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RESUMEN

El Presente trabajo de investigacion muestra la factibilidad de desarrollar una empresa
del sector inmobiliario en la ciudad de Guayaquil, a través de un modelo de negocios que
permita definir la estructura, estrategias y satisfacer las necesidades de los clientes en el
mercado, se planteara un marco tedrico que describa las fortalezas del sector de bines y raices,
ademas del estudio de trabajos anteriores y una analisis de marco legal, a través de encuestas
se conocerd los problemas, expectativas, de un grupo de personas como publico objetivo
ademas de los empresarios del sector, se aplicaran estrategias como la Fiducia, marketing en
redes sociales y otras que una empresa inmobiliaria normalmente utiliza para disefiar un
modelo de negocios que abarque todos los factores relevantes al momento de crear esta
empresa, finalmente se contara con la validacion financiera de los costos, inversion e ingresos

para determinar si surge rentabilidad con el modelo de negocios.

Palabras claves: Modelo de Negocios, Sector Inmobiliario, Canvas,

Factibilidad, Bienes y Raices

ABSTRACT

The present research work shows the feasibility of developing a company in the real
estate sector in the city of Guayaquil, through a business model that allows defining the
structure, strategies and satisfying the needs of the clients in the market, a framework will be
proposed. theory that describes the strengths of the estate and estate sector, in addition to the
study of previous works and an analysis of the legal framework, through surveys, the problems
and expectations of a group of people as a target audience will be known, in addition to the
businessmen of the sector. , Strategies such as the Trust, social media marketing and others
that a real estate company normally uses will be applied to design a business model that
encompasses all the relevant factors at the time of creating this company, finally there will be
the financial validation of the costs, investment and income to determine if profitability arises

with the business model.

Keywords: Business Model, Real Estate Sector, Canvas, Feasibility, Real

Estate
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INTRODUCCION

En las teorias de mercado y econdmicas de los ultimos afos, el planteamiento de
esquemas o modelos de negocios eficientes, es un reto que los sectores estratégicos enfrentan
para el fortalecimiento empresarial. Este planteamiento requiere analizar el contexto interno
y externo de cada negocio, es decir el estudio de los clientes, proveedores, personal, recursos,
competidores, productos, etc. Por otro lado, el sector empresarial de bienes y raices se
considera un mercado de alta rentabilidad por la calidad y comodidad de los productos que
ofrecen, en este caso bienes inmuebles, sin embargo, al tener mayor valoracion de precios, es
muy probable contraer riesgos mas frecuentes al realizar las operaciones de venta, cambios en
los sectores primarios, estados de emergencia a nivel nacional y otros factores externos que

perjudican el normal desempefio de sus actividades.

A pesar de los cambios que viven empresas de este sector, las operaciones se han
convertido en una gran fuerza con la colaboracién de las nuevas tecnologias y las formas de
promocion. Esto significa que para poner en marcha una empresa prestadora de servicios de
bienes y raices es necesario contar con un modelo de negocio rentable y adecuado que apoye

todo su proceso.
Formulacion del problema

La estabilidad de la dolarizacion ha permitido que las inmobiliarias accedan a capitales
de largo plazo, impulsando el sector de la construccion y la oferta de vivienda con el apoyo
de politicas de Estado. Este empuje del mercado ha cubierto el déficit habitacional, y en 2020
el BIESS, como principal proveedor de financiamiento para la adquisicién de inmuebles,
permitio la expansién de la compra de viviendas y el crecimiento econémico de todos los

estratos de la sociedad.

En el sector inmobiliario de Guayaquil existe una divergencia de oferta y demanda en
el mercado, esto se debe a que la oferta es muy baja frente a la creciente demanda por el
incremento del mercado potencial de la ciudad, ademas de la migracion interna proveniente
de otras provincias, esto se suma a la baja disponibilidad de préstamos a largo plazo, que a su
vez requieren de innumerables requisitos para su acceso destinado a la adquisicion de bienes

inmuebles y el bajo poder adquisitivo de los ciudadanos.

Para que la ciudad de Guayaquil se reconozca como un lugar atractivo en el mercado
2



de bienes raices, se deben atender estos problemas mencionados anteriormente, sin embargo,
de parte de las empresas del sector, deben realizar esfuerzos a traves de la aplicacion de un
modelo de negocios eficiente que permita idealizar el aumento de la oferta de vinculando
todos los factores que inciden en el contexto.

Contextualizacion del problema

Guayaquil es una de las ciudades mas importantes y prosperas del pais. Desde entonces
ha sido un centro para el comercio, las transacciones financieras y de transporte que concentra
a decenas de miles de empresarios. Diariamente se generan ventas de departamentos, casas,
vehiculos y negocios en Guayaquil. Esta ciudad ha avanzado considerablemente durante los
altimos afios y se ha convertido en una de las capitales comerciales mas importantes y

dindmicas de América Latina.

La ciudad provee a sus residentes y visitantes con una amplia gama de actividades,
desde la cultura hasta la naturaleza, asi como su amplio espectro de bienes y servicios. La
clave para continuar creciendo y mantenerse entre los primeros lugares por mucho tiempo
depende de que Guayaquil conserve su prosperidad a medida que su sector servicios entra en

competencia directa con otras regiones

En Guayaquil, la importancia del sector bienes y raices ha crecido en las Gltimas
décadas con el aumento del interés por la propiedad inmobiliaria. Las empresas del sector
inmobiliario tienen que trabajar en un mercado cambiante para satisfacer las necesidades de
sus clientes. Un modelo de negocio especifico debe ser desarrollado para satisfacer las
necesidades especificas y establecer la estrategia e informacion clave para la empresa, guiando

al personal en el desarrollo de los productos y servicios.

Es importante realizar un estudio de los modelos de negocios que ya funcionan en la
ciudad, para poder identificar cuales son los elementos comunes que les hacen rentables y
tener la oportunidad de determinar cuéles son las principales variables para lograr la viabilidad

de una empresa similar.
Objetivo General

Realizar un estudio que determine la factibilidad para la implementacion de un modelo

de negocios en el sector de bienes raices de la ciudad de Guayaquil.



Objetivos Especificos

e Describir las teorias relacionadas a comercializacidn en bienes raices, microempresas
y sector inmobiliario, identificando los reglamentos y trabajos anteriormente

relacionados al objeto de estudio y que sustentan el proyecto de investigacion.

e Analizar y evaluar la metodologia de investigacion para conocer los resultados de

implementar un correcto modelo de negocios para empresas inmobiliarias.

e Proporcionar resultados concretos obtenidos de la metodologia de investigacion, con

el fin de presentar una propuesta de modelo de negocios objeto de la investigacion.

e Evaluar la factibilidad técnica y financiera, y la pertinencia de la propuesta de modelo
de negocio para el emprendimiento en el sector de bienes raices en la ciudad de

Guayaquil.
Justificacion.

Ecuador esta aceptando el desafio de la globalizacion del comercio nacional e
internacional y con ello la necesidad de lograr un mayor nivel de competencia, potenciando
su singularidad en el mercado interno y externo. Todos estos cambios que ha traido la
globalizacién al mercado han creado estas capacidades superiores, por lo que se pueden
obtener productos y servicios mas competitivos de acuerdo con las necesidades de los clientes.

El mercado inmobiliario no se queda atras en esta tendencia y mas cuando factores del
entorno como la mejora econémica, la reactivacion de una demanda eficiente estan
impulsando el crecimiento de este mercado. En Ecuador, la oferta inmobiliaria ha crecido con
fuerza en los ultimos afios, gracias a las facilidades financieras brindadas para la vivienda, asi
como los altos ingresos provenientes de las remesas de los migrantes a nuestro pais, los cuales

contribuyen a la adquisicion de nuevas viviendas.

De acuerdo con los datos del INEC (2021) para el afio 2020 ha existido una reduccion
en las ventas en el sector inmobiliario, eso debido a los efectos de la pandemia que genero
estimaciones hacia la baja en la mayoria de mercados del pais, presentando un reto para las
empresas en los afos venideros de realizar esfuerzos conjuntos y tratar de recuperar el

equilibrio que llegaron a tener en el 2018.



Tabla 1.

Variacion en Ventas del Mercado Inmobiliario.

