “Volumen de Créditos” Revista Estadistica Stper Vision, por
Superintendencia de Bancos, 2019.

Asi mismo, la Superintendencia de Bancos (2019) sefial6 que del afio 2007 al
afio 2016 el monto promedio de los créditos concedidos por el subsistema de bancos
privados se elevo de 4,3 a 13,5 miles de dolares, el monto promedio del subsistema de
sociedades decrecio, al igual que el del sistema mutualistas, que se orientd a los
créditos de consumo en lugar de vivienda, también se elevo el valor promedio de los

creditos concedidos por la banca publica.
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Gréaficoll. Evolucion de créditos por financiera privada y publica

Con base en el analisis de los créditos concedidos por el sector publico a través
del BIESS para la construccion de viviendas, adquisicion de terrenos, hipotecas,
terminacion de casas, adquisicion de casas construidas ente otros, se puede observar
que los créditos comienzan a decaer a partir del afio 2015 hasta el 2018. Sin embargo,
la evolucion de créditos otorgados por el sector privado se ha mantenido en
crecimiento, dentro del analisis de las dos instituciones el sector privado ha mostrado

mayores un crecimiento rapido en el otorgamiento de créditos.

2.5. Metodologia

2.5.1 Tipo de investigacion
La investigacion es de alcance descriptivo y se caracteriza basandose en una
situacidn, con el objetivo de establecer el comportamiento del mismo. Por ello, se tiene
como objetivo describir la factibilidad en la determinacion de un negocio de bienes

raices en la ciudad de Guayaquil.

El estudio tiene un enfoque cualitativo, con base de ello Hernandez, Fernandez
y Baptista (2010) sefialaron que es un proceso inductivo contextualizado en un
ambiente natural, determinando por una estrecha relacion entre participantes,

extrayendo opiniones, experiencias, ideologias con el fin de analizar una realidad o
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situacién, ademas, utiliza la recoleccion de datos sin medicion numeérica para descubrir
o afinar preguntas de investigacion en el proceso de interpretacion. En base a ello, se
da el andlisis para identificar el proceso de creacion de un negocio de bienes raices en

la ciudad de Guayaquil.

No obstante, el estudio presenta un disefio experimental. Segin Arias (2006)
se da cuando la persona que hace el proyecto opta por hacer una manipulacion de las
variables o escenarios de estudio para descubrir oportunidades dentro de lo planteado.
Esto se alinea para verificar si la creacion de un negocio de bienes raices en la ciudad

de Guayaquil es un negocio factible.

Asi mismo, el estudio es de l6gica inductiva. Segun Arias (2006) se da cuando
la investigacion opta por concentrarse en un caso particular a lo general, tal como se
lo hace en el presente proyecto. Este estudio enfocado netamente a la creacion de un
negocio de bienes raices en la ciudad de Guayaquil, desde la experiencia personal en
materia inmobiliaria hasta la obtencion de datos obtenidos a través de estudios

econémicos macro del Ecuador de las fuentes gubernamentales.

2.5.2 Entrevista

La entrevista es una técnica de investigacion para recopilar informacion mediante
una conversacion, y es el arte de realizar preguntas y escuchar respuestas. Es un
instrumento para recoger datos, y esta fuertemente influenciada por las caracteristicas
personales del entrevistador. Este instrumento permitird recopilar informacién para
obtener una mayor precision en los resultados a fin de identificar y conocer la situacion

del sector inmobiliario.

2.5.3 Recopilacion de informacion

La variable independiente corresponde al analisis de factibilidad del negocio a
emprender. El analisis de factibilidad tiene un punto clave en el desarrollo del trabajo
investigativo ya que es el que permite corroborar si el emprendimiento que se plantea
es viable en su ejecucidn. Se utilizan varios recursos para llevarlo a cabo.

Para su desarrollo, se incluye el uso de herramientas para verificar la viabilidad

de todo lo que se esta evaluando. A su vez, se utilizan los datos obtenidos a través de

40



recursos como encuestas para la recopilacién de la informacion que serd puesta a
consideracion para medir la factibilidad. También se hace un estudio del mercado,
reconociendo las empresas que ofertan en el medio, asi como la predisposicion de la
poblacidn a realizar la venta de sus bienes.

La variable dependiente corresponde a la creacién de negocio de ventas en
bienes raices. En el mismo, se considera los aspectos que llevan a cabo la realizacion
de puesta en marcha del negocio. Existe una planificacion previa de lo que se realiza,
asi como el uso de marca y todo el plan de negocios.

El desarrollo de la encuesta es bajo un método probabilistico aleatorio, en
donde se consideran los filtros para que las personas comiencen con su ejecucion. El
objetivo es tener la recopilacion de informacidn y conocer la existencia de apertura de
los pobladores para la adquisicién de viviendas. Este es un indicador clave para

determinar la creacion de esta idea de negocio que se propone.

2.6. Analisis de entrevistas

A continuacion, se establece el analisis de entrevistas dirigido a 12
profesionales expertos en materia de bienes raices o corretaje inmobiliario, misma que
se encuentra resumida en una matriz en el Apéndice A y B. Primero se establece los
descriptivos d entrevistados en base al género para conocer el comportamiento
estadistico del numero de personas. Y después de ello, se sefiala el analisis de los
resultados de la entrevista en el criterio sefialado por los participantes expertos del

mercado inmobiliario.

Tabla 4.
Estadisticos descriptivos de entrevistados
Items Hombres %  Mujeres % TOTAL NETO %H-M

Tienen titulo 2 67% 4 44% 6 50%
No tienen titulo 1 33% 5 56% 6 50%
TOTAL 3 100% 9  100% 12 ~100%
Posee ACBIR 0 0% 5 56% 5 42%
No posee ACBIR 3 100% 4 44% 7 58%
TOTAL NETO 3 100% 9  100% 12 -~ 100%

Nota: Informacion recolectada mediante cuestionario a 12 personas expertas en
materia de corretaje inmobiliario de la ciudad de Guayaquil.

El analisis indica que el género femenino es el que mayor predomina entre

todos los entrevistados con un 75% de representatividad. No obstante, los hombres se
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encuentran por debajo con un 25%. Respecto a las personas que indicaron tener titulo
como profesionales, las mujeres indicaron un numero alto de personas con titulo
profesional expresandolo en un 33.33% (4 mujeres), mientras que los hombres tienen

un menor nimero de personas preparadas.

En este ambito podemaos identificar que mas son las mujeres que se dedican a
las actividades inmobiliarias y que cumplen con licencias de corredor. No obstante,
también se identifican los asesores inmobiliarios informales que no poseen titulo y
tampoco licencia de corredor inmobiliario, y de los cuales ninguno de los hombres
posee licencias para ofrecer las actividades de corredor inmobiliario. Sin embargo, a
pesar de que la mitad de entrevistados no poseen titulo profesional, no se les dificulta
ofrecer los servicios ya que la experiencia les permite estar activo dentro del sector.

Por otro lado, basado a la recoleccién de datos se establece el analisis.

Tabla 5.
Participantes que intervienen en una gestion inmobiliaria
N° Participantes N° Participantes
1 Vendedor 13 Corredores independientes formales
2 Comprador 14 Corredores independientes informales
3 Arrendatario 15 Las propiedades de primera mano
4 Arrendador 16 Las propiedades de segunda mano
5 Entidades financieras 17 Los Referidos
6 La tecnologia 18 Franquicias inmobiliarias
7 Los municipios 19 Constructores inmobiliarios
8 Reqgistro de la propiedad 20 Promotoras inmobiliarias
9 Los notarios 21 Profesionales
10 Los abogados 22 Los Obreros
11 Las leyes gubernamentales 23 ACBIR
12 Los inversionistas 24 FENACBRE

Con respecto a los precios de las propiedades los expertos nos dicen que su

valor depende de algunas variables tales como:

Variables que influyen en el precio
Sector de la ciudad (residencial, comercial e industrial).
Ubicacién (esquinera, medianera, frente a:, atras de; , etc.)

Infraestructura del sector habitacional
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Tiempo de construccién
Especificaciones técnicas de la propiedad
Estado de mantenimiento de la propiedad
Precio del mercado (Perito evaluador)

Avalué catastral del municipio

Mientras tanto con relacion a los precios mas vendidos en la ciudad de
Guayaquil esta entre $50.000 hasta $130.000 que comUnmente son propiedades de
interés social, por ejemplo, el BIESS ofrece créditos del 100%. No obstante, las ventas
del afio pasado, el 60% de los entrevistados dijeron que estuvieron en un nivel medio
o alto, en cambio el 40% restante mencionaron que estuvieron bajas las ventas cuyo
efecto fue causado por la inestabilidad politica econémica del pais, por el desempleo,
por un alto indice, por el paro nacional que hubo en el mes de octubre, asi mismo estan

otras variables como viajes fuera del pais.

Asi mismo, segun la vision de los entrevistados mencionan que la actividad de
corretaje de bienes raices es una profesion que trascenderd, en la cual las altas
autoridades gubernamentales estan pensando en hacer de ella una carrera universitaria,
de tal manera, que mientras la poblacion crezca aparecera una nueva generacion con
nuevas necesidades, gustos y preferencias en el mercado como son las personas que
contraerdn matrimonio, las personas adultos mayores que buscan una propiedad mas
pequefia para vivir, personas que deseen emprender un negocio y van en busca de
comprar o alquiler un bien para su negocio, por lo tanto, todo evoluciona o avanza
como latecnologia, los conocimientos y las personas las personas van creciendo dando
apertura a una nueva demanda buscando todos los dias una propiedad ya sea para vivir,
alquilar o invertir, en conclusion el corretaje inmobiliario trascendera ya que siempre
tendra que haber una interaccion humana de negociacion entre el corredor y el

vendedor con el comparador.

Por otra parte, la mayoria de los entrevistados dijeron que el capital para
invertir para ser un corredor de bienes raices depende porque hay corredores que
invierten con la ACBIR para tener su licencia de corretaje, invierten en publicidad, en
oficina, en tecnologia, en afiliaciones de portales inmobiliarios, en capacitaciéon o

cursos complementarios a la profesion y por el lado pocos dijeron que no se necesita
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un capital sino, solamente la experiencia y el conocimiento para poder ser con

corredor.

En el caso de las edades que mas compran estan entre los 30 a 45 afios de edad,
pero esto no es todo nos mencionar los expertos ya que para la compra o alquiler de
una propiedad no hay una edad fija, pero las financieras para un crédito hipotecario
piden minimo 25 afios de edad y tener un sustento econémico estable y demostrable
ya que la Unidad de Andlisis Financiero y Econdémico (UAFE) solicita un reporte o
justificacion de sus ingresos para la compra de una propiedad.

En el caso de las personas que alquilan estan entre 22 a 35 afios ya que son
personas que comunmente son hijos que se independizan de los padres, 0 personas
jévenes emprendedoras que comienzan a poner su propio negocio. Por lo tanto, se dice
que la mayoria de las personas que buscan una propiedad para comprar es
exclusivamente para vivir de manera general, pero de manera especifica todo depende
del sector, ya que hay sectores donde las personas solo buscan para inversion tales
como Samboronddn, puerto Santa Ana, Kennedy, Urdesa, Ciudad del Sol y estas
personas aparte de ser solventes son personas jovenes también entre los 35 a 50 afios
de edad.

Segun la Ley de Corredores de Bienes Raices en Ecuador, respalda en el
derecho de cobrar sus honorarios, ya que la mayoria de los corredores estan cobrando
el 3%, otros cobran el 5%, para muchos de los corredores con experiencia cobran la
comision dependiendo a la facilidad o dificultad de venta que presenta la propiedad ya

que esto para alguno representa gastos principalmente en publicidad y movilizacion.

