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RESUMEN EJECUTIVO

Para la investigacion de esta tesis se considera a la empresa
ARROLSA S.A., empresa familiar, propietaria de edificaciones, que se
dedica basicamente al alquiler de sus locales propios y paralelamente

incursiona en el mercado de Bienes Raices para la ciudad de Guayaquil

Dado el auge inmobiliario que se esta experimentando en el Ecuador,
en los ultimos afios, y en especial en Guayaquil y su area de influencia, se
pretende potencializar a ARROLSA S.A. en el negocio inmobiliario, para
buscar su crecimiento y empoderamiento en el mercado local y optimizar su

rentabilidad a lo largo del tiempo.

Para conseguirlo, se ha partido de un marco teérico que permita
enriquecer los conceptos y actividades de las empresas inmobiliarias y de
bienes raices, estudiando los modelos de negocios de mayor éxito en estos
ambitos, para que esta tesis se nutra de experiencias y conocimientos, para

ser aplicados en ARROLSA.

Posteriormente, se ha estudiado la historia y evolucion de bienes
raices en Guayaquil y su area de influencia y luego se ha procedido a
realizar una descripcion y evaluacion de ARROLSA S.A., para conocer sus
antecedentes, su organigrama funcional y su infraestructura actual y los

procesos en la que se desarrolla la empresa.
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Se ha realizado un analisis exploratorio y estadistico sobre el mercado
de bienes raices en Guayaquil y sus éareas aledafias, con un enfoque
cualitativo y cuantitativo, ésta ultima con analisis de variables y preguntas
diversas gue finalmente ayudaran para establecer las estrategias

convenientes para el despegue de ARROLSA en el negocio.

Finalmente, se plantea la propuesta del nuevo modelo de la empresa,
haciendo un andlisis interno y externo con la ayuda de herramientas de la
Administracién Estratégica, que concluya justamente en la propuesta la
nueva Mision y Vision de ARROLSA S.A, el Plan de Accién a implementarse,
la aplicacién de Indicadores de Gestion para evaluar permanentemente el
desempefio de quienes van a colaborar con la empresa y concluir si los
resultados esperados se han cumplido, y se ha se ha realizado un Andlisis
Econdmico para alcanzar la viabilidad de las estrategias utilizadas,
priorizando dichas estrategias para lograr que la empresa tenga una

rentabilidad sustentable a lo largo del tiempo.
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INTRODUCCION

El presente estudio se realiza como base para encontrar un nuevo
modelo de empresa dentro del ambito inmobiliario para el sector de

Guayaquil y sus alrededores.

Es innegable observar que en los Ultimos afos, el desarrollo
inmobiliario se ha incrementado significativamente, no so6lo en Guayaquil
sino en las principales ciudades del Ecuador, a pesar que este sector ha
tenido etapas criticas, especialmente a finales de la década de los 90 y otra
en el 2008; sin embargo, retornd al crecimiento una vez que se realizaron

ajustes que abonaron para este crecimiento.

Las altas tasas de interés hasta los afios 2000 impedian, un desarrollo
sostenible de la industria inmobiliaria, pero a partir de ese afio, con la
adopcion de la nueva moneda que provocaron cambios, principalmente
centrados en variaciones sustanciales de la tasa de interés a la baja y a una
mayor disponibilidad de recursos para el crédito hipotecario (a partir del afio
2004), fue posible que el sector nuevamente despegara y se enrumbara en

una etapa de consolidacion.

Pero a pesar del despegue, una serie de problemas se han venido
suscitando en las empresas promotoras, especialmente de viviendas, que
han vendido sus proyectos en planos a muchos ciudadanos de Guayaquil y
del Ecuador, pero que no han cumplido con los contratos suscritos, a pesar

de haber recibido anticipos y aportes de clientes que han confiado en ellas,



causando decepcion de los potenciales compradores y ocasionando

especialmente una baja de la credibilidad de los promotores.

Justamente, este estudio es para diseflar un nuevo modelo de
empresa en el campo inmobiliario de los bienes raices, que rescate la
credibilidad de los clientes y que permita que el desarrollo inmobiliario se
ejecute, con los mas altos estandares de la técnica y de la ética profesional,
gue satisfaga las necesidades de las familias que requieren de un bien
inmueble, a precio justo, buscandoles los mejores financiamientos a corto y
largo plazo, con tasas convenientes de acuerdo a sus capacidades

econémicas.



OBJETIVOS

Objetivo general de la investigacion
Disefiar un modelo de empresa de Bienes Raices para la ciudad de
Guayaquil: Caso ARROLSA S.A., que permita formular un Plan Estratégico

para la empresa.

Objetivos especificos de la investigacién
= Analizar la situacion actual del sector inmobiliario de la ciudad de
Guayaquil y su area de influencia.
= Diagnosticar el estado actual de ARROLSA S.A
» Realizar actividades de investigacion a clientes y especialistas del
medio.
= Proponer el nuevo modelo de empresa para potencializar el negocio

inmobiliario de ARROLSA S.A. a través del disefio de estrategias.



ALCANCE DE LA INVESTIGACION

El alcance de la investigacion es primero el analisis del sector
inmobiliario de la ciudad de Guayaquil y su area de influencia asi como ver la
situacion de la empresa ARROLSA y plantear las mejores estrategias una
vez realizada la investigacion para encontrar el mejor modelo de empresa en

bienes raices para el mercado local.



PROBLEMATICA

Actualmente en la ciudad de Guayaquil, las empresas que se dedican
a bienes raices se desarrollan de manera empirica, existiendo personas y
empresas que trabajan en este mercado. Por otro lado, en la ciudad de
Guayaquil existen empresas constructoras que también han incursionado en
el negocio inmobiliario las mismas que tienen un mayor crecimiento, debido
gue poseen un gran capital de inversion y que han incluido en su staff
especialistas en el negocio de la venta de inmuebles o han contratada a
empresas que les ayude en la venta de los mismos. Sin embargo, no ha
sido suficiente, porque no solamente se trata de comprar o vender bienes
inmuebles sino que ademas de ello, hacer un estudio de las necesidades de
los clientes, conocer las realidades de los estratos socio econdémicos e
inclusive investigar el histérico del crecimiento inmobiliario de la que forma
parte el negocio de bienes raices y cual es su proyeccion en los proximos

diez afos.

ARROLSA S.A. como empresa de patrimonio familiar, se ha dedicado
al negocio del servicio inmobiliario a través de sus propiedades, que alquila
pero a su vez ha incursionado en la compra y venta de bienes inmuebles
para los clientes que lo requieren, pero desde el ambito de servicio, que le
permite generar ingresos por concepto de comisiones que obtiene

justamente por el servicio que presta.

A pesar del boom de -construcciones en Guayaquil, que ha

incrementado significativamente el negocio inmobiliario, todavia se siente la
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desconfianza de muchisimos clientes, cuando se interesan en algun
determinado proyecto que desean adquirir, por las malas experiencias de
empresas que no han cumplido en la entrega de los bienes inmuebles con
ellos negociados y en mucho de los casos han terminado en estafas. Por
esta razén, ARROLSA quiere posicionarse en este negocio, para que a
través de la empresa, la gente adquiera los bienes inmuebles pero con

concepto nuevo, de honestidad, credibilidad y confianza.

No se puede desconocer que ARROLSA S.A. también se ha
desarrollado de manera empirica, en base a experiencias de su personal de
vendedores o0 por conocimientos adquiridos de empresas afines o
simplemente investigando el mercado en el momento que se presenta la
oportunidad de realizar una actividad de compra o venta de un bien
inmueble, indagando los precios del momento via internet, periédicos o
estableciendo las tendencias de los precios de dichos bienes, dependiendo
de la ubicacion, el sector, el estrato social que habita en ella, sus
dimensiones, la seguridad, el transporte, las vias de acceso para llegar a
ella, observando si la zona es residencial, comercial o industrial, factores que
son necesarios para establecer si un bien inmueble en determinado lugar es

atractivo para el potencial cliente.

Se acepta que ARROLSA S.A tiene falencias que algunas de ellas
son evidentes y otras que sera necesario identificarlas, para que justamente
se las pueda remediar y mejorar, buscando medios de gestion especializada

gue permita su crecimiento.



JUSTIFICACION

Con este trabajo de investigacion, se pretende establecer la Mision
de la Empresa, que establezca una declaracion duradera del propdésito de la
organizacioén, de tal manera que la diferencie de otras empresas similares, y

una Visién en la se defina que se quiere ser en el largo plazo.

Ademés que permita cumplir un rol de ser buscadores de soluciones,
para que los ciudadanos-clientes se sientan satisfechos de las viviendas
adquiridas a través de los servicios y que se sientan seguros de los lugares

por ellos escogidos.

En la parte interna de la empresa, tener una estructura solida, con
personal calificado, que posicione a la organizacién en los primeros lugares

en el mercado de bies raices dentro del negocio inmobiliario.



HIPOTESIS

El nuevo modelo de empresa mejorara la gestion inmobiliaria y de
bienes raices de ARROLSA S.A., en la ciudad de Guayaquil y sus areas de

influencia, a través de un plan de accién basado en estrategias.



CAPITULO |

MARCO TEORICO, CONCEPTOS Y DEFINICIONES

En este estudio, es importante partir definiendo ciertos conceptos que
estan vinculados con el negocio inmobiliario. En el proceso intervienen las
empresas inmobiliarias, que son organizaciones de contacto entre

proveedores-vendedores y compradores.

1.1 Mercado Inmobiliario

Se define como mercado inmobiliario al conjunto de operaciones de
compraventa, construccion y arrendamiento de todas las clases de
inmuebles que se realizan en un area determinada, asi como los estudios
sobre su evolucion y prediccion, que engloban al menos un analisis de la
oferta, de la demanda y de las expectativas futuras. En realidad este
mercado surge cuando se realiza una operacion comercial de cualquier bien

inmueble (Amargant, 2008).

Por circunstancias evidentes, en el mercado inmobiliario las
negociaciones no se las realiza con mucha frecuencia como se lo hace con
otros productos o servicios. Por lo que en esta negociacion de inmuebles es
importante y necesario que un asesor este informado de los cambios
continuos sobre los precios y tendencias en las diferentes zonas que influyen
en el sector de las viviendas, porque un descuido de actualizacién de estas
constantes, implican costos o gastos de actualizacién en la informacion

correspondiente.



En Ecuador es precisamente el sector de la construccion el que ha
crecido significativamente en la ultima década, siendo Quito y Guayaquil los
sitios en donde se concentra mas de la mitad de las viviendas que se
construyen en el pais lo que sin lugar a dudas constituye uno de los
sectores no petroleros mas dinamicos de la economia del pais, que

contribuye a la generacioén de empleo. (Revista Ekos, 2010).

En el pais el sector de la construccion se ha caracterizado por ser de
los mas dinamicos de la economia ecuatoriana por su interesante
crecimiento que ha presentado en los Ultimos afios, su contribucion al PIB y
a su relevante aporte al sector productivo del pais. De hecho es uno de los

sectores que mas fuente de empleo genera.

Segun las estadisticas del Banco Central del Ecuador, el sector de la
construccion contribuy6 en un 11,10% al Producto Interno Bruto durante todo
el 2011, siendo la actividad con mayor contribucion, esta industria tiene una
proyeccion de seguir creciendo. Pues existen muchos proyectos de vivienda
gue se desarrollan, otros que estan por desarrollarse en todos los estratos
sociales. (Enlace de Estadisticas Econémicas — Banco Central del Ecuador,

2011)
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Grafico 1.1
Contribucion de las Industrias a la variacion trimestral del PIB,

cuarto trimestre del 2011

CONTRIBUCION DE LAS INDUSTRIAS A LA VARIACION TRIMESTRAL
DEL PIB ({Cuarto trimestre del 2011)
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Manufactura d 0,09
Comercio d 0,11
Transporte ] 0,13
Agricultura i 0,16
Gobierno General ———d (0,17
Otros Servicios i 0,25
Construccion d 0,42

Fuente: Estadisticas Banco Central del Ecuador, Enero 2012
Elaborado por: El autor

Por otra parte este sector ha venido evolucionando constantemente
en la construccion de viviendas ya que en la actualidad incluyen nuevos
materiales conforme a las tendencias del mercado internacional; por lo que
los precios de las unidades habitacionales varian en funcién del area, de la
ubicacion y de los acabados. Con ello, se ofrece una gran variedad, asi
como diversas oportunidades de financiamiento, tanto del Estado como de

la banca privada.

1.2 Bienes Raices

Se consideran inmuebles todos aquellos bienes considerados bienes

raices, por tener de comun la circunstancia de estar intimamente ligados al
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suelo, unidos de modo inseparable, fisica o juridicamente al terreno tales
como lotes, casas, departamentos/ suites, oficinas, parqueaderos, edificios
para vivienda, edificios para oficina, edificios comerciales, construcciones,
galpones, bodegas comerciales, industriales, plantaciones agricolas,
forestales, plantas industriales entre otros para el sector comercial e
industrial, que en definitiva son bienes imposibles de trasladar o separar del
suelo sin ocasionar dafios a los mismos, porque forman parte del terreno o

estan anclados a él (Gutiérrez, 2009).

Los bienes inmuebles se adquieren para comprar, vender, donar, y se
pueden dar por herencia; en el caso de empresas publicas, privadas y
fideicomisos, se aplica la figura de la donacion o comodato, o cederse entre
fundaciones o personas caritativas, religiosas, educativas, en las que

intervienen personas naturales y juridicas.

Para perfeccionar este tipo de actos hay que elevar la minuta a
escritura publica entre las dos partes que pueden ser, datos que constan en
la escritura y es asentada en el Registro de la Propiedad, con fecha de
ingreso y de entrega del bien inmueble; y con firmas de responsabilidad de
los comparecientes ante un Notario que da fe de acto, para luego cancelar

los respectivos impuestos.

1.3 Empresa Inmobiliaria
Una Inmobiliaria es una empresa dedicada a construir, comprar,

vender o alquilar bienes raices.
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Tienen por objetivo:

Actividades inmobiliarias por cuenta propia que comprende las
unidades cuya accién exclusiva o principal consiste en la compra de
terrenos, inmuebles y partes de inmuebles por cuenta propia, asi
como las unidades que ordenan la construccion, parcelacion,
urbanizacioén, etc.. de alojamiento con el fin de venderlas.

El alquiler de bienes inmobiliarios por cuenta propia: comprende las
unidades cuya actividad exclusiva o principal consista en el
arrendamiento de viviendas y departamentos propios. También
incluye el arrendamiento de terrenos, inmuebles, locales industriales,
de negocios, etc.

La urbanizacion de terrenos y solares y construccién de edificios e
instalaciones de todo tipo, para uso residencial (unifamiliar,
multifamiliar, colectivo) y no residencial (industrial, comercial y de
servicios, etc.), tanto para venta como para alquiler.

La rehabilitacién de edificios ya construidos y transformacién en su
caso del destino de los mismos.

La construccién y explotacién de instalaciones inmobiliarias complejas

(conjuntos turisticos, comerciales, recreativos, etc.).

Linares, Montafia, Navarro (2001). “Por tanto también se puede definir

como empresas inmobiliarias a las que actian sobre los bienes inmuebles,

transformandolos para mejorar sus caracteristicas y capacidades fisicas, y
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ofreciéndolos en el mercado para satisfacer las necesidades de alojamiento

y sustentar las actividades de la sociedad”. Pag.(18).

Ademéas de lo mencionado anteriormente las inmobiliarias suelen
otorgar otros servicios, como por ejemplo: Gestionamiento de créditos
hipotecarios, asesoramiento inmobiliario, tasaciones de propiedades etc.
Todos los servicios no son ejercidos en plenitud por una inmobiliaria, estas
ofrecen con un mayor empefio el servicio de compra venta, los demas

esporadicamente.

Generalmente en el mercado las empresas no ofertan los otros
servicios en el campo de bienes raices, porque no cuentan con gente
especializada en el tema, no tienen bien definido una estructura u
organizacion ni una division departamental especializada en cada servicio; y
se concentran en utilizar sus recursos y esfuerzos en el servicio de compra
y venta para darle mayor productividad economica realizando todo tipo de
campafas publicitarias para darle aun mas provecho del que ya existe

abandonando y descuidando gradual o totalmente los demas servicios.

1.3.1 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.- La mayoria de las empresas inmobiliarias realizan sus actividades en

este campo, obteniendo y a su vez ofreciendo los parametros relevantes que
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facilite la negociacion de la compra - venta de estos bienes. Brindan este
servicio una vez que tenga, la empresa o el asesor inmobiliario, la
informacion necesaria del edificio, departamento, vivienda o lote para poder
dar el asesoramiento a un futuro comprador y de igual manera consultarle lo
que necesita y ubicarlo en el lugar adecuado segun las posibilidades
econdmicas que tenga el potencial cliente. En ocasiones la empresa o el
asesor inmobiliario obtiene por parte del propietario o duefio de una vivienda
o lote una exclusividad de la negociacion; ya sea por un lapso de tiempo

limitado o hasta que se realice la transaccion de la misma.

El asesor esta en la obligacion de garantizar la negociacion del bien
mediante un contrato de compraventa en el que la persona vendedora
transfiera, modifique, crea o excluya derechos y obligaciones a una persona
compradora. Los contratos de Compra Venta se ejecutan principalmente
cuando las partes de una negociacion se comprometen a realizar una futura
compra o venta a un plazo estipulado; especificAndose aqui las
caracteristicas de la vivienda, edificio, departamento o lote y el precio hasta

firmar el contrato definitivo realizado en una notaria.

Una vez notariada si existiese el caso de incumplimiento durante el
plazo establecido en estos contratos por cualquiera de las partes, realizaran
un pago de indemnizaciones cualquiera de las partes negociantes que no

cumplan con lo acordado en dicho contrato.
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b. Construcciones.- Para que una empresa inmobiliaria brinde el
servicio de construccion de todo tipo de vivienda o de un proyecto
inmobiliario, debe tener conocimiento de todos los elementos, rubros,
actividades de una construccion, la interpretacion de planos de viviendas

unifamiliares, multifamiliares y urbanizaciones.

C. Alquiler.- El alquiler es el traspaso de uso o goce temporal de
un bien inmueble que le otorga una persona arrendadora a otra persona
arrendataria. Estas transacciones se realizan mediante contratos que
especifican las condiciones, el estado de un bien en el que es entregado,

aclarando las clausulas generales que contiene un contrato.

d. Administraciéon de edificios.- Constituye el control,
organizacién, planificacién en el cuidado, y mantenimiento de un edificio que
esta destinado a vivienda, oficinas y locales comerciales. Corresponde a la
inmobiliaria estar pendiente de todo en cuanto al manejo del personal de
mantenimiento y de mantener en buenas condiciones el edificio como son: el
aseo o limpieza del mismo, seguridad, contratar al personal adecuado para
arreglar cualquier imperfecto que existiese en el edificio o condominio.(PDF

Manual General para el uso, mantenimiento y conservacion de edificios).

e. Tramites legales y notariales.- Es toda actividad que se
realiza cuando existen negociaciones de gran indole y que una empresa
inmobiliaria se encarga de tramitar con la finalidad de que se legalice la

transferencia de propiedad ante una Notaria. Se realizan las actividades de
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escritura, inscripcion en el registro de la propiedad y de legalizar un contrato

de compraventa. (Cafas, 2010)

f. Peritaje y avallos.- En esta actividad un profesional
inmobiliario realiza varios procedimientos o estudios especializados. El
mercado inmobiliario, para sus diferentes transacciones, requiere de la
determinacion del precio del bien inmueble, técnica y éticamente elaborado.
Asimismo para créditos ante el sistema bancario controlado por la

Superintendencia de Bancos y Seguros.

Las valoraciones, avallos o tasaciones de bienes raices son
utiizados para determinar el valor para transacciones de compraventa,
alquiler, créditos hipotecarios, reparticiones, aportes a sociedades,

cuantificacion de patrimonios. (Cafias, 2010).

En el caso de un avalio de una vivienda los factores que influyen para
dar un precio total a una vivienda, edificio, departamento son: el sector en
donde esta ubicada la vivienda, tiempo de construccién de la misma, entorno

del sector, areas de influencia, valor de construccion.

Por otra parte un avallo puede realizarse de tres formas. El primero
es un Avalluo Técnico por el cual el evaluador identifica los elementos,
componentes de una vivienda, edificio, departamento, lote o de un predio,
este tipo de avalio es el soporte para los otros dos siguientes tipos de
avallos. El segundo Avaluo es el Comercial, este avalio es relacionado a la

oferta y demanda de un mercado es un avalio subjetivo. Generalmente el
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valor se ajusta con relacion a los elementos de construccion y al terreno. El
tercer Avaluo es el Juridico que es el que permite dirigir algun problema que

se ajusta al derecho solicitado ya sea por el juez o por el cliente.

g. Financiamientos.- El financiamiento es el mecanismo por
medio del cual una persona o0 una empresa obtienen recursos para un
proyecto especifico que puede ser adquirir bienes y servicios, pagar
proveedores, etc. Esto se da especialmente para quienes no tienen la
capacidad de una compra directa. Se aplica este método para poder llegar a
cubrir sus necesidades, su importancia radica en que la inmobiliaria agilita el
proceso y a la vez asesora para un mejor manejo de los recursos que es la

base del ahorro.

Se considera importante la confianza entre un banco que presta su
dinero y una persona que solicita un crédito para invertir en el financiamiento

de la construccién, compra venta o remodelacién de un bien inmueble.

Ya que un banco concede un financiamiento a una persona honorable
y se basa en las cualidades del prestatario y capacidad de pago. Para los
bancos un financiamiento es riesgoso cuando no analizan a fondo la
capacidad y condiciones del prestatario, de alli que imponen ciertas
severidades y reglas al seleccionar los clientes para préstamos que pueden
ser privados e hipotecarios. Es ahi cuando una empresa inmobiliaria ofrece
el asesoramiento del financiamiento para que las entidades bancarias

otorguen el crédito y minimicen su riesgo.
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h. Asesoria en Gerencia de Proyectos Inmobiliarios.- Un
Asesor en Gerencia de Proyectos Inmobiliarios esta capacitado para poder
desarrollar un conjunto de actividades como coordinar, monitorear y entregar
el producto final a tiempo dentro de los costos establecidos en el

presupuesto referencial.

Esto consiste en que el gerente de proyectos conozca de manera
completa y exclusiva los aportes técnicos que un proyecto requiere para
poder resolver problemas y cumplir con sus funciones de supervision
técnica, planeacion, organizacion direccion, control y asistencia de
mercadotecnia. El Gerente de Proyectos posee el conocimiento, la
capacidad del manejo y control sus actividades interdisciplinarias de los
departamentos técnico, legal y administrativo en la construccion de un

proyecto inmobiliario.

I Fideicomiso Inmobiliario.- El fideicomiso inmobiliario es el
contrato en virtud del cual se transfieren bienes, que generalmente son
inmuebles, al patrimonio autobnomo para que el fiduciario los administre y
desarrolle con ellos un proyecto inmobiliario, en funcién de las instrucciones
establecidas en el contrato, para lo cual realizard las gestiones
administrativas y legales ligadas o conexas con el desarrollo del proyecto
inmobiliario. Todo esto se lo realiza en provecho de los beneficiarios

instituidos en el contrato (Canepa & Pantanelli, 2011).
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Este mecanismo brinda seguridad a los compradores de un proyecto
inmobiliario, y permite a los promotores o al proyecto acceder de mejor
manera a fuentes de financiamiento, gracias a un mejor marco legal en el
ambito financiero. Tiene por objeto desarrollar proyectos inmobiliarios y
administrar los recursos, que para dicha finalidad se reciban, sea que estos
provengan de aportes de los promotores, de reservas, de promesas de
compra-venta, de ventas, de créditos, de contratos de administracion y/o en

general, de cualquier otro concepto vinculado al proyecto inmobiliario.

Gréafico 1.2

Fideicomiso Inmobiliario
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Asegurar a los promitentes compradores de un proyecto inmobiliario,
que el dinero por ellos aportado les sera reintegrado completamente mas los
rendimientos respectivos, en caso de que el proyecto no llegare a alcanzar el

Punto de Equilibrio.

El principal objetivo de este tipo de fideicomiso inmobiliario es dar la
seguridad a los promitentes compradores, de que el dinero por ellos invertido
esta siendo canalizado Unica y exclusivamente a la ejecucion del proyecto y

de acuerdo a las especificaciones previamente acordadas.

El Constituyente transfiere al fideicomiso un bien inmueble (exento de
impuestos) con el fin de que éste lo administre y desarrolle el proyecto de
construccion, para posteriormente transferir las unidades construidas a los

Beneficiarios o a sus Compradores.

El fideicomiso administra tanto los recursos como el desarrollo de la
obra, bajo el esquema de Punto de Equilibrio y bajo la direccién del Comité
Fiduciario, contratando a los profesionales necesarios para su ejecucion:

Constructor, Gerente del Proyecto, Fiscalizador, Comercializador, etc.

Mediante la administracion fiduciaria se impulsan las obras de
construccion y ejecucion del proyecto, acorde con las instrucciones que para
el efecto imparten sus Promotores o el Comité Fiduciario, que
contractualmente estara conformado por los representantes nombrados por
los propios Constituyentes Promotores y por la Fiduciaria. Por invitacion de

los Constituyentes Promotores, participaran del Comité Fiduciario, el
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Constructor, el Fiscalizador, el Comercializador, el Gerente de Proyecto,

entre otros.