Ventas en ..
Afo . Variacion
Milesde
Dolares

2016 $ 659.399,66

2017 $ 649.819,67 -1,45%

2018 $ 737.342,56 13,47%

2019 $ 694.562,08 -5,80%

2020 $ 546.587,54 -21,30%
Nota. La tabla muestra la variacion del nivel de ventas en los ultimos cinco afios, adaptado de
INEC (2021).

Un modelo de negocios ha demostrado ser una herramienta muy Util para ayudar al
emprendedor a realizar un andlisis escrupuloso del potencial de su concepto, desde la
concepcidn hasta el lanzamiento. En cuanto al beneficio que obtiene el Estado con relacion a
las actividades de bienes raices, la adquisicion, venta y subdivision de propiedades se utiliza
para financiar muchos servicios publicos, tales como los hospitales, escuelas, entre otros. Los
terrenos son adquiridos por todos los niveles de gobierno para la construccion de instalaciones como

plazas y parques publicos, edificios gubernamentales y escuelas. Incluso los particulares compran

terrenos individualmente para uso personal o inversion.

El mercado de bienes raices y especulacion inmobiliaria estd dominada por defecto a
los principios del mercado y la competencia. Por lo general, los agentes de bienes raices trata
de maximizar sus beneficios y reducir sus costos. La mayoria de las ventas se llevan a cabo
en el mercado primario de la transaccion cuando se venden o compran propiedades. La gran
parte de las operaciones que se realizan son alrededor del 50% en valor nominal sobre el

monto total facturado.

La inversion en este campo se basa principalmente en las ganancias de los activos, ya
se trate de terrenos o casas. El negocio de bienes raices y responsabilidades es uno de los mas
importantes en la actualidad, debido a que el alquiler de bienes raices sigue siendo una

cuestion relevante en la economia global. El negocio de bienes raices vive no solo de la venta
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de propiedades, sino también del alquiler.
Sector bienes raices

Por definicidn, un bien raiz, es aquel que no puede moverse de su lugar de origen,
basado en sus caracteristicas. La propia tierra, pero también a los puentes, estatuas edificios o
casas, podemos definirlas como un bien raiz cosas que, una vez edificadas, no pueden moverse

sin ser gravemente perjudicadas o destruidas en su totalidad.

En contabilidad, los bienes raices son activos, ya que tenerlos te hace poseedor de un
terreno, un edificio 0 una construccion. Ademas, si estos bienes sufren remodelaciones o
cambios, su valor contable aumenta. El concepto de bienes raices es méas profundo de lo que
se hace parecer, ya que, dentro de esta clasificacion, son variados los tipos de bienes. Por
ejemplo, las minas y los barcos (si pones un barco en tierra, no tendria un uso racional y

perderia su empleo I6gico) también se consideran dentro de ellas.
Caracteristicas del sector de bienes raices en Ecuador

De acuerdo a informacion suministrada por la Asociacion de Promotores Inmobiliarios
de Vivienda del Ecuador APIVE (2022), en Ecuador el afio 2021 cerré con importante
recuperacion en acceso a vivienda; para el afio 2022 se espera consolidar dicha recuperacion,
asi lo aseguro la encuesta mensual de la APIVE proyectando una recuperacion del 18% al
cierre del 2021 con respecto al 2020. Para construir viviendas los contratistas requieren
servicios especiales, y estos han venido aumentando precios, afectados por el fenémeno global

inflacionario.

En el primer trimestre del 2022 el cargo de créditos hipotecarios fue de USD 424,9
millones que simboliza un incremento de 11,9% (USD 45,3 millones) con respecto al mismo
periodo del 2021.

En este tiempo las Instituciones Financieras Privadas disminuyeron su participacion
sobre el total de crédito hipotecario colocado en el primer trimestre del 2022 a 62% mientras
que el Banco del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (en adelante, BIESS) incremento

su participacion a 38%.

El credito otorgado por el Sistema Financiero Privado en el primer trimestre del 2022
(USD 262,3 millones) registra una diferenciacion de 1,2% (USD 3,2 millones) respecto al



mismo periodo del afio 2021 (USD 259,2 millones). EI BIESS present6 una evolucién anual
en el total de crédito hipotecario concedido en el primer trimestre del 2022 de 35,0% (USD
42,2 millones) al pasar de entregar USD 120,4 millones en el primer trimestre del 2021 a
entregar USD 162,6 millones en el primer trimestre del 2022 segun estadisticas oficiales de la

institucion.

El Gobierno Nacional inicio un proceso de cancelacion de las prohibiciones que fueron
impuestas en el pasado, esto para propiciar mayor competencia en el mercado de insumos de
la construccion, ayudando a contrarrestar las olas inflacionarias que afectan al sector. Se preve
que en el afio 2022 se afiance la reactivacion en el sector, y todo lo que dejo el Covid-19 que

en el pasado y se reanude el acceso eficaz a la vivienda.

El Instituto Nacional de Estadisticas y Censos realiza anualmente la Encuesta de
Edificaciones caracteriza las edificaciones a construirse a traves de las autorizaciones emitidas
por los Gobiernos Auténomos Descentralizados. El objetivo de esta encuesta es proporcionar
informacion acerca del crecimiento de los proyectos de construccion inmobiliarios a

construirse.

Tabla 2.

Estadisticas de edificaciones y permisos de construccion 2019-2020

Principales variables investigadas 2019 2020
NUmero de permisos de construccion 27.596 19.203
NUmero de edificaciones a construir 33.314 24.764
Total de viviendas a construir 47.291 33.772
Area total a construir (metros cuadrados) 8.594.237 5.524.092
Superficie total del terreno (metros 14.000.741 9.835.441
cuadrados)

Nota. La tabla muestra la informacion de las principales variables en el sector de la construccion
del afio 2019 y 2020, adaptado de INEC (2022).


https://www.biess.fin.ec/files/ley-transaparencia/reporte-estadistico/2022-04-REPORTE%20ESTAD%C3%8DSTICO.pdf
https://www.biess.fin.ec/files/ley-transaparencia/reporte-estadistico/2022-04-REPORTE%20ESTAD%C3%8DSTICO.pdf

Se puede apreciar que en el afio 2020 los permisos de construccién disminuyeron en
8393 mientras que el nimero de edificaciones se vio afectado al recudir una cantidad de 8550,
es otro justificativo necesario para elaborar un modelo de negocios eficiente que permita el

progreso de las empresas post-covid.

El documento de la Encuesta Nacional de Edificaciones presentada por el Instituto
Ecuatoriano de Estadisticas y Censo muestra las expectativas de construccion y demanda en
cuando a las necesidades de adquirir una vivienda, indicando que representa la intencién de
efectuar la construccion, costo proyectado de construccion por vivienda, la planificacion de
las edificaciones y que se encuentren registradas en un Gobierno Auténomo Descentralizado
Municipal, dado a que ellos emiten las licencias a los contratistas, ademéas se consideran

algunos factures como la superficie, el uso de las edificaciones y la reconstruccion.

El mismo tiene una periodicidad de diez afios para un mayor anélisis y contenido de
proyecciones, los datos son de gran ayuda para el diagndstico de oferta de las empresas del
sector inmobiliario en la ciudad de Guayaquil. Por lo expuesto, se obtienen los siguientes
resultados.

Figura 1.

Edificaciones y Permisos de Construccion

—4=—CEdificaciones a construir* Permisos de Construccion
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* Edificaciones a construir (residencial, no residencial y mixta)

Nota. La figura presenta la relacion de las edificaciones a construir y los permisos de
construccién hasta el 2020, adaptado de INEC (2021)



Dentro de la figura, es importante mencionar que en el afio 2020 se obtiene el nivel
mas bajo de las edificaciones a construir con 24,764, es decir un 25,7% menos en relacion al
afio anterior, incluso siendo superado por los valores del afio 2014, 2015 y 2016, este Gltimo
afectado por el terremoto en el mes de abril, por otro lado, los permisos de construccién en el
afio 2020 tuvieron un valor de 19,203, es decir un 30,4% menos que en el 2019, claramente
afectado por la pandemia del covid-19. En los afios posteriores al terremoto el mercado de la

construccidn generd un auge en estas variables hasta llegar al afio 2020.
Figura 2.