En cambio, para muchos de los corredores entrevistados su fortaleza esta en la
honestidad, responsabilidad, puntualidad, presencia fisica y en especial los afios de
experiencia ya que eso le permite tener un amplio conocimiento para poder competir
en el mercado dando apertura al poder de negociacion ya sea con el vendedor con el
comprado y asi mismo, poder conectarse con las necesidades, gustos y preferencia de
los clientes, la persistencia al cliente interesado también es parte de la fortaleza de este
equipo de entrevistados, también esta en la cantidad de contactos o clientes que tiene

ya que esto le genera un trafico de clientes interesados .
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Para esto, una de las debilidades esta en el tiempo, no todos le dan el 100% de
su tiempo a esta profesion ya que tienen otros negocios y otras ocupaciones siendo asi
que no pueda abastecerse en muchas ocasiones de los nuevos s prospectos que han
sido referidos por clientes anteriores, otras de sus debilidades es que no todos poseen
un sistema o software para llevar el control administrativo y operativo de las ventas,
entrevistas , visitas, nivel de captacion de clientes por medio de la publicidad en red

entre otras gestiones que amerita llevar un buen control.

No obstante, también nos informa que existe una gran cantidad de corredores
informales con pocos afios de experiencia en la cual desvaloriza al mercado de
corretaje cobrando el porcentaje mas bajo es decir entre el 3% y 1% de comisiones
para poder captar mayor producto sin analizar verdaderamente toda la inversion de
tiempo y trabajo que determina realizar una excelente gestion con los clientes sean
estos, el vendedor, el comprador y el arrendador, muchos corredores solo estan a la
mitad de una negociacion esto quiere decir que solo estan hasta cobrar la negociacion
y no estan hasta el cambio de propietario en las escrituras al nuevo duefio del bien. De
otra forma, hay ejecutivos que también dicen que la competencia no es tan mala, ya
que ella les ayuda a mejorar o cambiar las estrategias que ha venido ejecutando en su

trabajo 0 empresa.

No todos los corredores tienen un sistema donde puedan llevar el control
administrativo y operativo de sus gestiones, asi que lo que tienen son poco que eso
genera una inversion es por ello que alguno tiene su control de una manera tradicional,
esto es en hojas de Excel o en una agenda fisica. Es por ello que si no se tiene un
verdadero control de sus gestiones no se podra dar un excelente seguimiento a los
futuros comparadores y a los clientes que ya han comprado, ya que estos clientes que
ya han comparado son los que genera mas productividad en esta profesion, ya que los
cliente refieren a sus amigos, a familiares, conocidos al corredor que verdaderamente
le dio una buena asesoria o atencion hasta el final de la negociacion, asi mismo otra de
las formas en la cual los corredores captan clientes es por medio de los portales
inmobiliarios como plusvalia, vivl, properaty , olex, también tenemos a las redes
sociales como Facebook, Instagram y el Whatsapp. Otros corredores tienen pagina

web y también envian informacion por medio de mail masivo.
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Capitulo 3

3. Planificacién del modelo de negocio

La presente sesion del proyecto determina la planificacién del modelo de
negocio con el fin de crear una empresa de bienes raices que brinde un servicio de
corretaje inmobiliario. Para ello, se establece un descriptivo de los datos de la
empresa, los socios que aportaran al capital de inversion, y resumen ejecutivo de la
presentacion del mismo, misma estructura que esta determinado bajo el modelo

Canvas.

3.1. Datos de la empresa

Datos de la Empresa (Razon social): GEOHOME
Tipo: servicio

Sector de la actividad: Inmobiliario

Principales productos o servicios que ofrecera: Asesoria en venta'y
compra de bienes raices.

Ciudad: Guayaquil

Email: asesoria@geohome.com.ec

Pagina WEB: www.geohome.com.ec

Situacion de la Empresa: Nueva

Tipo de Negocio: Servicio

Datos del Emprendedor y/o Socios:

o o0 o

s oe ho

Tabla 6.
Datos del socio 1

. . . .1:09313167
Nombre y apellido Maria Andrea Acosta Moisan C.1:0931316798

_— . Fecha de nacimiento: 02/12/1993
Lugar de nacimiento Guayaquil

Direccién Urdenor 1

] . Pais: Ecuador
Ciudad Guayaquil

Teléfonos 0969461955

E mail ma.andrea_2@hotmail.com
Redes Sociales

Formacion SUPERIOR

Experiencia
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Tabla 7.
Datos del socio 2

Nombre y apellido Ivetthe
Alejandra Diaz Alvear

Lugar de nacimiento MACHALA
Direccion Cdla. El Paraiso
Ciudad Guayaquil

Telefonos 0996517499

E mail Ivetthe_2695@hotmail.com
Redes Sociales

Formacion SUPERIOR

Experiencia

C.1: 0703910653
Fecha de nacimiento: 26 de febrero
1995

Pais: Ecuador

Tabla 8.
Datos del socio 3

Nombre y apellido: Zamary Cumbe

Cedefio

Lugar de nacimiento: Guayaquil
Direccion

Ciudad Guayaquil

Teléfonos 0996242619

E mail

Redes Sociales

Formacion: Superior

Experiencia Ventas bienes raices 11

C.1: 0924137532
Fecha de nacimiento: 10/10/1984

Pais: Ecuador
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Tabla 9.
Formacion del capital social

Nombre delos Socios Valor del aporte % de Participacion
Socio 1 Zamary Cumbe $3.200 30%
Socio 2 Maria Andrea Acosta $3.900 35%
Socio 2 Ivetthe Diaz Alvear $3.900 35%
Total $11.000 100%

Nota: NUmero de socios se constituird en base a la ley de las SUPERCIAS que indica
con dos socios, como minimo, segun el primer inciso del Articulo 92 de la Ley de
Compaiiias, reformado por el Articulo 68 de la Ley de Empresas Unipersonales de
Responsabilidad Limitada, publicada en el Registro Oficial No. 196 de 26 de enero del
2006, 0 con un maximo de quince socios.

3.2 Resumen Ejecutivo

El presente proyecto, se trata de una empresa que busca crear una solucion para
quienes tienen propiedades inmobiliarias que ofrecer y para quienes buscan una
propiedad.

Este proyecto plantea la idea de una empresa que enfocara en aquellas personas
que estan interesadas en adquirir una propiedad, dandoles un servicio de asesoramiento
para que su decision sea mas sencilla.

Los temas de asesoria van desde ubicacion, disefio, tamafio de la propiedad,
hasta asesoria financiera y legal. Aunque en la actualidad existen algunas empresas
que se dedican a la asesoria inmobiliaria, sin embargo, dichas empresas no se
preocupan mas alla de asesorar en métodos de financiamiento. Lo que este proyecto
busca es dar al comprador la mayor tranquilidad y seguridad posible cuando se decida

comprar una casa u otra propiedad.

3.3 Gestidn Estratégica
3.3.1 Definicion de un Negocio

La creacién de un negocio de ventas de bienes raices que se pretende iniciar en
la ciudad de Guayaquil, para brindarles a los clientes un mejor asesoramiento. El
objetivo es tener una organizacién que brinde seguridad y satisfaccion a la hora de la

compra de un bien raiz.
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3.3.2 Vision

Ser una de las empresas de asesoria inmobiliaria mas confiables del pais gracias

a la responsabilidad y lealtad con nuestros clientes.

3.3.3 Misioén

Somos una empresa de asesoria inmobi

liaria preocupada por sus clientes tratando

de resolver todas sus inquietudes e inconvenientes al momento de adquirir una

propiedad.

3.3.4 Valores

Transparencia
Lealtad

Actitud Positiva
Empatia
Responsabilidad
Confianza

3.4 FODA del Nuevo Negocio

Tabla 10.
Analisis FODA del Nuevo Negocio

MATRIZ FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1: Contar con corredores con mas de 5
afos de experiencia.

F2: Actualizacion de informacién externa
del mercado inmobiliario

F3: Habilidad para el cierre de
negociacion.

F4: Servicio personalizado.

D1: Ser nueva empresa en el mercado.
D2: Pocos ejecutivos de venta

D3: No contamos con una cartera de
futuros compradores.

D4: poca inversion en recursos
tecnologicos y la empresa.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

O1: Asesoria inadecuada de parte de
nuestra competencia.

O2: La necesidad de las personas de
vender, comprar o alquilar una propiedad.

O3: Apertura de créditos hipotecarios en
las distintas instituciones financieras.

Al: Nuevos competidores que cobran
3% de comision.

A2: Entorno politico interno
cambiante.

A3: Los gastos por impuestos y
transacciones legales que conlleva
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El FODA como una herramienta es una técnica que permite estructurar los
objetivos estratégicos para el area de gestion comercial, operativo, persona, legal y

financiero el cual se lo establece en la siguiente tabla.

3.5 Objetivos Estratégicos

Tabla 11.
Objetivos estratégicos segun area de gestion
AREA DE
GESTION OBJETIVOS ESTRATEGICOS
Comercial Cumplir con las metas de ventas establecidas en el presupuesto
anual.
Operativa
Llevar el control de las negociaciones con mi cliente interno y
externo.
Personal
Capacitar constantemente al personal de la compafiia para
actualizar informacién del mercado.
Legal Gestionar alianza estratégica con diferentes instituciones
financieras que tenga experiencia en asuntos relacionados en compra
y ventas de bienes raices.
Financiera

Realizar convenio de capacitaciones con las distintas entidades

financieras del Ecuador

Los objetivos especificos estratégicos permiten una estrategia por cada area de
gestion con el fin de establecer una serie de acciones muy meditadas, encaminadas

hacia un fin determinado en la creacién de la nueva empresa.
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3.6 Gestion de Marketing
3.6.1 Estudio de Mercado
Servicio: actividad esencialmente intangible, el cliente se beneficia de la
habilidad, experiencia, consejeria, destreza, conocimiento; los beneficios pueden
durar, pero el servicio en si posee una duracion limitada. Se consideran personas que
habitan en la ciudad de Guayaquil. Segin datos obtenidos de las fuentes de
informacion secundarias, el nimero de personas de Guayaquil son de 2°644.891

habitantes. Para ello, se consideran algunos aspectos para tener una poblacion mas

clara.
Tabla 12.
NUmero de habitantes en la ciudad de Guayaquil 2017
Habitantes 2644.891  personas
Porcentaje entre 25y 70 afios 50%
Personas dentro del rango de edad 1333.025  personas
Personas sin vivienda propia 38%
Personas dentro del rango de edad y vivienda 501.217
Poblacion econdmicamente activa 68%
Poblacion de estudio 342.499  personas

Nota: Informacion tomada de Instituto Nacional de Estadisticas y Censo, 2017.

Segmento de mercado de la empresa:
El mercado objetivo se enfocara hacia aquellas personas que son solteras,

profesionales, inversionistas y familiares.

Competencia directa e indirecta de la empresa:
Competencia directa

Corredores informales

Corredores formales

Inmobiliarias

Competencia indirecta
Los bancos
Duelos de la propiedad
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3.7 Mercado Consumidor

El cliente de hoy que decide comprar un bien raiz por lo usual son las personas
que tienen solvencia economica, ya sea un profesional, una pareja con planes de
casarse y los inversionistas, por lo consiguiente el futuro cliente debe ser bien indagado
para conocer sus necesidades a la hora de la busca de la compra de bien raices, se debe
de conocer cuéles son sus ingresos, como esta en la central de riesgo, conocer la
estabilidad laboral, es dependiente o independiente, saber si la propiedad es para vivir
0 para invertir, conocer si la compra la realizara solo o con alguien més, conocer si es
soltero o casado, si tiene hijos y hasta con cuantas personas vive, conocer un poco de
sus costumbres o gustos en su tiempo libre para asi poder guiarlo, ubicarlo en el lugar
mas indicado segun el perfil que presente, con un Unico proposito, obtener un cliente
altamente satisfecho y feliz con la compra y la asesoria brindada.