En Argentina El fideicomiso al costo constituye un modelo de negocio
inmobiliario de éxito, este es un tipo de estructuracion de negocios que
implica que cada uno de los interesados en acceder a un bien inmueble
asume la figura de inversor por su porcentaje de participacion. Tiene que
guedar claro: desde el punto de vista de los riesgos no es lo mismo ser

comprador de un boleto que fiduciante en un emprendimiento al costo.

El inversor asume los riesgos de los mayores costos. No sélo la
inflacion. Cada uno de los interesados en acceder a un bien inmueble asume
la figura de inversor por su porcentaje de participacion. Cada uno de los
fiduciantes es un socio solidario en los riesgos que asume el
emprendimiento. Cada fiduciante es parte del negocio. Por eso cada uno de
los fiduciantes tiene que saber con quién se asocia (el director de obra, la
empresa constructora, el desarrollador, el fiduciario, etc.): es fundamental la
calidad de los actores. Utilizando esta herramienta han logrado canalizar un
importante flujo de fondos que proviene principalmente de pequefios y

medianos inversores. (Gomez, Ruiz, Acquarone & Tabakman, 2011).

1.3.2 Modelos de Empresas de Bienes Raices
En el escenario de las empresas de bienes raices se han identificado

tres parametros definitorios para la empresa inmobiliaria que no son otros
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que el producto, el modelo de negocio y la estructura organizativa necesaria

para desarrollar la actividad (Daher, 2013).

a. El producto
La diferenciacién del producto es clave. No es suficiente con producir
viviendas que cumplan con la legislacion técnica y urbanistica vigente, sino
gue deberan ser productos innovadores que aporten un claro valor afiadido
al comprador por un precio mucho mas ajustado. La viabilidad de una
promocién ha de pasar por el estado o disponibilidad de las infraestructuras
del lugar donde se asienta, asi como su encaje en sus respectivos entornos

urbanos.

Construir grandes promociones residenciales en lugares mal
comunicados y sin servicios, soOlo tiene sentido en un mercado con
especulacion. Por otro lado esto es un elemento critico que permitira valorar

también la buena gestion urbanistica de las entidades locales.

El nuevo esquema va a requerir por tanto un mayor nivel de
especializacion de las promotoras inmobiliarias, que tendran que invertir, al
igual que hacen otras industrias, para ofrecer soluciones residenciales

competitivas e innovadoras.

En este sentido, la sostenibilidad y el ahorro energético van a jugar un
papel clave en la definicion de los nuevos productos inmobiliarios,

incluyendo el uso intensivo de la energia solar, gestién de residuos y uso de
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materiales no contaminantes entre otros para el caso de inmobiliarias cuya

actividad también es construccion (Daher, 2013).

b. El modelo de negocio
Es preciso que todos los elementos de la cadena de valor del proceso
inmobiliario se transformen para adecuarse a la nueva etapa, de mayor
exigencia y competencia. Esto requiere un esfuerzo permanente de mejora
continua en la eficiencia de cada uno de sus procesos. Solo asi el

crecimiento se asentara sobre bases sélidas.

Teniendo en cuenta que el negocio inmobiliario gira entorno a tareas
como la construcciéon, promocidén y comercializacion, es recomendable en
general que las inmobiliarias se centren en estos aspectos sobre todo en la

promocion.

Estas empresas generan calor conociendo la demanda, gestionando
el suelo, diseflando el producto adecuado y definiendo e impulsando el
proceso técnico, administrativo y legal necesario para llevar a buen término

la promocion.

Estas actividades son complejas y entrafian un nivel de riesgo de
negocio alto. Por tanto centrar los esfuerzos y el know-how de la
organizacién en estos aspectos justifica la definicion de un modelo de

negocio propio separado del resto de actividades.
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Como se menciond anteriormente una sola empresa no puede
realizar varias actividades inmobiliarias a la vez, por eso existen empresas
constructoras especializadas en ejecucion de obras, con el fin de que

aportar la maxima productividad y valor.

Por ultimo la venta de las viviendas puede realizarse a través de
redes de comercializacién inmobiliaria, que tengan una fuerte implantacion
fisica (agencias) o virtual (portales inmobiliarios). En todos estos procesos la
existencia de una adecuada gestidon financiera es clave, debido a que los
procesos de integracion vertical donde algunos promotores inmobiliarios son
a la vez sus propios constructores y comercializadores de producto, pueden
sufrir una evolucién inversa, como reflejo en todo caso de la necesidad de
asignar adecuadamente los diferentes riesgos a las actividades que los
sustentan. Se trata de un ejemplo de cdmo la restructuracion sirve para

racionalizar modelos de negocio.

Otra leccion posible es por tanto la clarificacion dentro del negocio de
tareas con estructuras y procesos diferentes. El objetivo es que una
actividad exitosa no enmascare un rendimiento deficiente de otra actividad

(Daher, 2013).

c. Laorganizacién
La estructura de la empresa inmobiliaria debe ser coherente con el
nuevo modelo de negocio y lo idoneo es que cuente sélo con aquellos

recursos que son necesarios mantener de forma permanente para
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desarrollar las actividades centrales de la promocion inmobiliaria: analisis de
la demanda, gestion de suelo, definicidn del producto y control del proceso

de produccion y venta.

Un modelo de negocio es la teoria y plan basico, asi como la
estructura, para el funcionamiento de un negocio. Por lo general hay muchos
modelos de negocio en una industria. Un modelo es elegido como una
preferencia de como los propietarios quieren operar, y como respuesta a su

mercado y los requisitos del cliente (Daher, 2013).

1.4 Modelos de negocios Inmobiliarios Internacionales

En uno de sus articulos en Innovation for Growth (Innovacion para el
crecimiento) Carlos Bezo, especialista en innovacion de negocios, hace
referencia al modelo de negocio Espafiol y menciona que a pesar de la gran
crisis del sector inmobiliario que existe en este pais, una parte del mercado

correspondiente al 30% pueden captar los agentes inmobiliarios.

También menciona que es cierto que el sector esta en depresion, pero
también es cierto que la clave de su recuperacion esta en cambiar el actual
modelo de negocio basado en la tienda por modelos que den valor real a los
clientes y que exploren nuevos segmentos, nuevos mercados, nuevos
servicios, para mejorar dramaticamente la formacion de los duefios y

agentes inmobiliarios.
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Por otra parte tras cuatro afios de crisis, las agencias siguen
estancadas en un modelo que ya no es eficaz. El actual modelo de negocio

de las agencias inmobiliarias espafiolas sigue siendo el de antes de la crisis.

Estos modelos consisten en llevar a los potenciales clientes al local de
la oficina inmobiliaria, donde se le explican las posibilidades que tienen de
encontrar comprador, vendedor, arrendador a arrendatario adaptado a su
presupuesto y circunstancias. A partir de ahi comienza un ritual de visitas en
el que agencia y cliente se van conociendo mejor hasta acertar. Los ingresos
llegan por comisiones sobre precio de venta o mensualidades sobre precio
de alquiler; generalmente se le cobran al vendedor o al arrendador (Bezo,

2012).

Como acotacion general se puede decir que las agencias inmobiliarias
tanto espafolas, como de otros paises identifican a sus clientes a través de
anuncios exhaustivos en Internet, portales inmobiliarios, revistas, periodicos,
entre otras con informacién interesante, e inician una fase de captacion de
los clientes que en muchas ocasiones es percibido como muy molesto por
parte de las personas que compran, venden o alquilan propiedades. Es
decir, que las agencias no estan familiarizadas con el concepto de

experiencia del cliente.

Por otra parte los agentes inmobiliarios hablan de calidad, buen

servicio y otros refiriéndose a un buen conocimiento de los mercados locales
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de su zona; pero pocos se preocupan de un conocimiento sobre los

compradores o los arrendatarios.

Continuando con el analisis de Carlos Bezo sobre los modelos de
negocios inmobiliarios concluye que, el local (la oficina) sigue siendo el
centro de la actividad y la comisién la fuente de ingresos. El servicio se
resume en un ahorro de tiempo para los que venden o alquilan propiedades
y poco o0 nada para los que las buscan, ya que por lo general no pagan

comisiones.

1.4.1 Modelos de Negocios Inmobiliarios de éxito en EE.UU.

Al mes de agosto del 2012, el sector inmobiliario y constructor de
Estados Unidos continta arrojando signos de recuperacion. Por un lado, las
ventas de casas usadas en el pais aumentaron, segun informacion del portal
web elmundo.es, un 7,8% en agosto, porcentaje que representa el mayor
crecimiento en mas de un afo; y por otro, el ritmo de construccion de nuevas

viviendas se incremento un 2,3% (Gémez, 2012).

El mercado de la vivienda apunta al alza tras el anuncio de que
Reserva Federal adquirira miles de millones en titulos hipotecarios. Es por
€S0 que quizas este es el pais donde el mercado inmobiliario se encuentre
mas maduro y donde, por tanto, se han desarrollado modelos de negocio
mas interesantes; si bien en China o la India surgen alternativas realmente

innovadoras.
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Algunos de los modelos de negocio mas interesantes como alternativa

o complemento a la intermediacion clasica son:

a. Consultoriay servicios

En lugar de ofrecer la simple intermediacion, muchas agencias de
éxito ofrecen paquetes de servicio integrales que incluyen informacién sobre
el entorno donde se encuentra la propiedad con una gran transparencia
(propiedades  vendidas/alquiladas y  sus precios, informacion
socioeconémica, infraestructuras, comunicaciones, dotaciones: una
radiografia completa del sector), asesoramiento legal, financiero y fiscal,
realizacién de todos los tramites, asi como logistica para mudanzas. Estas
agencias, por ejemplo, The Real Estate Consultants, son en realidad
verdaderas asesorias sobre cambios de vivienda con un gran fondo de
comercio de propiedades con algunos servicios afiadidos, que es mas bien

el modelo espaiiol.

b. Tecnologia
Un modelo de negocio que incluya el uso de la tecnologia juega un
papel clave para obtener, gestionar y sacar provecho a toda la informacion.
Tanto por el uso de listas de propiedades compartidas o MLS, que reduce
mucho el coste de captacion, como por la informacion transparente sobre
operaciones en zonas concretas con sus precios de venta o alquiler, asi
como por los demas procesos alrededor de la gestién fiscal, legal y

financiera (Bezo, 2012).
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c. Customer Experience

Consiste en aplicar el modelo de Starbucks a la intermediacion
inmobiliaria. Hay una fuerte inversion en el local comercial y la tecnologia,
donde se ofrece al cliente comprador o arrendatario una experiencia unica
de visita de propiedades a través de realidad aumentada y otras tecnologias.
Los locales suelen estar disefiados como salas VIP, donde el cliente siente
lujo, confort, atencidon exclusiva y personalizada. Por ejemplo, en The Walk
In Real Estate (Australia) no se ve a nadie de la agencia, salvo a su agente
personal. Los restantes agentes se encuentran en instalaciones mucho
menos confortables realizando las tareas de captacion y gestion. La idea es
lograr un alto volumen con costes unitarios minimos, pero para que este
modelo sea rentable, una oficina debe trabajar con 40 o 50 agentes

freelance como minimo.(Bezo, 2012).

d. Especializacion
Es importante para una empresa en este caso para una inmobiliario
poder especializarse en una actividad especifica ya que esto la ayudara a
ser mas eficiente y eficaz en este mercado. Pues hay muchos nichos que

requieren servicios especificos.

Por ejemplo Seniors Real Estate ofrece informacion y asesoramiento
sobre viviendas adaptadas, entornos seguros y cercanos a servicios de

salud o asistenciales, asesoramiento legal, fiscal y especifico.
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Por otra parte en EEUU muchos agentes inmobiliarios buscan clientes
jovenes y tratan de especializarse en este segmento del mercado, porque
son quienes mas se interesan por un inmueble ya sea jovenes estudiantes
gue busquen un departamento sencillo o parejas de jovenes solteras, entre
otras. En cambio, otros apuestan por los mayores porque el cambio
demografico implica un nicho creciente con gran capacidad de crecimiento

por recomendacion.

Aunque en realidad existen muchos mas nichos: desde los
mencionados estudiantes, la gente que comparte departamentos, los
divorciados, el alquiler puro (con servicios de defensa especificos muy
interesantes en el Reino Unido), la vivienda ecoldgica, los profesionales con
alta movilidad laboral y expatriados, comercio, industrias, industrias
especificas (por ejemplo, instalaciones clinicas), logistica, grupos sociales
especificos como gays, madres solteras, inmigrantes, antiguos inmigrantes
(como agentes en sus paises de origen) y nuevos emigrantes (a Alemania,
Reino Unido, etc.), nichos étnicos (bazares chinos), etc., solamente es
cuestion de observar y analizar el mercado y su posicionamiento. (Bezo,

2012).

e. Sin oficina
El local de la agencia inmobiliaria no sélo es un gran gasto fijo, sino
como se ve en el modelo clasico, buena parte de los esfuerzos y de la
inversion se destinan a atraer clientes al local. ¢Qué tal si la oficina va al

cliente? Existen ya cientos de aplicaciones para Tablet y movil desarrolladas
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para el sector inmobiliario. Realmente con un ipad, una Tablet, teléfonos
inteligentes entre otros, un agente dispone de toda la informacion que
precisa, aplicaciones de célculo, informacion legal y fiscal, simuladores,
visitas virtuales antes de planificar visitas reales y el manejo de un marketing

por redes sociales siempre es beneficioso. (Bezo, 2012).

f. Nuevos segmentos

Por otra parte si el mercado no funciona, se debe buscar otro
mercado. Un caso brillante es el de airbnb, que ha cambiado el concepto de
alquiler. ¢Por qué no alquilar una parte de tu casa a turistas que busquen
una experiencia real del pais (customer experience), ademas de un mejor
precio? Para muchos jubilados, personas sin ingresos por la crisis, familias
que llegan apuradas a fin de mes esta siendo una opcién muy atractiva. Es
normal ser escéptico, abrir mi casa a extrafios y que convivan conmigo El
principal atractivo de airbnb ha sido incorporar una calculadora que en donde
se obtiene cuanto rendimiento puedes recibir por esa habitacion que no usas

al mes.

El airbnb consiste en una web social que conecta a personas que
tienen espacios disponibles con otras que buscan un lugar en donde
guedarse. Sobre, todo, lo que airbnb demuestra es que siendo creativos e
innovando en el modelo de negocio, mercados que se creian saturados se
vuelven de pronto flexibles de nuevo al crear servicios que cubren

necesidades reales.
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g. Multiple Listing Services (MLS)

Esta es una estrategia colaborativa que se sustenta sobre un sistema
informatico que permite una gran transparencia de mercado, algo muy
necesario para que los clientes empiecen a considerar la intermediacion
como un servicio de valor. Este permite a los agentes inmobiliarios compartir
las propiedades que captan. Al principio a muchos agentes esta opcion les
molesta, ya que creen gque van a entregar a otros las propiedades y clientes
que tanto les ha costado captar. Sin embargo, al final, la estrategia funciona
porque se multiplican los resultados comerciales y la cartera de propiedades.
De hecho, en Estados Unidos, mas del 70% de las propiedades se venden
por MLS y segun datos de la patronal inmobiliaria AEGI, en Cantabria, la
comunidad mas desarrollada en este ambito, ya son el 35%. En otras
comunidades las cifras estan entre el 20% y el 30%, con tendencia

creciente.

1.4.2 Modelos de éxito en Espafia
Hace 7 afios en este pais se cre6 redes de PYMES trasladando la
experiencia de negocios inmobiliarios de Noruega a Espafia y hoy las

centrales de compras entre PYMES son una realidad.

Sin embargo, tal vez sea mucho pedir que una pequefia inmobiliaria
de Parla se transforme en una consultora inmobiliaria 0 que una oficina de
Mallorca ponga en marcha un portal global de propiedades turisticas para
jubilados. Pero existen ya bastantes experiencias de creacion de incipientes

nuevos modelos de negocio que pueden hacer el negocio inmobiliario mas
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competitivo en estos tiempos, profesionalizar este sector y ganar cuota de

mercado. (Bezo, 2012).

a. Nuevas formas de facturacion
Facturar a comprador y vendedor: de esta forma se garantiza un buen
servicio y se genera la idea de que la intermediacion es un servicio de valor.
Facturar por servicios integrales: ofrecer paquetes completos de
asesoramiento, donde la intermediacion sea un servicio mas.
Freemium: ofrecer la intermediacion gratis y repercutir sus costes en

otros servicios necesarios para la compra venta.

b. Nuevos nichos y segmentos
Explorar nuevos nichos de mercado junto con la diferenciacion sirve
para que muchas operaciones entre particulares se confien a especialistas o
trabajar con nuevos segmentos de mercado vendiéndoles formacion, marca
y conocimiento, contratar agentes para las comunidades especificas son

vias faciles para identificar nuevos mercados.

c. Cooperar con bancos
Muchas veces vistos como enemigos por los clientes, algunas oficinas
se han especializado en vender stock a los bancos, que conocen el
mercado mejor que ellos, otras brindan el llamado crédito directo por lo
general esto se da con las inmobiliarias mas reconocidas y mas grandes.

Aqui el conocimiento local y de sectores es un gran activo.
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d. Modelos tecnoldgicos
Construir modelos donde el local comercial no sea imprescindible.
Aprovechar las posibilidades de internet y las tecnologias moviles para
reducir costes de estructura, incrementar la cartera de propiedades y tener al

agente cerca del cliente.

e. Home staging
Este modelo consiste en mejorar la presentacion de una vivienda ya
antes habitada (usada) en venta. Se utilizan sencillos cambios de mobiliario
y decoracién; no hacen falta grandes reformas ni inversiones. Ademas, se
preparan fotografias en alta calidad presentando mejor la casa para atraer a

un mayor numero de clientes potenciales.

Es asi como en un mercado con tanta oferta, al vender una vivienda
tiene que destacarse por la calidad. Por lo que este es un elemento basico
para atraer la atencion. En esencia no es un modelo de negocio nuevo o
alternativo para el sector inmobiliario, pero desde luego es un servicio de
valor afladido importante que entra de lleno en una concepcion de la
intermediacion inmobiliaria como un servicio Gtil y eficaz para el cliente, que

abarca mucho mas que la mera captacion de propiedades.

35



CAPITULO I
HISTORIA Y EVOLUCION DEL MERCADO DE BIENES

RAICES EN GUAYAQUIL Y SU AREA DE INFLUENCIA.

2.1 Historia y realidad actual de la industria inmobiliaria en Guayaquil-
Ecuador

Durante la ultima dictadura militar (1972-1969) y en los primeros afios
de retorno a la democracia, el Ecuador y especialmente, Guayaquil,
experimentd, un gran avance en el sector inmobiliario, a través de
inversiones privadas. Guayaquil crecié significativamente, en particular el
casco comercial de la ciudad, con la construccion de nuevos edificios

modernos y centros comerciales.

Sin embargo, desde 1984 hasta el afio 1998, el desarrollo inmobiliario
se contrajo, casi colapsando en el afio 1999, cuando se produjo la crisis
financiera, como consecuencia del congelamiento de los depdésitos de la
banca ecuatoriana. Cabe recordar, que hasta el afio 2000, la
moneda nacional era el sucre, moneda que se mantuvo relativamente

estable hasta el inicio de la década de los ochenta.

Con el devenir de la democracia (1979) decisiones economicas y
politicas de los diferentes gobiernos, desde 1979 hasta el 2000, hicieron
erosionar la moneda nacional con permanentes devaluaciones, variando el
valor del cambio de 1 dolar estadounidense por 25 sucres, que se mantuvo

hasta el afio 1979 hasta cotizarse a $ 25000 sucres por dolar (afio 2000),
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produciéndose una macro devaluacion en el orden del 100.000% entre los

afos 1979 y 2000. (Banco Central del Ecuador, 2001)

Esto implicaba, que el negocio inmobiliario cada vez se encarecia,
dado los constantes incrementos del délar americano, que incidia en el
aumento de los materiales de construccion, especialmente cemento y acero,

cuya materia prima se importaba con divisas en dolares.

Ya, desde el afio 1990, los bienes inmobiliarios se venian negociando
en dolares, a pesar que la moneda nacional era el sucre, aparte de los
intereses muy altos con que la banca cobraba, lo cual hizo que la venta de

bienes raices decayera.

En el sector publico, desde el afio 1992, la ciudad de Guayaquil
mejord sustancialmente con la construccién del Malecén 2000, gracias a la
gestion de las nuevas administraciones municipales, que ademas propicio y
ejecutd obras viales importantes y la reconstruccion de muchos sectores
marginales con la dotacion de infraestructura basica, como es el
alcantarillado pluvial, sanitario y agua potable, pero a pesar de ello, no
despuntaba el negocio inmobiliario, debido a las politicas econémicas de los

gobiernos en esa época.

No esta por demas recordar que hasta la década de los noventa, las
ciudadelas existentes mas importantes de  Guayaquil, eran
Urdesa, Miraflores, El Paraiso, Los Ceibos, el Barrio Centenario, el Barrio

del Seguro Social (Colindante con Barrio el Centenario), La Alborada,
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Sauces, Los Samanes y ya en ese entonces estaba culminando otras

ciudadelas como Puerto Azul.

En enero del afio 2000 se produce la dolarizacion en el Ecuador, y a
partir de ese afo el desarrollo inmobiliario comienza a recuperarse poco a
poco, las empresas dedicadas justamente a esa actividad, comenzaron a
recuperar la confianza en el mercado inmobiliario, que se mantiene hasta el

2012.

No solamente Guayaquil creci6é, sino también sectores que se
conectan con Guayaquil, tales como la via a Samborondén, via a Daule, via
a la Costa e inclusive la edificacion en nuevos sectores residenciales
populares, en las vias Duran Yaguachi y Duran-Tambo y sus zonas de

influencia y sin ninguna duda en todo el Ecuador.

Actualmente, gracias a la dolarizacion el negocio del mercado
inmobiliario se ha impulsado, pues al trabajar con moneda que no es propia,
los gobiernos de turno, a partir del afio 2000, se han visto impedidos de
emitir moneda nacional, a través del Banco Central, desapareciendo las
devaluaciones que producia una incertidumbre, no sélo en el negocio
inmobiliario sino también en todas areas de la produccion y comercializacion

de bienes y servicios.

Adicionalmente, el gobierno actual (del Economista Correa), le ha
dado un buen impulso a la construccion, via bonos <<socio vivienda>>, en la

que facilita un subsidio al ciudadano que no tiene vivienda y cumpla ciertos
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requisitos, para la obtencion de este bono, que no es mas que un subsidio
para que adquiera su vivienda y ademas el financiamiento a largo plazo que

estan dando el Institutos de Seguridad y la banca privada.

En Ecuador es precisamente el sector de la construccién el que ha
crecido significativamente en la Ultima década, siendo Quito y Guayaquil los
sitios en donde se concentra mas de la mitad de las viviendas que se
construyen en el pais ademas que este es uno de los sectores no petrolero

gue mas contribuye a la generacién de empleo.

El sector de la construccion se ha caracterizado por ser de los mas
dinamicos de la economia ecuatoriana debido al interesante crecimiento que
ha presentado en los dltimos afios y a su relevante aporte al sector

productivo del pais.

Es importante resaltar que el Ecuador lleva casi diez afios de un boom
inmobiliario interesante, que evidentemente, se ha sustentado en la
dolarizacion. La estabilidad que esta moneda representa abre las puertas a
mayores posibilidades para otorgar créditos de largo plazo, como es el caso
de los hipotecarios, lo cual facilita la venta de inmuebles. (Revista Clave,

2012).

Es asi como en la actualidad el sector inmobiliario en Ecuador
atraviesa una etapa de crecimiento constante en los ultimos dos afios.
Segun datos de la Camara de la Construccion, revelan que el mercado

crecio un 10% en el 2011 en comparacion con el 2010. La oferta que
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impulsa esta demanda estd compuesta por vivienda terminada; es decir,
casas, departamentos y suites listos para habitar; pero también se
encuentran terrenos, asi como edificios de departamentos y casas en

construccion.

Cabe recalcar que las politicas de financiamiento y ayuda del Estado
a través del Bono de Vivienda, los créditos hipotecarios que otorga el
Seguro Social con bajas tasas de interés, han permitido que la demanda de
vivienda se multiplique especialmente para la clase media y baja y que este

sector siga creciendo.

En la actualidad el sector inmobiliario es uno de los mercados mas
atractivos a pesar de las distintas regulaciones impuestas por el presente
Gobierno, pues las cifras de este sector hablan por si solas ya que a pesar
de haber tenido varias dificultades en periodos anteriores, se vuelve a tener

confianza en este sector.

No obstante, el crecimiento del sector inmobiliario se confirma con
cifras. Por ejemplo en el 2010, el monto de créditos para vivienda fue de
USD 1097 millones y en el 2011, la cifra llegd a USD 1.190 millones, esto
representa un crecimiento del 8,5%. Ademas, en el 2011 el sector de la
construccion represent6 el 11,10% del PIB, casi dos puntos mas que en el
2010, convirtiéndose en la actividad que mas contribuye al PIB segun

fuentes estadisticas del Banco Central del Ecuador (2011)
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Con respecto a este sector la ciudad de Guayaquil es la que mayor
rotacion en ventas de vivienda ha tenido en estos ultimos afos, siendo el
mercado inmobiliario uno de los motores econdmicos que mueven a la

ciudad.