Evolucion histérica nacional, edificaciones segun propésito de la construccion.
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Nota. La figura presenta la evolucion del tipo de desde el afio 2011 hasta el afio 2020, adaptado de

INEC (2021).

Dentro de la figura, se reconoce que en el afio 2020 ha tenido menor comportamiento
de edificaciones no residenciales con 21,353, un -25,53% menos que el afio 2019, de igual
manera, se refleja el mismo alcance en las edificaciones consideradas mixtas, puesto que se
construyeron 1,448 inmuebles, generando una disminucion del 12,24% con respecto al afio
anterior, aunque el pico mas bajo se registrd en el afio 2014, por su parte, se construyeron
1,963 edificaciones residenciales, en comparacion con el afio 2019, el decremento fue de
34,35%, es decir que tanto el tipo de edificacion como los permisos de construccion han

disminuido de forma significativa.



Por otra parte, la evolucion del nimero de permisos de construccion también es un
factor determinante para verificar la variabilidad sea positiva o negativa de la oferta en el
sector inmobiliario, en el presente estudio, se analizan los valores por cada mes desde el afio

2018 hasta el afio 2020, obteniendo los siguientes resultados:

Figura 3.

Volumen de permisos de construccion 2018 — 2020.
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Nota. La figura presenta el comportamiento del volumen de los permisos de construccion

desde el 2018 hasta el 2020, adaptado de INEC (2021).

Se puede interpretar de la imagen anterior, que el pico mas bajo en el afio 2018 se
registra en el mes de febrero con 2001 permisos de construccién, en el 2019, se registra su
dato menos en el mes de febrero con una cantidad de 1957, presentando una semejanza en
cuanto al periodo en que decae los niveles. Sin embargo al realizar el anlisis del afio 2020,
durante el mes de abril se han registrado 34 permisos, en medio de los meses de marzo (915)
y mayo (377) como los valores mas bajos en este periodo, considerando el inicio de la
pandemia, cabe destacar su recuperacién a partir del mes de junio y que tuvo en el mes de
diciembre son punto més alto superando los afios anteriores con un volumen de 2.404 permisos
municipales, esta variable tiene valores semejantes en los meses de enero, febrero, octubre,
noviembre y diciembre. Finalmente se considera una reduccion de 43,71% entre los afios 2020
y 20109.

Para el sector inmobiliario, una de las estadisticas que se deben considerar es la

modalidad de edificaciones que se construyen, para tomar en cuenta en el afio 2020 la
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siguiente informacion.
Figura 4.

Cantidad de edificaciones por tipo de obra.
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Nota. La figura presenta la cantidad de edificaciones en el 2020 por tipo de obra, adaptado de

INECQ021).

De acuerdo al grafico de la encuesta nacional de edificaciones, el 89,5% de las
construcciones realizadas en el afio 2020 son nuevas, mientras que un 8,8% se ejecutan para
una ampliacién de la vivienda o terreno, por otra parte, la reconstruccion representa un 1,7%

del total.

Las edificaciones proyectas, es una variable que determina cuantos edificios tiene
como objetivo construir por cada provincia, el calculo se realizé sobre los afios 2019 y 2020
con una variacion, es importante considerar la provincia del Guayas, debido a que consta el

objeto de estudio en la presente, que se muestra a continuacion:
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Tabla 3.

Edificaciones proyectadas por provincia.

N° Provincias 2019 2020 Variacion
1 Guayas 7.106 5.961 -16,1%
Pichincha 6.846 4570 -33,2%
3 Manabi 2.199 2.732 24.2%
4 Tungurahua 2.180 1.587 -27,2%
5 Imbabura 1.908 1.494 -21,7%
6 Loja 1.633 1.339 -18,0%
7 Azuay 2.227 943 57, 7%
8 El Oro 1.185 881 -25,7%
9 Chimborazo 1.221 629 -48,5%
10 Los Rios 739 588 -20,4%
14 Resto de provincias* 6.070 4.040 -33,4%
24 Total nacional 33.314 24.764 -25,7%

Nota. La figura presenta la cantidad de edificaciones en el 2020 por tipo de obra, adaptado de

INEC (2021).

En la provincia del Guayas, se proyectaron en el afio 2020 un total de 5.961
edificaciones, lo que refleja una disminucion del 16,1%, por su parte la provincia de Pichincha
presentd una reduccion de 33,20%, sin embargo, en la provincia que mas afectaciones genero
es la de Chimborazo con un porcentaje del -48,5%, el resto de las provincias corresponde a
14 que generaron una disminucion del 33,4%. Adicionalmente, en la provincia del Guayas
objeto de estudio representa en el afio 2020 un 24,07% del total de edificaciones proyectadas,
es decir un mercado potencial para el sector de bienes raices, aunque el negativo panorama

del 2020 se mantiene.

Con la misma perspectiva, se toma en cuenta la variable de viviendas a construir
proyectas, el céalculo similar al anterior, se realizd sobre los afios 2019 y 2020 con una

variacion, la provincia del Guayas lidera la tabla que se presenta a continuacion:
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Tabla 4.

Viviendas a Construir por provincia 2019-2020

Ne Provincias 2019 2020 Variacion
1 Pichincha 12.478 9.084 -27,2%
2 Guayas 8.591 7.127 -17,0%
3 Manabi 2.265 2.795 23,4%
4 Tungurahua 3.076 2.014 -34,5%
5 Imbabura 2.327 1.849 -20,5%
6 Loja 2.351 1.735 -26,2%
7 Azuay 4.519 1.59 64,8%
8 El Oro 1.586 1.211 -23,6%
9 Chimborazo 2.011 889 -55,8%
10 Los Rios 823 727 -11,7%
14 Resto de 7.264 4,751 -34,6%

provincias
24 Total nacional 47.291 33.772 -28,6%

Nota. La tabla presenta la cantidad de viviendas a construir en los afios 2019 y 2020, adaptado de

INEC (2021)

De acuerdo a la tabla, en la provincia de Pichincha, se proyectd construir 12.478
viviendas en el afio 2019, para el afio 2020 se plantd construir 9.804, con una variacion
negativa de -27,2%, por su parte, la provincia de Guayas proyecto de 8.591 en el 2019 a 7.127
viviendas en el afio 2020, con una variacion negativa de -17,0%, entre las provincias descritas,
nuevamente la de Chimborazo gener6 una gran disminucién sobre las demas con un -55,8%.
Sin embargo, la idea principal es que recaen para el periodo de 2020 tanto las viviendas a

construir como las edificaciones.

Otra de las variables de estudio es el costo proyectado de construccion por vivienda,
debido a que se toma en cuenta las principales ciudades del Ecuador, dato que se obtiene del
afio 2020 con la variable cuantitativa de metro cuadrado, presentando los resultados a

continuacion:
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Figura 5.
Costo mediano proyectado por canton
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Nota. La figura presenta el costo proyectado por metro cuadrado de las ciudades, adaptado de
INEC (2021).

Se puede visualizar una ventaja en la ciudad de Portoviejo sobre las deméas con un
valor de USD$378 por metro cuadrado de construccion, seguido de la ciudad de Guayaquil
con un valor de USD $361 ddlares, continda la ciudad de Loja con USD $350 dolares y por
debajo de todas las ciudades, Ibarra con USD $296, valores que las empresas del sector
inmobiliario deben tomar en cuenta a la hora de la presentacién de la oferta en la ciudad de
Guayaquil.

Se muestra también, el uso de las construcciones que se realizaron, siendo de
herramienta estadistica para las empresas inmobiliarias, durante el afio 2020, se construyeron
un total de 24.764 edificaciones en todo el Ecuador, es importante conocer la finalidad de la
que se realizaron estos inmuebles, misma que se describe a continuacion:

Tabla 5.

Usos de las edificaciones construidas

Uso Porcentaje
Edificaciones de una vivienda 73,00%
Edificaciones de dos, tres 0 masviviendas 13,20%
Edificacion mixta 5,80%
Edificacion Comercial 5,70%
Edificacion Industrial 1,20%
Otros usos 1,10%
Total 100,00%

Nota. La tabla muestra el uso de edificaciones construidas en 2020, adaptado de INEC (2021).
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En resumen, el sector inmobiliario tiene relacion directa con el mercado de la
construccién, que abarca diferentes variables analizadas en parrafos anteriores, en vista del
planteamiento de la justificacion sugerida, se puede establecer un cuadro resumen de los
principales indicadores que no solamente muestra la dificil realidad del mercado post
pandemia, sino de los retos que se deben enfrentar para implementar un modelo de negocios
eficiente a la demanda de los ciudadanos guayaquilefios:

Tabla 6.