Los profesionales con una buena solvencia econémica cominmente estan
ocupados, por lo tanto, son a estos clientes a quienes se les debe de visitar y brindarles
comodidad en su entorno de trabajo para asi poder presentar las distintas alternativas
de propiedad disponible y pueda elegir unas cuantas opciones para que las visite en su
tiempo libre y que no divague en el campo a la hora de la busca de la compra de su

propiedad.

3.7.1 Segmento de Mercado

Tabla 13.
Perfil del segmento de mercado
N° Segmento Perfil del Segmento
1 Solteros Solvencia econémica.

Deseos de independizarse.
Tener una edad entre 24 y 28
2 Familias Solvencia econémica.
Personas que tengan planes de casarse.
Familia constituida con hijos.
3 Profesionales Solvencia econémica.
Profesionales presos de su trabajo.

4 Inversionistas Solvencia econémica.
Personas con vision de ganancia.
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3.8 Mercado Competidor

Las empresas de agentes inmobiliarios aqui en Guayaquil estan: Remax, Alfa
Bienes Raices, Possieri Bienes Raices, Bienes Raices Catedral. En internet
encontramos: Mercado libre, plusvalia.com, OLX, entre otros. La ventaja competitiva
que tienen las paginas de internet es que los usuarios pueden publicar gratuitamente

sus bienes por lo que no necesitan intermediarios.

3.8.1 Andlisis Competitivo

Para identificar qué tipo de competencia tienen las empresas en el mercado y
evaluar sus principales caracteristicas, se lo visualiza con una escala que va del 1 al 5,
siendo 1 la calificacion mas baja y 5 la més alta. No obstante, la suma de los puntajes
obtenidos por cada competidor determina la empresa mas competitiva del mercado, de
esta forma al identificar los puntos débiles, se piensa en estrategias que ataquen dichas
debilidades. En base a lo sefialado, la escala de Likert de 1 a 5 dentro de la escala de

evaluacion, se determina como Malo 1y 5 Excelente.

3.8.1.1. Ventaja Competitiva

Tabla 14.
Competidores principales del mercado inmobiliario

Bienes Cedefio _Alfa _ Vért_ice
Concepto del . Bienes  inmobiliar

Pacifico Cabanilla Raices ia
Poder de negociacion de clientes 5 5 5 5
Poder de negociacion de 5 5 5 5
proveedores
Corredores con experiencia 5 5 4 3
Calidad en la atencion 5 4 5 3
Ubicacion del local 5 5 5 5
Aspecto del local 4 5 3 3
Comodidad del local 5 5 4 4
Politica de venta 4 4 4 3
Garantias 5 5 5 4
Disponibilidad del producto 5 5 4 4
Imagen 2 2 2 2
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Promociones 4 5 4 3
Aplicacion TIC* 4 3 2 1
Puntajes 58 49 52 45

Las empresas mas competitivas del sector inmobiliario son Bienes del Pacifico
ocupando el primer lugar debido a un mayor indice de factores competitivos que
cumple, en segundo lugar se encuentra Bienes Alfa Raices, en tercer lugar se encuentra
Cedefio Cabaiiita, como una empresa con un nivel de aceptacion medio en el mercado
y con poca aplicacion en el uso de tecnologias de la informacion y comunicacion, de
las misma forma Vértice inmobiliaria, pero con menor nivel de aplicacion en las Tics

lo cual reduce su nivel de competencia con relacion a las mas importantes.

Ventajas competitivas
e Contar con la documentacion necesaria para un perfecto analisis para el
financiamiento de los clientes.
e Asesoria personaliza presencial o virtual a través de la pagina web.
e Brindar al cliente confianza para poder realizar su compra y acompariarlo hasta

el final del proceso.

3.9 Mercado Proveedor
La relacion con los proveedores se debe establecer en funcion a algunos
criterios que se deben negociar y compartir en todo momento; desarrollar una cadena
de proveedores que aseguren materias primas o mercaderias, de manera segura,
constante, manteniendo el estandar de calidad y una integridad en sus precios. Esto

fortalecerd la gestion de compra.

3.9.1 Criterios de Evaluacion de Proveedores
Se presentan las principales caracteristicas de los bienes y el proveedor del 1
al 5, finalmente la suma de la columna e identifica al proveedor con mayor puntaje, de

una escala de evaluacion que determina Malo 1 2 3 4 5 Excelente.
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Tabla 15
Evaluacion de principales proveedores

Concepto Pluas valia OLX Properati

Nivel de conocimiento de los procesos

que determinan una venta o alquiler 4 3 2
Disefio 5 5 5
Descuentos 3 3 3
Disponibilidad 4 4 4
Antigledad 4 3 3
Variedad 3 4 4
Tipo de construccion 4 4 4
Acabados 5 4 3
Ubicacion 5 4 2
Servicios 4 4 4
Reputacion 4 3 2
Responsabilidad 4 3 3
Tamafio de construccion 4 3 3
Tamafo de terreno 4 2 2
Puntajes 45 38 34

El resultado del peso de evaluacion lo refleja el portal virtual inmobiliario
plusvalia con 45 punto como el proveedor mas importante por cumplir todas las

caracteristicas.
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3.10 Proyeccion de Ventas

Tabla 16.
Proyeccion de ventas

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8
Venta propiedades
Total ventas de propiedades ~ 660.000 780.000 910.000 1.005.000 1.104.000 1.224.000 1.350.000 1.463.000
% de la comision 3% 3% 3% 3% 4% 4% 4% 4%
Total por comision por ventas  $19.800 $23.400 $27.300 $30.150 $44.160  $48.960  $54.000 $58.520
Venta alquileres
Precio 400 400 400 400 400 400 400 400
Cantidad 12 12 13 13 14 14 15 15
Total de comisién por alquiler $4.800 $4.800 $5.200 $ 5200 $ 5.600 $5.600 $6.000 6.000
Total ventas, US$ 24.600 28.200 32.500 35.350 49.760 54.560 60.000 64.520

Ao 9

1.700.000
5%
$ 85.000

400

16
$6.400

91.400

Afio 10

1.764.000
5%
$88.200

400

16
6.400
94.600

Para las ventas proyectadas durante los 10 afos, el precio de venta y el nimero de casas se determiné en base a la informacion

proporcionada por los entrevistados, respecto al porcentaje de comisién fue estimado con un crecimiento de un punto porcentual cada cuatro

afios, con el fin de impactar en el mercado de bienes raices por ser una nueva empresa. Asi también en la venta de alquileres se estima un

crecimiento de una unidad de alquiler cada dos afios.
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3.11 Estrategia del Marketing
3.11.1 Estrategia de Producto
La asesoria es caracterizada para poder realizar analisis financieros del cliente
con el fin de adquirir el financiamiento de su bien, también para acompafar al cliente
hasta el final del proceso. Por lo tanto, el producto es el bien o servicio que ofrecemos
0 vendemos a los consumidores, entendiendo aquello, podemos establecer estrategias

relacionadas al producto como lo son:

e Ampliar nuestra linea de servicios: ofrecer otros servicios en la empresa

inmobiliaria, ofreciendo mayor diversidad para que el cliente elija las opciones.

3.11.2 Estrategia de Precios
Las estrategias de precios en GEOHOME es de cobrar en un rango del 1% al

4% de comision por venta de cada casa, dependiendo del valor del bien. Los servicios
de asesoria para bienes inmuebles se estructuran de los siguientes:

e Costo de venta

e Descuento

e Impuesto

e Comision de venta

e Margen deseado

e Precio de venta
3.11.3 Estrategia de Distribucién

La estrategia de distribucion de GEOHOME es de establecer en el largo plazo

mas corredores de bienes raices para poder acaparar mas mercado.
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3.11.4 Estrategia de Comunicacion

Tabla 17.
Estrategia de comunicacion 1
Componentes Elementos Presupuesto
. Tarjetas personales 30.00
Pl Tripticos o dipticos 50.00
Carteles del local 80.00
Carteles en via publica 100.00
Publicidad Spotenradioo TV 100.00
Publicidad en Revista 50.00
Mailing 20.00
Disefio de mailing 50.00
Hosting y dominios 50.00
WEB Page Disefios de pagina web 70.00
Administrador web/ redes sociales 100.00
. Administrador de red social 200.00
Redes Sociales Disefio 20.00

Apuntes sobre la estrategia de comunicacién: la presente estrategia de
comunicacion de GEOHOME es poder establecerse en la red, ganar mercado a través
de la pagina web, darse a conocer por las redes sociales principalmente. También
realizar publicidad a través de medios tradicionales como la radio, carteles en las

calles.

3.12 Gestion Operativa

3.12.1 Objetivos de Produccion u Operativos

Tabla 18.
Estrategia de comunicacion 2
N° Productos o servicios Unidad Cant. mensual Cant. anual

Casa 0 departamentos

Terrenos

1 Condominios 1 1 12
Negocios
Oficinas

2 Alquileres 1 1 12

Considerando la proyeccidn de ventas para la identificacion de los productos o
servicios que se ofrecera en el mes, se define un promedio de servicios o productos
vendidos en el afio de 12 unidades, todos estos determinantes estan alineados con la

actividad principal del servicio como corredor inmobiliario.
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3.13 Recursos Materiales Necesarios

Tabla 19.
Recursos materiales del servicio
N° Recursos materiales Cantidad
1 Transporte 1
2 Tripticos 1
3 Tarjetas de presentacion 1
4 Laptop 1

Respecto a los recursos de los materiales, son aquellos que se utilizaran para el
proceso del servicio hacia el cliente, el cual determinara la eficiencia del mismo y un
excelente procedimiento de trabajo, el mismo que estard contemplado dentro del

proceso de costos del plan financiero.

3.14 Capacidad de Produccion o Servicio

Tabla 20.
Incremento en la produccidn trimestral (1° Afio)
Produccién (unidad) 1° Trim. 2° Trim., 3° Trim. 4° Trim.
Venta de bienes inmuebles 3 3 3 3
Venta de alquileres 3 3 4 4

Incremento de la produccion de ventas de bienes inmuebles durante los 4

trimestres determina un crecimiento promedio anual sobre la capacidad de produccion.

Tabla 21.
Incremento en la produccién anual
Produccion (unidad) Ao Afio Afo Afio Afo
1 2 3 4 5
Venta de bienes 12 13 14 15 16
inmuebles
Venta de alquileres 12 12 13 13 14

El incremento de la produccién anual media durante los 5 afios en la venta de
bienes inmuebles determina la cantidad de produccion anual vendidas en unidades de

propiedades.
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Tabla 22.
Activos Fijos Inmuebles

N° Activo Fijo Area Caracteristica Cantidad
Técnica
1 Equipos de Administrativay  Laptop, impresora, 1
computo Ventas escaner
2 Muebles de Administrativay  Escritorio, sillas 1
oficina Ventas ejecutivas, archivador.

Los activos fijos de bienes inmuebles son aquellos activos que se utilizaran
dentro de la empresa para las actividades en el servicio del corretaje inmobiliario, las

mismas que estaran ubicadas en el area administrativa y ventas de la empresa.

Tabla 23.
Proceso de Produccion o Ciclo del Servicio
Procesos
i Procesos claves
internos
Procesos Realizar la documentacion necesaria para el correcto analisis
operativos financiero de cada futuro comprador.
Procesos Realizar la gestion necesaria para tener al dia toda la
administrativos documentacién que se realiza para el cliente.
Procesos Mantener actualizada la pagina web con fotos e informacién
comerciales sobre los bienes en venta o en alquiler.