Por otra parte el 83,58% de los 134 proyectos inmobiliarios que se
desarrollan en la ciudad y su zona de influencia, se concentra en el norte de
Guayaquil (40,3%), la via a Samborondén después del kilbmetro 10
(25,37%) y la via a la costa (17,91%), segun un estudio de la consultora de
mercados Market Watch realizado a finales del 2011 y publicado en internet,
gue determina que estos sitios son los de mayor desarrollo urbanistico. El
16,42% restante se ubica en Samborondén antes del kildmetro 10, Duran y
el centro. La oferta en metros cuadrados creci6 en 6,03% en el 2011,
mientras que la oferta de inmuebles paso6 de $ 826°041.671 en diciembre del

2010 a $1.018'002.808 en diciembre del 2011. (Universo, 2012).

En estos sectores, se ofrecen casas nuevas, con tres dormitorios, de
al menos 70 m2 de construccion, no adosadas, con seguridad privada y a un
costo de entre USD 38 000 y 60 000 es el tipo de vivienda que el promedio
de las familias guayaquilefias adquiere ultimamente, segun promotores
inmobiliarios e instituciones financieras. Por lo general las personas buscan
la comodidad de un hogar aun en terrenos pequefios, cercanos o aledafios a
la ciudad, que estén en ciudadelas urbanizadas; concentrandose aqui un

mayor porcentaje de la demanda. En cambio, quienes compran bienes de
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mayor valia, son aquellos que pertenecen a un estrato social mas alto los

mismos que prefieren un mejor estilo de vivienda.

Cabe destacar que un factor de gran importancia en el mercado
inmobiliario son las fuentes de financiamiento por lo que inversionistas,
prestamistas y compradores estan dinamizando el mercado a partir de la
reinyeccion de fondos puablicos y privados. Pues lo que permite el
crecimiento de este mercado son los créditos hipotecarios y los fideicomisos

para los constructores.

Los créditos hipotecarios han contribuido evidentemente con una
demanda agresiva por los productos inmobiliarios. Por otro lado, los
Fideicomisos que el Banco de la Vivienda ha organizado con los
constructores han permitido a los promotores obtener financiamientos de

capital a condiciones adecuadas y eficientes.

Se cree que en general una variable relevante que podria afectar a la
actividad econdmica en general es una caida dramética y sostenida en el
precio del petrdleo. Otro caso podria ser que de alguna manera se
incrementen las restricciones de acceso a crédito. El mercado es muy
sensible a esta variable. Habra que ver el efecto que tiene la vigencia de la
nueva ley de créditos hipotecarios porque la banca podria variar sus
politicas, por ejemplo, reducir el porcentaje del valor de la vivienda que

financian. Esto tendria una repercusion en la demanda de crédito como se
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dio en el 2009 (Eco. Ramiro Crespo, Presidente Ejecutivo de Analytica

Securities).

2.2 Evolucion del Mercado Inmobiliario en Guayaquil

Desde hace casi dos décadas Guayaquil empezd a convertirse en la
gran Metrépolis que es hoy, desde hace 20 afios comenzé su vertiginosa y
dinamica transformacion. Hoy en dia es la ciudad mas poblada y grande del
Ecuador, convirtiéndose en un importante centro de comercio con gran
influencia en la economia nacional, donde diariamente se mueve millones de
dolares; provenientes de grandes negocios que se cierran en el sector
privado, de los medianos y pequefios comerciantes, del turismo vy
principalmente del sector inmobiliario y construccion, sectores que por su
gran desarrollo y crecimiento en proyectos inmobiliarios han hecho crecer a

la urbe.

Es asi como el crecimiento de las urbanizaciones ha sido fundamental
para llegar a ser la ciudad que es hoy. Justamente Guayaquil esta
expandiéndose hacia varios lugares y los duefios de esas casas son gente
joven, y mas exigente. Se puede observar proyectos inmobiliarios de
grandes extensiones, pero a diferencia de otras ciudades del pais, el 95%
del total de unidades habitacionales son casas en conjunto y los
departamentos apenas llegan al 5%. La ciudad en los ultimos 3 afos, ha
tenido un acelerado crecimiento del sector inmobiliario, reflejo de esto es la
tasa de crecimiento del 44% en numeros de conjuntos habitacionales y un

50% de crecimiento en numero de unidades. (Inmobilia, Septiembre 2012).

43



Esto también se reflejo en el ultimo censo realizado por el INEC en
2010 que de la poblacion de la ciudad, el 61% de sus habitantes tienen una
casa propia, el 7,71 % esta pagando una, el 21 % arrienda y el 9% restante
vive en una casa prestada y no realiza pago alguno por vivir ahi, en el
gréfico siguiente se aprecia la ubicacion de los distintos proyectos que hoy

en dia se estan desarrollando tanto en casas como departamentos.

Gréafico 2.1

Ubicacién proyectos casas y departamentos en conjunto
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Elaborado por: MarketWatch

En la actualidad los nuevos compradores de vivienda prefieren invertir
en casas con mayor area de construccion, las personas que adquirieron

viviendas en el 2011 las prefirieron entre 4 y 25 metros cuadrados mas
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grandes que las que cerraron sus contratos en el 2010, esta inclinacion se
mantiene en el 2012, segun informe de un estudio del mercado inmobiliario

de la consultora MarketWatch.

La principal razén por la que hoy en dia las personas optan por
adquirir este tipo de viviendas es la facilidad para obtener el crédito del
Banco del IESS (Biess), pues los compradores pueden endeudarse mas y
optar por casas mas amplias ya que el crédito del Biess tiene un plazo

maximo de 25 afios y por ello las cuotas mensuales son menores.

En el grafico posterior se observa la tendencia que han tenido las

ventas de viviendas por area promedio de construccion.

Grafico 2.2

Tendencia en ventas por area promedio de viviendas en

Guayaquil
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Fuente: MarketWatch-2011
Elaborado por: Diario El Universo
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2.3 Andlisis de la oferta del Mercado inmobiliario en Guayaquil
2.3.1 La oferta de proyectos en la ciudad de Guayaquil

En la actualidad existe una gran expansion de la oferta de proyectos
de vivienda comparado con afios anteriores. Gonzalo Rueda, director de
MarketWatch, afirma que la oferta inmobiliaria ahora se ve apoyada por los
créditos hipotecarios del Banco del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social
y la banca privada, los mismos que el afio pasado entregaron $ 694 y $ 767

millones en préstamos respectivamente.

Aunque existe poca informacion sobre este tema, las referencias
bibliograficas como datos citados de periédicos, papers y criterios de
expertos son de gran soporte para poder investigar, es asi como segun los
datos de MarketWatch, el norte tiene 54 proyectos con 15.247 unidades y
estan destinados a la clase alta, media y baja, haciéndola diversa en cuanto

a precios en comparacioén a los otros sectores. (El Universo, Febrero 2012)

El gerente general del Banco Ecuatoriano de la Vivienda, Cesar
Chevasco, entidad que actualmente financia 20 proyectos a algunas
constructoras, refiere que la entidad se enfoca en los estratos medios y

bajos, que segun cree han sido descuidados.

Asi mismo José Furoiani, gerente general de la constructora Furoiani,
que impulsa Ciudad Santiago, en la via a Daule, sefalé que esta

urbanizacién con viviendas, cuyos precios van de $ 25.000 a $ 35.000 esta
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destinada al nivel medio bajo, que es un segmento en el que ninguna

empresa inmobiliaria se arriesgaba a invertir.

Por otra parte Lula Monsalve, de la constructora Thalia Victoria que
construye dos urbanizaciones en la via a la costa, para el estatus medio alto,
hace referencia en que la competencia impulsa a que las ofertas mejoren en

cuanto a precios e infraestructura (El Universo, Febrero 2012).

A continuacion, en la gréfico 2.3, se puede observar la ubicacion de

proyectos por rango de precios en la ciudad de Guayaquil.

Grafico 2.3

Ubicacién de Proyectos por rango de Precios (Casas y

Departamentos) en la ciudad de Guayaquil
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Como se puede visualizar el mayor porcentaje de la oferta actual de

vivienda, se encuentra en los sectores del Norte y sus &reas de influencia,
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especialmente la Via Samboronddén, donde existe el mayor namero de

proyectos y unidades disponibles en la ciudad de Guayaquil.

Es asi como las vias a la Costa y a Samboronddon son claros
referentes de una ciudad préspera y emprendedora, y en las cuales se estan
desarrollando verdaderos centros comerciales y econdmicos, que cada vez
le dan a Guayaquil un toque sofisticado y competitivo. (Ekos Negocios,

2011).

En el grafico 2.4 se puede observar los sectores donde se estan

justamente desarrollando inversiones inmobiliarias importantes

Grafico 2.4

Porcentaje de Proyectos (Casa-Departamento) en la ciudad de

Guayaquil segun diferentes sectores
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Fuente: MarketWatch-2011
Elaborado por: Diario El Universo

Conforme a estudios inmobiliarios de la consultora MarketWatch se

obtiene que los proyectos de vivienda de menor costo estan entre $ 15 mil y
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$ 30 mil y son tres, mismos que se encuentran ubicados en sectores
aledafios a la via a Daule, siendo uno de los proyectos mas econémicos
Ciudad Victoria ubicada en el kildbmetro 14,5 de la via a Daule, en el noroeste
de la urbe, cuya construccion esta supervisada por el Ministerio de Inclusion

Econdmica y Social.

Otro proyecto de esta indole también es Ciudad Santiago, ubicada en
el Km 21 % de la via a Daule, el cual oferta casas como se observa en el

grafico posterior.

Foto 2.1. Modelos de Casa que se construyen en Ciudad Santiago

para personas de clase mediay baja.

Fuente: Diario El Universo
Elaborado por: El autor

En el cuadro posterior se puede observar la distribucién geogréafica de

los diferentes proyectos.
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Grafico 2.5

Distribucion geogréafica de los Proyectos (Casas-Departamentos)

en Guayaquil
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Elaborado por: Diario El universo

2.3.2 La oferta en metros cuadrados

Si se compara la informacién de Julio 2010 a Diciembre 2011, se
evidencia que la oferta en miles de metros cuadrados, crecié de forma
sostenida en los dltimos 2 afios. El crecimiento, en metros cuadrados, de

Julio — Dic 2011 fue del 73,88%, correspondiente a 694.014 m2.
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En Guayas, el metro cuadrado de construccion de casas aumento
alrededor del 4%. Las variaciones dependen del tipo de material utilizado por

los promotores, de si son importados o nacionales.

Grafico 2.6
Cuadro comparativo crecimiento en miles m2 ultimos dos

afnos
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Fuente: MarketWatch
Elaborado por: MarketWatch

De igual forma y siendo consecuentes con el aumento en metros
cuadrados de construccién, la oferta en millones de dodlares, crecié en un
porcentaje similar. El crecimiento entre Julio 2010 — Dic 2011 fue de 71.28%

correspondiente a $423°635.972.
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Gréfico 2.7
Cuadro comparativo crecimiento en millones USD ultimos

dos afios
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Fuente: MarketWatch
Elaborado por: MarketWatch

2.3.3 La Variable de precios en el mercado ofertante

El mercado inmobiliario en Guayaquil, ofrece una gran variedad de

inmuebles que se acomodan al presupuesto de los mercados o segmentos

referenciales. En el grafico 2.3 se observa que el rango de precios en donde

existe mayor oferta de vivienda es entre $31000 y $50000. El rango entre

$51000 y $80000, es el segundo en numero de proyectos ofertados. En

tercer lugar es entre $81000 y $120000. Actualmente se esta impulsando el

desarrollo de proyectos para vivienda de tipo medio bajo y bajo.

Por otra parte muchos de los proyectos ofertados en el primer rango

buscan aprovechar las lineas de crédito hipotecario que se estan entregando

por el BIESS como politica del Gobierno Central.
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2.3.4 Las ferias inmobiliarias

En el mercado inmobiliario se tiene la posibilidad de ofrecer al publico
en general las diferentes ofertas a través de las ferias inmobiliarias. Las
ferias inmobiliarias es donde se ofrecen proyectos y financiamientos
inmobiliarios a nivel nacional e internacional. Es la Exposicion del Sector de
Bienes Raices, la plataforma donde las empresas constructores pueden
exhibir sus proyectos actuales y futuros. Durante afos, estas ferias han
transformado en parte del proceso de compra de viviendas y estimula el

Crecimiento de este mercado.

En las ferias de vivienda se ofertan Casas, departamentos, terrenos y
soluciones habitacionales en diferentes ubicaciones, siendo un rubro de
constante crecimiento en nuestro pais. Desde estas exposiciones tanto
visitantes como expositores encuentran la solucion a concretar un gran

negocio a corto, mediano o largo plazo.

En los ultimos 16 afos, estas han sido testigo de la creacién de
nuevos proyectos inmobiliarios, es asi que hoy, en esta exposicion se juntan
Empresas Constructoras, Promotoras Inmobiliarias, Entidades Financieras,
asi como también Ingenieros y Arquitectos que promocionan sus disefios y
proyectos, para ofrecer servicios a quienes buscan: Casas, Departamentos,
Oficinas, Terrenos dentro y fuera de ciudad. De la ultima feria realizada en
Guayaquil impulsada por el BIESS se pudieron rescatar los siguientes datos

con respecto a la oferta de inmuebles.
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2.3.5 Oferta de inmuebles en feria

En la ciudad de Guayaquil, se realiz6 la primera Feria de la Vivienda
BIESS, que atendio al publico desde el 23 hasta el 26 de agosto del 2012. El
sector inmobiliario estuvo presente a través de 37 expositores, que
presentaron 97 proyectos al publico, con oferta de casas, departamentos,
terrenos y oficinas. En el gréafico posterior se presenta la composicion de
esta oferta, la misma que demuestra una marcada tendencia hacia la

construccion de proyectos de casas.

Gréafico 2.8

Oferta Inmobiliaria por tipo de inmuebles

M Norte
Centro

B Samborondom
Duran

H Via ala costa

Fuente: Bienes Raices Clave
Elaborado por: El autor

En el siguiente cuadro se grafica el desglose de esta oferta, tomando

como parametro la ubicacién geogréfica de los proyectos
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Gréfico 2.9

Oferta Inmobiliaria por ubicacién geografica de los proyectos

B Norte
Centro

B Samborondom
Duran

M Via a la costa

Otros

Fuente: Bienes Raices Clave
Elaborado por: El autor

Por otra parte también es importante el andlisis en el que se relaciona
el rango de precios por cada tipo de oferta que se dio en la Feria. El detalle
en el siguiente grafico. Cabe resaltar que el rango menos atendido al
momento, es el que abarca unidades de vivienda de hasta $30.000, raz6n
por la cual el Eco. Ramiro Gonzalez, Director General del Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social IESS y Presidente del Directorio del BIESS,
hace énfasis en su decision de apoyar a los constructores que requieran
financiamiento para ejecutar proyectos para este segmento socio econémico

de la ciudad y darles prioridad también a los sectores de clase baja.
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Gréfico 2.10

Oferta Inmobiliaria por rango de precios de los proyectos

W Hasta 30.000
M 30.001 - 60.000
™ 60.001 - 80.000
H 80.001 - mas

Fuente: Bienes Raices Clave
Elaborado por: El autor

2.4 Analisis de la Demanda para el sector inmobiliario de Guayaquil
2.4.1 Demanda Potencial

Una de las ciudades de mayor potencial de vivienda en el pais, por su
poblacién, es Guayaquil, donde existen mercados importantes donde se
puede identificar oportunidades de crecimiento para el sector inmobiliario. En
este segmento, la demanda de vivienda aument6 como efecto de la
reactivacion de las lineas de crédito del BIESS, y del bono de la vivienda. En
esta ciudad, el mercado inmobiliario se mueve de una manera muy
acelerada dada la alta demanda donde se ha vendido hasta mediado del
2012 poco o mas de 18000 unidades siendo hoy los compradores mas
importantes la gente de clase media baja, especialmente los afiliados al

IESS.
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2.4.2 Momento de compra

En la actualidad se considera que es un buen momento de compra
para adquirir una vivienda debido a las facilidades de crédito hipotecario
sobretodo del Biess. Dalton Zurita, gerente comercial de Corporacion
Inmobiliare Internacional, menciona que las personas ven la compra de una

vivienda como una inversion a largo plazo.

Agrega que uno de los factores que han facilitado el endeudamiento
es que el Biess permita comprometer hasta el 40% de los ingresos de las
personas, mientras que los bancos preferian limitarlo al 30%. (El Universo,

Septiembre 2012)

Por otra parte Sergio Lannuzzelli, gerente comercial de la empresa
inmobiliaria Lotepec, comenta que cuando una persona llega con el interés
de comprar una casa, lo mas seguro es que adquiera una vivienda sobre el
precio que tenia planificado. Los compradores no se fijan limites rigidos de
pago mensual. Es decir, si presupuestaban gastar $ 400 mensuales, pero
encontraron una casa que les gusta mas por $ 500 al mes, seguramente

elegiran la que exige un mayor gasto (El Universo, Septiembre 2012).

Es por que como estas personas se consideran que este es

efectivamente un buen momento para invertir en la compra de un inmueble.

2.4.3 Condiciones de Vivienda Actual
Como se puede observar en el grafico namero 2.11, el porcentaje de

vivienda propia en la provincia del Guayas esta por encima del arriendo en
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casi treinta y tres puntos porcentuales. Esto indica que las personas

prefieren tener vivienda propia que arrendarla.

Principalmente este fendmeno se da en la clase social media y media
baja, que son los sectores con mayor predisposicion a la compra ya que por

cultura y tradicion, estos segmentos quieren asegurar un techo para vivir.

Gréfico 2.11

Comparacion entre vivienda propiay arrendada

¥ Propia

B Arrendada

Fuente: INEC
Elaborado por: El autor

Dentro de la clasificacion de las condiciones de vivienda actual
también se encuentran varias categorias que se detallan en el gréfico

NUmero 2.12:

58



Grafico 2.12

Otras condiciones de vivienda
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Fuente: INEC
Elaborado por: El autor

Se puede ver que el porcentaje de vivienda prestada es aun
representativa en esta categoria, y sigue representando una oportunidad

para el negocio inmobiliario.

2.4.4 Sectores mas atractivos en Guayaquil y sus areas de influencia
De lo expuesto anteriormente y segun los expertos en el tema de
inmobiliarias en Guayaquil se considera que el sector mas demandado y por
ende el mas atractivo para invertir en proyectos inmobiliarios son la via a
Samborondoén, via a la costa, y sectores del norte de la ciudad donde

actualmente se desarrollan proyectos de vivienda y comercio.

Es interesante observar que una vez que se ha cruzado el puente que
conecta Guayaquil con la Puntilla, sector que pertenece al cantén
Samborondoén, se han desarrollado, desde la Puntilla a lo largo de la via
Perimetral, una serie de urbanizaciones cerradas de viviendas para familias
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de condicion media-alta, con la construccion de villas y edificios de
apartamentos. Indudablemente, la seguridad ha sido uno de los parametros
que atrae a las familias en este sector. Continuando por la via Perimetral se
atraviesa por sectores que pertenecen al canton Samborondon, al cantén
Daule y al canton Salitre, Y al llegar a la parroquia Pascuales, nuevamente

corresponde al cantén Guayaquil.

Justamente, a lo largo de la via Perimetral, desde el sector la Aurora
hasta Pascuales, se han construido urbanizaciones para familia de nivel
medio. Los Promotores, también han implementado estas zonas con la

construccidon de nuevos centros comerciales.

Al 31 de octubre del 2012, se esta edificando un nuevo centro
comercial de la empresa El Rosado, que dara servicio a los sectores que se

comunican con Pascuales, Salitre y Samborondon.

En la via a Salitre se estdn desarrollando urbanizaciones para
estratos sociales medio, que con el tiempo se van a constituir en sectores de
gran plusvalia. En el sector via a la Costa también se estan desarrollando

urbanizaciones, desde Puerto azul hacia Chongon.

Definitivamente, el sector via a la Costa sera el nuevo polo de
desarrollo inmobiliario de Guayaquil, porque este sector se encuentra
ubicado en la zona de Daular, donde se tiene proyectado construir el nuevo

aeropuerto internacional de Guayaquil.
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2.4.5 Preferencias de viviendas

Hoy en dia las personas prefieren adquirir una casa nueva antes que
usada, aunque esta no deja de ser una opcion de compra para aquellas
personas que disponen pocos recursos a la hora de comprar una vivienda, el
80% de las familias que busca vivienda prefiere una casa antes que
departamento, por independencia, asi mismo hay ciertas caracteristicas que
las personas tienen en cuenta al momento de buscar una vivienda tales
como: que sea una vivienda segura, confortable, acogedora, de buena
plusvalia, con buena ubicacion y de buen aspecto, siendo la mas importante
la seguridad de la vivienda seguido por que sea acogedora.(Cadena, Ramos,

Pazmifio & Mendoza, 2010).

Otro aspecto de gran importancia a la hora de decidir comprar un bien
es la forma de pago, teniendo como primera opcion de financiamiento el
crédito directo ya sea por medio de la banca privada o de la banca publica,
aunque en la actualidad el BIESS tiene el 57% del financiamiento en créditos
hipotecarios. Por otro lado los planes de financiamiento mixtos (contado y
crédito) también son una de las opciones preferidas por los clientes y como
ltima opcion esté el pago de contado en base a una investigacion realizada

por MarketWatch.

2.5 Normativas legales en el sector Inmobiliario
Las actividades comerciales relacionadas con los bienes inmuebles
pareciera un acto juridico de poca significacion, no obstante no es asi. En el

mundo entero el sector inmobiliario es una de las areas mas importantes de
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la economia, no solamente por los ingresos que genera, Sino por cuanto
dichas inversiones se traducen finalmente en fuentes generadoras de
empleos, asi mismo el sector inmobiliario cuenta con servicios de
asesoramiento profesional en las éareas, técnica, financiera, fiscal,
administrativa, contable, auditoria de cuentas, legal, marketing y todo el
entorno que abarca el importante campo de los bienes raices en Ecuador
por lo que los involucrados en el area inmobiliaria deben adaptarse a las
normas y ordenanzas que rigen estas actividades, como la codificacion de
uso del suelo, normas constructivas, tazas y demas obligaciones tributarias,
oferta y demanda inmobiliaria, acceso a financiamiento como crédito

hipotecarios.

Es por eso que en el pais hay algunas normativas legales referentes a
este sector para su control aunque en el mercado de los bienes raices no
existe una regulacion oficial de los precios, sino que esto va de acuerdo con
las tendencias financieras del mercado y/o al lugar donde vaya a estar

ubicado el bien, existen otras leyes como las siguientes:

2.5.1 El Sector Inmobiliario y las Normas de Lavado de Dinero

En el Registro Oficial 710 del 24 de mayo de 2012, se estipula que las
personas juridicas, que tengan como actividad la construccion o la inversion
e intermediacion inmobiliaria deben dar cumplimiento a las normas para la
prevencion del lavado de activos. Esta normativa representa un importante

avance ya que el sector inmobiliario puede ser objeto de inversiones. Con
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esta nueva normativa se pone una nueva traba para que ingrese al mercado

dinero que no esté debidamente justificado.

2.5.2 Reglamento ala Ley de Propiedad Horizontal

El Reglamento General de la Ley de Propiedad Horizontal, expedido
mediante el Decreto Ejecutivo 1229 y promulgado en el Registro Oficial No
270 del 6 de septiembre de 1999 y reformado, mediante el Decreto Ejecutivo
1759 y promulgado en el Registro Oficial No 396 del 13 de diciembre del
2001 tienepor objeto establecer los principios y normas que deben regir para
todos los inmuebles cuyo dominio estuviera constituido en condominio o

declarado en régimen de propiedad horizontal.

2.5.3 Ley de Corredores de Bienes Raices del Ecuador

Esta ley determina que el desarrollo de la industria de la construccion,
al promover el crecimiento urbanistico del pais, ha determinado la expansion
del mercado inmobiliario y la necesidad de que éste cuente con agentes de
comercio especializados; que es necesario que los corredores de bienes
raices se capaciten en los establecimientos de nivel superior del pais y que
estén protegidos por una ley de defensa profesional ya que es de interés
social fomentar el mercado de bienes raices con el objeto de propender a un
mayor rendimiento de la industria de la construccién y de precautelar los

derechos e intereses de las personas que adquieren bienes inmuebles.
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2.5.4 Ley para la Regulacién de los Créditos para la Vivienda

También conocida como la Ley de Hipotecas, consiste en que una
persona que haya caido en mora, pueda devolver su casa al banco, evitando
asi el embargo o remate de otros bienes. Es obligacion de las autoridades
de control, en este caso de la Superintendencia de Bancos, vigilar que las
instituciones financieras no concentren dentro de sus carteras de crédito,
altos niveles de préstamos hipotecarios, y exijan a sus clientes los requisitos
necesarios para comprobar su solvencia y garantizar su deuda aunque
muchos opinan que una de las consecuencias podria ser que menos

personas tengan acceso a viviendas (El Universo, abril 2012).
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CAPITULO Il

DESCRIPCION Y EVALUACION DE ARROLSA S.A.

3.1 Resefia historica de la empresa ARROLSA S.A.
La compafia ARROLSA S.A. Fue constituida en la ciudad de
Guayaquil en el afio 2002. Su oficina se encuentra ubicada en las calles

Panama y Orellana, centro de la ciudad.

La compafia tiene por objeto la compra, venta, arrendamiento,
permuta, anticresis y al administracion de bienes raices. Para el cabal
cumplimiento de tal objeto podrd ejercer agencias, comisiones,
representaciones y mandato: realizar importaciones de enseres necesarios
para su actividad; fundar o constituir sociedades relacionadas con su
finalidad social o integrar como socia o0 accionistas de cualquier otra
compaiiia; y, en general tendra plena capacidad para celebrar toda clase de
actos, y/o contrato y contraer obligaciones cualquiera que fuere su cuantia,

autorizado que estén relacionados con su giro.