Resumen de Indicadores del sector de construccion.

Variable Afo Valor
Ventas (Miles de $) 2020 $ 546.587,54
Permisos de 2020 19203

Construccion

Edificaciones a

. 2020 24764
construir
Menor volumen de
Permisos (mes) abr-20 34

Nota. Se presenta en la tabla los principales indicadores del sector de la construccion en
el afio 2020. Alcivar (2022).

La informacion recopilada tiene como objetivo indicar los picos mas bajos del sector
de la construccion, en comparacion con afios anteriores, por ejemplo, desde el 2011 el nivel
de ventas tuvo si mayor impacto negativo en el 2020, con un valor de USD $ 546.587,54, de
la misma manera, los permisos de construccion declinaron en el afio 2020 con 19.203
considerando el mes de abril con 34 permisos, de igual manera se identifica un valor minimo

en los altimos 10 afos de edificaciones a construir con 24.764.

Especificamente lo que concierne a la ciudad de Guayaquil, un estudio realizado por
Properati (2021) muestra que el precio por metro cuadrado tiene un promedio de USD $1.252
con una variacion positiva del 7% interanual, el 32% de las operaciones son requeridas para
el alquiler de bienes inmuebles y el 68% para la venta. A continuacion, se presenta el tipo de

propiedad en oferta de preferencia en la ciudad.
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Figura 6.

Tipo de propiedad en oferta
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Nota. La figura muestra la preferencia por el tipo de propiedad en la ciudad de

Guayaquil, adaptadode Properati (2021).

Un 43,34% de las propiedades ofertadas se utilizan para una casa propia, mientras que
para departamento se valora en 28,99%, es bajo el porcentaje en locales comerciales con un
4,76%, lo que se interpreta como un comportamiento que deben tomar las empresas para
ofrecer a los clientes viviendas comodas y de calidad por sobre alquileres para negocios

comerciales.

En este contexto, se ha centrado el interés en conocer a través de la presente
investigacion, estudiar la factibilidad para la implementar de un modelo de negocios en el
sector de bienes y raices de la ciudad de Guayaquil que permita generar ganancias y lograr
resultados beneficiosos para la gerencia.

El presente trabajo es muy importante porque el sector de la construccién ha jugado
un papel significativo en la economia ecuatoriana y ha sido durante mucho tiempo un sector
fuerte formando parte esencial en la actividad econdémica del pais, generando empleos.

Como resultado, se ve una necesidad potencial en la ciudad de Guayaquil, la cual
pretende impactar positivamente a la poblacion antes mencionada con un proyecto
empresarial capaz de brindar a los clientes estabilidad financiera a través de la plena garantia
de ingresos generados por el alquiler, venta o permuta de sus propiedades.
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Ademaés de esto lo que se busca es ser un aliado estratégico para todas aquellas
personas juridicas o naturales que necesiten de asesorias profesionales en temas de disefio de
interiores, remodelaciones, negociacion compraventa, alquiler y peritaje. Con la
implementacion de este proyecto, los habitantes de la localidad se beneficiardn de la
prestacion de servicios de compra, remodelacion, arrendamiento y venta de inmuebles en la

ciudad de Guayaquil.

Por otro lado, se potenciard el empleo local con la necesidad de mano de obra
imprescindible para procesos legales, operativos, administrativos y otros relacionados con la
cadena de valor de la unidad de negocio, tales como: puesto de trabajo, abogado, especialista,

contador, agrimensor, administrador, etc.

También es importante sefialar que este documento forma parte de un cuerpo
divulgativo y académico que permite aplicar todos los conocimientos tedricos y ponerlos en
practica en una opcién empresarial real, pudiendo asi promover y aplicar diferentes teorias y
métodos de investigacion, clasificacion y seleccion para finalmente llegar a una propuesta de

valor.

Sin embargo, no es factible realizar la investigacion de un tema sin antes referirse a
los antecedentes similares al objeto de estudio, diferentes teorias y practicas de otros autores
que han disefiado, implementado y determinado la factibilidad de desarrollar un modelo de

negocios para empresas inmobiliarias.

Bajo este contexto Ledn (2014) en su investigacion “Estudio de factibilidad para la
creacion de una empresa de bienes raices, canton, Mocache, afio 2014”, demuestra la
importancia de la realizacion de la inversion para la creacion de una empresa de bienes raices,
dicha investigacion tuvo como objetivo la realizacién de un estudio de factibilidad para la

creacion e instalacion de una empresa de bienes raices en el canton Mocache.

Para realizar el analisis econdmico del proyecto se realizé la proyeccion basada en la
informacidn primaria que se obtuvo a través de las encuestas y fichas de observacién. Como
resultado se determind que la empresa es rentable ya que sus indicadores financieros muestran
un Valor Actual Neto (VAN) USD $ 5779.51 y una Tasa Interna de Retorno (TIR) de USD $
27.71% lo que justifica el desarrollo y viabilidad del proyecto que permitira satisfacer las
necesidades de los consumidores, también se evidencio que se necesita realizar una campafa

de publicidad dirigida a las personas y organizaciones que necesitan de una ayuda de
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consultoria para comprar, vender o arrendar bienes.

Para Bueno (2020) en su investigacion “Estudio de factibilidad para un
emprendimiento en el sector inmobiliario en la ciudad de Guacari valle del cauca”, el cual
tuvo como objetivo determinar y estudiar la viabilidad de un proyecto de emprendimiento
empresarial en el sector inmobiliario en el municipio de Guacari, este proyecto se realizo
utilizando una metodologia de tipo descriptiva, con un enfoque mixto (cuali-cuantitativo)
utilizando una muestra poblacional de 184 habitantes del municipio de Guacari entre 18 y 80

anos.

Para la recoleccion de datos se utilizaron fuentes primarias como las encuestas y
fuentes secundarias como informes, bibliografias y paginas web. Como resultado se obtuvo
que el proyecto generara una respuesta positiva frente a la formulacion y planteamientos de
metas y objetivos, desde el aspecto técnico y financiero el planteamiento de creacion de una
empresa inmobiliaria en la ciudad de Guacari es viable y ejecutable, encontrando aqui una

oportunidad de negocio clara que puede responder a estas necesidades.

El autor Flores (2021) en su trabajo investigativo titulado “Estudio de Factibilidad para
la creacion de un negocio de corretaje de bienes inmuebles en el sector norte de la ciudad de
Guayaquil”, en el cual se tuvo como objetivo plantear un disefio estratégico para que el
negocio de Bienes Inmuebles satisfaga las necesidades tanto externas como internas de los
habitantes del sector norte de Guayaquil, la investigacion tuvo un enfoque cuantitativo, debido

a que utilizaron herramientas de recoleccion de datos que analizan estos de manera numérica.

El tipo de investigacion fue descriptiva y se utilizaron como fuente de informacion
primaria a los ciudadanos del norte de Guayaquil, como fuentes secundarias se utilizé el
Servicio de Rentas Internas y la Asociacion de Corredores de Bienes Raices (ACBIR). La
investigacidn obtuvo como resultado que si es factible el desarrollo de un negocio de corretaje
de bienes raices en esta zona de la ciudad, ya que la creacion del negocio de bienes inmuebles
satisface a los usuarios del norte de la ciudad de Guayaquil, debido a que estan dispuestos en

un 75% a usar el servicio, aunque sea una vez en el afio.