El proceso productivo del servicio que brinda la empresa de bienes inmuebles
determina procesos internos. Por lo tanto, es importante identificar aquellos procesos
operacionales mas importantes del negocio para incluir en un flujograma de procesos,

indicando los internos y los que seran subcontratados.
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3.15 Flujograma de Procesos

Tabla 24.
Disefio del flujo de procesos claves

Ubicacion
Descripcion
@ - » oA
Actividad
Subir
Comunicacion |informacion
a laweb
Agendar
Planificacion | citas con
clientes
Verificar la
Administrativo informacion de
documentacion
Demora en
Administrativo informacion
otorgada por
bancos.
Movilizarse
_ con los clientes
Logistica
para conocer
los bienes.
Llenar
documentos
Administrativo | para
aplicacion
de compra.
. Analizar
operativo .,
documentacion.
Actividadg | £sesoria
financiera
Dar
Actividad 9 seguimiento a
la gestion con
el cliente.
Actividad 10 | Realizarla
compra

El flujograma de proceso determina 10 actividades, las cuales determinan
desde el proceso de comunicascidn que inicia con subir informacion a la web, hasta
el proceso operativo de analizar todos los documentos para el proceso de negociacion

y tramitologia con el cliente y el comprador.
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3.16 Localizacion

Tabla 25.
localizacion de la empresa

Alternativa 1 Urdesa
Alternativa 2 Samborondon
Alternativa 3 Centro de la ciudad
Alternativa 4 Kennedy

La tabla muestra cuatro alternativas de ubicacién estratégica donde existe
mayor volumen de bienes inmuebles del sector inmobiliario, mismo en donde se
podran realizar las actividades profesionales, en base a ello podemos evaluar lo

siguientes criterios de la respectiva ubicacion.

N° Criterio de Urdesa Samborondén  Centro Kennedy
localizacion de Gye
1 Zona Comercial 4 4 5 4
2  Servicio basicos 5 5 5 5
disponibles
3 Acceso de todo tiempo 4 4 4 4

4 Impuestos

5 Accesibilidad para el 5 3 4 5
personal

6 Seguridad 4 5 2 4

7  Estacionamiento para 3 4 2 4
clientes disponibles

8 Permiso para operar 4 4 4 4

9 Potenciales riesgos 4 4 3 4
sociales

10 Potenciales riesgos 0 0 0 0
ambientales

Puntaje Total 33 33 29 34

En base a los datos de la evaluacion donde 1 es (desfavorable) y 5 (altamente
favorable) las ubicaciones con mayores criterios para la creacion de la empresa y lugar
a ubicarla es en la Kennedy, ya que cumple con todos los requerimientos para brindar
un excelente servicio al cliente, y como segunda y tercera alternativa esta Urdesa y

Samborondon.
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3.17 Buenas Practicas Laborales

Tabla 26.
Normas de practicas laborales
N° Buenas Précticas Descripcion

Contar con la seguridad necesaria para
1 Normas de Seguridad  proteger la informacion que se almacena en
las computadoras.

Ayudar a los clientes en todo el proceso
de compra de su bien inmueble, ayudarlos
con el analisis respectivo de que bien pueden
adquirir segun su capacidad de pago.

4 Normas Sociales

Las buenas préacticas laborales constituyen una serie de normas y conductas
que se deben considerar en el ambito laboral para garantizar la salud ocupacional, la
seguridad interna dentro del establecimiento y garantizar que las operaciones de la
empresa sean ambiental y socialmente responsables, mismas que describen

brevemente las principales normas y conductas a ser considerada dentro de la empresa.

3.18 Gestion de Personas
3.18.1 Estructura Organizativa
Para organizar la empresa sera fundamental dividir las funciones en cada cargo
y deslindar con claridad las responsabilidades de cada colaborador. Definir los niveles

jerarquicos de la empresa, para cada area de gestion e identificar los cargos

Zamary Cumbe

Gerente

Jose Cedefio

Ivette Diaz

Andrea Acosta

Contador Desarrollador

Grafico 12. Estructura organizacional de la empresa
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3.19 Forma de contratacidn y remuneracion para el personal

Tabla 27.
Forma de contratacion del personal

Comercial Vendedor 3 X
Adminis- Administrador
) de redes 1 X
trativa .
sociales
Adminis- Contador 1 X
trativa

Para el procedimiento de seleccidn respecto al pago en la contratacion de
personal se establece la remuneracion de los vendedores sera mediante comisiones
generados por la cantidad de ventas realizad en el mes. En el caso del administrador
de redes sociales y el contador, su remuneracién sera jornal a excepcion del vendedor

gue ganara por comision.

3.20 Principales Funciones
Gestion comercial: EI vendedor tiene la responsabilidad, de gestionar 50

clientes diarios, ya sea visitas o citas, asi mismo debe vender minimo 2 casas al mes.

Administrador de redes sociales: El administrador es responsable de
mantener la publicidad de los nuevos productos frente a las redes sociales, asi mismo

debe de posesionarse entre las primeras blsquedas por internet para el posible cliente.

Contador: El Contador llevara el control de los ingresos y egresos, asi mismo

llevar al dia las declaraciones pertinentes de cada venta realizada por cada vendedor.

3.21. Gestion Legal
3.21.1 Tipo de Empresa
Para la fundacién de la empresa se decide establecer una empresa de Sociedad
de Responsabilidad Limitada (S.R.L.) debido a que es un tipo de sociedad mercantil,
en la cual la responsabilidad esta limitada al capital aportado, y, por lo tanto, en el caso
de que se contraigan deudas, no responde con el patrimonio personal de los socios,
sino al aportado en dicha empresa Limitada.
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3.21.2 Requisitos y costos para la Constitucion de una Empresa

Tabla 28.

Requisitos y costos para constitucion de empresa
Gestiones Costos
Elaboracion del proyecto 1000
Escritura de constitucion 500
Gastos de formalizacion 300
Permisos para operar 500
Registro de marca 200

Las gestiones para la constitucion de una empresa son requisitos que le
permiten dar vida juridica a una empresa respaldada bajo la ley ecuatoriana, la cual
debe cumplir una serie de requisitos para que legalmente pueda ejercer sus actividades

frente a la sociedad.

3.22 Servicios de Consultorias Regulatorias y Legales
3.22.1 Consultas al contador
Al contador que se contrate externamente para los trabajos eventuales tendra
la responsabilidad de llevar el control de los ingresos, egresos y tributarios que se valla
generando en el trascurso del tiempo en la compafiia, cumpliendo con cada reglamento
gubernamental que la ley otorgue segin nuestro servicio., de la misma forma aplicar
las retenciones y pagos segun se requiera, dependiendo el caso que se presente con

cada cliente y/o socio.

3.22.2 Consultas al escribano

Uno de los abogados notarios quien trabajen con nosotros dentro de la alianza
estratégicas ayudara a la gestion de los tramites notariales de la constitucion de la
empresa con las 3 socias involucradas, Zamary Cumbe, Andrea Acosta e Ivette Diaz.
Asi mismo, se realizar alianza estratégica con algunos notarios para agilitar los

tramites notariales de cambio de propietario del bien inmueble que adquiera el cliente.
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Capitulo 4

4, Evaluacion financiera del proyecto

La seccién de la evaluacién del proyecto determina el conjunto de variables
que forman parte de la estructura econémica del plan para determinar la viabilidad del
negocio inmobiliario. Para ello, se desarrollé la gestion financiera, depreciacion y el

conjunto de estados financieros con sus respectivas razones financieras.

4.1 Gestion Financiera

4.1.1 Inversion Total
Tabla 29.
Inversion total del proyecto

. Financiacién
Inversiones - Total
Terceros

Inmuebles $ $ $
Construcciones $ $ $
Refacciones $ $ $
Maquinarias $ $ $
Instalaciones $ $ $
Muebles $ $ $
Equipos informéticos $ $ $
Rodados $ $ $
Herramienta/ utensilios $ $ $
Otros (Print & Desk) $ $ $
Elaboracion del proyecto $ $
Constitucion Legal $ $
Gastos de formalizacion $ $
Permisos $ $
Registro de marca $ $
Investigacion de mercado $ $
Capacitacion del personal $ $
Investigacion de mercado $ $
Campafia de marketing

inicial $ $
Stock inicial $ - |3 - $ -
Caja minima $ 500 $ 500 $ 1.000

&+

Inversion Total 3.200 $ 7.800 $ 11.000
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Capital de trabajo es el capital necesario para mover el negocio, expresada

en valor monetario de dolares de estados norteamericanos, los cuales la empresa

necesita para cubrir los costos hasta que las cuentas a cobrar entren en la caja.

Corresponde a una reserva inicial disponible para iniciar el negocio.

Caja minima representa la reserva en dinero necesario para que la empresa

financie sus operaciones iniciales.

4.2 Depreciacion

Se establece el calculo la depreciacién anual y se la divide por 12 meses para

obtener el valor mensual que debera ingresarse entre los costos fijos mensuales.

Tabla 30.

Depreciacion de los activos fijos de la empresa

N° Activos Fijos Valores ... V'~d a Depreciacion
util afios Anual

1 Muebles 2500 10 225

2 Equipos informéticos 1500 3 450

Total Depreciacion Anual (TDA) 675

Total Depreciacion Mensual = TDA/12 56,25

El célculo de la depreciacion muestra como resultado el total depreciado de

los activos fijos, el cual presenta como resultado una depreciacion anual de 83,33

4.3 Presupuesto de Venta

Tabla 31.

Presupuesto de venta del proyecto mensual y anual

MENSUAL

ANUAL

Precio promedio por

Precio promedio por

casa 55,000.00 casa 660,000.00
Cantidad mensual 1 Cantidad mensual 12
.y 3% de comisién del

3% de comision del

Ingreso total mensual $1.650 Ingreso total $19.800
_ _ mensual i

Prec_lo promedio por $400 Prec_lo promedio por $400

alquiler alquiler

Cantidad mensual Cantidad mensual 12

Tota_l comision por $400 Tota_l comision por $4.800

alquiler alquiler

Total Neto $2050 Total Neto $24.600
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El presupuesto de venta mensual del conjunto de productos como
propiedades y alquiler determinan un total neto de $2.050 y anual $24.600 de
propiedades estimadas por venta.

4.3.1 Costos Variables (CV)

Tabla 32.

Costo variable del servicio de asesoria
TIPO U/M VALOR/MES VALOR ANUAL
Movilizacion mes $ 100,00 $ 1.200,00
Viaticos mes $ 100,00 $ 1.200,00
Publicidad (Portales inmobiliarios) mes $ 120,00 $ 1.440,00
Publicidad 2 (Redes Sociales) mes $ 50,00 $ 600,00
$ 370,00 $ 4.440,00

El costo de las comisiones, transporte y detalles para llevar a cabo el proceso
de asesoria inmobiliaria segun numero de veces en el afio determina un total de costo
variable de $4.440,00

4.3.2 Costos Fijos (CF)

Tabla 33.
Costo fijo del servicio de asesoria
TIPO U/M VALOR/MES VALOR ANUAL
Energia Eléctrica mes $ 20,00 $ 240,00
Agua Potable mes $ 10,00 $ 120,00
Teléfono e Internet fijo mes $ 20,00 $ 240,00
Plan de celular mes $ 20,00 $ 240,00
$ 70,00 $ 840,00

El costo fijo del servicio de asesoria inmobiliaria es determinado por un
conjunto de factores que se encuentran vinculadas a ellas, por el cual determina un
costo total fijo anual de $840.000
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4.4 Estado de Resultado

Tabla 34.
Estado de resultado de la empresa inmobiliaria

ESTADO DE RESULTADOS
VENTAS
Ventas 24.600,00 28.200,00 32.500,00 35.350,00 49.760,00 54.560,00 60.000,00 64.520,00 91.400,00 94.600,00
TOTAL VENTAS 24.600,00 28.200,00 32.500,00 35.350,00 49.760,00 54.560,00 60.000,00 64.520,00 91.400,00 94.600,00
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS

Utilidad bruta 24.600,00 28.200,00 32.500,00 35.350,00 49.760,00 54.560,00 60.000,00 64.520,00 91.400,00 94.600,00
TOTAL UTILIDAD BRUTA 24.600,00 28.200,00 32.500,00 35.350,00 49.760,00 54.560,00 60.000,00 64.520,00 91.400,00 94.600,00
Costos fijos 840,00 840,00 840,00 840,00 840,00 840,00 840,00 840,00 840,00 840,00
Costos variables 4.440,00 4.467,08 4.494,33 4.521,75 4.549,33 4.577,08 4.605,00 4.633,09 4.661,35 4.689,79
Gastos administrativos 2.040,00 2.040,00 2.040,00 2.040,00 2.040,00 2.040,00 2.040,00 2.040,00 2.040,00 2.040,00
Gastos de ventas 1.440,00 1.440,00 1.440,00 1.440,00 1.440,00 1.440,00 1.440,00 1.440,00 1.440,00 1.440,00
UTILIDAD OPERACIONAL 15.840,00 19.412,92 23.685,67 26.508,25 40.890,67 45.662,92 51.075,00 55.566,91 82.418,65 85.590,21
Deprelj:_ireiﬂc'[))r}_\D ANTES 572,50 572,50 572,50 237,50 237,50 237,50 237,50 237,50 237,50 237,50
PARTICIPACION 15.267,50 18.840,42 23.113,17 26.270,75 40.653,17 45.425,42 50.837,50 55.329,41 82.181,15 85.352,71
Participacion empleados  2.290,13 2.826,06 3.466,98 3.940,61 6.097,98 6.813,81 7.625,62 8.299,41 12.327,17 12.802,91
UTILIDAD ANTES IMP.
RENTA 12.977,38 16.014,35 19.646,19 22.330,14 34.555,19 38.611,61 43.211,87 47.030,00 69.853,97 72.549,80
Impuesto a la renta 2.855,02 3.523,16 4.322,16 4.912,63 7.602,14 8.494,55 9.506,61 10.346,60 15.367,87 15.960,96
UTILIDAD NETA 10.122,35 12.491,20 15.324,03 17.417,51 26.953,05 30.117,05 33.705,26 36.683,40 54.486,10 56.588,85
Utilidad Acumulada 112.425,19 146.130,45 182.813,85 237.299,95 293.888,79
Reserva Legal 1.012,24 1.249,12 1.532,40 1.741,75 2.695,31 3.011,71 3.370,53 3.668,34 5.448,61 5.658,88
Dividendos 911,01 5.621,04 6.895,81 7.837,88 12.128,87 13.552,67 15.167,37 16.507,53 24.518,74 25.464,98
Utilidades Retenidas  8.199,11 5.621,04 6.895,81 7.837,88 12.128,87 13.552,67 15.167,37 16.507,53 24.518,74 25.464,98

Con los datos obtenidos en los cuadros anteriores, se establecié el estado de resultado mostrando valores de los ingresos y egresos

mensuales y anuales, que se estiman al obtener las ventas y los costos y gastos para conocer la utilidad.
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4.5 Indicadores de Viabilidad
4.5.1 Utilidad liquida

Tabla 35.
Indicadores financieros que determinan la viabilidad del proyecto
Liquidez Ao 1 Aiio 2 Aiio 3 Ao 4 Ao 5 Ao 6 Afio 7 Aiio 8 Ao 9 Ao 10
Circulante
4,43 5,70 6,15 6,74 6,12 6,78 7,35 8,00 7,09 7,99
Prueba rdpida
4,43 5,70 6,15 6,75 6,13 6,78 7,35 8,00 7,10 7,99
Administracion de Afo 1 Ao 2 Aiio 3 Aio 4 Ao 5 Ao 6 Ao 7 Ao 8 Ao 9 Ao 10
Activos
Rotacidn de los
Activos Fijos = 7,18 9,88 14,24 17,29 27,53 34,75 45,03 58,92 106,59 152,58
Rotacion de los
Activos Totales = 0,94 0,72 0,65 0,57 0,58 0,52 0,47 0,43 0,46 0,41
Administracion de Aio 1 Ano 2 Ao 3 Ao 4 Ano 5 Ao 6 Ao 7 Ao 8 Aho 9 Airo 10
Deudas
Razdn de 20% 16% 16% 14% 16% 15% 13% 12% 14% 12%
Endeudamiento
Relacion Deuda /
Patrimonio 0,24 0,19 0,18 0,17 0,19 0,17 0,16 0,14 0,16 0,14

Nota: Respecto a los indicadores del circulante, se determina como aceptables valores minimos de entre 1y 2 que indica que los valores se
encuentran por encima de ellos sefialando que la empresa esta preparada para hacer frente a todos los pagos de sus proveedores y puede financiar
sus deudas a corto plazo sin problema, al igual que la prueba acida determina que no hay peligro por caer en insuficiencia de recursos para hacer
frente a los pagos. No obstante, el nivel de empleo de todo el activo en la generacion de ingresos a través de las ventas va aumentando con cada
afio, determinando una excelente eficiencia en la administracion de activos.
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4.6 Evaluacion de la Inversion
4.6.1 Flujo de Caja

Tabla 36.
Flujo de ingresos proyectado

FLUJO DE CAJA
A. INGRESOS
OPERACIONALES
Ventas 24.600,00
Total Ingresos
Operacionales 24.600,00
B. EGRESOS
OPERACIONALES
Costos fijos 840,00
Costos variables 4.440,00
Gastos administracion 2.040,00
Gastos de ventas 1.440,00

Total Egresos
Operacionales 8.760,00

C. FLUJO OPERACIONAL
(A-B) 15.840,00

D. INGRESOS NO
OPERACIONALES

Aporte socios empresa 11.000,00 -

28.200,00

28.200,00

840,00

4.467,08

2.040,00

1.440,00

8.787,08

19.412,92

32.500,00

32.500,00

840,00

4.494,33

2.040,00

1.440,00

8.814,33

23.685,67

35.350,00

35.350,00

840,00

4.521,75

2.040,00

1.440,00

8.841,75

26.508,25
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49.760,00

49.760,00

840,00

4.549,33

2.040,00

1.440,00

8.869,33

40.890,67

54.560,00

54.560,00

840,00

4.577,08

2.040,00

1.440,00

8.897,08

45.662,92

60.000,00

60.000,00

840,00

4.605,00

2.040,00

1.440,00

8.925,00

51.075,00

64.520,00

64.520,00

840,00

4.633,09

2.040,00

1.440,00

8.953,09

55.566,91

91.400,00

91.400,00

840,00

4.661,35

2.040,00

1.440,00

8.981,35

82.418,65

94.600,00

94.600,00

840,00

4.689,79

2.040,00

1.440,00

9.009,79

85.590,21



E. EGRESOS NO

OPERACIONALES

Pago participacion

utilidades - 2.290,13 2.826,06 3.466,98 3.940,61 6.097,98 6.813,81 7.625,62 8.299,41 12.327,17
Pago impuesto a la renta - 2.855,02 3.523,16 4.322,16 4.912,63 7.602,14 8.494,55 9.506,61 10.346,60 15.367,87
Reparto utilidades

accionistas - 911,01 5.621,04 6.895,81 7.837,88 12.128,87 13.552,67 15.167,37 16.507,53 24.518,74
Incremento de inventarios 32,31 (16,15) - - - - - - - -

Muebles de Oficina 2.500,00

Equipos de Computaciéon  1.500,00

F. FLUJO NO

OPERACIONAL (D-E) 7.000,00 (32,31) (6.040,01) (11.970,26) (14.684,95) (16.691,12) (25.828,99) (28.861,04) (32.299,60) (35.153,54) (52.213,79)
G. FLUJO NETO

GENERADO (C+F) 7.000,00 15.807,69 13.372,91 11.715,41 11.823,30 24.199,55 19.833,93 22.213,96 23.267,30 47.265,11 33.376,42
H. SALDO INICIAL DE CAJA- 7.000,00 22.807,69 36.180,60 47.896,01 59.719,31 83.918,86 103.752,79  125.966,74 149.234,05 196.499,15

|. SALDO FINAL DE CAJA
(G+H) 7.000,00 22.807,69 36.180,60 47.896,01 59.719,31 83.918,86 103.752,79  125.966,74  149.234,05 196.499,15 229.875,57

Nota: El flujo de ingresos proyectados determina que el flujo de crecimiento es constante en cada afio, lo que determina que las ventas aportan un
crecimiento positivo, y los gastos con los costos se encuentran equilibrados determinando a la empresa una liquidez sustentable para hacer frente
a sus deudas.
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4.7 Evaluacion del Plan de Negocio

Al realizar los estudios para la elaboracion de este plan de negocios, hemos
podido notar que para tener un mayor flujo de efectivo se debe tratar de mantener la
mayor parte de los costos como costos variables para que esto no signifique un mayor
desembolso de efectivo. Es un negocio en el cual lo que mas se valora es al vendedor
y toda la gestion que realiza.

A pesar de presentar gran cantidad de competidores en el mercado, lo
importante es enfocarse en el factor que nos hara diferenciar del resto y que permitira
que nos prefieran sobre la competencia. Al no manejar o tener produccion nuestros

costos son mas bajos, lo que provoca que nuestro margen de utilidad sea mayor.
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Tabla 37.
Evaluacion del proyecto

Ao 0 Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Afo 5 Ao 6 Ao 7 Ao 8 Aiio 9 Aio 10
Inversion Activos Fijos (4.000,00) - - - - - - - - - -
Fomento/Capital de
trabajo (7.000,00) - - - - - - - - - -
Activo Diferido - -
Participacion utilidades
empleados (2.290,13) (2.826,06) (3.466,98) (3.940,61) (6.097,98) (6.813,81) (7.625,62) (8.299,41) (12.327,17) | (12.802,91)
Impuesto a la Renta (2.855,02) (3.523,16) (4.322,16) (4.912,63) (7.602,14) (8.494,55) (9.506,61) (10.346,60) (15.367,87) (15.960,96)
Flujo operacional 15.840,00 19.412,92 23.685,67 26.508,25 40.890,67 45.662,92 51.075,00 55.566,91 82.418,65 85.590,21
Valor de recuperacion - - - - - - - - - 7.620,00
Inversion Activos Fijos 620,00
Inversion Capital de
Trabajo 7.000,00
Flujo neto anual (11.000,00) 10.694,85 13.063,70 15.896,53 17.655,01 27.190,55 30.354,55 33.942,76 36.920,90 54.723,60 72.066,35
Tasa de Descuento 22,52%
VAN $75.448,71
TIR 118,9%
Periodo de Recuperacion 1,03 ANOS
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Tabla 38.