Desde su creacibn ARROLSA S.A., actlta como una empresa
inmobiliaria familiar que actualmente ofrece el servicio de corretaje de
bienes raices, posee departamentos y locales propios para su alquiler, de tal

manera que su centro y area de influencia ha sido Guayaquil.

Sin embargo, con el auge inmobiliario que se ha producido en los
altimos afos, gracias a la dolarizacion, los accionistas de ARROLSA S.A.,,

desean innovar su campo de accion, especialmente en la inversion y
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comercializacion de bienes raices en Vviviendas y areas residenciales,
ademas de establecer el modelo de negocio idoneo que debe seguir la
empresa para poder cumplir con este deseo de innovacion y crecimiento

empresarial.

3.2 Problemética actual de ARROLSA S.A.

Con respecto a la estructura organizacional de la empresa es muy
pobre, constituyendo asi la causa del problema principal por la que se realiza
este proyecto, con la finalidad de mejorar la misma proporcionando un
modelo de negocio y por ende de estructura organizacional que se ajuste a
la empresa y pueda hacer de ella una compafia competitiva capaz de
mantenerse en el mercado inmobiliario ante la presencia de otras grandes

organizaciones que constituyen sus principales competidores.

3.3 Organigrama Funcional

Con respecto al organigrama funcional, de la empresa, esta
constituida por los accionistas, un representante legal, una secretaria, un
contador y dos empleados que se encargan de realizar las labores del

corretaje tal y como se observa a continuacion:
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Organigrama Funcional de ARROLSA S.A.

Secretaria

Contador por
servicios
profesionales

Vendedores por
comisiéon

Fuente: Gerencia
Elaborado por: El autor

3.4 Descripcion de las funciones actuales de los colaboradores de la
empresa.
Accionistas:

Actualmente existen dos accionistas y uno de ellos es el
representante legal de la empresa que se encarga de pagar las cuentas,
generar negocios esporadicamente y establecer contactos cuando su tiempo

lo permite.

Contador:
El contador que labora en la empresa se encarga de la revision de
todos los movimientos contables asi como la presentacién al representante

legal de los estados financieros.
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Proporciona ademas asesoramiento en planes econdmicos,

financieros y tributarios.

Se encarga de realizar estudios de los problemas econdmicos y
financieros que aquejen a la empresa y proporcionar soluciones para el

mismo. Esta persona labora bajo la modalidad de servicios prestados.

Secretaria:
La secretaria que labora en la empresa realiza actividades especificas
de apoyo al representante legal, asi como, otras tareas asignadas por el

mismo. Entre las funciones que desempefa se encuentran las siguientes:

e Apoyar en las labores de su cargo a la Direccién de la Empresa.

e Archivar, registrar y controlar documentos importantes.

e Receptar, registrar y distribuir toda la documentacién que ingresa a la
Empresa (Cartas, Informes, Facturas, Recibos, etc.).

e Tramitar y procesar los expedientes que fluyen del representante
legal.

e Atender la central telefénica, e informar a nivel interno y al publico
sobre las gestiones que se vienen realizando en el area de su
competencia.

e Proporcionar los requerimientos de suministros diversos: Utiles de

oficina, aseo y limpieza y suministros para equipos de oficina.

Gestionar la compra, control y distribucion de los mismos.
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e Controlar y supervisar los servicios de limpieza en la sede de la
Empresa.
e Tramitar el pago de las facturas y recibos.

e Y cualquier otra labor que le sea asighada.

Vendedores:
Los vendedores con quienes cuenta la empresa son los que se
encargan de realizar las labores del corretaje. Estos trabajan por comisiéon

esporadicamente.

3.5 Infraestructura actual

La empresa es duefia de propiedades que actualmente arrienda a
terceros.

A continuacion se detalla los inmuebles, muebles y equipos que
posee la empresa.

Inmuebles

1 Oficina de 60m?

Muebles

Mobiliario de aproximadamente 8 afios

Equipos y tecnologia

3 equipos de computo

3 impresoras

1 copiadora

1 central telefonica para 4 lineas convencionales

3 lineas convencionales
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1 celular

Software de utilitarios basicos
Internet

Equipos de aires acondicionados
Vehiculos

1 vehiculo para movilizacion

3.6 Capacitacion
Los vendedores trabajan bajo el sistema freelance. Han realizado por

cuenta propia cursos en la Asociacién de Bienes Raices (Acbir)

3.7 Tipos de Negocios

Al momento el Unico tipo de negocio inmobiliario que desempefia la
empresa es el corretaje, por lo que al definir el nuevo modelo de empresa se
espera también que la empresa pueda desenvolverse en otras actividades

gue implica el negocio inmobiliario.

3.8 Procesos
La empresa brinda el servicio para la compra, venta y alquiler de

inmuebles.

3.8.1 En lacompra se ejecutan los siguientes pasos:
Paso 1: Se pone a disposicion de los clientes que desean comprar
algun bien inmueble, via propaganda en los medios escritos, es decir los

periodicos o diarios locales. El cliente solicita el servicio.
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Paso 2: La empresa presenta al cliente las opciones de bienes

inmuebles que estan a disposicion de los posibles compradores.

Paso3: Se define con el comprador el monto que esta dispuesto a
pagar por la compra de un bien y se pacta la comision que la empresa gana

por este servicio, que generalmente es alrededor del 2%.

3.8.2 En la venta se ejecutan los siguientes pasos:
Paso 1: La empresa se pone a disposicion de los clientes que desean
vender algun bien inmueble, via propaganda en los medios escritos, es

decir los periédicos o diarios locales. El cliente solicita el servicio.

Paso 2: La empresa se contacta con las personas naturales o
juridicas que desea comprar el bien inmueble usando los medios

anteriormente sefialados

Paso3: Se define con el cliente el monto que esta dispuesto a pagar
por la compra de un bien y se pacta la comisién que la empresa gana por
este servicio: Generalmente, el beneficio es entre el 3% y 5% del monto
total de la venta que lo paga el duefio del bien que vende. Estos precios se

manejan a nivel del mercado inmobiliario.

En otras ocasiones, se pacta un precio fijo de venta por parte del
promitente vendedor y la empresa tiene la opcion de venderlo a un precio
mayor al pactado, de tal manera que el beneficio de la empresa es la

diferencia entre el precio fijo de venta y el precio de venta real.
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3.8.3 En el alquiler o arrendamientos se ejecutan los siguientes pasos:
Paso 1: La empresa se pone a disposicion de los clientes que desean
alquilar algun bien inmueble, via propaganda en los medios escritos, es

decir los periddicos o diarios locales. El cliente solicita el servicio

Paso 2: La empresa se contacta con las personas naturales o
juridicas que desea tomar en alquiler o arriendo el bien inmueble usando

los medios anteriormente sefialados

Paso3: Se define con el propietario el monto que esta dispuesto a
pagar por el servicio que brinda la empresa. Generalmente, el beneficio es

el valor equivalente al primer mes de arriendo.

3.9 Mediciones
Compras: La empresa no tiene mediciones
Venta: La empresa no tiene mediciones

Alquileres: La empresa no tiene mediciones

3.10 Competidores

En Guayaquil existen empresas inmobiliarias posicionadas en el
mercado que invierten en urbanizaciones y construccion de viviendas para
todos estratos sociales. Entre las principales empresas se destacan
Multibienes, Terrabienes, Urbanis, Corporacibn Samborondén, Salcedo
Internacional, Constructora Furoiani, Etinar S.A., Lotepec, Pronobis, entre

otras.
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Igualmente existen medianas empresas que apuntan al negocio de
bienes raices debido a la demanda de vivienda existente en Guayaquil y en
todo el pais. Sin embargo, muchos usuarios todavia desconocen o
desconfian si es mejor alquilar, comprar o vender a través de empresas que
se dediquen al negocio de bienes inmuebles, razon por la cual ARROLSA,
mediante el desarrollo de esta tesis, buscara posicionarse en el mercado de
bienes raices, mediante estrategias creativas que se desarrollaran en los

siguientes capitulos.
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CAPITULO IV
ANALISIS EXPLORATORIO Y ESTADISTICO SOBRE EL
MERCADO DE BIENES RAICES EN GUAYAQUIL Y SU AREA

DE INFLUENCIA.

Durante este capitulo se realizara una investigacion que diagramara
de mejor manera la industria del mercado de bienes raices, para lo cual se
utilizardn herramientas de investigacion tanto cualitativas como cuantitativas

planteando ciertas hipétesis que esperamos sean resueltas.

4.1 Preguntas para ser resueltas en la Investigacion

1. ¢La empresa ARROLSA puede crecer dentro del mercado de
Bienes raices de Guayaquil?

2. ¢ Tiene el mercado de Bienes raices de Guayaquil cabida a
nuevas empresas en este sector?

3. ¢.Con los recursos actuales que posee ARROLSA puedo

competir con otras empresas en el mercado de bienes Raices de Guayaquil?

4.2 Tipo de Investigacion.

Para realizar la investigacion se utilizara un enfoque cuali-cuantitativo,
utilizando para el analisis cualitativo la herramienta de Grupos Focales
(clientes y especialistas) que permitira identificar de manera general cual
puede ser la problematica y los posibles caminos a seguir dentro de la
investigacion para posteriormente utilizar el campo cuantitativo que daréa

resultados medibles convirtiendose en informacion valiosa. Para la
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recoleccion de los datos se utilizar4 la encuesta como herramienta de
captura de informacion y para transformar esta informacion se utilizaran
técnicas estadisticas descriptivas y multivariadas que daran una mejor
interpretacion numérica para la toma de decisiones. Dado lo dificil y costoso
de realizar un censo para esta investigacion se procedera a la toma de una

muestra.

Las muestras son necesarias debido a que con frecuencia las
poblaciones son demasiado grandes, y demanda mucho tiempo la
recoleccién de las variables de estudio. Pueden existir multiples e infinitos
tipos de muestras aplicando la misma investigacion, esto tiene al factor t o

(tiempo) como la variable que modifica a estas muestras.

4.2.1 Forma de calcular la muestra
La muestra correspondera a una poblacion infinita representada por la
letra N, segun las técnicas de calculos estadistica donde se considera que el

total de entes que se van a investigar superan a los 100.000 individuos.

N= Poblacién infinita mayor a 100.000 individuos (como la poblacién
a investigar resulta ser cualquier persona de la ciudad de Guayaquil mayor a
los 18 afios que posean ingresos para adquirir un bien inmueble, se
selecciona la férmula abajo denotada. Para estimar que el grupo objetivo sea
superior a 100.000 se debe conocer la realidad del entorno para esto se
investigd que la poblacion objetivo es superior a 100.000 individuos como asi

lo indica el ultimo censo de poblacion realizado por el INEC en el afio 2010

75



Como se muestra a continuacion se utilizan cuatro variables que son
necesarias para calcular el tamafio de la muestra, la confianza que esta
representado por la letra Z, la probabilidad que el evento ocurra por la letra
p, la probabilidad que el evento no ocurra es igual a q y el error esta

representado por la letra e.

Una vez ingresado los valores como se detalla en la tabla abajo, el
resultado que la formula estimada es de 115 individuos que deben ser

analizados segun los valores utilizados.

22*p*q

eZ

1.722*0.5*0.5

0.082

n=Tamafio de la muestra (para este estudio la muestra teorica
calculada y obtenida por la formula arriba mencionada es de
aproximadamente 115.56 personas que deberian ser encuestadas; sin
embargo, en campo la muestra real recolectada fue realizada a 122
personas, lo que no perjudica para nada los calculos técnicos que el

investigador fij6 para este estudio)
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Z= Confianza de la muestra que es técnicamente el valor de
desviaciones estandares expresadas en la tabla z. (Para este estudio en
mencion se utilizo el 92% de confianza, Este es un valor técnico estadistico
que indicaria que el estudio de relevamiento de informacién (encuestas) si
se lo realizara 100 veces en 92 de estas las muestras obtenidas serian
representativas de la poblacion o sea que la informacion solo en 8 ocasiones
diferiria de lo que la poblacion total indica o piensa. Para incluir este valor en
la formula de calculo del tamafio de la muestra ésta debe ser expresada en
términos de valores de Z, estos valores de Z son calculador por la
evaluacion de este porcentaje en la formula de la funcion de probabilidad
normal descrita por el matematico Karl Friederich Gauss en el siglo 16 y que
sus valores han sido calculados y agrupados en lo que se conoce como las
tablas con valores de distribucion normal o tablas Z en este caso el
investigador fijo el 92% de confianza que es el valor Z= 1.72 como lo indica
la férmula anterior. Dentro de los estudios de investigacion de mercado los
valores de confianza los ajusta el investigador, cualquier valor de confianza
superior a 90% es un factor aceptable para obtener informacion similar a la
poblacién por lo que en para esta investigacion se fijé la confianza al 92%
ya que minimiza los costos operativos de la recoleccion de informacion y los
resultados son buenos estimadores de lo que indica la poblacion, se estima
que la aplicacion por formulario tiene costo de $5 por cada formulario
recolecto incluyendo logistica y pago de la persona que realiza la recoleccion
valor promedio del mercado preguntado a especialistas de investigacion de

mercado. (Ferran, 2001)
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p= Probabilidad de ocurrencia del evento.

La probabilidad que un evento ocurra es otra variable a considerar
dentro de la formula estadistica del célculo del tamafio de la muestra; esta
variable dentro de la formula esta definida por valores que vande O a1y lo
gue explica es una medida de ajuste que maximiza la varianza para analizar
cierto evento, por ejemplo, cuando se desconoce totalmente el criterio a
investigar dentro de un estudio se sugiere, que este valor sea de 0.5 es decir
la mitad de probabilidad de la respuesta de un evento. Si se llegara a
entender el evento y si se conociera las preferencias de los encuestados en
la investigacion, podrian ajustarse estos valores de acuerdo a las tendencias
histéricas similares a este estudio, por ejemplo si se conoce que en cierto
grupo objetivo estudiado con anterioridad los encuestados de cada 10 hay 8
gue responden cierta pregunta de manera afirmativa, entonces el
investigador conoce que existe un sesgo o tendencia y que siempre para
estudios similares responderan favorablemente en el 80%, para este caso de

ejemplo el valor de la probabilidad de ocurrencia se fijard en 0.8

Para el calculo de esta investigacion se fijan los valores en 0.5 que es
una probabilidad media porque se desconoce si las personas investigadas o
encuestadas, responderan afirmativamente a las preguntas formuladas.

(Ferran, 2001)

g= Probabilidad de no ocurrencia del evento: Es el complemento
de p es decir, (1-p) que para este caso el valor resultante es de 0.5. (Ferran,

2001).
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N= Poblacion infinita mayor a 100.000 individuos (como la
poblacion a investigar resulta ser cualquier persona de la ciudad de
Guayaquil mayor a los 18 afios que posean ingresos para adquirir un bien
inmueble, se escoge la férmula arriba denotada. Este valor no esta dado
facilmente ya que uno debe conocer la realidad del entorno de la poblacion;
sin embargo, segun el udltimo censo del INEN en el 2010 las persona
mayores a los 18 afios que viven en Guayaquil supera los 100.000
individuos, por esta razdén se escoge la formula de calculo arriba

mencionada).

e= Margen de error muestra vs. Poblacion del 0.08 (El error es una
medida de estimacion propia de la investigacion, toda las actividades que el
ser humano realiza esta supeditada a errores bien o mal intencionados, este
valor lo que ajusta es una variabilidad a errores bien intencionados o propios
de la investigacién como por ejemplo un mal ingreso de informacion de un
formulario de parte de un digitador o a una respuesta mal llenada de parte
de un entrevistador, al igual que la confianza este margen de error esta
supeditado a ser fijjado por el investigador, considerandose un rango
aceptable para este tipo de investigacion cualquier error inferior al 10% es
aceptable en este caso el error fue fijado al 8% ya que se considerd un buen
margen para la informacion que se obtenia minimizando los costos de
operacion en campo por el numero de formularios que se deberian aplicar.

(Ferran, 2001)

Fuentes: Primaria (encuestas)
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Tipos de datos: De corte transversal estudio estadistico que se
realiza tomando informacion de un conjunto de unidades en un punto
determinado en el tiempo y examinando las variaciones en la informacion a

través de las unidades. (Ferran, 2001)

Herramientas estadisticas: Frecuencias, gréficas de pie, tablas

cruzadas, correlaciones, Correspondencias simples etc.

Variables: Todas las sefialadas en el cuestionario que se adjunta.

Criterios: de pertinencia, representatividad y consistencia

4.3 Presentacion de resultados Cualitativos

Para el andlisis cualitativo se prepar6 dos Grupos Focales, aplicado el
primero a 8 personas de diferentes edades pertenecientes a diferentes
estratos sociales para identificar la problematica del mercado inmobiliario al

cual se llamara: Grupo focal de clientes.

El segundo Grupo, fue realizado a 4 personas que al momento se
encuentran vinculado al medio de los bienes raices y del mercado

inmobiliario al cual se llamara: Grupo Focal de Especialistas.

Para este efecto se utilizaron como guia dos cuestionarios
exploratorios que estan publicados en los ANEXOS de esta tesis.

Se procedera a informar lo mas relevante de los Grupos Focales
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4.3.1 Grupo focal clientes
Se realiz6 presentacion informal de cada uno de los asistentes.

1. La primera asistente, era mujer indicé que vivia en el norte, en
casa propia y se dedica a hacer marketing, de 27 afios

2. La segunda persona es mujer, vive en la garzota casa propia, no
trabaja actualmente.

3. Latercera asistente es mujer, vive en Entre Rios, 30 afios

4. La cuarta persona es mujer vive en la Alborada 66 afios jubilada

5. La quinta persona es jubilada 66 afios casa propia

6. La sexta persona 65 afos jubilado vive en el sector Entre Rios

7. La séptima persona vive con la mama y el esposo en el sector
de Bastion Popular y trabaja en la Fundacion Malecén 2000

8. La octava persona tiene 18 afios trabaja en la Fundacion
Malecon 2000

Se realiz0 las preguntas del analisis exploratorio

a. ¢Qué es lo que conocen sobre el mercado inmobiliario y como
piensa que esta el mismo?

La primera persona indica que por mercado inmobiliario entiende a las
transacciones que se dedican al negocio de comprar vender alquilar casa y
piensa que el mercado esta creciendo por lo que dicen los periddicos.

La segunda persona sabe lo que es inmobiliario, y también explicd
que existen muchos accesos a préstamos y que existen préstamos con el

BIESS.
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La tercera persona piensa que estamos creciendo que existen mucho
mas oportunidades.

Otro de los asistentes indica que se ven muchas ventas y han crecido
mucho las ventas de ciudadelas nuevas en el pais.

Opina que las facilidades del IESS y el gobierno hacen que se
reactiven en el sector y que la clase baja, clase media y clase alta y que los
profesionales piensan en oficina, y los que aun no tienen familia quieren
tener su casa.

Otra persona opina que piensa igual que el resto, que ahora hay esas
facilidades.

Otra piensa igual que las otras anteriores e indica que el mercado
inmobiliario ha crecido gracias al gobierno y que no solo ha crecido en la
ciudad sino en el pais.

Otro aport6 indicando que el mercado viene creciendo desde hace 30

0 40 afos.

b. ¢Desde cuando comenzé la reactivacion econémica en este sector?
Se realiz6 esta pregunta ya que se queria medir la percepcion de los
clientes en torno a desde cuando se activo este mercado, las respuestas a
continuacion.
La mayoria coincide que la reactivacion econdémica del sector

comenzo desde hace 4 y 5 afos.
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c. ¢Por qué piensan que desde ese tiempo comenzé el crecimiento en
el mercado inmobiliario y a quién conoce?

Se corrobora la pregunta anterior y se obtiene mas informacion.

La primera persona indica que comienza desde la familia y que
existiendo el préstamo solidario y en pareja de jovenes se puede comenzar
desde temprano y sacar su vivienda.

La segunda persona manifiesta que conoce a comparieros de trabajo
gue se estan gestionando su vivienda. Desde hace tres afos, existen
muchas oportunidades para sacar y que la gente quiere vivir mejor y buscan
urbanizaciones cerradas

Otra asistente seflala que conocen unas dos personas, que
averiguaron cuanto tenia en el IESS y se sacaron su casa con su esposo Yy
gue ahora la gente busca seguridad

Otra persona asistente, indica que preguntarda si puede sacar un

préstamo para remodelar y ampliar su casa.

d. ¢Cuanto es el monto maximo que ustedes han escuchado para
préstamo de casas?
Es importante escuchar a los clientes y su percepcion con respecto a
los montos de préstamos.
La primera persona dice que conoce que para una ampliacién puede
llegar hasta 24.000 dolares
Otra indica que a la mama de una amiga le dieron un préstamo y

depende de su perfil econémico.
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Los préstamos pueden ser en cualquier sector y depende del nivel de

endeudamiento.

e. ¢Se pidié que levanten la mano para conocer cuantas personas
conocen la metodologia del seguro social para realizar préstamos?
Esta pregunta se elaboré para analizar cuan informados e interesados
estan para conocer la metodologia de préstamos.

De los asistentes 8 de 5 levantaron la mano

f. ¢Como seria la vivienda de sus suefios y el monto que usted estaria
dispuesto a pagar por ésta?

Se indaga con esta pregunta las preferencias y poder adquisitivo de
los clientes y en funcidén a esto, puede darse un enfoque en estrategias de
ventas de bienes inmobiliarios.

Una asistente menciona que depende de su nivel de endeudamiento,
pero seria de dos pisos, 3 dormitorios, grande, amplia. Y en funcién al
mercado estaria dispuesta a gastar en 80.000 o 90.000. Mas de esto seria
demasiado y depende del lugar.

Otro asistente indica que depende del endeudamiento, no piensa en
el suefio sino en la realidad y dentro de esto la realidad en costo seria
alrededor de 10000 y no en urbanizacion sino en la casa

Uno de los asistentes sefiala que la casa de sus suefios seria una
casa que tenga cuartos amplios para que puedan construir un futuro para

sus hijos y el monto de 80.000 y de 4 cuartos minimos
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Otro de los asistentes indica que preferiria una casa amplia con
cuartos amplios pensando en futuro para el hijo. También indica que compra
una casa es una inversion y esta invertiria $ 70.000

Otra persona manifiesta que quiere reducir los cuartos e invertir en
algo para alquilar, y que el suefio seria de una casa de unos $ 20.000

Otra persona indica que su suefio no tiene precio, 5 cuartos amplios el

valor seria de $ 120.000

g. ¢Cual es el monto de su realidad y el nombre de la urbanizacion o
lugar donde le gustaria?

Las expresiones de los clientes en relacion a sus preferencias de
monto y urbanizaciones se manifiestan a continuacion.

Para una persona la realidad estaria en unos 40.000 a 55.000 ddlares
y le intereso Villa del Rey via Samborondon.

Para otra participante 66.500 y via a Salitre, en la Urbanizacion
Compostela

El suefio de otra asistente era 20.000 para ampliacion

Para otra participante se interesaba sobre todo porque tiene un hijo y
manifiesta que conoce villas nuevas en varias urbanizaciones, que detalla a
continuacion: $ 78.000 Sambo City, por el sector de la Aurora;$ 70.000 en la
Joya; $ 74.000 en Villa Club; $ 76.000 en Portal del Sol; mas de $100.000
en Bali. Ademés sefiala que en Entrerios existen departamentos de venta en
$144.000, como sucede en el conjunto de Condominios Palmira en esa

urbanizacion.
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Otra asistente indica que su realidad seria de $40.000 en Villa Espafa
Otro asistente sefiala que estaria dispuesto a invertir en una casa
pequefia de dos cuartos por $ 6.000 y que esta sea una casa de

oportunidad.

h. ¢Conoce que oportunidades existen en el mercado?

Todos coinciden que a partir del cambio de moneda en el Ecuador,
hay mas oportunidades en el mercado inmobiliario para adquirir un local o
viviendas, pero que basicamente el IESS a través del banco de los afiliados
(BIESS) est4 dando un impulso a este sector.

Con estas apreciaciones se pretende hacer y sacar ciertas
conclusiones que podrian aportar mas de cdmo encontrar e implementar las

nuevas estrategias para los destinos de ARROLSA S.A.

4.3.2 Grupo focal especialistas

Para el cuestionario exploratorio de especialistas se conté con 4
personas y el mismo sirvio para entender mejor el sector y hacer preguntas
mas técnicas.

La informacion mas relevante se redacta de forma textual ya que las
interpretaciones de los participantes al ser expresiones pueden ser sujeto a

otro tipo de interpretaciones podemos a consideracion las respuestas.

a) ¢En qué sector a la fecha es més viable un proyecto inmobiliario en
Guayaquil y areas de influencia?

Los participantes respondieron textualmente lo siguiente:
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El sector de mayor influencia es la via Terminal Terrestre-Pascuales
ya que queda dentro de Guayaquil y queda a 7 minutos del Terminal
Terrestre. Se va a construir el Parque Ecolégico, es el nuevo norte y la
gente no quiere estar tan lejos.

Este sector se esta desarrollando, ahi tiene Tierras Bienes con
Veranda ya terminado y Arcos del Rio con casas desde $60.800 hasta
$77.000. En este sector existen casas de dos pisos.

Existen multiples opciones con diferentes acabados.

b) ¢Cudl es su competencia directa en ese sector?

Cuando se hizo referencia a la competencia los participantes
indicaron lo siguiente:

La competencia seria: La Perla; La Romareda, las urbanizaciones
nuevas en la via a Salitre y el nuevo polo de desarrollo en la via a la Costa

En si todos son competencia y existe una amplia gama para escoger.

c) ¢Desde su Optica en el sector inmobiliario cual seria su mejor
opcién, Vender, comprar, arrendar, Carretaje?