Por consiguiente, la implementacion de modelo de negocios buscara revertir los datos
negativos del afio 2020 en el sector inmobiliario, adaptado a las necesidades de los clientes
con poder adquisitivo para la compra de viviendas, arriendos en Guayaquil, generando

mayores ganancias sin abordar riesgos considerables.
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Preguntas de investigacion y/o hipotesis

Con el analisis del contexto sectorial en el mercado de bienes raices, la pandemia ha
marcado un antes y después de forma negativa, tanto en el nivel de ventas, edificaciones,
variaciones, entre otras, por lo que las empresas oferentes deben reponer su estructura
administrativa y comercial para ser competitivos ante una eventual recuperacion del sector, el

trabajo de investigacion buscar resolver los siguientes cuestionamientos:

e ;Cudles son las preferencias de los clientes y empresarios o empleados del sector

inmobiliario en la actualidad?

e ;Cudles son las actividades, aliados, fuentes de ingresos y costos principales del sector

inmobiliario?

e ;Qué propuesta de modelo de negocios permitird a las empresas del sector inmobiliario

el desarrollo eficiente de sus actividades, procesos y comerciales?

e ;Cual es la factibilidad financiera y la pertinencia de la propuesta de modelo de
negocio para el emprendimiento vinculado a las actividades de bienes y raices en la

ciudad de Guayaquil?

La hipdtesis del trabajo de investigacion recae en que la implementacion de un correcto
modelo de negocios permitira a las empresas del sector inmobiliario en la ciudad de Guayaquil
participar activamente en el mercado con una oferta competitiva y atractiva para los clientes

potenciales, dejando atras lo acontecido en la pandemia.

Si bien existen varios esquemas de modelos de negocios, hay que analizar las variables
del sector en cuanto a exclusividad, costo de oportunidad, precios de los bienes, servicios de
postventa, riesgos operativos, marketing, relaciones con los socios y proveedores, el valor
agregado que diferencia su producto de la competencia, segmentacion de potenciales clientes

y la rentabilidad generada.

Ademas de lo planteado, se requiere implementar estrategias aplicadas para el
desarrollo de un negocio inmobiliario, mismo que se trabajara en el presente documento, por
ende, la investigacion debe ser enfocada a resolver las siguientes cuestiones: ;Como la
implementacidn de un modelo de negocios permitira la creacion de una empresa en el sector

inmobiliario?, ¢Cual es el modelo de negocio adecuado para este sector?, ¢ De qué forma se
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analizaran las necesidades de los consumidores?, ;Como determinar la factibilidad de la

implementacion?
Limitaciones y delimitaciones

De acuerdo al titulo del trabajo de investigacion, la metodologia, modelo de negocios
y determinacidn de la factibilidad debe adaptarse a la ciudad de Guayaquil, con una poblacion
estimada de 4°505.474 habitantes, siendo una de las principales ciudades comerciales de
Ecuador, se delimita el documento al sector inmobiliario y su sector relacionado el de la
construccion, partiendo de los oferentes en el mercado y de la poblacion con poder adquisitivo

para comprar bienes inmuebles, se delimitara la investigacion.

La investigacion beneficiara a las empresas de bienes raices que desarrollan sus
operaciones en la ciudad de Guayaquil y tiene el objetivo de ser replicado en competidores
con similitudes en personal, actividades, estructura de costos, teniendo la premisa de la

implementacidn de ventas online permitiendo acceder a grandes cantidades de clientes.
Figura 7.

Delimitacion de ciudad de Guayaquil
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d
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Nota. La figura representa la limitacion geogréafica de la ciudad de Guayaquil, objetto de
estudio.Adaptado de Maps (2022).
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Capitulo I: MARCO TEORICO

Marco Tedrico

Objetivo

El desarrollo del presente capitulo tiene como objetivo mostrar las teorias principales
que permitirdn una mejor comprension del trabajo de investigacion, conceptos como el
mercado, anélisis de fuerzas competitivas, viabilidad financiera y otras definiciones serviran
de herramienta para completar los capitulos siguientes y cumplir con los objetivos del trabajo,

considerando el tema, asi como la metodologia de investigacion.

Es pertinente tomar en cuenta los trabajos o estudios realizados anteriormente que
estén relacionados al documento, es decir investigaciones referentes a modelos de negocios,
aplicacién de estrategias en empresas del sector inmobiliario, determinacién de factibilidad
aplicado a empresas de bienes y raices, casos similares de factibilidad en otras ciudades con
una metodologia similar, ademas de tener presente las conclusiones y recomendaciones como

guia para el avance del trabajo.

Por lo tanto, se considera primero rescatar las definiciones descritas en el titulo de la
investigacion, por ejemplo, estudio de factibilidad, modelo de negocios, bienes raices, y
continuar con las que se indican en los objetivos tanto principal como los especificos, ademas
de revisar el marco legal ecuatoriano que esté aplicado con las necesidades de la tematica, en

pro de obtener resultados inherentes al beneficio de las metas.
Estudio de Factibilidad.

De acuerdo con el autor Moncayo (2018), un estudio de factibilidad es un analisis que
los escritores presentan diversas situaciones reales concentradas en un proyecto, con el
objetivo de encontrar resultados positivos que beneficiaran a nuevas situaciones a lo largo del
tiempo, es decir que realiza la comparacion sistematica de un antes y después para analizar el
contexto de forma concreta, por otro lado, un estudio de factibilidad busca convertir una lluvia
de ideas en metas especificas, se utiliza mas en el campo de modelos de negocios, situaciones
empresariales, elaboracion de hipoétesis, todo de acuerdo a la materia o conjunto de

informacion se desea presentar.
Se considera realizar un estudio de factibilidad una vez detectado un problema actual
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sustentado en variables con datos numéricos, teniendo presente que se deben mostrar
evidencias medibles, cuantificables y reales de una situacion mejorada con la aplicacion de la

hipotesis descrita, el autor refiere algunas actividades a realizar:

Figura 8.

Actividades para el estudio de factibilidad.

ldentificacion
del Problema

Monitoreo y Pre-
evaluacion factibilidad

Implantacion Factibilidad

Negociacion Disefio

Nota. La figura muestra las actividades para llevar a cabo un estudio de factibilidad. Adaptado
de Moncayo (2018).

Modelo de Negocios.

Es importante el punto de vista del autor Alvarez (2019), quien determina como
prioridad de todo emprendedor para brindar un producto o servicio, la de levantar un modelo
de negocios adaptado a las necesidades de los clientes, esta herramienta se define como un
conjunto de variables cualitativas o cuantitativas de un negocio que se desarrollan a través del
analisis de componentes internos y competitivos que busca generar valor agregado al bien,
producto o servicio que lo diferencia de la competencia al emprendedor, es decir transformar
este valor agregado en soluciones, para la determinacion de la oferta de valor o modelo de

negocios es importante contar con las siguientes definiciones:
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Tabla 7.

Elementos de Modelo de Negocios

Elementos de Modelo de Negocio

Descripcion del proyecto y a quien va

Idea de Negocios dirigido, con el objetivo de generar dinero.

Se debera contemplar el tipo de producto o

Definicion de servicio para desarrollar loselementos, es decir
Modelo de un bien que genere costos altos, clientes
Negocio potenciales, recursos limitados, etc.

Realizar proyectos piloto y acercamiento a los

_ usuarios para recopilar informacion y adaptar
Validar modelo de o
productos o servicios de acuerdo a sus

negocio ]
necesidades
Concentrar la propuesta en las capacidades de
o adquisicion del cliente, es decir donde la
Viabilidad _ )
o demanda se elevadurante el tiempo y que esté
econémica

acorde a los cambios que requieren.

Nota. La tabla muestra los elementos para un modelo de negocios. Adaptado de Alvarez
(2019).

El autor sostiene que al momento de desarrollar modelos de negocios, pueden existir
algunas equivocaciones en la elaboracién de cada elemento, por ejemplo el caso de que en la
validacion la muestra de informacidon recopilada no represente las necesidades comunes de los
clientes, o que para la viabilidad econdémica en la segmentaciéon de usuarios no se hayan
considerado un grupo de la demanda, particularidades como la generacion de los recursos, los
socios relativos al modelo de negocios ineficientes, las actividades en teoria claves que en la
realidad no generan valor o lo mas importante, presentar una propuesta que no genera
diferenciacion de los competidores, por ello es importante antes de realizar el ejercicio,

detectar una herramienta que abarca todos los elementos necesarios.

Sector Inmobiliario

El sector inmobiliario de acuerdo a lo expresado por Cabeza (2021), es el conjunto de

empresas que actividades de compra venta, arriendo o comercializacion de bienes inmuebles,
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entiéndase casas, terrenos, negocios, edificaciones para uso de los clientes de forma
prolongada o corta de acuerdo al alcance de la vivienda, tiene relevantes aspectos en materia
econdmica asi como social, dentro del mercado intervienen algunos actores como el

comprador, vendedor, promotor, constructores, comerciantes, clientes, municipios, etc.