Punto de equilibrio

Ano 1 Ao 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 Ao 6 Ano 7 Ano 8 Ao 9 Ano 10
Ventas $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Proyectadas US$ | 19.800,00 23.400,00 27.300,00 30.150,00 44.160,00 48.960,00 54.000,00 58.520,00 85.000,00 88.200,00
Cantidad
Proyactada 660.000 780.000 910.000 1.005.000 1.104.000 1.224.000 1.350.000 1.463.000 1.700.000 1.764.000
Ventas en $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Equilibrio US$ 10.530,39 10.530,39 10.530,39 10.530,39 10.530,39 10.530,39 10.530,39 10.530,39 10.530,39 10.530,39
Cantidad en
Equilibrio 4.519 4.519 4.519 4.519 4.519 4.519 4.519 4.519 4.519 4.519
Rendimiento en Equilibrio
$90.000,00
$80.000,00
$70.000,00
n $60.000,00
8 $50.000,00
© o
N} $40.000,00
(@) $30.000,00
$20.000,00
$10.000,00
s-
Ano 1 Afio 2 Ano 3 Afio 4 Ano 5 Afio 6 Ano 7 Afio 8 Ano 9 Ano 10

M Ventas en Equilibrio US$  $10.530,39 $10.530,39 $10.530,39 $10.530,39 $10.530,39 $10.530,39 $10.530,39 $10.530,39 $10.530,39 $10.530,39
1 Ventas Proyectadas US$ $19.800,00 $23.400,00 $27.300,00 $30.150,00 $44.160,00 $48.960,00 $54.000,00 $58.520,00 $85.000,00 $88.200,00
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Cantidades en Equilibrio

= Cantidad en Equilibrio = Cantidad Proyactada

1.224.000 1.350.000
1.005.000 1.104.000 e
280.000 910.000 R
660.000 )
(o)} (o)} (9] ()} [e)] ()] [e)}
b o o b o o b
< < < < < < <
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7
Costo promedio ponderado del capital
WACC= K, =W, ~K;(1—-T))+ Ws~Kg) =  22,52%
T= 33,70% Tasa Impositiva
W 0% Proporcitn de la deuda
K, 0,00% Costo de la deuda después de impuestos
We_ 100% Proporcidn del Capital Contable
Kg_ Rp+ (Ey — Rp)P + Riesgo Pals Coste del Capital contable comin
Ko 22,52%
Re_ 4,13% Prima de Riesgo
Ep 13,44% Tasa Libre de Riesgo D
B= 1,03 Beta apalancado Br=pus1+(1-T) (F))
Beta desapalancado de la industria fi; = 0,74
RP — 8.80%
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1.700.000
1.463.000
[¢)] ()]
) 0
< <
ANO 8 ANO 9

1.764.000

4.519
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La evaluacién del proyecto determina una inversién inicial de $11.000 por el
cual se determiné el plan a una tasa de descuento del 22,52% mismo que analiza el
valor del dinero en el tiempo, trayendo el valor futuro al presente. Por lo tanto, el VAN
determino que, para la inversion inicial, en 10 afios se obtiene una utilidad de
$75.448,71con un TIR del 118.9% que determina un alto rendimiento del proyecto y
por lo tanto, por ser un proyecto altamente rentable, se lo puede viabilizar, para
proceder con la aplicacion del mismo. Ya que el tiempo de recuperacion de toda la

inversion, se refleja a mediados del primer afio.

Por lo tanto, el proyecto determina un escenario positivo para ser aplicado y
proceder a la construccion del mismo a través del comportamiento financiera el cual
seflala que el proyecto esta aceptable para considerarlo dentro del mercado
inmobiliario ecuatoriano.
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Conclusiones
La presente seccion, finaliza con el desarrollo de las conclusiones que
determinan las reflexiones en base al comportamiento del sector inmobiliario en la

viabilidad de crear una empresa de bienes raices.

La construccion de la fundamentacion teorica contribuye a la argumentacion y
comprension de los preceptos de satisfaccion y calidad del servicio del corredor de
bienes raices, el cual mediante los principios conceptuales se busca conocer e
identificar el valor que plantea las actividades del corredor inmobiliario para satisfacer
las necesidades del cliente. Asi también, las terminologias mas frecuentes dentro del
mercado inmobiliario para entender el proceso de las negociaciones entre corredores,

empresas inmobiliarias y clientes.

El diagndstico del entorno en el sector inmobiliario, determina que los ingresos
por ventas del sector inmobiliario en Guayaquil entre el periodo de 2010 al 2018
contribuyo para el 2015 en un 63%, sin embargo, su aporte disminuyo en cinco puntos
para el 2016, debido al problema que afecto en el terremoto el mismo afio, ya que dicho
siniestro provoco la destruccion de muchas viviendas y bienes inmuebles, ademas del
aumento de impuestos el cual hizo que los ingresos del sector disminuyera
ligeramente. Sin embargo, aunque la variacion de los ingresos del sector de la
construccion a nivel nacional haya disminuido notablemente a partir del 2014 hasta el
2018, a pesar de ello, los ingresos a nivel nacional del sector inmobiliario han sido
constantes entre 1.79% hasta 1.29%. Asi mismo, aunque los créditos de construccién
e inmobiliarias otorgadas por la banca privada disminuyeran a partir del afio 2015, la
banca publica cubri6 la diferencia en un 36%. No obstante, aquello no afectd6 mucho
al sector inmobiliario, ya que existe un mercado creado que con el tiempo su
crecimiento es lento y constante, debido a las construcciones que ya fueron generadas
por el sector de la construccion. Ademas, el mercado de los ofertantes es dindmico, ya
que tiende a cambiar las caracteristicas de preferencias de los corredores al momento
de seleccionar al profesional para que comercialice la compra, venta y alquiler de las
propiedades. Esto quiere decir que también existen propietarios que, si exigen, que sus
corredores tengan titulos profesionales o licencias como es el caso de las empresas e

inversionistas inmobiliarias.
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La investigacion de mercado de bienes raices con relacion a sus competidores,
determind que la empresa inmobiliaria Bienes del Pacifico ocupa el primer lugar
debido a un mayor indice de factores competitivos que cumple, en segundo lugar,
Bienes Alfa Raices, y en tercero es Cedefio Cabaiiita, estos dos tltimos con poco nivel
de aplicacion de Tic’s demostrando que para llegar eficientemente al pablico objetivo
es mediante el uso e interaccion de tecnologias e internet, dandole facilidades en el
acceso de comunicacion e informacion respecto a las propiedades y bienes inmuebles
que se pueden ofertar. En este factor clave, solo la primera empresa cumple con la
mayoria de elementos en el uso de tecnologias. No obstante, aquello es clave para el
proceso de innovacién del servicio y para competir contra las demas. Por esa razon,
plantea como estrategia de comunicacion el uso de la red (internet), para ganar

mercado a través de la pagina web, mediante el uso de las redes sociales.

En la evaluacion financiera del proyecto para determinar los ingresos y gastos
de los flujos se estableci6 una proyeccion de diez afios, los cuales evidenciaron que la
viabilidad del plan financiero obtuvo como resultado un VAN y TIR positivos. Es
decir, dio como resultado una tasa de descuento de los flujos de caja futuros de 22.52%,
un valor actual neto (VAN) de $68.721,20; una tasa interna de retorno (TIR) de
143.30% y el afio numero 1 como un afio de recuperacion de la inversion del proyecto,
cumpliendo asi el cuarto objetivo especifico del presente plan de negocio. En efecto,
el proyecto en discusion arroja un creciente flujo de efectivo en los diez afios de
proyeccion dado los bajos costos de venta y pasivos que convierten a este plan de

negocio en una inversion muy atractiva y altamente beneficiosa
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Recomendaciones

La revision de nueva literatura y modelos conceptuales tedricos acerca de la
satisfaccion del cliente en el servicio que oferta el corredor inmobiliario, y los factores
que influyen en él como un aporte para desarrollar nuevos estudios a partir de las bases
tedricas y contrastar el desarrollo de nuevos proyectos de investigacion, con el fin de
contribuir al desarrollo del conocimiento y a la construccion de nuevos temas en
materia de corretaje inmobiliario, para la académica, profesionales e investigadores
que a través de la exploracion de fuentes de informacion, buscan datos que contribuyan
como aporte para futuros estudios.

La constancia del sector inmobiliario, en la evolucion del tiempo no ha
permitido que este sea afectado. Sin embargo, es importante que el sector inmobiliario
promueva un crecimiento mas rapido del sector, a través de la banca mediante la
gestién de créditos hipotecarios a tasas de interés bajas, con montos altos y menos
tramitologia para la aprobacion, a fin de que la sociedad tenga el alcance de obtener
una casa propia. Ademas, de una dinamizacion de la economia en la generacion de
mayores plazas de empleo, el cual a través de la afiliacion IEES, el empleado, pueda
tener la oportunidad de tener su casa propia, mediante la aplicacién de nuevos
programas gubernamentales enfocados a la adquisicidn de una casa propia, trabajando
de lamano con la banca privada, publica, el sector de la construccion y la inmobiliaria.
Ademas, en tiempos de recesion econdmica o inflacion, el gobierno debe determinar
un proyecto de reservas financieras para proteger estos sectores, a fin de que puedan
seguir creciendo, ya que el sector de la construccion es uno de tantos sectores
importantes que contribuyen al PIB, y también al crecimiento de la oferta del sector

inmobiliario.

Actualmente, los propietarios de bienes inmuebles, corredores inmobiliarios,
empresas de corretaje, estan enlazados y conectados a través de las tecnologias como
un medio de comunicacion e informacion, por el cual se informan cuando estan
buscando la viabilidad de encontrar algo que satisfaga sus necesidades e intereses. Un
factor clave de ello, es la interaccion del usuario mediante una pagina web,
atrayéndolos con el uso de las redes sociales y el uso de camparias masivas el cual
permitira expandir la informacion hacia el cliente y darle a conocer el catdlogo de

productos virtuales que se estéa ofertando, en una clasificacion de precios desde el mas
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barato hasta el mas caro, mediante motores de busquedas sencillos, el cual permita
obtener una excelente experiencia en la pagina virtual. Ademas, es importante
considerar imagenes virtuales o videos en 360 grados, sobre las estructuras internas y
externas de la propiedad inmobiliaria, a fin de que el prospecto pueda experimentar un
efecto mas realista del lugar y asi despertar y captar su interés gracias a la ejecucion

de tecnologias.

Realizar una proyeccion financiera, considerando la inflacion, y en el caso de
requerir algin préstamo financiero, considerar la tasa de interés del banco, asi también
como las respectivas tasas de impuestos, para la constitucion de la empresa. Ademas,
para determinar el uso de equipos o tecnologias 0 demds recursos que permitan
alcanzar y captar los clientes, también se importante establecer un detallado de costos
mediante una tabla el cual permita conocer la estructura de la misma para identificar
el costo total de lo que determina especificamente en que se destind el desembolso del

dinero.

81



REFERENCIAS

Abramo, P. (2011). La produccion de las ciudades Latinoamericanas: mercado
inmobiliario y estructura urbana. Obtenido de
https://biblio.flacsoandes.edu.ec/libros/digital/57537.pdf

Anderson, C. (2006). The long tail: Why the future of business is selling more for
less. Hyperion.

Andrade, 1. (2013). Propuesta de creacion de una empresa de servicio inmobiliarios
diferenciales enfocada al aseguramiento del arrendamiento en las ciudades
de Quito y Guayaquil. Obtenido de
http://repositorio.ucsg.edu.ec/bitstream/3317/1161/3/T-UCSG-POS-MDE-
25.pdf?fbclid=IwAR2VFsMProxM6hlazTZv1y63Nv11713TyNfgpYsed0IKO
MKNVstPlgcX10c¢

Arias, & Cortes. (2017). Plan de negocio para la creacion de una empresa
inmobiliaria virtual hocor colombia 2018- 2023. Obtenido de
http://repository.lasalle.edu.co/bitstream/handle/10185/22322/11082269 201
7.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Arias, F. (2006). El proyecto de investigacion: Introduccién a la metodologia
cientifica. Caracas: Episteme. Obtenido de https://ebevidencia.com/wp-
content/uploads/2014/12/EL-PROYECTO-DE-INVESTIGACI%C3%93N-
6ta-Ed.-FIDIAS-G.-ARIAS.pdf

Asociacion de Corredores de Bienes Raices. (s.f.). Obtenido de
https://acbir.com.ec/docs/Reglamentacion-de-la-Ley-de-Corredores-de-
Bienes-Raices.pdf

Belck, R. (2014). You are what you can access: sharing and collaborative
consumption online. Journal of Business Research, 1595-1600.

Bigio. (1994). El contrato de arrendamiento. Obtenido de
https://dialnet.unirioja.es/descarga/articulo/5109865.pdf

CFN. (2017). Ficha Sectorial: Construccion. Obtenido de https://www.cfn.fin.ec/wp-
content/uploads/2017/09/Ficha-Sectorial-Construccion.pdf

Datosmacro. (2019). PIB del Ecuador. Obtenido de
https://datosmacro.expansion.com/pib/ecuador#:~:targetText=Ecuador%3A%
20E1%20P1B%20ascendi%C3%B3%20un%201%2C4%25&target Text=Se%

82



20trata%20de%20una%?20tasa, %E2%82%AC&target Text=%2C%20con%20
10%20que%20Ecuador%20es,10s%20que%20publicamos%20el%20P1B

De Lama Santos, & De Lama Martin. (2010). Analisis critico de los métodos de
valoracion inmobiliaria: teoria y casos préacticos. Universidad de Cadiz.