Cuando se le preguntd a los especialistas la pregunta en mencion,
esta fueron sus interpretaciones.

Hoy en dia esta el tema del seguro social, la ventaja en este momento
es que existe el crédito un cupo del BIESS y todo el mundo lo quiere
aprovechar.

Los clientes quieren comprar una casa y aprovechar el 100% de su

crédito.
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La gente quiere ocupar el 100% de la deuda de la casa o sea que
aunque se financia directamente el 30% al finalizar los pagos muchos
clientes indican que necesitan que se les devuelva su dinero de la entrada y
la casa la financia al 100%, la inmobiliaria complace al cliente que quiere de
vuelta su dinero y asumir el 100% de la deuda, debido que el Biess le
financia hasta 25 afios.

Las ciudadelas privadas ofrecen seguridad por eso ciudadelas como
los Sauces y las Alboradas han perdido plusvalia.

Son las personas de estos sectores que son los clientes lo digo
porque eso paso con la ciudadela Veranda que ya esta terminada.

¢ Estos Sauces y Estas Alborada que han perdido plusvalia son sus
clientes?

Son clientes potenciales los que estan comprando en Arcos del Rio,
son financiados al 30% para la entrada, usted da el 5% y separa su casa a
30 meses que es el tiempo que se demora la vivienda.

La construccién de la vivienda se la comienza a construir 6 meses
antes y obviamente necesita el respaldo de una empresa seria, como el caso

de Terrabienes da ese respaldo.

d) ¢Ustedes conocen como sus clientes hacen las ventas de las casas
en las que vivian?

Los participantes segun su percepcion indicaron que a la fecha la

mayoria de los clientes realizan las ventas de sus bienes de forma directa

como se indica a continuacion.
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Algunos los hacen directamente, otros buscan corredores, antes lo
tenia Terrabienes, pero lo dejaron de tener por que el tema de la
intermediacion quita mucho tiempo, ya que hay que hacer avalios buscar
comprador, por eso decidieron que su grupo de vendedores se dediquen a
sus proyectos, ya que existen cualquier cantidad de corredores, los clientes
lo ponen en internet o el duefio mismo pone su anuncio o al vecino le gusto

esta casa y ahi mismo la vende.

e) ¢Como usted ve al cliente Ecuatoriano en su gran mayoria, quiere
vender o quieren que le vendan su casa?

Para indagar sobre como el cliente ecuatoriano que precisa la venta
de un bien inmueble las respuestas de los especialistas fueron los
siguientes:

La mayoria pone un anuncio en el periddico y los venden ellos
mismos es por evitarse pagar la comisién que generalmente es del 5% o
utilizan internet, sube la foto y la ponen a la venta.

Siempre los clientes el que tiene algo quiere algo mejor hay mercados

para todos.

f) ¢Cual es la empresa de corredores mas conocida o existe un grupo
de corredores?
En referencia a la empresa o grupo de vendedores mas reconocido,
los especialistas indicaron lo siguiente:
Manifiestan que existe una asociacién de corredores que se llama

ACBIR (Asociacion de corredores de bienes raices), por lo general en
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Terrabienes los asesores comerciales son corredores, queda aqui en el
edificio el Fortin, se necesita una licencia, muchos se dicen ser corredores
pero son de palabra.

Antes Terrabienes hacian intermediacion y empresas super grandes
gue solo trabajan con personas que tengan licencias.

Hay mucha gente que les gusta comprar casa ya hechas pero a
muchas les gusta mandarlas a disefiar; sin embargo, si hay aunque a mi me
envian a realizar ampliaciones. Competir con las empresas se hace dificil

porque ellos ya tienen un mecanismo armado.

g) ¢Dentro de los proyectos de las viviendas, cuantas venden por
etapa?
Esta pregunta sali6 en consideracion para medir la demanda de
bienes inmuebles.
De 400 a 420 por etapa, se comercializa en 3 afos antes, al afio se

comienza a construir la infraestructura.

h) ¢Coémo ve la parte legal del sector?

Esta pregunta hace referencia a los cambios y que tan complicado
puede ser el sector a nivel de la parte legal.

Bueno existe mucha gente que se asesora bien e invierten, compran
tierras y comienzas a elaborar un proyecto inmobiliario, es un muy buen
negocio y deja una buena rentabilidad, existe buen mercado existe mucha

liquidez por lo del BIESS.
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i) ¢Cuando compran una casa que hacen las personas con la casa
cuando son propietarios donde viven?
Con esta pregunta realizada a los especialistas se precisa indagar
segun la percepcién de como los clientes disponen sus bienes.

No todos la venden muchos la alquilan.

j) ¢Actualmente existe alguna constructora que acepta activos como
parte de pago?
Con esta pregunta se queria investigar si las constructoras podrian
ser competencia dentro del mercado de bienes raices.
Antes lo hacian, pero esta constructora se llené de bienes fue el peor

negocio, actualmente nadie lo hace, se les ayuda a vender pero ni eso.

k) ¢Como hacen para avaluar su casa?
Es dificil vender una casa pero se ve el estado, el uso de qué afio
inclusive existe un colegio de evaluadores que pocos conocen, la gente

puede hasta perder por que no conoce el verdadero valor.

[) ¢Cudl es lacasaideal que quiere la gente?

El modelo preferido es tres dormitorios grandes y una cocina grande,
el cuarto de empleada ahora ya no se pide como antes, mas bien lo que
piden es lugar para poner la lavadora. Aunque lo que se ve ahora es un
cuarto master grande y los secundarios pequefos.

Ahora no existen closets grandes, parece que han sacrificado el

espacio por seguridad se ajusta a algo mas pequefio pero que sea seguro,

91



dejan casas grandes por irse a lugares con casa pequefias pero mas

seguras.

m) ¢Ponganme un ranking de los sectores de Guayaquil para vivir?

Depende del presupuesto.

Yo mas bien no por ranking sino por la capacidad de compra de la
persona por ejemplo, La Via a Daule sector popular es mas econdémica, El
de via a Samboronddn es clase media, via a la costa media alta, via terminal
terrestre Pascuales clase media, via Salitre también existe un sector que se
esta desarrollando y es de clase media la gente se va para alla y el sector se

esta desarrollando.

n) ¢Proyecto que usted considere que ha sido fracaso?

Uno de los especialistas opina que cree que el proyecto de los
espafoles. Hubieron dos grupos, Promaga via a Duran, mas alla de la
Primavera y la otra es en la via a Salitre mas alla del Colegio de Abogados.

Fueron un fracaso porque no terminan de vender y de construir.

0) ¢Qué conoce usted del tipo de regulacién que controla el sector?
Tienen entendido que existe un ente que es el que regula a todas las

empresas del medio; es un ente gubernamental, es como una auditora y se

encarga directamente de regular a la constructora que va a llegarle a todos

los constructores, es como una auditoria dicen los especialistas.

p) ¢Creen ustedes que el mercado actual es ampliamente competitivo?

Si existe mucha competencia.
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gq) ¢Usted cree que podemos entrar en crisis inmobiliaria?

Creen que no, pero no se sabe mas adelante.

r) ¢En qué etapa de crecimiento se encuentra el mercado de bienes
raices?
Esta subiendo, no se ha llegado al tope para algunos afos, puede ser

de 10 a 20 afios que construimos todavia horizontal no vertical.

s) ¢Cudl es el valor promedio que el cliente paga por una casa?

El valor promedio es de $60.000

t) ¢Por qué medio se promociona mas el mercado inmobiliaria?
Internet, periddico, La Feria Expo Habitad, la mayoria apunta mucho

al periédico.

u) ¢Cudles son las ofertas que ofrecen mucho en este negocio?

Pague sin entrada, se da bono del dia de la madre, Carros.

v) ¢Cual es el lider del mercado?

Creo que hay algunas que se han ganado ese espacio, sobre todo por
el tiempo y la seguridad del cliente una de esas puede ser nuestra
inmobiliaria TERRABIENES, FUORIANI. LFG, De los Baquerizo también

corporacion Samborondon, Etinar, son las mas conocidas.

w) ¢Cuél es el tipo de financiamiento o coGmo se financia?

BIESS y los bancos.
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X) ¢En qué edad estan los clientes que buscan comprar proyectos
inmobiliarios?

Yo creo que desde los 23 en adelante ya que es sujeto de créditos en

los bancos; sin embargo, creo que desde los 30 se solidifica el grupo hasta

los 55 afios, son las edades de las personas que comienzan a pensar en

obtener una vivienda.

y) ¢Hacia dénde cree que va el sector, hacia casa, departamento,
casas lujosas, etc?

Antes se vendian proyectos con casas amplias pero creo que al dia
de hoy se han reducido, es como los proyectos que estamos vendiendo
actualmente, con terrenos de 90 a 150 metros de 99 a 126 metros de
construccion, pero depende del presupuesto, todo lo que tenga que ver con

departamentos esta dado a un mercado de clase alta.

z) ¢Como va el mercado para comprar para negocio?
Si existen clientes y se esta desarrollando bastante, esta existiendo
alta plusvalia, la gente quiere invertir en oficinas bodegas, el metro cuadrado

esta de $1.700 a $2.000.

4.4 Presentacion de resultados Cuantitativos (Encuestas)
Para el andlisis cuantitativo, se prepar6 un cuestionario que se
adjunta en los anexos, para realizar una encuesta a los ciudadanos de

Guayaquil.
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Este cuestionario fue consultado a 122 personas de la ciudad de
Guayaquil de conformidad con el tamafio de la muestra obtenida
anteriormente por la formula estadistica. Los resultados de este cuestionario

se desarrollan a continuacion:

En el andlisis descriptivo se realizé una tabulacion de las variables
como una estructura independiente, cuantificando simple y sencillamente
cada una de las variables o preguntas que fueron tabuladas en tablas o

gréficos.

4.4.1 Analisis de las variables
En el andlisis descriptivo se realizé una tabulacion
e Variable Género
En latabla 4.4.1.1 muestra la cantidad que responde a la proporcion
de la muestra en relacion al género de los encuestados, mostrando que el
51.24% eran del género masculino y el 48.76% eran del género femenino, la
relacion es importante porgue segun los datos del INEC la relacion es similar

a los del ultimo censo (2010).

95



Tabla 4.4.1.1 Encuesta en Guayaquil: Andlisis estadistico al

Sector inmobiliario

Género Cantidad Porcentaje
a) Masculino 62 51,24%
b) Femenino 59 48,76%
Total general 121 100,00%

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor

Gréfico 4.4.1.1 Encuesta en Guayaquil: Analisis estadistico al

Sector inmobiliario Grafico de pastel para la variable Género

B 3) Masculino

H b) Femenino

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor
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e Variable Edad
Los rangos de edades fueron tomados desde que el individuo pasa a
ser mayor de edad estando concentrado los mayores porcentajes de
encuestados desde loa 18 a los 39 afios.
Si observamos el histograma para la variable edad podemos darnos
cuenta de la distribucién de edades siendo la media de 38.88 lo que significa

gue la edad media de esta muestra estuvo en esa edad.

Tabla 4.4.1.2 Encuesta en Guayaquil: Andlisis estadistico al

Sector inmobiliario

Edad Total

De 18 a 29 afios 26,72%
De 30 a 39 afios 26,72%
De 40 a 49 afios 21,55%
De 50 a 59 afios 17,24%
De 60 afios en adelante 7,76%
Total general 100,00%

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor
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Gréfico 4.4.1.2 Encuesta en Guayaquil: Analisis estadistico al

Sector inmobiliario Histograma para la variable Edad

Resumen para EDAD

Prueba de normalidad de Anderson-Darling

— A-cuadrado 1,39
Valor P < 0,005

7 Media 39,888
— Desv.Est. 13,487
/ Varianza 181,909

Asimetria  0,717877
Kurtosis 0,097696
N 116

7Z Minimo 18,000

ler cuartil 29,000

Mediana 37,000

: : : : : : - 3er cuartil 49,750

20 30 40 50 60 70 80 Méaximo 80,000

Intervalo de confianza de 95% para la media
37,407 42,368
Intervalo de confianza de 95% para la mediana
34,955 42,000
Intervalo de confianza de 95% para la desviacion estandar
Intervalos de confianza de 95%
11,947 15,488
Media I tol |

Mediana I g I
3 36 38 40 2

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor

e Variable Nivel de escolaridad
El andlisis para la variable nivel de escolaridad para esta muestra
presenta el mayor porcentaje agrupado en el nivel universidad completa con

el 42.99%.
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Tabla 4.4.1.3 Encuesta en Guayaquil: Analisis estadistico al

Sector inmobiliario

Nivel de escolaridad Cantidad | Porcentaje
a) primaria 1 0,93%
b) secundaria 25 23,36%
¢) universidad incompleta 35 32,71%
d) universidad completa 46 42,99%

Total general 107 100,00%

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor

Gréfico 4.4.1.3 Encuesta en Guayaquil: Andlisis estadistico al
Sector inmobiliario Gréfico de barras para la variable Nivel de

Escolaridad

50,00%
45,00% 42,99%

40,00%
35,00% 32,71%
30,00%
25,00%
20,00% -
15,00% -
10,00% -
5,00% T—093%

0,00% - ;

a)primaria  b)secundaria c)universidad d) universidad
incompleta completa

23,36%

H Total

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor
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e Variable Nivel de Ingresos
Para esta muestra los porcentajes mas altos para los ingresos se

registran desde los $ 0 hasta los $1000.

Tabla 4.4.1.4 Encuesta en Guayaquil: Andlisis estadistico al

Sector inmobiliario

Nivel de ingreso | Cantidad Porcentaje
a) 0-500 36 32,73%
b) 501-1000 42 38,18%
c) 1001-1500 18 16,36%
d) 1501-2500 10 9,09%
e) superior a 4 3,64%
2500

Total general 110 100,00%

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor
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Grafico 4.4.1.4 Encuesta en Guayaquil: Analisis estadistico al

Sector inmobiliario Gréfico de barras para la variable Nivel de Ingresos

45,00%
40,00% 38,18%
35,00%
30,00% -
25,00% -
20,00% -
15,00% -
10,00% -
5,00% -
0,00% -

H Total

a)0-500 b)501-1000 ¢)1001- d)1501- e)superior
1500 2500 22500

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor

e Variable actividad
En la tabla 4.4.1.5 se puede observar que el 55.26% tienen en sus

actividades laborales relacion de dependencia.

Tabla 4.4.1.5 Encuesta en Guayaquil: Andlisis estadistico al

Sector inmobiliario

Actividad Cantidad | Porcentaje
a) independiente 51 44,74%
b) Relacion Dependencia 63 55,26%
Total general 114 100,00%

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor
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Gréfico 4.4.1.5 Encuesta en Guayaquil: Analisis estadistico al

Sector inmobiliario Grafico de pastel para la variable Actividad

H a3)independiente

H b) Relacion Dependencia

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor

4.4.2 Andlisis de preguntas

Pregunta 1: Marque del 1 al 5 la siguiente pregunta, siendo 1
poquisima confianza y 5 muchisima confianza ¢Qué nivel de confianza
percibe usted en las empresas inmobiliarias locales (Compra, venta,
alquiler) de bienes inmuebles?

Esta es la primera pregunta del cuestionario que analiza el nivel de
Confianza que los encuestados tienen sobre la industria de bienes raices y
llevdndolo a la poblacion y aterrizando estos resultados al universo ayuda
como pregunta pilar para la toma de decisiones a nivel de plan estratégico.

Los resultados obtenidos son los siguientes el 40.16% marcoé el nivel

3 en la escala indicarian que los encuestados se encuentran con una
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percepcion neutra de lo que pueda ser la confianza con respecto a las

compafia de bienes raices.

Tabla 4.4.2.1 Encuesta en Guayaquil: Analisis estadistico al

Sector inmobiliario

1) Nivel de | Cantidad Porcentaje
confianza
1 13 10,66%
2 21 17,21%
3 49 40,16%
4 20 16,39%
5 19 15,57%
Total 122 100,00%
general

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor
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Grafico 4.4.2.1 Encuesta en Guayaquil: Analisis estadistico al

Sector inmobiliario Gréafico de barras para la variable Nivel de confianza

45,00%
40,16%

40,00%

35,00%

30,00%

25,00%

H Total

20,00% 16,39% 15,57%

15,00% -
10,00% -
5,00% -

0,00% -

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor

Pregunta 2: Marque del 1 al 5 la siguiente pregunta, siendo 1
nunca entregaria y 5 siempre entregaria. ¢ Entregaria un bien inmueble
para ser (Vendido o alquilado) a una compafiia de bienes raices?

La pregunta de si entregaria un bien inmueble para que sea
comercializado por una empresa de bienes raices muestra que la opcion 2
tiene el mayor porcentaje con el 31.40% a que no entregaria a una empresa,
esto se puede deber a que las personas tienen otros mecanismos o existen

otras tendencias al momento de vender los bienes inmuebles.
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Tabla 4.4.2.2 Encuesta en Guayaquil: Andlisis estadistico al

Sector inmobiliario

2) Entregaria un bien inmueble | Cantidad | Porcentaje
1 21 17,36%

2 38 31,40%

3 25 20,66%

4 20 16,53%

5 17 14,05%

Total general 121 100,00%

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor

Gréfico 4.4.2.2 Encuesta en Guayaquil: Analisis estadistico al
Sector inmobiliario Grafico de barras para la variable Entregaria bien

Inmueble

35,00%

31,40%

30,00%

25,00%

20,00%
15,00% H Total
10,00%

5,00%

0,00%

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor
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Pregunta 3: Suponiendo que al dia de hoy tiene la necesidad de
comprar un bien inmueble, cuanto estaria dispuesto a invertir por la
misma.

Esta pregunta da una idea de cuanto estarian dispuesto a invertir por
un bien inmueble los encuestados y hacia qué segmento se deberia apuntar
el plan estratégico, los resultados mostrados indican que el 36.67%

invertirian de $20.001 a $40.000.

Tabla 4.4.2.3 Encuesta en Guayaquil: Analisis estadistico al

Sector inmobiliario

3)cuanto invertiria | Cantidad | Porcentaje
a) 0-10000 8 6,67%
b) 10001-20000 25 20,83%
c) 20001-40000 44 36,67%
d) 40001-80000 32 26,67%
e) 80001-10000 9 7,50%
f) >100000 2 1,67%
Total general 120 100,00%

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor
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Grafico 4.4.2.3 Encuesta en Guayaquil: Analisis estadistico al

Sector inmobiliario Gréfico de barras para la variable ¢ Cuanto

invertiria?

40,00% 36,67%
35,00%
30,00%
25,00% 2083%
20,00% -
15,00% -
10,00% - H Total
5,00%
0,00% -

Q Q Q Q Q Q

QQ QQ QQ QQ QQ QQ
,\9 ,19 Y 000 ,\/Q QQ
T A AR A
DN § $ $ QA

Y v X ®

0 0 N )

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario

Elaborado por: El autor
Pregunta 4: Si tuviera el deseo de adquirir un bien inmueble

¢, Cudl de estas opciones seria la de tu predileccién?

La pregunta 4 mide las preferencia de los encuestados y esto da una

pauta de hacia dénde deben apuntar las estrategias al momento de

encontrar un plan para un nuevo modelo de negocio en nuestro plan

estratégico.
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Los resultados como los indica la tabla 4.4.9 son con el 53.28% de

preferencia de villa de 2 plantas.

Tabla 4.4.2.4 Encuesta en Guayaquil: Andlisis estadistico al

Sector inmobiliario

4) Cual de estas

opciones seria de su [ Cantidad Porcentaje
predileccion

a) Villa de 1 planta 31 25,41%
b) Villa de 2 plantas 65 53,28%
c) Departamento 16 13,11%
d) Local Comercial 6 4,92%
e) Terreno 4 3,28%
Total general 122 100,00%

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor
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Grafico 4.4.2.4 Encuesta en Guayaquil: Analisis estadistico al
Sector inmobiliario Gréfico de barras para la variable opciones de

adquirir un bien inmueble
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e)Terreno

a) Villa de 1 planta
b) Villa de 2 plantas
c) Departamento
d) Local Comercial

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor

Pregunta 5: ¢En qué sector de la ciudad le gustaria adquirir un
bien inmueble?

La pregunta 5 muestra la predileccion de los encuestados en torno al
sector donde les gustaria vivir estando en primer lugar, que el norte seria la

primera opcién con el 28.69% seguido por la via a la costa con el 21.31%.
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Tabla 4.4.2.5 Encuesta en Guayaquil: Analisis estadistico al

Sector inmobiliario

5) Sector para adquirir | Cantidad Porcentaje
bien inmueble

a) Centro 11 9,02%
b) Sur 7 5,74%
c) Norte 35 28,69%
d) Via terminal-Pascuales 15 12,30%
e) Via Samborondon 21 17,21%
f) Via a la Costa 26 21,31%
g) Via a Daule 7 5,74%
Total general 122 100,00%

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor
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Gréfico 4.4.2.5 Encuesta en Guayaquil: Analisis estadistico al
Sector inmobiliario Gréfico de barras para la variable Sectores para

adquirir un bien inmueble
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Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor

Pregunta 6: Escoja una o varias opciones de cudal de los
siguientes servicios adicionales les gustaria que tuviese la
organizacion donde comprara su bien inmueble

Lo que se traté de medir con la pregunta 6 es los servicios que les
gustaria tener para desarrollar campafas enfocadas a este segmento de
compradores siendo garitas parques y tranquilidad los que obtuvieron un
mayor porcentaje, dice mucho porque las tres opciones estan intimamente

correlacionadas con aspecto seguridad y paz.
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Tabla 4.4.2.6 Resumen de los casos

Casos
Pregunta Validos Perdidos Total
N° Porcentaje N° Porcentaje N° Porcentaje
6 114 93,4% 816,6% 122 100,0%
Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor
Tabla 4.4.2.7 Encuesta en Guayaquil: Analisis
estadistico al Sector inmobiliario
Frecuencias pregunta 6
Pregunta 6 Respuestas Porcentaje de
N° Porcentaje |casos

GARITA 103 13,6% 90,4%
PARQUES 97 12,8% 85,1%
CLUB_SOCIAL 65 8,6% 57,0%
GARAJES 74 9,8% 64,9%
IGLESIA 67 8,9% 58,8%
TRANSPORTE_PUBLICO 45 6,0% 39,5%
COMITE 35 4,6% 30,7%

WIFI 51 6,8% 44,7%
TV_CABLE 70 9,3% 61,4%
CENTRO_COMERCIAL 63 8,3% 55,3%
TRANQUILIDAD 85 11,3% 74,6%
TOTAL 755 100,0% 662,3%

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor
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Pregunta 7. Marque con una X la opcién de su predileccion si
usted adquiriera una vivienda le gustaria que trajera

Esta pregunta indica que opciones les gustaria que tuviera su futura
casa, mostrando qué cocinas y salas de estar con los que tienen mayor

porcentaje de aceptacion de la muestra.

Tabla 4.4.2.8 Resumen de los casos

Casos
Pregunta
Validos Perdidos Total
N° Porcentaje N° Porcentaje N° Porcentaje
7 112 91,8% 10 8,2% 122 100,0%

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor

Tabla 4.4.2.9 Encuesta en Guayaquil: Analisis estadistico al

Sector inmobiliario

Pregunta 7 Respuestas Porcentaje de
N° Porcentaje |casos
HABITACIONES 2 0, 4% 1,8%
BANOS 5 1,1% 4,5%
COCINAS 106 23,5% 94,6%
SALAS_DE_ESTAR 77 17,1% 68,8%
GARAJES 67 14,9% 59,8%
PISCINA 41 9,1% 36,6%
CUARTOS_DOMESTICAS 54 12,0% 48,2%
TERRAZA 55 12,2% 49,1%
BALCON 44 9,8% 39,3%
TOTAL 451 100,0% 402,7%

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor
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Pregunta 8: Segun su percepcién, cuales son los medios mas

efectivos por lo cual se enteran los clientes de la compra, venta,

alquiler de los bienes inmuebles

Esta pregunta es importante para la toma de decisiones al momento

de aplicar las campafias de marketing ya que se atacara el medio que se

indica como plataforma de darse a conocer en el mercado,

Se puede observar en la tabla 4.4.2.8 que los diarios tienen la mayor

aceptacion con el 27.9%.

Tabla 4.4.2.10 Resumen de los casos

Casos
Pregunta Validos Perdidos Total
N° Porcentaje N° Porcentaje N° Porcentaje
8 117 95,9% 514,1% 122 100,0%

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor
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Tabla 4.4.2.11 Encuesta en Guayaquil: Analisis estadistico al

Sector inmobiliario

Pregunta 8 Respuestas Porcentaje de
N° Porcentaje |casos
ADIARIOS 83 27,9% 70,9%
BWEB 60 20,1% 51,3%
CLETREROS 22 7,4% 18,8%
DVENDEDORES 16 5,4% 13,7%
EFERIAS 40 13,4% 34,2%
FISLAS 30 10,1% 25,6%
GLOCALPROPIO 10 3,4% 8,5%
HREFERIDOS 12 4,0% 10,3%
| TELEMERCADEO 10 3,4% 8,5%
JVOLANTES 15 5,0% 12,8%
TOTAL 298 100,0% 254,7%

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor

Pregunta 9: Si usted tuviera que vender un bien inmueble, por
qué razones entregaria a una agencia de bienes raices su propiedad.