Las empresas del sector inmobiliario buscan un mayor volumen de rentabilidad, dado
que la inversion es considerable, sin embargo, se enfrentan a riesgos dependientes de las
actividades que afectan a la demanda, como pandemias, alza de precios, condiciones
economicas de un pais, de tal manera que las decisiones son importantes a la hora de comprar

un bien inmueble por todo lo que se encuentra detras del movimiento comercial.

Ahora bien, el autor expresa que existen algunos actores de interés que ejercen poder
e influencia en actividades del sector inmobiliario y que han ido aumentando su participacién
en las negociaciones siendo determinante en las decisiones de compra de los usuarios, cabe
destacar no solamente el rango de precio, sino algunos factores como la promocion, la calidad
del producto afectan el comportamiento del mercado, motivo por el cual se describen las

siguientes partes interesadas.

Figura 9.

Partes interesadas del sector inmobiliario.

Agencia

Usuario Vendedor . o
inmobiliaria

Nota. La figura muestra los actores de interés del sector inmobiliario en los Gltimos afos.
Adaptado de Cabeza (2021).

De estos agentes que intervienen en el sector, se entiende como fondos de inversion al
dinero invertido en deuda publica en empresas que se encuentran en dificultades financieras

para recuperar la inversion con capital y obtener resultados, las sociedades de inversion se
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entiende como las empresas que adquieren bienes inmuebles para su renta o alquiler a los
clientes, finalmente cabe prestar atencion en las plataformas de crowdfunding que son
herramientas digitales para buscar proyectos inmobiliarios con el fin de invertir y generar
ganancias a largo plazo.

Se tiene presente que para el desarrollo del sector inmobiliario es necesaria la
participacion del sector de la construccion, sin embargo, Merchand (2019) en su libro estima
un estudio profundo de otros factores para sus actividades economicas, por ejemplo, la
participacion del ente municipal considerado para la mercantilizacion de suelos, el sistema
financiero tiene participacion al otorgamiento de créditos a los clientes para la adquisicion de

bienes inmuebles.

Por otro lado, se reconoce que el mercado es muy susceptible a sufrir pérdidas por
factores externos que acontecen incluso en el ambito internacional, personas consideradas
estafadores o falsos agentes inmobiliarios que generan desconfianza con los clientes, los
tramites legales para la adquisicion de una vivienda que son burocréticos, conflictos de
territorio, emergencias que vive el pais o region, que perjudican el normal comportamiento de

un mercado.

Las dificultades generadas por la tenencias de tierras es un gran factor para las
empresas del sector inmobiliario, la adecuacion de espacios urbanos también forma parte de
la apropiacion de terrenos por parte del Estado y Municipios, las negociaciones por el
tratamiento del uso del suelo en diferentes espacios provocan inconvenientes entre empresas
inmobiliarias, duefios de terrenos, entidades publicas y comunidades, incluso llegando a darse
casos de soborno o fraudes que afectan de forma negativa la normalidad del sector, no es
menos importante tomarlo en cuenta a la hora de valoracién y ajuste de precios en los que

incluso no se conocen.

Dentro de la rama de estudio en el mercado, los procesos de expropiacion y compra de
terrenos son un atractivo a la construccion y sector inmobiliario, pero que su campo requiere
estudio especifico de las transacciones comerciales ademas de los actores de interés, pero lo
que mas requiere un analisis es la especulacién de los vendedores y compradores, a
continuacion, se presenta las relaciones que guarda las transacciones en la especulacion del

sector inmobiliario.
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Figura 10.

Especulacion en el sector inmobiliario.

Nota. La figura muestra las actividades de especulacion. Adaptado de Merchand (2019).

Mercado.

El concepto de mercado definido por Martinez (2017), lo describe como la persona o
grupo de personas que desean satisfacer sus necesidades a través de un producto o servicio,
mismo que pueden ser atendidos por una empresa que disponga de herramientas para
participar en las transacciones comerciales, el mercado se considera variable por motivos de
actualizacion de productos, nuevas tecnologias, automatizacion de procesos y productos que

la competencia crea 0 mejor para abarcar mayor porcion de clientes.

Globalizacion

La globalizacion por su parte, Martinez, (2017) indica que para tomar en cuenta el
concepto de globalizacion, es importante contar aspectos importantes para adaptar los
negocios de cualquier territorio en relacion del modelo de negocios que implemente, siempre
y cuando se preste atencion a los temas econémicos y la estructura de la empresa:
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Tabla 8.

Escalas de la globalizacion

Escala Descripcion
Tendencias que afectan a todoslos
Mundial paises por igual y que son

interdependientes.

Interacciones comerciales entreun pais
y otro, se analizan diferente indicadores
economicos: Exportaciones,
importaciones, flujo de capital, flujo de
pagos.

Nacional

De acuerdo a la creciente actividad
econdémica de un pais, las empresas
pueden operar endiferentes sectores del
territorio considerando lo siguiente:
Volumen de transacciones, volumen de
inversiones y nivel de ingresos

Sectorial

Medicion del crecimiento de los
ingresos con la generacion de flujos de
Empresarial capital en comparacion con otras
empresas y  provocar  ventaja
competitiva en un sector
Nota. La tabla muestra las escalas a nivel de globalizacion. Adaptado de Alvarez (2019).

Adicionalmente, el autor manifiesta que se deben revisar algunas tendencias de la
globalizacién en el marketing, que afectan la forma de visualizar los negocios y disponible en

los mercados de aceptacion de acuerdo a la correcta aplicacion de herramientas:
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Tabla 9.

Tendencias de la globalizacion en el marketing

Tendencias de la globalizacién

Marketing de
Relaciones

Valor del cliente

Cuota del cliente

Marketing para
publico objetivo

Individualizacién

Base de datos de
clientes

Comunicacion
integrada al
marketing

Agente buscador
de cambios

Canales como
Socios

Modelizacion de
toma de decisiones

Crear y fortalecer relaciones con los
clientes a un tiempo duradero mediante
canales eficientes.

Pasa del beneficio econémico
empresarial, al beneficio social de los
clientes.

Las empresas deben manifestar interés
en los beneficios del cliente ofreciendo
soluciones.

Identificar personas con necesidades
similares que puedan satisfacerse con
un producto en especifico.

Se crean productos personalizados a las
caracteristicas de los clientes.

Recurrir a la informacion tecnoldgica
que permita llegar al cliente y conocer
sus preferencias.

En lugar de realizar marketing
tradicional, presentar a la marca y
producto para interés de los usuarios.

Que todos los empleados orienten sus
procesos a la solucion de los usuarios.

Los medios de comunicacion y
distribucion como socios estratégicos
generando valor al producto.

Tomar como base para la toma de
decisiones, los requerimientos del
cliente y tendencias del mercado.

Nota. La tabla presenta las actuales tendencias de la globalizacion. Adaptado de Alvarez
(2019).

Modelo de Negocios Canvas

Todo modelo de negocios de una empresa debe utilizar una herramienta resumen para
describir todos los factores del contexto organizacional, una de las principales herramientas

de aplicacion es el modelo canvas o Business Model Canvas, que el autor Corredor (2021),
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este modelo es un esquema tipo matriz que consiste en determinar ideas de propuesta de valor
orientados al cliente basado en los recursos que la empresa posee, estas ideas se concentran
en un esquema sectorizado distribuidos en nueve factores mutuamente relacionadas que

alimentan el valor agregado en el producto o servicio.

Figura 11.

llustracion del Modelo de Negocios Canvas

Socios Clave Actividades Propuesta de Valor Relacion con el Segmento de

Clave cliente Clientes
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Nota. La figura presenta los nueve elementos del modelo de negocios Canvas. Fuente.

Elaboracion propia.