Ferreira. (2015). El modelo Canvas en la formulacion de proyectos. Innovacion
social y solidaridad.

FLACSO. (1980). Grupo de Tesis de Estudios Urbanos. Obtenido de
https://biblio.flacsoandes.edu.ec/catalog/resGet.php?resld=16807

Gansky. (2010). The mesh: why the future of business is sharing. Journal of the
Association for Information Science and Technology, 2047-2059.

Garcia. (2014). Empresa de consultoria y corretaje inmobiliario. Obtenido de
https://repository.icesi.edu.co/biblioteca_digital/bitstream/10906/77610/1/em
presa_consultoria_inmobiliario.pdf

Gonzélez, N. (2006). La valoracion inmobiliaria: teoria y practica. La ley.

Goran, & DelMar. (2017). Modelos de negocio en la economia colaborativa: sintesis
y sugerencias. Esic Market Economics and Business Journal, 255-274.
doi:10.7200/esicm.157.0482.1e

Grant, A. (2014). Dar y recibir: por qué ayudar a los demés conduce al éxito. Grupo
planeta.

Haya. (2017). Principales modelos de negocio web. Obtenido de
https://repositorio.unican.es/xmlui/bitstream/handle/10902/12783/HAY ACA
NOSACARLOS.pdf?sequence=1

Heller. (1986). Teoria de las necesidades de Marx. Obtenido de
http://www.afoiceeomartelo.com.br/posfsa/autores/Heller,%20Agnes/Heller,
%20Agnes%20-%20Teoria%20de%20las%20necesidades%20en%20Marx.p
df

Hernandez, Fernandez, & Baptista. (2010). Metologia de la investigacion. México:
McGRAW-HILL. Obtenido de
https://www.esup.edu.pe/descargas/dep_investigacion/Metodologia%20de%?2
0la%20investigaci%C3%B3n%205ta%20Edici%C3%B3n.pdf

Hidalgo. (2004). Teorias y criterios formativos del valor en bienes inmuebles.
Obtenido de http://eprints.uanl.mx/304/1/1020149936.PDF

83



INEC. (2019). Encuesta Nacional de Empleo y subempleo ENEMDU. Obtenido de
https://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-
inec/Tabulados_directos/122017_Tabulados%20de%20Vivienda.xIsx

INEC. (2019). Proyeccidn de la poblacién ecuatoriana. Obtenido de
https://www.ecuadorencifras.gob.ec//wp-
content/descargas/Boletines/Proyecciones_poblacionales_cantonales/proyecci
on_cantonal_total 2010-2020.xIsx

Johnson, Anderson, & Fornell. (1995). Rational and adaptive performance
expectations in a customer satisfaction framework. Journal of consumer
research, 21(4), 695-707.

Junta Andalucia. (2019). Manual para emprender. Obtenido de
http://manualparaemprender.andaluciaemprende.es/pdf/manual_para_empren
der.pdf

Lecuyer. (2010). El contrato: acto de prevision. Obtenido de
https://revistas.uexternado.edu.co/index.php/derpri/article/view/401/381

Méndez. (2003). EI Mercado y su Clasificacion. Mc Graw Hill.

Osterwalder. (2010). The Business Model Ontology. USA: Universite De Lausanne.

Osterwalder, & Pigneur. (2004). Generacion de modelos de negocio. Espafia:
Deusto.

Paillacho. (2018). EI Corredor Inmobiliario como Agente de Venta en la Ley de
Corredores de Bienes Raices en el Ecuador. Obtenido de
http://200.12.169.19/bitstream/25000/17715/1/T-UCE-0013-JUR-148.pdf

Registro Civil. (2015). Obtenido de https://www:.registrocivil.gob.ec/wp-
content/uploads/downloads/2017/05/Ley_de_Inquilinato.pdf

Roldén. (2019). Modelo de negocio de cebo y anzuelo. Obtenido de
https://economipedia.com/definiciones/modelo-negocio-cebo-anzuelo.html

Romero, P. (2018). Enfoques tedricos sobre el crecimiento de las ciudades.
Pelémika, 6(1).

Rubio. (2018). Factores que influyen en el comportamiento de compra debienes
inmuebles en hombres y mujeres de 30 a 44 afios dela ciudad de Guayaquil
afio 2018, caso domética comopropuesta de valor en la oferta inmobiliaria.
Obtenido de

http://webcache.googleusercontent.com/search?q=cache:kTpy4FoPANwJ:rep

84



ositorio.ucsg.edu.ec/bitstream/3317/11164/1/T-UCSG-PRE-ESP-CIM-
439.pdf+&cd=2&hl=es-419&ct=cInk&gl=ec#45

Scholz, Morales, Mena, Meneses, Reinoso, & Cando. (2015). Informe nacional del
Ecuador: Tercera conferencia de las naciones unidas sobre la vivienda y el
desarrollo urbano sostenible habitat I11. Obtenido de
https://www.habitatyvivienda.gob.ec/wp-
content/uploads/downloads/2017/05/Informe-Pais-Ecuador-Enero-

2016 vf.pdf

Simbafia, R., Escobar, D., Rivera, D., Picon, G., & Romero, P. (2018). Mercado de
bienes raices en Ecuador: Quito, Guayaquil y Cuenca (Vol. 6). (1, Trad.)
Quito: Ediecuatorial.

Smith, Ricardo, Malthus, De Almeida, & Fernandez. (1978). A Economia classica
textos. Forense-universitaria.

Super de bancos. (2019). Super visidn; revista estadistica, volumen de créditos.
Obtenido de
http://estadisticas.superbancos.gob.ec/portalestadistico/portalestudios/wp-
content/uploads/sites/4/downloads/2019/01/Revista-SuperVision_No._1.pdf

SUPERCIAS. (2018). Productividad en la industria Ecuatoriana de la construccion
2013 - 2017. Obtenido de https://investigacionyestudios.supercias.gob.ec/wp-
content/uploads/2018/10/Productividad_en_la_industria_ecuatoriana_de la_c
onstruccion_2013-2017.pdf

Torres. (2013). Disefio plan de negocios de gestion inmobiliaria. Obtenido de
http://repositorio.uchile.cl/bitstream/handle/2250/114680/cf-
torres_cf.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Valdivieso. (2017). Proyecciones del sector constructor. Mundo Constructor.

Valdivieso. (2017). Proyecciones del sector constructor 2017. Mundo Constructor,
42-43.

Vascones, & Villena. (2018). La industria de la construccion: su participacion en el
PIB TOTAL del Ecuador durante el periodo 2012 — 2016. Revista Espacios.

Yandudn, H. (2017). Ekos: Sector de la construccion e inmobiliaria. Obtenido de
https://issuu.com/ekosnegocios/docs/282

Zeithaml, & Berry. (1994). Reassessment of Expectations as a Comparison Standard

in Measuring Service Quality. Implications for Further Research.

85



ANEXOS



Anexo 1. Matriz de entrevistas de 1 a 6

en este sector?

o
N 1 3 4 5 6
éCualesla ; <
. . . . . .. . éDe qué edad son la
estructura del éDe qué depende el precio de éSegun su percepcion en éCree usted o no, que i . . " .
. . P . . . ¢éPara iniciar el negocio mayoria de los clientes
mercado una propiedad y cual es el qué nivel estuvieron las el negocio de corretaje R X
. - . . . e . de corredor de bienes que compran y alquilany
Preguntas inmobiliario o presupuesto que la mayoria de ventas y/o alquileres el inmobiliario , X e 1
. . o . L, . raices se necesita un con qué finalidad buscan
quiénes son los los clientes buscan para ano pasado, baja, medio 6 transcendera y por | , ; . .
R . . P ) capital, si o no y cuanto? mas a la propiedad, para
que intervienen comprar y/o alquilar? altas y por qué? qué?

vivir o para invertir?

Entrevista 1

Los bancos, las
politicas
gubernamental
es, el vendedor,
el comprador y
los corredores.

Depende: de
los acabados,
de las
especificacion
es técnicas, la
antigliedad y
el sector.

Entre $40,000
hasta $100.00
aproximadam
ente.

Las metas del aifo pasado
se cumplié en un 70%,
porque la falta de liquides
en el pais y la inestabilidad
econdémica como el
desempleo de las familias.

Si transcendera, al que
hace las cosas bien
crece y alin mas si se
mantiene actualizado
en conocimientos y
tecnologia.

Si, un promedio para
invertir como corredor
independiente formal son
$40.000
aproximadamente.

Las personas que mas
compran y/o alquilan son
entre 30 0 45 afios y
buscan la propiedad mas
para vivir.

Las El precio de la
ropiedades, las ropiedad .
prop ’ prop , . Si, hay que contar con un
casas, los depende del Depende: Las ventas de Si, porque siempre va . -
capital pero pequefio, Son las personas de 30
departamentos, | sector, del Entre, casas de segunda mano haber nueva . o
. o, . . ) que servird para pagar la afios en adelante y buscan
Entrevista 2 las bodegas, estado fisico $70.000 hasta | estuvieron bajas, porque generacion con nuevas I . .
. . . movilizacidn, linea mas la propiedad para
galpones los dela $150.000. los clientes prefieren casas necesidades, gustos y .. . .
. . telefdnica, en si son gatos | vivir.
locales propiedad, los nuevas. preferencias. basicos
comerciales y anos de
terrenos. construccion.
La propiedades . [
P p~ ! Si, transcendera y por
los duefios de .
. Del sector, la Las mucho tiempo, las
las propiedades, . . . Las personas que pasan de
antigliedad, el | propiedades Las ventas estuvieron en un | cosas van o
los o . . . . . , . los 35 afios en adelante. Y
. tamafio, los de interés nivel medio que fue efecto evolucionando asi No se necesita de un . .
Entrevista 3 compradores, . - ) e los clientes en mi sector
los bancos. el acabados, el social entre del paro que hubo en el mismo que se dice que capital significativo. buscan més para alquilar o
o estado fisico, $70.000 hasta | mes de Octubre. el Gobierno hara de . .
sector publico, ., invertir..
entre otros. $130.000. esta profesion una
el sector . o
: carrera universitaria.
privado.
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Desde el punto
de vista
,empresarial,
los socios, las