Esta pregunta trata de encontrar las razones que pueden ser
importantes al momento de lanzar una campafia de Mercadeo o definir
nuestro nicho de mercado.

Segun los datos recabados de esta pregunta por falta de tiempo con
el 23.3% se convierte en la principal opcion de porque se entregaria un bien

inmueble a una agencia de bienes raices.
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Tabla 4.4.2.12 Resumen de los casos

Casos
Pregunta Validos Perdidos Total
N° Porcentaje N° Porcentaje N° Porcentaje
9 116 95,1% 6]4,9% 122 100,0%

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor

Tabla 4.4.2.13 Encuesta en Guayaquil: Andlisis estadistico al

Sector inmobiliario

Pregunta 9 Respuestas Porcentaje de
N° Porcentaje |casos

CONFIANZA 32 18,6% 27,6%
ESPECIALISTA 22 12,8% 19,0%
FALTA DE TIEMPO 40 23,3% 34,5%
FALTA DE CONOCIMIENTO 15 8,7% 12,9%
BASES DE DATOS 11 6,4% 9,5%
EVITAR TRAMITES 19 11,0% 16,4%
LEGALES
POR OBTENER UN MEJOR 18 10,5% 15,5%
PRECIO
SENCILLAMENTE NO 15 8,7% 12,9%
ENTREGARIA

TOTAL 172 100,0% 148,3%

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor
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Pregunta 10: Si usted conoce empresas de bienes raices,
mencidnelas

Como conclusiones de esta pregunta se puede indicar que no existe
una relevancia significativa con respecto a una compafia de bienes raices
que haya destacado sobre el resto, ya que la gran mayoria de los

formularios permanecieron vacios.

Pregunta 11: Segun su percepcién en cuanto tiempo cree que
una empresa de bienes raices venderia un inmueble
Pregunta que indica cual deberia ser el estandar para no caer en

insatisfaccion de servicio, la mayoria indica con el 43.53% de 1 a 3 meses.

Tabla 4.4.2.14 Encuesta en Guayaquil: Analisis estadistico al

Sector inmobiliario

11) Percepcién de venta | Cantidad Porcentaje

a) Hasta 1 mes 13 11,11%
b) De 1 a 3 meses 51 43,59%
c) De 3 a 6 meses 36 30,77%
d) de 6 meses a 1 afio 17 14,53%
Total general 117 100,00%

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor
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Gréfico 4.4.2.6 Encuesta en Guayaquil: Analisis estadistico al
Sector inmobiliario Gréafico de barras para la variable Percepcion en
cuanto tiempo cree que una empresa de bienes raices venderia un

inmueble
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a)Hasta 1 mes
b)De 1 a3 meses
c) De 3a 6 meses

d)de 6 meses a1 afio

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor

Pregunta 12: Si usted vendiese un bien inmueble ¢Bajo qué esquema
de venta le gustaria negociar?

La pregunta 12 muestra alternativas de cOmo se negocia actualmente
y propuesta para ver si es factible negociar, el 65.79% desea proponer un
precio fijo y que la compafiia de bienes raices venda al costo que considere,

es interesante porque este modelo de negocio se ha venido desarrollando

fuerte dltimamente.
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Tabla 4.4.2.15 Encuesta en Guayaquil: Analisis estadistico al

Sector inmobiliario

12) Qué esquema le gustaria negociar | Cantidad | Porcentaje
a) proponer mi precio fijo 75 65,79%
b) sobre las ventas ofrecer 3 al 7 % 15 13,16%
¢) Precio inmediato del inmueble 22 19,30%
d) Otro 2 1,75%
Total general 114 100,00%

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor

Gréfico 4.4.2.7 Encuesta en Guayaquil: Analisis estadistico al
Sector inmobiliario
Gréfico de barras para la variable

¢Bajo qué esquema de venta le gustaria negociar?
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Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor
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Pregunta 13: Si usted tuviese la posibilidad de solicitar en este
momento un préstamo para realizar adquisicion de un bien inmobiliario
através de (Banco, Biess), para que tipo de tramite lo realizaria.

Esto puede aumentar la percepcion sobre el servicio y a que se le

puede apuntar cuando de tramites se trata.

Tabla 4.4.2.16 Encuesta en Guayaquil: Andlisis estadistico al

Sector inmobiliario

13) Tipo de trdmite que usaria | Cantidad | Porcentaje

a) adquirir vivienda terminada 99 83,90%
b) construccion de vivienda 9 7,63%
b) Construccion de vivienda 1 0,85%
¢) adquirir terreno 4 3,39%
d) Remodelacién o ampliacion 2 1,69%
e) adquisicién de oficinas 3 2,54%
Total general 118 100,00%

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor
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Gréfico 4.4.2.8 Encuesta en Guayaquil: Analisis estadistico al
Sector inmobiliario Gréfico de barras para la variable Tipo de tramite

gue realizaria
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Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor

Pregunta 14: Marque del 1 al 5 la siguiente pregunta, siendo 1
poquisimo conocimiento y 5 muchisimo conocimiento ¢Cuanto usted
conoce de la solicitud de créditos hipotecarios?

La pregunta 14 da a conocer que tan informada estan las personas al
momento de realizar un tramite, si uno observa el grafico 4.4.2.13 puede
apreciar que las barras estdn mas sesgadas al desconocimiento que al
conocimiento por lo que esto puede ser un plus adicional en los servicios

gue el nuevo modelo brinde.
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Tabla 4.4.2.17 Encuesta en Guayaquil: Analisis estadistico al

Sector inmobiliario

14) Solicitud de Cantidad Porcentaje
Créditos
1 19 16,24%
2 28 23,93%
3 37 31,62%
4 24 20,51%
5 9 7,69%
Total general 117 100,00%

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor

Gréfico 4.4.2.9 Encuesta en Guayaquil: Andlisis estadistico al
Sector inmobiliario Gréfico de barras para la variable Conocimiento de

la solicitud de créditos hipotecarios
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Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor
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Pregunta 15: El esquema vigente de créditos que ofrece para la
adquisicion de bienes inmuebles ¢Cuanto tiempo piensa que se
mantendra?

Con la pregunta 15 se quiso medir la percepciéon de las personas para
armar la duracién de los planes de accion la mayoria piensa que este
modelo se mantendria a mediano plazo ya que marco de 5 a 10 afios con el

41.80%.

Tabla 4.4.2.18 Encuesta en Guayaquil: Andlisis estadistico al

Sector inmobiliario

15) El esquema vigente cuanto | Cantidad | Porcentaje
tiempo se mantendra
a) hasta dos afios 10 8,20%
b) de 2 a 4 afios 23 18,85%
c) 5a 10 afios 51 41,80%
d) més de 10 afos 30 24,59%
(en blanco) 8 6,56%
Total general 122 100,00%

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor
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Grafico 4.4.2.10 Encuesta en Guayaquil: Andlisis estadistico al
Sector inmobiliario Gréafico de barras para la variable Tiempo de

vigencia de créditos
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a) hasta dos afios
b)de 2 a 4 afios
c)5a 10 afios

d) mas de 10 afos

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor

4.4.3 Tablas Cruzadas

Género VS Edad

Segun el resultado de la tabla No.4.4.3.1, indica que tanto varones
como mujeres, entre los 18 y 39 afios, ya estan preocupado en adquirir un

bien inmueble.
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Tabla 4.4.3.1 Encuesta en Guayaquil: Analisis estadistico al

Sector inmobiliario

EDAD
GENERO De 18 a | De 30 a | De 40 a | De 50 a | De 60 afios | Total
29 afios | 39 afios | 49 afios | 59 afios | en adelante | general
a) Masculino | 10,43% | 13,91% | 9,57% 11,30% | 5,22% 50,43%
b) Femenino | 16,52% | 13,04% | 12,17% | 5,22% 2,61% 49,57%
Total general | 26,96% | 26,96% | 21,74% | 16,52% | 7,83% 100,00%

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario

Elaborado por: El autor

Género VS Nivel de escolaridad

Se observa en la tabla No 4.4.3.2., que las persona de ambos sexos

gue han culminado sus estudios superiores, son los mas desean adquirir un

bien inmueble para vivir.

Tabla 4.4.3.2 Encuesta en Guayaquil: Analisis estadistico al

Sector inmobiliario

Género a) primaria b) c) d) Total
Secundaria universidad universidad General
incompleta completa
a) Masculino 0,00% 10,28% 19,63% 21,50% 51,40%
b) Femenino 0,93% 13,08% 13,08% 21,50% 48,60%
Total general 0,93% 23,36% 32,71% 42,99% 100,00%

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor
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Género VS Actividad.
En la tabla No 4.4.3.3 se observa que la mayoria de los encuestados

trabajan en relacion de dependencia (55.75%)

Tabla 4.4.3.3 Encuesta en Guayaquil: Andlisis estadistico al

Sector inmobiliario

Actividad
Género a) independiente | b) Relacién Total general
Dependencia
a) Masculino 23,01% 28,32% 51,33%
b) Femenino 21,24% 27,43% 48,67%
Total general 44,25% 55,75% 100,00%

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor

Género VS Marque del 1 al 5 la siguiente pregunta, siendo 1
poquisima confianza y 5 muchisima confianza ¢Qué nivel de confianza
percibe usted en las empresas inmobiliarias locales (Compra, venta,
alquiler) de bienes inmuebles?

Los resultados reflejados en la tabla No 4.4.3.4 indican con el 39.67%

gue existe una mediana confianza con las empresas inmobiliarias.
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Tabla 4.4.3.4 Encuesta en Guayaquil: Analisis estadistico al

Sector inmobiliario

1) Nivel de confianza

Género 1 2 3 4 5 Total
general

a) Masculino 4,13% | 10,74% | 20,66% | 9,92% | 5,79% 51,24%

b) Femenino 6,61% | 6,61% | 19,01% | 6,61% | 9,92% 48,76%

Total general 10,74% | 17,36% | 39,67% | 16,53% | 15,70% | 100,00%

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor

Género VS Marque del 1 al 5 la siguiente pregunta, siendo 1
nunca entregaria y 5 siempre entregaria. ¢ Entregaria un bien inmueble
para ser (Vendido o alquilado) a una compariia de bienes raices?

La Tabla No 4.4.3.5 con 31.67% esta indicando que las personas no

tienen mucha credibilidad en las compariias de bienes raices.

Tabla 4.4.3.5 Encuesta en Guayaquil: Analisis estadistico al

Sector inmobiliario

2) entregaria un bien inmueble
Género 1 2 3 4 5 Total
general
a) Masculino 8,33% | 15,83% | 10,83% | 9,17% | 6,67% 50,83%
b) Femenino 9,17% | 1583% | 9,17% | 7,50% | 7,50% 49,17%
Total general 17,50% | 31,67% | 20,00% | 16,67% | 14,17% 100,00%

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor
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Género VS Suponiendo que al dia de hoy tiene la necesidad de

comprar un bien inmueble, cuanto estaria dispuesto a invertir por la

misma.

La tabla No 4.4.3.6 indica con un 36.97% que las personas estarian

dispuestas a invertir entre $20.001 y $40.000.

Sector inmobiliario

Tabla 4.4.3.6 Encuesta en Guayaquil: Analisis estadistico al

3) Cuanto invertiria

Género a) 0-[b) c) d) e) f) Total

10000 | 10001- 20001- | 40001- | 80001- | >100000 | general
20000 40000 80000 10000

a) 2,52% 8,40% | 22,69% | 14,29% | 1,68% 1,68% 51,26%

Masculino

b) 4,20% | 12,61% | 14,29% | 11,76% | 5,88% 0,00% 48,74%

Femenino

Total 6,72% | 21,01% | 36,97% | 26,05% | 7,56% 1,68% | 100,00%

general

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor

Género VS Si tuviera el deseo de adquirir un bien inmueble ¢Cual

de estas opciones seria la de tu predileccion?.

La percepcion que se obtiene en la tabla No 4.4.3.7 con un 52.89%,

es que la gente prefiere adquirir villas de 2 plantas.
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Tabla 4.4.3.7 Encuesta en Guayaquil: Analisis estadistico al

Sector inmobiliario

4) Cual de estas opciones seria de su predileccién
Género a) Villa | b)Villa |c) d) Local e) Total

del de 2 Departamento | Comercial | Terreno | general

planta plantas
a) 7,44% | 29,75% 8,26% 4,13% 1,65% 51,24%
Masculino
b) 18,18% | 23,14% 4,96% 0,83% 1,65% 48,76%
Femenino
Total 25,62% | 52,89% 13,22% 4,96% 3,31% | 100,00%
general

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor
Género VS ¢En qué sector de la ciudad le gustaria adquirir un

bien inmueble?

Segun la tabla No 4.4.3.8., la gente prefiere vivir (28.10%) en el norte

de Guayaquil.
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Tabla 4.4.3.8 Encuesta en Guayaquil: Analisis estadistico al

Sector inmobiliario

Cuenta de
5) Sector de adquirir bien inmueble
# formulario
Género a) b) Sur | c) d) Via e) Via f) Via g) Via | Total
Centro Norte terminal- Samborondén | la Daule | general
Pascuales Costa
a) Masculino | 4,13% | 0,83% | 17,36% 7,44% 8,26% | 10,74% | 0,48% | 51,24%
b) Femenino | 4,96% | 4,96% | 10,74% 4,96% 9,09% | 10,74% | 3,31% | 48,76%
Total general | 9,09% | 5,79% | 28,10% 12,40% 17,36% | 21,49% | 5,79% | 100,00%

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor

Género VS Pregunta 11: Percepcion de cuanto tiempo cree que
una empresa de bienes raices venderia un inmueble (0 su inmueble)

En la tabla No 4.4.3.9, se llega a la conclusion que un 43.10% de las
personas encuestadas, tiene la percepcién que un inmueble deberia
venderse entre 3 y 6 meses, una vez puesto a la venta o promocion de

venta.
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Tabla 4.4.3.9 Encuesta en Guayaquil: Analisis estadistico al

Sector inmobiliario

Cuenta de de
11) Percepcion de venta

formulario

Género a) b) Dela|c)De 3a|d)deb Total
Hasta l | 3 meses 6 meses |mesesal general
mes afno

a) Masculino 4,31% 24,14% 14,66% 7,76% | 50,86%

b) Femenino 6,90% 18,97% 16,38% 6,90% | 49,14%

Total general 11,21% 43,10% 31,03% 14,66% | 100,00%

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor

Género VS Pegunta 12 sobre qué esquema le gustaria Negociar.

La tabla No 4.4.3.10 arroja un 65.49% de que la gente prefiere un

precio fijo en la venta de su bien inmueble, dejando en libertad a la empresa

encargada en negociar su propiedad, en vender a un precio mayor alfijado

con el propietario, de tal manera que la diferencia es la utilidad de la

empresa que negocia dicho bien inmueble.
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Tabla 4.4.3.10 Encuesta en Guayaquil: Analisis estadistico al

Sector inmobiliario

Cuenta de #

de formulario

12) Que esquema le gustaria negociar

Género a) b) sobre las c) Precio d) Otro | Total
proponer ventas ofrecer | inmediato general
mi precio 3al7% del
fijo inmueble
a) Masculino 29,20% 8,85% 12,39% 0,88% 51,33%
b) Femenino 36,28% 4,42% 7,08% 0,88% 48,67%
Total general 65,49% 13,27% | 19,47% 1,77% 100,00%

Género VS Pegunta 13: Tipo de tramite utilizaria.

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor

Segun la Tabla No 4.4.3.11 la gente prefiere en un 84.62% utilizar los

préstamos que solicita a una institucion financiera para adquirir una vivienda

terminada.
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Tabla 4.4.3.11 Encuesta en Guayaquil: Analisis estadistico al

Sector inmobiliario

Cuenta de #

de 13) Tipo de tramite utilizaria

formulario

Género a) b) c) adquirir d) e) Total
adquirir construccion | terreno Remodelacion | adquisiciéon | general
vivienda de vivienda o ampliacion de oficinas
terminada

a) Masculino 43,59% 0,85% 3,42% 0,00% 2,56% | 50,43%

b) Femenino 41,03% 6,83% 0,00% 1,71% 0,00% | 49,57%

Total general 84,62% 7.69% 3,42% 1,71% 2,56% | 100,00%

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: Ing. Miguel Torres

Género VS Pregunta 14 Solicitud de créditos.

La tabla No 4.4.3.12 demuestra que solamente el 31.90% tiene

conocimiento sobre los créditos hipotecarios.
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Tabla 4.4.3.12 Encuesta en Guayaquil: Analisis estadistico al

Sector inmobiliario

Cuenta de # de
14) Solicitud de créditos

formulario

Género 1 2 3 4 5 Total
general

a) Masculino 6,03% | 12,07% | 18,10% | 12,07% | 2,59% | 50,86%

b) Femenino 9,48% | 12,07% | 13,79% | 8,62% | 5,17% | 49,14%

Total general 15,52% | 24,14% | 31,90% | 20,69% | 7,76% | 100,00%

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor

Género VS Pregunta 15 sobre el esquema vigente de crédito

cuanto tiempo se mantendra.

Segun la tabla No 4.4.3.13, la gente considera en 45.13% que el

esquema vigente de crédito se mantendran entre 5y 10 afios.
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Tabla 4.4.3.13 Encuesta en Guayaquil: Analisis estadistico

al Sector inmobiliario

Cuenta de #

de 15) El esquema vigente cuanto tiempo se mantendra

formulario

Género a) hasta dos [b)de 2a4|c)5 a 10| d)masde Total
anos anos afnos 10 afios general

a) Masculino 3,54% | 7,96% 25,66% 13,27% 50,44%

b) Femenino 5,31% | 11,50% 19,47% 13,27% 49,56%

Total general 8,85% | 19,47% 45,13% 26,55% 100,00%

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor

4.4.4 Andlisis de correspondencias simples

El analisis de correspondencias simple es una metodologia
estadistica que permite interpretar informacién entre los factores (categoria
de niveles que puede tener una variable), esta informacién se la representa
en un plano de 2 dimensiones, los factores que se encuentren mas cercanos
entre si indicaran algun tipo de relacion, esto puede ser de gran ayuda ya
gue al momento de elaborar estrategias puede segmentar el mercado y
encontrar relaciones entre productos ofrecidos y cliente.

A continuacion se presentan los cuadros mas relevantes del analisis

de correspondencia simple.
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Tabla 4.4.4.1 Nivel de Ingresos Vs Sector donde le gustaria

adquirir un bien inmueble

Variable 2
Variable 1
Sector en donde le gustaria
Nivel de ingresos
adquirir un bien inmueble

a) 0-500 a) Centro

b) 501-1000 b) Sur

c) 1001-1500 c) Norte

d) 1501-2500 d) Via Terminal Pascuales
e) >2500 e) Via Samboronddn

f) Via a Daule

g) Otros

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor

Los resultados que arroja la prueba de correspondencias simple para
el andlisis de los factores de las variables <<Sector en donde le gustaria
adquirir un bien>> vs el <<nivel de ingresos>> muestran tres relaciones
fuertes en donde las personas que poseen ingresos de 1501 a 2500,
muestran su predileccion por vivir en via a Samborondoén, los que tienen
ingresos de 501 a 1000 prefieren adquirir en el sector de via a la costa,
mientras que los que poseen ingresos de 0 a 500 prefieren vivir en via

terminal Terrestre Pascuales, al Norte de la ciudad o el centro.
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Figura 4.4.4.1 Nivel de Ingresos vs sector
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Dimension 1

Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaboracion: El autor

Tabla 4.4.4.2 Nivel de Ingresos Vs Tipo de tramite que utilizaria

Variable 1

Nivel de ingresos

Variable 2

Tipo de Tramite que utilizaria

0-500
501-1000
1001-1500
1501-2500
>2500

a)
b)
<)
d)

e)

a)
b)
<)
d)

e)

Adquirir vivienda terminada
Construccion de vivienda
Adquirir terreno
Remodelacion o ampliacion

Adquisicion de oficinas / Locales

Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor
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Los resultados que arroja el cruce de variables entre Nivel de Ingresos

Vs tipo de tramite que utilizaria, indica que en la actualidad las personas que

poseen ingresos por debajo a los 1.000 y superior a los 2.500 tienen la

necesidad de adquirir vivienda.

Figura 4.4.4.2 Nivel de Ingresos Vs Tipo de tramite que utilizaria
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Fuente: Encuesta sobre mercado inmobiliario
Elaborado por: El autor

4.4.5 Respuesta a las Preguntas de la Investigacion

Respuesta a la primera pregunta de la investigacion ¢La empresa

ARROLSA puede crecer dentro del mercado de Bienes raices de Guayaquil?
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La empresa dado el auge de las construcciones como se pudo
evidenciar en la investigacion, tiene potencial para crecer, ya que
actualmente los lideres inversionistas de este sector necesitan del apoyo de
las empresas de bienes raices para la venta de sus productos, y para los
clientes que necesiten comprar nuevos bienes el apoyo de este tipo de

empresas para comercializar sus inmuebles existentes.

Respuesta a la segunda pregunta de la investigacion ¢Tiene el
mercado de Bienes raices de Guayaquil cabida a nuevas empresas en este
sector?

Después de realizadas las investigaciones tanto Cualitativas (Grupos
focales) como cuantitativas (Encuestas) se evidencia que existe un mercado
no explotado y poco atractivo para las empresas lideres de este sector, ya
que actualmente estas se dedican a la construccion de proyectos nuevos
con financiamientos propios y no a la compra y venta de bienes existentes,
por tal razon .si existe cabida a nuevas empresas en el sector de bienes

raices.

Respuesta a la tercera pregunta de la investigacion ¢Con los
recursos actuales que posee ARROLSA puedo competir con otras empresas
en el mercado de bienes Raices de Guayaquil?

La investigacion arrojé que no se necesita de gran infraestructura para
desarrollar el negocio de los bienes raices, sin embargo ARROLSA posee
una infraestructura adecuada que le permitiria competir con otras empresas

en el mercado de bienes raices.
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CAPITULO V
PROPUESTA DEL NUEVO MODELO DE EMPRESA DE
BIENES RAICES APLICANDO HERRAMIENTAS DE

ADMINISTRACION ESTRATEGICA.

5.1. Introduccién al Plan estratégico

Para la realizacién del plan estratégico de ARROLSA, se basara en
darle un nuevo enfoque entorno a los puntos detectados en la investigacion
en lo referente a restructuracibon mercados y nuevas oportunidades. Se
realizard el analisis de las variables externas a la organizacién, en las cuales
ARROLSA no tiene ninguna injerencia, las que se vuelven oportunidades o
amenazas segun su impacto relativo en la empresa, para lo cual se
investigara mediante el analisis de Pestel. También se realizara un analisis
interno de las principales areas de la empresa, para concluir con un FODA.
Se analizaran las fuerzas de Porter con el fin de tener una idea clara del

panorama en que la organizacion se desenvuelve.

Se disefiara ademas la mision de ARROLSA, considerando a la
misma como el objetivo supremo de la organizacion y la vision teniendo en
cuenta como se visualiza a la empresa dentro del corto y mediano plazo, se

enlistaran también los valores en que la empresa se debera regir.

Por ultimo se realizard el plan de accién considerando la matriz

FODA, con la programacion y control de la ejecucion anual de actividades
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que se deben llevar a cabo para dar cumplimiento a las estrategias que

mejoren la gestion de la organizacion.

Hay que resaltar que estas herramientas aplicadas solo sirven como
punto de referencia en la ejecucion de un plan estratégico a pesar que

pudieren existir otras formas de implementar un nuevo modelo de empresa.

5.2. Andlisis PESTEL

El analisis PESTEL (o PESTLE) es un instrumento de planificacion
estratégica para definir el contexto general, analiza factores externos
politicos, econdémicos, sociales, tecnolégicos, ambientales y juridicos que

pueden influir en la empresa. (Chaman, 2004).

5.2.1. Factores politicos
a) Estabilidad del gobierno

Se refiere a la estabilidad con la que el mandatario principal de un
pais gobierna.

Comportamiento:

Se ha superado una etapa de inseguridad juridica y politica, pues
desde el afio 1996 hasta el 2006, ningun presidente logré culminar el
periodo de gobierno para el que fue electo. En la actualidad el gobierno ha

podido cumplir con el periodo para el cual fue electo.
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Impacto en la empresa:
Tiene un impacto positivo pues la estabilidad hace que exista una
cierta confianza de los ciudadanos en que las circunstancias se mantendran

sin cambios que puedan afectar a sus inversiones.

b) Impuestos

Son las contribuciones obligatorias establecidas en la Ley.

Comportamiento:

El comportamiento de esta variable ha sido estable en lo que se
refiere al IVA, y en lo que respecta al impuesto a la renta existi6 una
reduccion progresiva de la tarifa en los siguientes términos: Durante el
ejercicio fiscal 2011, la tarifa impositiva fue del 24%, Durante el ejercicio
fiscal 2012, la tarifa impositiva, fue del 23%. A partir del ejercicio fiscal 2013,
en adelante, la tarifa impositiva es del 22%.

Impacto en la empresa:

Afecta directamente y beneficiosamente, pues una reduccion de
impuestos se vera directamente reflejada en la utilidad neta de la empresa y

su flujo de caja.

c) Politicas Fiscales
Son politicas dictadas por el gobierno para el manejo del mismo
Comportamiento:
Incursién de los ministerios en la implementacion de soluciones
habitacionales de mediano y bajo costo, que van a influir en la reduccion de

negocios para la empresa privada.
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Impacto en la empresa:
Afecta directamente en la empresa al reducir el mercado de sus

ventas.