Para considerar la elaboracion y desarrollo del modelo de negocios, Alvarez (2019) da
a conocer la definicion de los elementos que conforman la herramienta, en este trabajo de
investigacion, se completara la matriz elemento por elemento, para finalmente determinar la

propuesta de valor transformado en producto para el sector inmobiliario.

e Flujo de ingresos: Consiste en dar a conocer las maneras en que la empresa 0 negocio

recibira dinero por la venta de su propuesta de valor

e Recursos clave: Se describen las herramientas fisicas, de personal, tecnoldgicas,

equipamiento técnico, implementos y materiales.

e Actividades clave: Son los procesos que generan valor hacia la propuesta, pueden ser

administrativos, operativos, comerciales, de atencion al cliente.

e Socios clave: Se entiende por las personas o empresas que apoyan o colaboran a las
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actividades clave del negocio, como ente externo.

e Estructura de Costos: Se considera a todos los egresos de dinero 0 gastos que genera
la propuesta de valor, se deben escribir en lista para conocer los principales y

secundarios.

e Canales: Es la forma en que la empresa muestra el producto o lo hace llegar a los
clientes, los canales pueden ser digitales o tradicionales.

e Relacion con los clientes: Consiste en describir las actividades que fortalezcan la

relacion con los usuarios.

e Segmento de Clientes: En esta parte del modelo de negocios, se reconocen las
caracteristicas de los clientes que se ofreceran la propuesta de valor, asi como presentar

las necesidades que se requieren atencion.

e Propuesta de valor: Es el centro del modelo de negocios, en este se detallan las
caracteristicas que diferencian el producto a ofrecer del resto que proporciona la

competencia.

Anélisis FODA

En todos los estudios de mercado o sector especificos, es importante realizar un
andlisis interno y externo para conocer las caracteristicas positivas o negativas que influyen
entre si, el autor Sanchez (2020), define a la herramienta FODA como un diagndstico de
situacién actual de una organizacion, en el que incluye fortalezas, debilidades, amenazas y
oportunidades que afectan su comportamiento. Ademas, sirve para un analisis profundo sin
necesidad de invertir gran cantidad de recursos materiales, financieros o de intelecto, con el
fin de complementar la toma de decisiones que permitan obtener mejor posicionamiento en
un mercado y diferenciarse de la competencia, este andlisis es viable también hacia los

productos, personas, departamentos y procesos.

Para realizar un correcto analisis FODA se debe tomar en cuenta una estructura de
actividades que conllevan a la seleccion y priorizacion de cada uno de los factores que lo
conforman, debido a que existen amenazas que deben atenderse de manera urgente o incluso
en las oportunidades que estén lejos de ser fortalezas, el autor muestra las siguientes fases para
la creacion del FODA:

30



Figura 12.

Fases para la Elaboracion del FODA

Analisis Estratégico de la Empresa

v
Analisis
Macro Entorno

Analisis Analisis
Micro Entorno Interior Empresa

Analisis PESTEL 5 Fuerzas Porter Autoevaluacion
¥ ;1.
Fortalezas y
Oportunidades y Amenazas Debilidades
&
Matriz FODA o DAFO

|

Estrategias vs Analisis CAME

Definicién y planificacion de acciones

Nota. La figura presenta las fases para el desarrollo del anélisis FODA. Fuente. Sanchez
(2020).

El estudio macro entorno reflejado en el andlisis PESTEL y el de micro entorno
descrito en las cinco fuerzas de Porter permitiran desarrollar las Oportunidades y Amenazas,
mientras que el analisis completo de la empresa generard una autoevaluaciéon y por
consiguiente desarrollar las Debilidades y Fortalezas, luego se implementan estrategias para

reducir las debilidades y amenazas, asi como convertir las oportunidades en fortalezas.
Analisis de Fuerzas Competitivas de Porter

En el documento de Lombana (2020) describe a las fuerzas de Porter como el analisis
de factores que afectan las actividades de un sector econdmico en especifico, en este se
mencionan cinco fuerzas que todo negocio o empresa debe considerar: la amenaza de nuevos
competidores, el poder de negociacion de compradores, poder de negociacion de proveedores,
las amenazas de los productos que pueden sustituir los actuales y las estrategias que los rivales

0 competidores desarrollan para obtener mejores ganancias.

Esta aplicacion permitira realizar estrategias empresariales no solamente para acoger

mas clientes, sino para cuidar de no disminuir el poder de mercado ante las amenazas, ademas
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permitira responder ante diversas situaciones y para los nuevos competidores entrar al sector

economico cumpliendo las diferentes barreras.

Es importante tomar en cuenta cada fuerza competitiva sin descuidar a las demas, por
ejemplo, la tecnologia que implementan los competidores, amenazas de un producto sustituto
innovador, la calidad de los materiales por parte de los proveedores, la satisfaccion de los

consumidores y las barreras que tienen empresas que van a ingresar al mercado.

Ademas, existen factores exogenos a las fuerzas, como la capacidad del gobierno para
imponer barreras a los nuevos competidores ademas de la capacidad de las empresas de
predecir o0 proyectar acontecimientos futuros en base a su estructura, permitiendo obtener

ventaja competitiva.

Figura 13.

Cinco fuerzas de Porter

Amenazas de
nuevos entrantes

Poder de negociacion
de los proveedores

Poder de negociacion
de los compradores

Amenazas de
productos sustitutos

Nota. La figura muestra las fuerzas competitivas de Porter. Adaptado de Lombana (2020).

Fiducia inmobiliaria

Se entiende por fiducia inmobiliaria de acuerdo al autor Rivera (2021), como las
actividades transparentes un actor de interés proporciona a otra, bienes de diferente naturaleza,
en este caso, bienes inmuebles con el fin de cumplir una transaccion comercial, de alquiler,
venta a beneficio de los compradores finales, algunas de las caracteristicas es que se maneja

a través de un contrato de fiducia, ademas que se entiende exclusivamente a la entrega de
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bienes por parte del duefio o propietario del bien, en donde prevalece la transparencia entre

ambas partes.

Una definicion mas especifica que presenta el autor es como el negocio en el que se
manejan los bienes para un respectivo proyecto de bienes y raices acorde a un contrato
establecido para lo cual se incluyen actividades de construccion, alquiler de diferentes
edificaciones y en el que se involucran terceras personas como los promotores, intermediarios,

constructoras, hasta las entidades publicas como los municipios.

De forma particular, se definen tres etapas en la estructura de este tipo de negocios
fiduciaria. La primera etapa es la preliminar en la que se revisan los expedientes, antecedentes
del proyecto a reconocer para determinar si es factible realizar la inversion, la siguiente etapa
se denomina de ejecucion, o etapa contractual, en esta se llevan a cabo los acuerdos entre las
partes a través de contratos por notaria o por escritura publica, finalmente la etapa de
liquidacién, una vez culminado el proyecto se presentan los balances o la informacion
resultado de las gestiones de compraventa, con la actividad final de liquidar el bien inmueble
a favor de la empresa y los contratos generados. Por otra parte, se pueden considerar los

siguientes tipos de fiducia inmobiliaria:

Tabla 10.

Tipos de Fiducia Inmobiliaria

Tipo Descripcion

Se traslada el bien a la empresa
De administracion para manejar el proyecto y que
Y pagos realice los pagos respectivos a los

beneficiarios

En este tipo de fiducia, se entrega
De tesoreria en dinero lo necesario para la

ejecucion del proyecto

Una vez realizado el contrato, la

empresa fiduciaria entrega al
De preventas

beneficiario, las utilidades obtenida

por la gestion de compraventa

Nota. La tabla muestra los tipos de fiducia inmobiliaria. Adaptado de Rivera (2021)
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Algunos de los problemas que existen al momento de realizar una fiducia inmobiliaria
planteada por Rivera, (2021) es que la informacién proporcionada por la empresa no satisface
lo requerido para la ejecucion del proyecto, otro de los inconvenientes o riesgos es que en
plena fase de ejecucion el constructor no cumpla con las acciones que debe realizar y es un
riesgo que aumenta debido a que el constructor es una tercera persona, por otro lado también
se consideran los eventos externos como la falta de materiales, la paralizacion de los

trabajadores, situaciones de emergencias o afectaciones en el mercado.