Depende del
sector donde
se encuentre

Si, ya que todo va

Si se requiere un capital,
que aproximadamente

La Edad es depende,

la propiedad, En alquileres evolucionando y asi ,
personas que . . . , podria ser entre $10.000 porque las personas a
) del entre $500 y Las ventas estuvieron mismo siempre habra . "
. estan - . L. a $20.000, esto es partir de los 25 afios ya son
Entrevista 4 . mantenimient | $600, en inestables por factor una nueva generacion , . .
interesadas en , o - depende de cémo valla a sujeto de crédito. Las
0, numeros de | ventas hasta politico econémico. que desee hacer )
comprary o . ) ser la estructura y/o personas mas buscan las
dormitorios, los $150.000. cambio de mejora en su L. -, . .
vender, la I vida administracion del propiedades para vivir.
tecnologia, los . . negocio.
gla, funcionalidad. g
contactos entre
otros.
Las
oportunidades Si trascendera. Ya que
crediticia, las cada vez hay mas Si, pero el principal . o
N , Depende los El rango de . . ¥ ! p P P Los clientes de 30 afios en
politica del pais, . . Estuvieron bajas por los corredores en el capital es poseer )
beneficios precios puede . .. . adelante son los que mas
. las personas diferentes factores mercado y asi mismo excelentes referencias .
Entrevista 5 . que ofrezca el | estar entre los , . . . . compran, no hay en si una
interesadas en externos como la economia | mas necesidades y propias, el caso de dinero .
sector, los $40.000 hasta , L . edad determinada y su
comprary del pais. requerimientos que no se requiere de una . -
acabados . los $90.000. . necesidad es para vivir.
vender y las demanda la nueva cantidad exuberante.
leyes de generacion.
plusvalia.
Depende del
Esla ofertayla P L
sector, los Las negociaciones . , . . .
demanda, que Son las ) . . Sitrascender3, la Si se necesita capital para .
acabados, . estuvieron en nivel medio; . e, Los clientes que compran o
son los . propiedades . L. cantidad de corredores | la movilizacion, para . L
tiempo de . , ni altas, ni bajas, en el caso alquilan son para vivir, y
. compradores y -, de interés o han aumentado, la tener una buena .
Entrevista 6 construccion, . del mes de diciembre . . . L son de una edad promedio
los vendedores, ) social, entre . cantidad de habitantes presencia, para el viatico, o
en qué estado fueron bajas porque las - . . de 35 afios de edad en
las leyes . $70.000 hasta . aumenta, las familias teléfono, internet y para
o condiciones personas esta dedicadas a . adelante
gubernamental L $130.000. . aumentan. promocionarse.
os fisicas se las fiestas.
encuentra,
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Los que para mi
intervienen son: | depende de a mi me salen .
. . , clientes que compran para
el asesor las clientes si trascenderd, esto no . .
. e - invertir y son entre 40 y 60
inmobiliario, el condiciones mayormente . . se acaba ya que todos . . . o . .
. . Las ventas estuvieron bajas , si se necesita un capital, afios de edad, mientras mis
. propietarioy los | como se que buscan , , los dias hay personas ) . .
Entrevista 7 . . por la economia del pais . Yo empecé con una clientes que alquilan es
clientes que encuentre el propiedades a . buscando propiedades . L
. . . que es inestable. capital de $2.000. para vivir y son entre 20y
estan bien, la partir de los ya sea para casarse o o .
. L . . 40 afios de edad y mis
interesados en antigliedad y $20.000 en para independizarse .
o clientes
adquirir una sobre todo la adelante
propiedad ubicacion.
por lo general
es mas facil
depende
rimero de la vender casas
P de $140.000, ) . .
zona donde $150.000 El afio pasado su bajaron siva a trascender
Conforma esté ubicada, hasta. las ventas por motivo del porque la gente se da a partir de los 30 afios y
cualquier tipo | que cavados $200.000 paro que hubo en octubre cuenta que todo tiene generalmente son parejas
. de persona que | tiene, la o Y 2019 que paralizo todas las | que actualizarse en el . . . las cuales ya estan casadas,
Entrevista 8 . L. . pico que casas | . . , Si, se necesita un capital o .
quiera adquirir, | cantidad de de un millén inversiones del pais en mundo y hay muchas sefiores que se cambian
vender o | metros de dblares cambio los alquileres personas que no tiene cuando sus hijos ya son
alquilar un bien. | cuadrados, los ero tamb'ién fueron lo que resultaron los | idea como vender una grandes
afnos que p . ultimos meses. propiedad
. hay clientes
tiene la
ropiedad que buscan
P ! casas de
$40.000
las  empresas, | El precio de El rango de claroquevaa
constructoras, una precios mas trascender como en
inversionistas, ropiedad asequible de 0 opino que es medio y no | toda profesion Por lo ~
prop ) q . 4 . pinoq ¥ P son de 30 hasta 50 afios de
banca o | depende de mis clientes bajo porque es muy alta la tanto el corredor no

Entrevista 9

mutualistas,
profesionales

donde este la
ubicaciony en

esta entre los
$50.000 hasta

oferta de casas y el cliente
tiene mucho de donde

los corredores, | qué ciudad los $200.00 elegir
compradores vy | este,la en el mercado
vendedores ubicaciones mayoritario
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creo que pueda
desaparecer porque
siempre tiene que
haber una interaccién
personal

si se necesita de un
capital

edad y mis clientes mas
buscan una propiedad para
vivir que para alquilar




lo conforman Enla Para mi
los oferentes experiencia percepcion las
ue son los del mercado ventas se Para mi percepcidn las . , . o
q . . ] P P . Si trascendera, porque | No es necesario un alto Entre 30 a 60 afios
propietarios laboral el mantuvieron ventas se mantuvieron en . . .
. . . ) . . es un servicio en el que | capital ya que es un aproximadamente y los
Entrevista 10 que posee los precio de en un nivel un nivel medio, esto quiere -, - .
. . . se hace el nexo entre | servicio de clientes mas buscan una
departamentos, | alquiler se medio, esto decir que estuvo dentro del . . . . L
. A ) cliente y ofertante. intermediacién propiedad para vivir
casas, que estima entre quiere decir rango esperado
requieren un9al12% que estuvo
alquilar o de renta dentro del
corredores con dela

Entrevista 11

o sin licencia en
los que los que
no tienen
licencia no se
han visto en la
necesidad de
sacar algunay
también los

capacidad de
endeudamien
to En cuanto
al precio
depende de
muchos
factores, la
plusvalia., si el

esto son casas
de $70.000
que le dan
créditos  del
100%

en mi opinidn son muy
buenas por las altas de
ventas de inmuebles que
tuve el afio pasado

Si creo que trascendera
el negocio inmobiliario
porque esta
evolucionando gracias a
las franquicias ya que
esto ayuda a que las
personas se formalicen
con la documentacion

Creo que principalmente
se necesita es ganas

entre unos 50y 70 afios de
edad

Entrevista 12

Las personas
que estan
interesadas en
comprary
vender la
propiedad.

El precio de
una
propiedad se
rige
basicamente
por el avalué
de la misma.

No hay
respuesta

Las ventas y alquileres
estuvieron bastante flojas

Siva a trascender
porque siempre hay
personas comprando y
otras vendiendo.

Si, se necesita, para
publicidad, movilidad
propia o alquilada, tener
excelente presentacion
ya que usted vende
imagen, celular, internet

Actualmente es mas facil
para la gente joven
adquirir un bien inmueble
porque hay mas facilidades
de crédito. Inversionistas
siempre estan buscando
oportunidades de invertir
su dinero ya sea en oficinas
o departamentos de
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Anexo 2. Matriz de preguntas de 7 a 12

N° 7 8 9 10 11 12
¢éEnla i i .
. ¢éQué comision 2 éCual es su
actualidad . éQueé .
- estan cobrando N percepcion
los dueiios conocimient
los corredores . frente asu
de las . , os debe de éCual cree usted que son la fortalezas y . ) . 3 . . ,
. de bienes raices . R competencia | é¢Por medio de qué o quienes captas los clientes y en qué
Preguntas | propiedad tener un debilidades de un corredor de bienes .
y de que , (otros tiempo concreta una venta?
es vendedor de raices?
X depende el i corredores
prefieren . bienes .
porcentaje que , de bienes
buscar raices? .
cobra? raices)?
corredores
ih Tener actitud La de. d
S, a.y ) para las competencia Dlepen & de
ropietari . algunos
zs pue En general el ventas, Fortaleza: Seriedad, Debilidad: Tiene nos ayuda Portales faitores ero
reclieren mefcado esta conocer bien | seguridad, conocer bien 0cos . mejorar, inmobiliarios Redes Por odria e;far
Entrevista | P 0 al comprador | |as necesidades del P porque “por , sociales: referidos P
vender cobrando el 3% I . o corredores en la Il bié : Plusvalia en un rango
1 directame | al 5% de ya cliente y los afios de fuerza de ellas tambien com Faceboock de otros de 127
(J . . . .
¢ . vendedor, de | experiencia en el sector ; se toma las ol y e Intagram. | clientes
nte pero comision. la misma inmobiliario. ventas. decisiones ya x.com meses_ ;
en menos forma sea para un aproximadam
cantidad. conocer bien corredor ente.
Si hay Conocer las La |
propietari La mayoria caracteristica competencia Paral og[ar
os que cobran el 3% sdela es desleal, | una q;“ er
. . . nternet entre 1 mes
desean para abajo, yo propiedad, Fortaleza: es dar una estan Portales informacl:ién Por minimo
Entrevista | vendersus | trato de cobrar | qué relacién atencién : ersonalizada Debilidad: Es no | siempre inmobiliarios eriddico referidos ara la vyenta
2 propiedad | siempre desde tiene la S mis cIierF:tes ser constante. cobran el : Plusvalia por Y | deotros l: e i o
para no el 4%y pidiendo | personacon : minimo de .com CVh ‘ clientes | dlient
tener que exclusividad de la propiedad comisién atsapp que,e cliente
pagar 15 dias. esto quiere menos del 3% ?Sta
comision, decir si es sin dar un interesado.
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La

Si hay o competencia
cliente que Con'oumlgr)t . es importante
. o tributacion, Debilidades: Es Portales
prefieren 3% dentro de la Fortaleza: Un porque . e Redes Por
. . legal, temas o . querer abarcar : inmobiliarios . . Puede durar
Entrevista | ellos ciudad y 5% - conocimiento amplio, la motiva a sociales: referidos
. municipales, B mucho y no - ) menos de 1
3 gestionar fueradela 3 experiencia. La . mejorary . Facebook e | de otros X
. en avalud . . tener el tiempo : Plusvalia.co . ) mes 0 mas.
la ventade | ciudad. ial persistencia. di ibl prestar mejor instagram. clientes
su comercia isponible. servicio. Pero | M
propiedad. entre otros. el vendedor
que quiere
Si hay Debe de Hay personas
propietari gustarle la que entran a
os que , profesion, o este mercado | portales Redes Minimo un
. La mayoria de debe d Debilidades: No I . I .
prefieren ebe de Fortaleza: Es poseer solo por inmobiliarios | sociales: Por mes es lo que
. los corredores le el poder atender a hobb | .
Entrevista | vender cobran el 3% de gustarle e muchos contactos, tantos clientes obbyynole | . Facebook, referidos puede
4 ellos DN producto, también le ofrezco dan el 100% plusvalia.co | Instagramy | de otros demorar
) comision, yo t o por factor del ti ) .
mismo su cobro el 5% ener servicio posventa. tiempo eltempoa my mi clientes concretar una
. 0. . .
propiedad desarrollado esta olex.com. Wijatsapp. venta.
pero son las profesion,
pocos. habilidades por lo tanto
Si hay Debe de Existe
propietari poseer . deslealtad El tiempo
| Debilidad: No dio d P .
os que valores COmo | Fortaleza: tener un oseer un por medio de Portales para realizar
prefieren La mayoria laintegridad, | conocimiento amplio y Eistema ara otros inmobiliarios Redes Por la venta
Entrevista | vender cobran una honestidad, extenso sobre el tema llevar el 2ontrol corredores y sociales: referidos depende del
5 directos al | comision el 3%y | actitud para evitar malos administrativo cobran una iDIisvaIia com Facebook e | de otros precio, de
cliente, el 5% positiva, entendidos dentro de la fivo d Y| comisién muy ol ) instagram. | clientes donde se
pero en conocedor negociacion. operativo de baja del 3% y Lls.com. encuentre la
menor de sus ventas. hacia abajo, propiedad.
cantidad, estrategias, sin valorar
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Si, hay El 3% de Conocer bien
propietari comisidn, el al producto, )
os que cobro de la tiempo de Fortaleza: La i:rsrteedores Portales El tiempo de
prefieren comision construccion, o . - Por ventas es
Entrevista | gestionar | dependedela tamafio dela | SXPeriencia, la .No hay desleales, inmobiliarios Reqes referidos | depende,
6 la venta de | calidad de propiedad, honest|dac.i,. la respuesta. que se te : . sociales: de otros pero esta
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