5.2.2. Factores econémicos
a) Tasade desempleo

La Tasa de desempleo es el porcentaje que resulta del cociente entre
el nimero de desocupados y la poblacion econémicamente activa (PEA).
(INEC, 2011)

Comportamiento:

El desempleo en los dltimos dos afios ha tenido una tendencia a la
baja segun los datos del Banco Central del Ecuador, ubicandose al 30 de

Junio de 2013 en el 6.06 %.

Grafico 5.1 Desempleo en Guayaquil
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado Por: El autor
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Impacto en la empresa:

El desempleo tiene un impacto bajo en la empresa, pues aunque
afecta a los posibles clientes se considera que la tasa ha disminuido y que el
porcentaje es bajo, pero se lo tendra en consideracion como una amenaza a

nivel general.

b) Tasas de interés
En relacion a las tasas de interés se considerara la tasa activa que es
la que cobra el banco por prestar el dinero, especificamente se analizara la
tasa de interés en relacion a vivienda.
Comportamiento:
Como se observa en el cuadro la tasa méaxima existente para un
crédito de vivienda es del 10,64%, lo que se considera una tasa adecuada

para un préstamo que generalmente es de largo plazo.
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Tabla 5.1 Tasas de interés octubre 2013

TASAS DE INTERES ACTIVAS EFECTIVAS VIGENTES
Tasas Referenciales Tasas Maximas
Tasa Activa Efectiva Tasa Activa Efectiva
Referencial % anual Maxima % anual
para el segmento: para el segmento:

Productivo Corporativo 8.17 |Productivo Corporativo 9.33
Productivo Empresarial 9.53 |Productivo Empresarial 10.21
Productivo PYMES 11.20 |Productivo PYMES 11.83
Consumo 15.91 (Consumo 16.30
Vivienda 10.64 Vivienda 11.33
Microcrédito Acumulacion 22.44 Microcrédito Acumulacion 25.50
Ampliada Ampliada
Microcrédito Acumulacion 25.20 |Microcrédito Acumulacion 27.50
Simple Simple
Microcrédito Minorista 28.82 |Microcrédito Minorista 30.50

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: El autor

Impacto en la empresa:

Repercute beneficiosamente pues permite a un segmento de clientes

adquirir un crédito con el cual cancelar el inmueble deseado en cuotas a

largo plazo, considerando la dificultad tener el dinero en efectivo para

comprar al contado.
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c) Inflacion
Considerando que la inflacién describe una disminucion del valor del
dinero en relaciéon a la cantidad de bienes y servicios que se pueden
comprar con el mismo, es de mucha importancia.
Comportamiento:
Su comportamiento se ha mantenido estable, con una leve tendencia

a la baja, la inflacion a septiembre 2013 es de 1.71%.

Gréafico 5.2 Inflacién
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: El autor

Impacto en la empresa
Su tendencia a la baja tiene un impacto positivo pues también

repercute aunque levemente en el incremento de los bienes inmuebles.
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5.2.3. Factores sociales
a) Demografia de la poblacién
La demografia de la poblaciéon hace referencia a la cantidad de
personas existentes en un area geogréafica.
Comportamiento
La poblacion del canton Guayaquil para el afio 2010 segun los datos
del INEC es de 2.350.915 y su tasa de crecimiento es de 1,58%. Es el

cantén mas poblado del Ecuador.

Tabla 5.2 Cantones mas poblados

1 Guayaquil 2.350.915
2 Quito 2.239.191
3 Cuenca 505.585
4 Santo Domingo 368.013
5 Ambato 329.856
6 Portoviejo 280.029
7 Machala 245.972
8 Duran 235.769
9 Manta 226.477
10 Riobamba 225.741
Fuente: INEC

Elaborado por: El autor

Impacto en la empresa
La variable demogréfica afecta beneficiosamente, pues muestra un
incremento poblacional, lo que esta directamente relacionado con la venta

de inmuebles. Ademas de tener el beneficio de ser la ciudad mas poblada.
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b) Distribucién de lariqueza

En relacion a la distribucion de la riqueza es importante la estructura
del ingreso nacional segun el nivel de poblacion que lo obtiene, esto es, el
porcentaje de ingreso en la poblacion rica frente al porcentaje de ingreso en
la poblacion pobre, uno de los principales indices que se ocupan para
determinar dicha situacion es el indice GINI.

Comportamiento

Como se observa en la gréfica, este indicador ha mejorado desde el
2007 en adelante, considerando que mientras menor sea el mismo mas
igualdad existira.

Grafico 5.3 Indicador GINI
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Fuente: INEC
Elaborado por: El autor

Impacto en la empresa
Beneficia directamente a la empresa pues al distribuirse de mejor
manera los ingresos las clases bajas y medias tienes mas acceso a créditos

y al ahorro que les permitira adquirir un bien inmueble.
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5.2.4. Factores tecnoldgicos
a) Telecomunicaciones.

Hace referencia a las compafiias que prestan servicios de
comunicacion; en el Ecuador existen tres empresas: Movistar, Claro y la
empresa del estado Alegro.

Comportamiento

El comportamiento de esta variable es favorable al existir precios
descendentes debido a la fuerte competencia existente en el mercado,
ademas de politicas aplicadas por el actual gobierno.

Impacto en la Empresa

Impacta beneficiosamente a la empresa al abaratar los costos de

comunicacion a través de la contratacidén de planes corporativos.

b) Avance de la Tecnhologia

Dado por el avance tecnoldgico a nivel mundial

Comportamiento

Existe un gran avance tecnolédgico en lo que respecto a dispositivos
de comunicacién y computadores principalmente.

Impacto en la Empresa

Impacta de buena manera en la empresa pues el avance de los
computadores hace que el precio de los mismos se reduzca ofreciendo a las
personas la posibilidad de adquirir un computador y a su vez un medio a

través del cual se puede ofrecer publicidad sobre los bienes inmuebles.
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5.2.5. Factores Ecolbgicos
a) Medio ambiente

Por medio ambiente se entiende todo lo que rodea a un ser vivo.
Entorno que afecta y condiciona especialmente las circunstancias de vida de
las personas o de la sociedad en su conjunto.

Comportamiento

Segun los términos de referencia para el Plan Ambiental Ecuatoriano,
el crecimiento desorganizado de las grandes y medianas ciudades, desde la
década de los cincuenta hasta nuestros dias, ha ocasionado que los centros
urbanos se conviertan (después de las actividades hidrocarburiferas y
mineras) en las mayores fuentes de contaminacion ambiental.

Impacto en la empresa

No tiene mayor impacto en la empresa pues, la misma no se dedica a
la construccion de los bienes inmuebles, si no solo a su comercializacion

previamente analizando que cumplan con requisitos ambientales.

5.2.6. Factores legales
a) Normativa laboral
La normativa laboral se refiere a las leyes que se aplican en las
relaciones entre los empleadores y los trabajadores.
Comportamiento
En Ecuador en los udltimos afios se ha enfocado a hacer cumplir

estrictamente a las empresas con los derechos de los trabajadores.
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Impacto en la empresa
No tiene mayor impacto en la empresa pues la misma cumple con
todos sus trabajadores, pero se debe tener en cuenta para no incurrir en

sanciones.

b) Normativa del negocio en regla

Hace referencia a los requisitos que el negocio debe cumplir para su
normal funcionamiento.

Comportamiento

En referencia a las normas y requisitos de funcionamiento de una
empresa no se han realizado cambios, principalmente se debe cumplir con la
patente municipal, permiso de bomberos, registro Unico de contribuyente,
entre otros.

Impacto en la empresa

No tiene mayor impacto en la empresa pues la misma cumple con
todos los requisitos, ademas de hacer un seguimiento a los mismos cada

tfres meses.

5.3. Andlisis Interno

Permitira determinar las fortalezas y debilidades de la organizacion
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Tabla 5.3 Anélisis Interno de la Empresa

Administracion

El administrador de la empresa tiene mucho tiempo
dirigiendo la misma y la ha sabido manejar de manera
adecuada, aunque no se ha realizado un plan a sequir,
en el cual se determinen las metas a alcanzar a corto

mediano y largo plazo.

Marketing

El marketing abarca muchas areas dentro de si mismo,
en la organizacion se determiné que se designa poco
presupuesto para el marketing, pues no se cuenta con

pagina web, ni se maneja imagen corporativa.

Recursos

Humanos

El personal de la organizacion tiene una amplia
experiencia en la venta de inmuebles, ademas se
observa un buen ambiente de trabajo, por otro lado no
se han dado capacitaciones que refuercen al recurso

humano en técnicas de venta y servicio al cliente.

Infraestructura

La empresa cuenta con infraestructura propia la cual

beneficia en relaciéon a la reducciéon de costos.

Proceso internos

y Know-how

Se cuenta con procesos bien estructurados ademas de
tener varios contactos con empresas de construccion

de inmuebles

Ubicacion

Adecuada ubicacién de la empresa

Fuente: Gerencia
Elaborado por: El autor
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Tabla 5.4 Matriz FODA

Oportunidades

Amenazas

Estabilidad del gobierno v Politicas Fiscales
Disminucion del Impuesto a v' Desempleo
la renta
v Inflacion
Estabilidad en las tasas de
interés v Normativa Laboral
Crecimiento demografico v Normativa del negocio en
regla
Distribucién de la riqueza
Telecomunicaciones
(reduccion de costos)
Avance de la tecnologia
(reduccién de costos)

Fortalezas Debilidades
Recurso Humano: Amplia v" Administracion: No hay un
experiencia del personal en plan de accion a seguir a
ventas. corto, mediano y largo

plazo.
Infraestructura propia
v' Marketing: No cuentan con

Contactos con empresas de
construccion

Adecuada ubicacion de la
empresa

pagina web ni imagen
corporativa. Recurso
Humano Falta de
capacitacibn en nuevas

técnicas de venta y servicio
al cliente. Escaso Portafolio
de bienes

Fuente: Gerencia
Elaborado por: El autor
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5.4 Anélisis Externo

Dentro de la evaluacion que se considera para elaborar un nuevo
modelo de negocio de ARROLSA es necesario implementar ciertas
herramientas de andlisis y uno de ellos fue el Andlisis Pestel, mediante el
cual se pudo evaluar el Macro entorno de la industria del mercado de bienes
raices y los posibles impactos que estos pueden traer para el desarrollo y

crecimiento del negocio.

Otro analisis importante es el estudio de las 5 Fuerzas de Porter en la
que Michael Porter, profesor de Harvard Business School, en su libro
Estrategia Competitiva habla sobre el modelo de las cinco fuerzas el cual
ensefia que toda empresa esta rodeada de cinco factores fundamentales
dentro de una industria y hay que aprender a controlarlos muy bien para
sobrevivir en el mercado y tomar buenas decisiones, de tal manera que

lleven al éxito tomando en cuenta altas tasas de rentabilidad.

En el Analisis de las 5 fuerzas de PORTER se evalla la interaccion

con los competidores, productos sustitutos, clientes y proveedores.

5.4.1 Anédlisis de las 5 Fuerzas de Porter

Las fuerzas identificadas por Porter se detallan a continuacion:
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Grafico 5.4 Las Fuerzas Porter

Amenazade
losnuevos
competidores

-

‘ Rivalidad _

Poderds  — entre [DS Poderde
negociacian | . negociacidn
Proveedoras compet[dﬂres Clientes

existentes
Amenzzade
productosy

servicios
sustitutos

Fuente: Gerencia
Elaborado por: El autor

5.4.1.1. Amenazas de nuevos competidores

Hace referencia a posibles competidores que realicen la misma
actividad de la empresa y que por tal motivo reduzca participacion de Arrolsa
en el mercado.

Las principales barreras para los nuevos competidores en lo que se
refiere a la empresa de bienes raices, es encontrar los clientes, el
conocimiento de los procesos internos del negocio, ademas de requerir la
licencia de corredor de bienes raices, pero en lo que se refiere a capital, no
se requiere mayor inversion. Las principales amenazas que pudieran existir
estan entre otros:

e MIDUVI
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e Empresas inmobiliarias de gran capital
e EIBIESS

¢ Nuevos inversionistas privados.

5.4.1.2. Rivalidad de los competidores actuales
Existe gran rivalidad entre las empresas y personas dedicadas a este

negocio, considerando que no se requiere mayor capital, lo que permite que
exista una gran competencia, dentro de las principales empresas dedicadas
a esta actividad se pueden nombrar:

e Terrabienes

e Nobis

e Salcedo Internacional

e Urbanis

e Corporacion Inmobiliaria

e Furoiani

e Multibienes

5.4.1.3. Poder de negociacion de los proveedores
En relacion a los proveedores, no existe capacidad de negociacién en lo que
se refiere a las empresas de agua, luz ni servicio de internet y telefénico, que
son los proveedores directos de la empresa.
Ademas podra incluirse a:

e Personas naturales que necesitan vender sus inmuebles

e Constructoras de urbanizaciones
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e Gente del exterior que precise vender sus muebles e inmuebles

5.4.1.4. Poder de negociacién de los Clientes

Se debe distinguir entre los dos clientes de la empresa, pues estan los
gue se acercan a la empresa para que se les presten servicios enfocados a
la venta de su bien inmueble, con los cuales no se tiene poder de
negociacion, considerando que ellos establecen el precio, sobre el cual la
empresa ganara la comisién sobre el mismo.

Y los clientes que requieren el bien inmueble con los cuales la

negociacion es el factor mas importante considerando el precio del bien.

5.4.1.5. Analisis de Productos Sustitutos
Los servicios que podrian sustituir al servicio de los bienes raices
serian: el periddico, la guia telefonica con sus paginas amarillas, el internet,

aungue existe un alto nivel percibido de diferenciaciéon del servicio.

5.4.1.6. Evaluacion de la industria de bienes raices a través de las
fuerzas de PORTER

En base al andlisis anterior de Porter es posible cuantificar como se

encuentra la industria (Definase industria como el sector en donde se va a

desarrollar la empresa), por tal razon lo primero que se haré es darle una

ponderacion a cada fuerza (Rivalidad y competencia del mercado, Amenaza

de nuevos competidores, Poder de negociacion de los clientes, Amenaza de

nuevos productos y servicios, Poder de negociacion de proveedores) segun
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la percepcion de como se encuentra la industria. Las valoraciones estan

dadas a continuacion:

ALTO=5

MEDIO=2

BAJO=1

Una vez que a cada variable de la industria se le realiz6 la respectiva

ponderaciéon se procede a sumar todos sus resultados y estos daran a

conocer como estaria la industria en donde se desarrollaria la empresa, a

continuacion se muestran los resultados.

Tabla 5.5 Evaluacion de la Industria segun PORTER

Amenazas de

Poder de

Amenaza de

Poder

Rivalidad y

nuevos Negociacion de | nuevos negociacion de | Competencia
competidores proveedores productos y los clientes
servicios
ALTO ALTO BAJO MEDIO ALTO
5 5 2
Fuente: Gerencia
Elaborado por: El autor
Total=18

e 0 a 10 Industria Muy rentable

e 10 a 20 Desarrollar estrategias de crecimiento para la empresa dentro

de la industria para hacerla competitiva

e Por encima de 20 no Invertir
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La evaluacion de la industria en donde se desarrollara la empresa
indica que tiene un resultado de 18 o sea que hay que desarrollar
estrategias de crecimiento para la empresa dentro de industria para hacerla
competitiva.

Este es un valor de por qué hay que reestructurar Arrolsa en torno de

hacerla competitiva con la industria.

5.5. Andlisis Ciclo De Vida de la Industria de Construccién y Bienes
Raices
En base a los estudios obtenidos de la revista especializada en bienes
raices Clave se puede observar que los ultimos afios la industria de
construccion del Ecuador ha ido creciendo a nivel de volumenes de créditos
lo que hace sospechar que la industria esta en una etapa de Crecimiento,
estimando que esto se mantendra de esta forma por unos 10 afios como

también se menciono en el grupo focal a los especialistas de la industria.
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Grafico 5.5 Encuesta Crecimiento del volumen de crédito
hipotecario en Ecuador (Millones de ddlares)

Serie temporal comparativa de Biess / Banca privada

IFIS privadas - [ESSBIESS e Tol3

Fuente: Revista Clave
Elaborado por: Valeria Naveda

A continuacion el grafico que se expone valida el nuamero de
transacciones que se mantienen estables dentro del mercado del crédito

Hipotecario.
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Grafico 5.6 Encuesta en Guayaquil: Andlisis estadistico al Sector

inmobiliario Gréfico de barras para la variable Nivel de Escolaridad

Crédito de Vivienda: nimero de operaciones (incluye BIESS)
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Fuente: Revista Clave
Elaborado por: Valeria Naveda

El crecimiento moderado que se experimenta actualmente mantiene
estable el precio del m2 de construccién, que Unicamente se ve afectado por
las variaciones normales de los insumos. Esto conlleva también a pensar
que el nivel de crecimiento se mantendra en los proximos 10 afios. Siempre

gue se mantenga vigente su politica de crédito

5.6.  Misién, Vision, Valores

5.6.1. Misidn

Es la razén de ser de la institucion, y parte del rol y las competencias de la
misma. El consenso y la participacion son elementos fundamentales a la

hora de definir la misidn, ya que permiten el compromiso y la motivacién
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necesaria para movilizar a las y los integrantes de la organizacién. Se
procedera a disefarla a través de los siguientes criterios. (Senplades, 2012).
e ¢ Qué hace la organizaciéon?
Asesorar en la busqueda de soluciones de espacios habitacionales o
de negocios.
e ¢ Para qué lo hace?
Satisfacer la demanda de Guayaquil y su area de influencia.
e ¢Con quée?
A través de un servicio personalizado enfocado a la satisfaccion del
cliente en cuanto a precio y requerimientos.
e ¢ Basandose en que valores?

Honestidad, responsabilidad y respeto.

Mision de ARROLSA

Asesorar en la busqueda de soluciones de espacios habitacionales o
de negocios, para satisfacer la demanda de Guayaquil y su area de
influencia, a través de un servicio personalizado enfocado a la satisfaccion
del cliente en cuanto a precio y requerimientos basados en valores de

honestidad, responsabilidad y respeto.

5.6.2. Vision

Es una imagen proyectada del futuro deseado por la organizacién, es
una declaracion general que describe la situacion a la que la institucion

desea llegar dentro de los proximos afos. (Senplades, 2012).
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Vision DE ARROLSA
Ser una empresa reconocida en el mercado de bienes raices a nivel
local y nacional que posea un amplio portafolio inmobiliario de posibilidades

para ofrecer a nuestros clientes.

5.6.3. Valores
Etica
El desarrollo de nuestra actividad profesional implica que lo hagamos
atendiendo a principios éticos que redunden en bienestar y seguridad para
nuestros clientes.
Responsabilidad
Llevar a cabalidad la solucién a las necesidades inmobiliarias de nuestros
clientes
Respeto
Tratar a todos nuestros clientes con dignidad y profesionalismo.
Integridad
Cumplir con los contratos y leyes aplicables al mercado inmobiliario.
Servicio
Ofrecer soluciones innovadoras y dindmicas para mejorar continuamente en
el &mbito del negocio inmobiliario y bienes raices
Excelencia

Ser la empresa de bienes raices que ofrece el mejor servicio al cliente.
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5.7. FODA
La matriz FODA cruzada se realizara con el fin de determinar las
estrategias mas adecuadas para la organizacion, considerando los

siguientes objetivos estratégicos.

5.7.1. Objetivos Estratégicos
1. Incrementar el portafolio de los bienes que tiene para la venta la
empresa.
2. Aumentar las ventas de la empresa y sostenerlas en el tiempo.
3. Crear una imagen corporativa y aplicar publicidad a través de internet.

4. Mejorar la organizacion de la empresa.
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5.7.2. Matriz FODA Cruzada

Estabili Avance de

Contactos con
empresas  de
construccion

Adecuada
ubicacion de la

empresa

No hay un plan
de accion a
seguir a corto,
mediano y largo
plazo

L . L o L. L Normativa
Ez:abllldad (?Ie?Tr:;)L:glgnla Ic:iasd €0 Crecimiento (Ij)(laslt;lbucmn giﬁggg?g:'g:uon lzcnologl'a Politicas Desempleo Inflacion Normativa del
gobierno Renta tasas de RO riqueza costos) (reducciéon TRERES LELETE] ?:glgmo en
Interés de costos) 9
Amplia F FA
experiencia del O » . ) o
personal en FO 1: Campafa de ventas aprovechando la experiencia del personal FA 1. Crear productos Inmobiliarios
Yri‘?;ztructura FO 2: Plan de incremento del portafolio de bienes (compra, venta, alquiler)
propia FA 2: Captar personal que trabaje en la

modalidad de comision

No cuentan con
pagina web ni
imagen
corporativa

Falta de
capacitacion en
nuevas técnicas
de vta y servicio
al cliente

Escaso
portafolio de
bienes

Inexistencia de
indicadores de
desempefio

DO

DO 1: Disefio de la imagen corporativa para la empresa
DO 2: Creacidn de pagina web

DO 3: Campafia publicitaria a través de Redes Sociales
DO 4: Rotular fachada de oficina hacia la calle

DO 5: Disefar indicadores de desempefio para el personal

Fuente: Gerencia
Elaborado por: El autor

DA

DA 1: Contratar administrador a tiempo
completo

DA 2: Plan de capacitacion en nuevas
técnicas de venta y servicio al cliente

DA 3: Contratar personal que se enfoque
en encontrar clientes que quieran vender bienes
inmuebles

DA 4: Realizar convenios con
constructoras
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5.8.

Cadena de Valor

Las actividades de apoyo de la empresa estan relacionadas con el
manejo general de la empresa y seran administracion, contabilidad y
recursos humanos y las actividades secuenciales que estan
relacionadas con los productos inmobiliarios que se ofrecen seran la de
recoleccion de bienes para la venta, el disefio de los productos
inmobiliarios de compra, venta o alquiler, seguido por las actividades de

marketing y ventas y por ultimo las de seguimiento al cliente.

Cadena de Valor

ADMINISTRACION \
CONTABILIDAD \
RECURSOS HUMANOS \

Disefio de
Recoleccionde | productos
bienes parala | Inmobilarios
venta (compra-venta-
alquiler)

Marketingy | Seguimientoal
Ventas cliente

Fuente: Gerencia
Elaborado por: El autor
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5.9. Plan de Accién

Objetivo: Incrementar el portafolio de los bienes que tiene para la venta la empresa.

Se debe considerar que la actividad principal de la empresa es la venta de inmuebles por lo que es importante tener

una amplia gama de opciones para el cliente, para lo cual es necesaria la contratacion de empleados enfocados a encontrar

los bienes, ademas de la realizacion de convenios con constructoras.

TIEMPO 2014 RECURSOS
OBJETIVO ESTRATEGIAS ) RESPONSABLE.
HUMANO | EQUIPOS | ECONOM.
T1| T2 | T3 | T4
DA 3 Contratar personal que se enfoque en
encontrar clientes que quieran vender sus X X | Administrador
Incrementar el portafolio de los bienes inmuebles.
bienes que tiene para la venta la
empresa. DA 4 Realizar convenios con constructoras X X | Administrador
FO 2 Plan de incremento del portafolio de X X Administrador
bienes

Fuente: Gerencia
Elaborado por: El autor
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Objetivo: Aumentar las ventas de la empresa y sostenerlas en el tiempo.
Las ventas son el pilar fundamental de una empresa por lo que es necesario que las mismas se generen ademas de
gue sean sostenibles en el tiempo, por lo que se debe realizar una campafa de ventas, crear productos inmobiliarios,

capacitar al personal en nuevas técnicas de ventas y captar mas personal.

TIEMPO 2014 RECURSOS

OBJETIVO ESTRATEGIAS .
HUMANO EQUIPO ECONOM. RESPONSABLE.

T1 T2 T3 T4

FO 1 Campafa de ventas aprovechando x Administrador

la experiencia del personal

FA 1 Crear productos

Aumentar las Administrador

inmobiliarios(compra, venta, alquiler
ventas de la ( P q )

empresa L
P y DA 2 Plan de capacitacion en nuevas

sostenerlas en el Administrador

técnicas de venta y servicio al cliente
tiempo.

FA 2 Captar personal que trabaje en la

modalidad de comision Administrador

Fuente: Gerencia
Elaborado por: El autor
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Objetivo: Crear una imagen corporativa y aplicar publicidad a través del internet.

La empresa tiene una gran debilidad en lo que se refiere al marketing, pues no cuenta con imagen corporativa, ni una
pagina web enfocada a mostrar sus servicios, considerando que la publicidad electrénica en cuanto a las inmobiliarias es una

herramienta efectiva de gran alcance.

TIEMPO 2014 RECURSOS

OBJETIVO ESTRATEGIAS HUMANO EQUIPOS ECONOM. RESPONSABLE.
T1 T2 T3 T4

DO 1 Disefio de la imagen

X X X Administrador
corporativa para la empresa
Crear una imagen —
. . DO 2 Crear pagina WEB X X X | Administrador
corporativa y aplicar
publicidad a través de la
internet DO 3 Campafia publicitaria X X Administrador

a través de redes sociales

DO 4 Rotular fachada de

oficina hacia la calle

X Administrador

Fuente: Gerencia
Elaborado por: El autor
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Objetivo: Mejorar la organizacion de la empresa

En cuanto a la organizacién de la empresa, presenta muchas debilidades, principalmente por la inexistencia de un

administrador de tiempo completo y la falta de evaluacion al personal, por lo que es necesario tomar medidas en relacién a

las mismas.
TIEMPO 2014 RECURSOS
OBJETIVO | ESTRATEGIAS HUMANO EQUIPO | ECONOM. | RESPONSABLE.
T1 T2 T3 T4

DA 1 Contratar
administrador a tiempo X X | Administrador

Mejorar la completo

organizacion de la

empresa DO 5 Disefiar
indicadores de X X X | Administrador
desempefio para el
personal.

Fuente: Gerencia
Elaborado por: El autor
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5.10. Indicadores

Los indicadores permitirdn determinar el grado de cumplimiento de las
estrategias formuladas en el plan de accion, las cuales se detallan en la lista
a continuacion, la cual no esta en un orden especifico pues a las mismas se

las priorizara al final del capitulo.

=

Contratar personal que se enfoque en encontrar clientes que quieran
vender sus bienes inmuebles.

2. Realizar convenios con constructoras

3. Plan de incremento del portafolio de bienes.

4. Campafa de ventas aprovechando la experiencia del personal

5. Crear productos inmobiliarios(compra, venta, alquiler)

6. Plan de capacitacién en nuevas técnicas de venta y servicio al cliente
7. Captar personal que trabaje en la modalidad de comisién

8. Disefo de la imagen corporativa para la empresa

9. Crear pagina WEB

10. Campania publicitaria a través de redes sociales

11.Rotular fachada de oficina hacia la calle

12.Contratar administrador a tiempo completo

13. Disefiar indicadores de desempefio para el personal.
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5.10.1. Disefio del modelo del indicador
Numero y Nombre del Indicador:

Se escribe el numero que corresponde al indicador y el nombre del
mismo.
Responsable de la ejecucion:

Indica la persona que estara a cargo de la realizacion de indicador
Responsable de seguimiento:

Indica la persona que estara a cargo del seguimiento del indicador
Objetivo:

Indica el objetivo estratégico a cumplir.
Descripcién:

Muestra una resefia y describe lo que se quiere revelar con el
indicador
Frecuencia:

Indica la frecuencia con la que se debe aplicar el indice.
Unidad:

Indica la unidad en la que se mide el indice, sea en unidades fisicas,
monetarias, porcentajes, etc.
Formula:

Describe la formula de calculo del indice y como aplicarlo
Fuente de datos:

Indica de donde se tomaran los datos para el calculo del indicador,

puede ser de balances, comprobantes, anforas de sugerencias, etc.
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Valor Inicial:
De existir un valor inicial se lo indicara en este casillero.
Semaforo:
Indicaran los criterios que determinaran el grado de cumplimiento del

objetivo.
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Modelo de Indicador y Tipo

Amatrillo

Semaforo
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Indicador 1:

Estrategia: Contratar personal que se enfoque en encontrar clientes que quieran vender sus bienes inmuebles.

Efectividad del personal - clientes Administrador

Medir la efectividad del personal Administrador

Muestra el nimero de clientes que estdn dispuestos a vender sus bienes inmuebles, que el personal debe encontrar

mensualmente.

Mensual _ Ndmero de clientes

Numero de clientes encontrados que quieran vender sus bienes inmuebles.

Informe de clientes

Amarrillo

Semaforo

25 clientes < 20 clientes |>=20 y <= 25 clientes >25 clientes
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Indicador 2:

Estrategia: Realizar convenios con constructoras

Convenios —Constructoras

Medir la efectividad del administrador

Administrador

Administrador

Muestra el nUmero de convenios, que el administrador debe realizar mensualmente.

NUmero de convenios realizados

NUmero de convenios

Informe de convenios mensual

2 convenios

Amatrillo

Semaforo

0 convenios

1 a 3 convenios

>3 convenios
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Indicador 3:

Estrategia: Plan de incremento del portafolio de bienes.

Incremento portafolio-ventas Administrador

Medir el cumplimiento en el disefio del

Administrador
plan

Muestra el avance en el disefio del plan de incremento del portafolio de bienes.

Disefio del plan en el primer trimestre

_ Informe de realizacion del Plan de incremento del portafolio de bienes.

Amatrillo

Semaforo

80% No realizado -- Realizado
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Indicador 4:

Estrategia: Campafa de ventas aprovechando la experiencia del personal

Campafia-ventas

Administrador

Medir la efectividad de los vendedores Administrador

Muestra el nUmero de bienes inmuebles que se han vendido.

Mensual

Thodeungss | ;

Numero de bienes inmuebles / Bienes programados para la venta

Semaforo
80% <50 %

_ Ventas individuales del personal

Amarillo

>=50% y <= 75% > 75%
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Indicador 5:

Estrategia: Crear productos inmobiliarios (compra, venta, alquiler)

Productos inmobiliarios Administrador

Mostrar el avance en la creacion de

Productos inmobiliarios Administrador

Muestra si se cumplié con el objetivo de la creacion de Productos inmobiliarios.

Productos inmobiliarios disefiados/ Productos inmobiliarios planeados

_ Informe de Productos inmobiliarios

Amarillo

Semaforo
80% <70 % >=70% y <= 85% > 85%
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Indicador 6:

Estrategia: Plan de capacitacién en nuevas técnicas de venta y servicio al cliente

Capacitacion personal Administrador

Determinar la eficacia de la capacitacion Administrador

Muestra la satisfaccion del personal en relacién a los conocimientos adquiridos en la capacitacién.

Personal satisfecho con la capacitacion / Total del personal

Encuesta al personal

Amarillo

Semaforo
80% <75 % >=75% y <= 80% > 80%
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Indicador 7:

Estrategia: Captar personal que trabaje en la modalidad de comision

Nuevo personal Administrador

Determinar la eficiencia de personal Administrador

Muestra el nUmero de bienes inmuebles que se han vendido.

Numero de bienes inmuebles / Bienes programados para la venta

Ventas individuales del personal

Amatrillo

Semaforo
80% <50 % >=50% Yy <= 75% > 75%
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Indicador 8:

Estrategia: Disefio de la imagen corporativa para la empresa

Imagen corporativa Disefador (externo)

Crear imagen corporativa Administrador

Muestra si se cumplié con el objetivo de la creacion dela imagen corporativa

Pasos cumplidos / NUumero de pasos para la creacion de la imagen corporativa

Lista de pasos para la creacion de la imagen corporativa

Amatrillo

Semaforo
80% <70 % >=70% y <= 85% > 85%
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Indicador 9:

Estrategia: Crear pagina WEB

Pagina WEB Disefador (externo)

Mostrar el avance en la creacion de la
Administrador

pagina web

Muestra si se cumplié con el objetivo de la creacion de la pagina web.

Pasos cumplidos / Numero de pasos para la creacion de la pagina web.

Lista de pasos para la creacion de la pagina web.

Amatrillo

Semaéaforo
80% <70 % >=70% y <=85% > 85%
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Indicador 10:

Estrategia: Campafa publicitaria a través de redes sociales

Publicidad WEB Administrador

Mostrar el avance en la colocaciéon de

publicidad en las redes sociales Administrador

Muestra si se cumplié con el objetivo de la colocacion de publicidad en las redes sociales

Pasos cumplidos / Namero de pasos para la colocacion de publicidad en las redes sociales

Fuente de datos Lista de pasos para la colocacion de publicidad en las redes sociales

Amarillo

Semaforo
80% <70 % >=70y<=85% > 85%
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Indicador 11:

Estrategia: Rotular fachada de oficina hacia la calle

Rétulo Empresa de rotulos

Mostrar el avance en la colocacién del

rétulo de la calle Administrador

Muestra si se cumplié con el objetivo de la colocacion del rotulo de la calle.

Colocacion del rétulo

Observacion — factura

Amatrillo

Semaforo

- No realizado Realizado
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Indicador 12:

Estrategia: Contratar administrador a tiempo completo

Contratacion administrador Administrador

Determinar si se cumplié con la

contratacion del administrador a tiempo
Administrador

completo

Muestra si se cumplio con la contratacion del administrador a tiempo completo

Trimestre _ Cualitativa

Firma del Contrato a tiempo completo SI — NO

Firma del Contrato a tiempo completo

Amarillo

Semaéaforo
No n/a Si
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Indicador 13:

Estrategia: Disefar indicadores de desempefio para el personal.

Indicadores personal Administrador

Mostrar el avance en disefio de los
Administrador

indicadores para el personal

Muestra si se cumplio con el objetivo del disefio de los indicadores para el personal

Numero de indicadores disefiados / nUmero de indicadores planeados

Plan de disefo de indicadores

, Amarillo
Semaforo

90 % <80 % >= 80% y <= 90% > 90%
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5.11 Anaélisis Econdmico para alcanzar la viabilidad de las estrategias.

Para alcanzar las estrategias anteriormente mencionadas se debe
invertir en cada una de ellas y desglosar de mejor forma como sera las
actividades valorizadas para la consecucion del ordenamiento de las
empresa ARROLSA. Por tal razdn se ha elaborado un presupuesto que
muestra el recurso econOmico necesario para poner en marcha las

estrategias.

La tabla a continuacibn muestra las estrategias y su costo que

derivaran en el alcance de objetivos.
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Estrategias

Estrategias

Valores Anuales

Observaciones

Contratar personal que se
enfogue en encontrar clientes

El personal a confratar trabajara en base de

que quieran vender sus metas, con el fin de que consiga la mayor
bienes inmuebles. $7.200 cantidad de bienes para la venta.

Mo tiene costo pues sera una de las
Realizar convenios con responsabilidades que debera cumplir el
constructoras - administrador.

Mo tiene costo pues sera una de las
Plan de incremento del responsabilidades que debera cumplir el
portafolio de bienes. — administrador.

La campana de ventas esta enfocada a motivar
Camparfia de ventas al personal a vender mas de los productos,
aprovechando la experiencia considerando que existiran productos
del personal - inmobiliarios que se crearan y considerando la
Crear productos Los productos inmobiliarios los creara el
inmobiliarios{compra, wventa, administrador, los cuales estaran enfocados a
alguiler) — satisfacer las necesidades de los clientes.
Plan de capacitacion en El plan de capacitacion tendra un costo debido
nuevas técnicas de venta y a que sera un agente externo el que capacite al
servicio al cliente $ 1.200,00 persaonal.

El personal que trabaje en la modalidad de

comision tendra un salario mas la movilizacion

necesaria y considerando su desempefio se
Captar personal que trabaje realizaran las comisiones por lo que solo se
en la modalidad de comision $ 19.200,00 cuantifica el de dos empleados.

La imagen corporativa sera creada por un

disefiador externo a la empresa vy el
Disefio de Ila imagen administrador sera el encargado de darle el
corporativa para la empresa $ 1.800,00 seguimiento pertinente.

La pagina WEB sera disefiada por un disefiador

externo a la empresa y el administrador sera el
Crear pagina WEB $ 2.800,00 encargado de darle el seguimiento pertinente.

sociales no tienen un costo significativo, dado

que el mismo es absorbido por el sueldo del

administrador, que sera el encargado de
Campafia publicitaria a realizarla y los servicios basicos en relacion al
través de redes sociales — internet.

El rotulo de la empresa sera realizado por una
Rotular fachada de oficina empresa externa y el seguimiento lo realizara el
hacia la calle $ 2.000,00 administrador.
Contratar administrador a El sueldo mensual del administrador serda de $
tiempo completo $ 24.000,00 2000 dolares.

El diseno de los indicadores de desempeno

para e persona estaran a cargo del gente por lo
Disenar indicadores de que su costo, se encuentra dentro del salano del
desempefio para el personal. - mismo.
Total $ 58.200,00

Fuente: Gerencia
Elaborado por: El autor
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5.12 Priorizacién de las estrategias

Matriz de Holmes para priorizacién de estrategias

Estrategias FO1 FO 2 FA1 FA 2 DO1 |DO2 DO 3 DO 4 DO 5 DA 1 DA2 | DA3 | DA4 | SUMA % I\C/)Ii'?lgll\é
FO1 0 0,5 0,5 1 1 1 1 1 1 0 1 0,5 0,5 9 12% 2
FO 2 0,5 0 0 0,5 0 1 1 1 1 0 0,5 1 0,5 7 9% 5
FA1 0,5 1 0 0,5 0 0 0 0 1 0 0,5 0 0,5 4 5% 11
FA 2 0 0,5 0,5 0 0 0 1 0 1 0 0,5 0,5 0,5 4,5 6% 9
DO1 0 1 1 1 0 1 1 1 1 0 0,5 0,5 0,5 8,5 11% 3
DO 2 0 0 1 1 0 0 1 0 1 0 0,5 0,5 0,5 5,5 7% 7
DO 3 0 0 1 0 0 0 0 0 0,5 0 0 0,5 0,5 2,5 3% 12
DO 4 0 0 1 1 0 1 1 0 1 0 0 0,5 0,4 5,9 8% 6
DO 5 0 0 0 0 0 0 0,5 0 0 0 0 0 0,5 1 1% 13
DA 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 0 1 1 1 12 15% 1
DA 2 0 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 1 1 1 0 0 1 1 7,5 10% 4
DA 3 0,5 0 1 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 1 0 0 0 0,5 5,5 7% 8
DA 4 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0 0 0,4 0 4,9 6% 10

TOTAL 77,8 100%
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Las estrategias en orden de priorizacion son:

ORDEN| COD Estrategia

1 DA1 [|Contratar administrador a tiempo
completo

2 FO1 |Campafia de ventas aprovechando la
experiencia del personal

3 DO 1 |Disefio de la imagen corporativa para
la empresa

4 DA2 |Plan de capacitacion en nuevas
técnicas de venta y servicio al cliente

5 FO2 [Plan de incremento del portafolio de
bienes

6 DO 4 |Rotular fachada de oficina hacia la
calle

7 DO 2 |Crear pagina WEB

8 DA 3 |Contratar personal que se enfoque en
encontrar clientes que quieran vender
sus bienes inmuebles.

9 FA2 |Captar personal que frabaje en la
modalidad de comisidn

10 DA 4 |Realizar convenios con constructoras

11 FA1 |Crear productos inmobiliarnos
(compra, venta, alquiler)

12 DO 3 |Campafia publicitaria a fravés de
redes sociales

13 DO 5 |Disefiar indicadores de desempefio

para el personal.

Fuente: Gerencia
Elaborado por: El autor
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

Se ha analizado la situacién actual del sector inmobiliario de la ciudad
de Guayaquil determinando que a partir del afio 2000 que se produce la
dolarizacion en el Ecuador, el desarrollo inmobiliario se ha incrementado
significativamente, esto en base a que los precios de insumos de
construccion se mantiene estables lo que genera estabilidad en los precios

finales.

Se debe sefialar que adicionalmente, en relacién a la situacién actual
del sector inmobiliario que el gobierno actual, le ha dado un buen impulso a
la construccion, via bonos <<socio vivienda>>, en la que facilita un subsidio
al ciudadano que no tiene vivienda y cumpla ciertos requisitos, para la
obtencion de este bono, que no es mas que un subsidio para que adquiera
su vivienda y ademas el financiamiento a largo plazo que estan dando el

Institutos de Seguridad y la banca privada.

En relacion al estado actual de ARROLSA S.A se han determinado
algunas fortalezas como amplia experiencia del personal en ventas,
infraestructura propia, contactos con empresas de construccién y una

adecuada ubicacion.

En relacion al estado actual de ARROLSA S.A se han determinado
algunas debilidades como la inexistencia de un plan de accion a seguir a

corto, mediano y largo plazo, no se cuenta con una pagina web ni imagen
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corporativa, falta de capacitacion en nuevas técnicas de venta y servicio al
cliente, escaso Portafolio de bienes y por udltimo la inexistencia de

Indicadores de desempeiio para el personal.

Se ha realizado actividades de investigacion a clientes, determinado
gue sus ingresos estan principalmente entre 501 y 1000 délares y que el

55.26% tienen en sus actividades laborales relacién de dependencia.

En cuanto a los clientes en relacién a la actividad inmobiliaria se ha
determinado que la mayoria estarian dispuestos a invertir entre 20.001 y
40.000 dolares por un inmueble y que preferirian que sea una villa de dos

plantas.

En relacién a las estrategias, se las han disefiado considerando los
objetivos estratégicos de la empresa y ademas se han tomado en
consideracion las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas
existentes, proponiendo 13 estrategias enfocadas a mejorar la gestion del

negocio.

A través de la matriz de Holmes se ha priorizado las estrategias
determinado que las mas importantes, que requieren celeridad en cuanto a
su aplicacion son el contratar un administrador a tiempo completo, realizar
una campafa de ventas aprovechando la experiencia del personal y el

disefio de la imagen corporativa para la empresa
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RECOMENDACIONES

Considerando la propuesta realizada se recomienda:

Contratar administrador a tiempo completo, previo un andalisis de sus

competencias y experticia en el ambito inmobiliario.

Realizar una campafa de ventas aprovechando la experiencia del
personal con el fin de mejorar las ventas de la empresa y que las mismas se

reflejen en las utilidades.

Disefiar una imagen corporativa para la empresa con el fin de que la
misma sea percibida por los clientes y recordada a través de sus colores,

logotipos, slogan, es decir la identidad de la empresa.

Capacitacion a los empleados de la empresa, en nuevas técnicas de
venta y servicio al cliente, considerando la existencia de técnicas
especializadas enfocadas tanto al sector inmobiliario como a la satisfaccion

del cliente.

Disefiar un plan de incremento del portafolio de bienes que permita

ofrecer una variedad mas amplia de inmuebles.

Rotular fachada de oficina hacia la calle, considerando la imagen
corporativa que deberd ser disefiada antes, con el fin de que la empresa

pueda ser ubicada y percibida de una manera mas adecuada.
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Crear pagina WEB que permita llegar a un segmento mas amplio de
clientes que requieran adquirir inmuebles, considerando que una pagina web

tiene un alcance global.

Contratar personal que se enfoque en encontrar clientes que quieran
vender sus bienes inmuebles con el fin de ofrecer mas opciones a los

clientes compradores.

Captar personal que trabaje en la modalidad de comisién, con el fin de
incentivar a vender mas, considerando que los ingresos del personal iran

directamente relacionados con las ventas que realicen.

Realizar convenios con constructoras a fin de llegar a acuerdos que
generen beneficios para ambas partes, al mejorar los canales de
comercializacion de las constructoras y producir mayores utilidades para la

empresa inmobiliaria.

Crear productos inmobiliarios (compra, venta, alquiler) con el fin de
que a través de estrategias complementarias como la pagina web y la
capacitacion en nuevas técnicas de venta puedan ser ofrecidos y dirigidos a

segmentos definidos.

Realizar una campafia publicitaria a través de redes sociales,
considerando las tendencias y el alcance que tienen, ademas de completar

son la pagina web.
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Disefiar indicadores de desempefio para el personal con el fin de que
se pueda medir su efectividad tanto para promocionar como para vender
determinado bien y asi poder tomar decisiones como capacitaciones,

contratacion de nuevo personal e inclusive despidos.
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ANEXOS

ANEXO 1

Cuestionario Exploratorio Clientes

¢, Como seria la vivienda de sus suefios?

¢, Cual seria la mejor vivienda adaptada a su realidad? (villa,
departamento, ubicacion geografica, seguridad, acabados, cercania a
sectores de interés, é&rea de construccién, area de terreno,
dormitorios, con o sin piscina, cuarto de servidumbre, vias de acceso)
¢, Si usted esta dispuesto a adquirir un bien inmueble, a través de qué
tipo de financiamiento lo realizaria?

¢, Si usted tuviera que comprar o vender un bien inmueble a través de
qué medio lo haria?

¢, Cual considera que es el medio mas usado actualmente, seguin su
Optica para adquirir un bien inmueble?

¢,Puede usted mencionar nombres de negocios de venta de bienes
inmuebles que conozca?

¢, Desde su o6ptica, cual estrato social es la que mas esta comprando
inmuebles?

¢, Cual es el valor econbmico monetario promedio de venta de una
casa en el medio?

¢,Cual piensa usted que es el medio mas efectivo de informacion para
dar a conocer compra, venta o alquiler de bienes inmuebles?

.¢,Qué opina sobre los bonos que estan dando el gobierno para la

adquisiciéon de bienes inmuebles?



ANEXO 2

Cuestionario Exploratorio especialistas

1. ¢En qué sectores es mas viable un proyecto inmobiliario?

2. ¢Qué es lo que quiere la gente? (planta alta, villas, departamentos,
namero de dormitorios, con o sin piscina, seguridad, garaje, terrenos,
dimensiones de viviendas, cisterna)

3. ¢Desde su percepcion cuales son los clientes que prefieren mejor
ubicacién geografica?

4. Cuando usted necesita alquilar, comprar o vender ¢A donde recurre?

5. Qué tipo de clientes prefieren &reas verdes?.

6. ¢Cual es el estrato social en el que existe mejor oportunidad de
negocio inmobiliario?
¢, Cual seria para usted el lider del mercado?
¢, Como ven el financiamiento segun el actual modelo econémico?

9. ¢Cudl piensa que es para usted el principal medio de compra y
venta?

10.¢Cuél es la edad promedio de sus potenciales compradores y qué
tipo de crédito ellos utilizan?

11. ;Hacia dénde considera que iria el mercado o nuevos proyectos?

12.;.Dbénde considera usted que es mas complicado a nivel legal
implementar un proyecto inmobiliario?

13.¢:Qué tipo de estructura de viviendas prefiere la gente? (hormigén
armado, prefabricado, madera, metélicos, otros)

14.¢Usted conoce si la normativa legal de comprar y vender en
Guayaquil y sus lugares de influencia, exigen que el negocio sea a
través de personal autorizado y legalmente constituida?

15. ¢, Qué proyecto cree usted que fue un gran fracaso o tiene perspectiva
de ser un fracaso?

16. ¢ Conoce usted regulaciones que norman a las empresas de bienes

raices?



17. ¢ Considera usted que el mercado actual es ampliamente competitivo?

18.¢.En qué etapa se encuentra el mercado de los bienes raices en
Guayaquil?

19. ¢ Cuédl es el valor econé6mico monetario promedio de venta de un bien
inmueble en el medio?

20. ¢, Cual piensa usted que es el medio méas efectivo de informacion para

dar a conocer compra, venta o alquiler de bienes inmuebles?



ANEXO 3

El presente cuestionario es de caracter académico, servira para medir

la percepcion de las personas dentro de la realidad del mercado inmobiliario

y de bienes raices en Guayaquil y sus sectores de influencia.

Genero | Edad | Nivel de Escolaridad | Nivel de Ingresos | Su actividad
M Primaria 0-500 Independiente
F Secundaria 501-1000 Dependiente
Superior 1001-1500
Profesional 1501-2500
>2500
1. Marque del 1 al 5 la siguiente pregunta, siendo 1 de poquisima confianza

y 5 muchisima confianza. ¢Qué nivel de confianza posee usted en las
empresas inmobiliarias locales (compra, venta, alquiler) de bienes

inmuebles?.

Marque del 1 al 5 la siguiente pregunta, siendo 1 nunca entregaria y 5
siempre entregaria. ¢Entregaria un bien inmueble para ser (vendido o

alquilado a una compafiia de bienes raices?



3. Suponiendo que al dia de hoy tiene necesidad de comprar un bien

inmueble, ¢ Cuanto estaria dispuesto a invertir por el mismo?.

0-10.000---------
10.001-20.000---------
20.001-40.000--------
40.001-80.000--------
80.001-100.000-------

>100.000--------

4. Situviera el deseo de adquirir un bien inmueble cual de estas opciones

seria la de su eleccion.

Villa de 1 planta
Villa de 2 plantas
Departamento
Local comercial
Terreno

5. En qué sector de la ciudad le gustaria adquirir un bien inmueble

Centro

Sur

Norte

Via Terminal-Pascuales

via Samborondon

via a la Costa

via a Daule

Otros

6. Escoja una o varias opciones de cuales de los siguientes servicios

adicionales le gustaria que tuviese la urbanizacién donde comprara su

bien inmueble.

Garita seguridad
Parques

Club social
Garajes

Iglesia

Transporte publico
Comité de vecinos
Wifi publico




Tv cable
Centro comercial
Tranquilidad

7. Marque con una X la opcion de su preferencia. Si usted adquiriera una

vivienda le gustaria que trajera.

Habitaciones

Barios

Cocina

Sala de star

Garaje

Piscina

Cuarto de domestica
Terraza

balcon

8. Segun su percepcidn, cuales son los medios mas efectivos por el cual se

enteran los clientes de la compra, venta y alquiler de bienes inmuebles.

Diarios/periodicos Local propio de inmobiliaria
Pagina web Referidos

Letreros en inmuebles Telemercadeo celular
Vendedores Volantes

Ferias Otros

Islas en centros comerciales

9. Si usted tuviere que vender un bien inmueble, porque razones entregaria

a una agencia de bienes raices su propiedad.

Confianza y trayectoria

Por ser especialista

Por no disponer de tiempo para negociar
Por tener conocimiento

Por tener bases de datos de compradores
Por evitar tramites legales

Por obtener un mejor precio

Sencillamente no entregaria a bienes raices
Otros

Si Marco otros CUAI?.-------m-m-mmmmmmmm oo



10. Si usted conoce empresas de bienes raices mencidnelas.

11.Segun su percepcidn en cuanto tiempo cree que una empresa de bienes

raices venderia un inmueble.

Hasta 1 mes

De 1 a 3 meses

De 3 a 6 meses

De 6 meses a 1 afio

12.Si usted vendiese un bien inmueble ¢ bajo qué esquema de venta le

gustaria negociar?.

Proponer precio fijo y esperar

a que la inmobiliaria la venda

y ellos ganen la utilidad que
consideren conveniente

Sobre las ventas que la inmobiliaria
alcance ofrecer de un 3% al 7% de
utilidad

Precio inmediato del inmueble a una
inmobiliaria con precio referente del
mercado

Otro diga cual?.