Contabilidad

El autor Ponce (2019) define la contabilidad como la practica numérica en la que se
administran los recursos financieros de manera eficiente teniendo un control de ello, a través
de estados financieros que deben ser conocidos por los directivos de la empresa para la toma
de decisiones, el usuario de la informacion contable comprende a los que desarrollan la
informacion y los beneficiarios como socios, accionistas y trabajadores. Por otro lado, la
contabilidad de una empresa también es considerada por instituciones externas como bancos,
superintendencias, entidades publicas reguladoras. Se establecen algunos principios de la
contabilidad:

Tabla 11.

Principios de la contabilidad

Principio Descripcion
Implica que en todo sector econémico
deben considerarse los rubros de forma real
Equidad y exacta por igual de condiciones en el
sector, mas no de un solo beneficiario.

Refiere a que todo el sistema contable debe
ser aplicado en valores monetarios del pais

Moneda ) ]
de residencia

La informacion contable que debe

ser tomada en cuenta es Unicamente a las
Entidad Contable actividades queconciernen a la empresa, no

de terceros en los que no deba participar,

como informacion de los accionistas a

beneficio personal.
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Periodo detiempo

Costo Historico

Devengado

Prudencial

Dualidad Econdmica

Se refiere a que los valores e informacién
de la contabilidad debe presentar en un
periodo de tiempo determinado, a
intervalos periodicos que referentemente
es de un afio

Se debe tener presente el cambio o
incremento de los costos de acuerdo a
factores como el interés, inflacion lo cual
genera variaciones en el precio de los
productos, bienes servicios y cuentas.

Este principio se basa en el tiempo que se
realizan las transacciones, a medida que
pasan los periodos, se reconocen los
valores consumidos o generados por su
uso.

Ante las proyecciones generadas por el
manejo de la contabilidad, se debe
considerar el escenario mas realista o
prudencial en el que no existan riesgos
elevados

Este criterio describe que los activos deben
ser iguales a los pasivos mas patrimonio
de la empresa.

Financiamiento.

Factibilidad Financiera

Nota. La tabla los principios de la contabilidad en la empresa. Adaptado de Ponce (2019)

Lo descrito por Orellana (2019) en relacion al financiamiento lo define como la
aportacion de recursos monetarios 0 en valor hacia una persona natural o juridica para
desarrollar una actividad de compra venta, desarrollo de proyectos, apertura de una empresa.
Existen algunas ventajas para ejecutar este tipo de prestacion, por ejemplo, en el caso de cubrir
pasivos 0 aumentar el capital en una empresa. El autor menciona algunas formas de
financiamiento, de acuerdo al plazo en la que se puede desarrollar entre corto y largo plazo,
de acuerdo a la procedencia que puede generarse de forma interna o externa a través de
instituciones financieras o socios de negocios y también conforme a los propietarios, que

pueden ser propios, de los amigos, de las unidades de crédito o de otras empresas.

La factibilidad Financiera se refiere al cumplimiento de los objetivos econémicos de
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un proyecto en un plazo de tiempo determinado, en este estudio, se revisan los ingresos y
salidas de dinero, el nivel de ventas de una empresa, los costos, utilidades. Por otra parte, se
plantean diferentes escenarios de acuerdo al comportamiento numérico de las posibilidades,
al reflejarse informacion cuantitativa, el criterio es mas exacto, existen tres formas de medir
la factibilidad financiera: Mediante la tasa interna de retorno, el valor actual o presente y el

tiempo en que se recupera la inversion, Acosta (2018).

Flujo de efectivo

El autor Ponce (2019) considera al flujo de efectivo como un reporte de contabilidad
en el que se describe como resultado final la disponibilidad de dinero en un plazo definido, se
detallan los ingresos y egresos de dinero para determinar la capacidad financiera y operativa
que tiene la compafiia para obtener resultados positivos, es importante mencionar que no
solamente se consideran los valores de la cuenta de caja, sino también se describen los rubros
que se tienen planificados cobrar o deudas por pagar ya sea a proveedores o financiamiento
de bancos, representa uno de los estados financieros y se pueden presentar de forma anual,

trimestral, mensual o conforme a lo que la empresa defina como politica contable.

Las actividades que se registran en el flujo de efectivo son las siguientes: Actividades
de Operacidn que son las tareas en las que se describen las ventas y gastos referentes a la
naturaleza juridica de una empresa, las actividades de inversion en las que se destinan recursos
provenientes de fuentes propias o externas a diferentes plazos; y finalmente las actividades de
financiamiento, es decir adquisicion de deuda por terceros o aportes de capital para generar

recursos y desarrollar sus operaciones.
Marco Referencial.

En el trabajo de investigacion, se deben reconocer otros estudios y documentos
sustentados en trabajos de titulacién, modelos de negocios, estudios de factibilidad que se han
realizado en afos anteriores al desarrollo de la presente, con el fin de guiar y modelar los

temas para buscar soluciones a los objetivos planteados.

Un estudio realizado por Cedefio (2020), formula que a través de un plan de negocios
permita crear una empresa de corredores de bienes raices en Guayaquil, se indica que el
principal problema es la falta de un diagnéstico a la situacién de los corredores de bienes
raices y su relacion con las necesidades de los clientes o usuarios que necesitan estos servicios,

sin embargo el mercado de empresas inmobiliarias se ha desarrollado de manera frecuente y
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existen mayores competidores al paso de los afios, por lo que las empresas buscan personalizar
los servicios ofrecidos, el objetivo de la investigacion es desarrollar estudios de mercado,
técnico, econdmico para la elaboracién del plan de negocios de corredores de bienes raices en

Guayaquil.

La investigacion propone conocer el comportamiento de las ventas en el sector
inmobiliario tanto de la ciudad como a nivel nacional, de igual manera se desarrolla un anélisis
del mercado de la construccion el cual generd un aumento en el afio 2018 del 23% en relacion

a los afos anteriores.

Para la metodologia, se emplea la entrevista realizada a 12 profesionales dentro del
mercado, asi como la recopilacion de fuentes secundarias como el Instituto Ecuatoriano de
Estadisticas y Censos, Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros, etc. La creacion
del nombre, analisis de FODA, planteamiento de objetivos estratégicos, estudio de mercado,
analisis de fuerzas competitivas y la proyeccion de ventas fueron las herramientas que se
emplearon para obtener como resultado que el VAN del proyecto represente USD $75.448,71
en un periodo de estudio de diez afios, y la TIR estimada sera de 118,9%, se concluye que la
propuesta de inversion y plan de negocios es muy atractiva en el sector inmobiliario siempre

y cuando se realice un diagnostico completo del mercado.

Figura 14.

Punto de Equilibrio del modelo de Negocios para empresa de Corretaje Inmobiliario.

Rendimiento en Equilibrio
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HVentas en Equilibrio US$  $10.530,39 $10.530,39 $10.530,39 $10.530,39 $10.530,3% $510.530,39 $10.530,39 510.530,39 $10.530,39 $10.530,39

Ventas Proyectadas US$ $19.300,00 $23.400,00 $27.300,00 $30.150,00 $44.160,00 $48.960,00 $554.000,00 $58.520,00 5B85.000,00 S588.200,00

Nota. La figura representa el rendimiento de equilibrio de las ventas de una empresa objeto

de estudio en el sector inmobiliario, adaptado de Cedefio (2020).
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Un estudio realizado por Criollo (2018) plantea el disefio de modelo de negocios
inmobiliario en base a las asesorias y espacios interiores en la ciudad de Bogota, aplicado a la
empresa CS Inmobiliaria, en la que se realiza un estudio sectorial de las empresas de bienes

raices y las necesidades de los potenciales clientes.

El mercado objetivo de la empresa son los duefios de bienes para la venta inmobiliaria
que cuentan con el deseo de hacer negocios con su patrimonio sin necesidad de intermediarios,
la metodologia consiste en realizar un analisis de entorno competitivo, de proveedores,
clientes como fuerzas competitivas del mercado, tomando de base dicha informacion para el

planteamiento de estrategias en las diferentes areas de la empresa.

El trabajo de investigacidn se considero las variables de viviendas vendidas por afio,
precios de las viviendas, los indices de inversion de las viviendas con el fin de realizar
proyecciones o estimaciones de los beneficios generados por el modelo de negocios, como
conclusiones del estudio, se determind la importancia que tienen las empresas competidoras
actuales en base a su posicionamiento, sin embargo no se han desarrollado actividades
innovadoras como la metodologia de valoracién estructural, ademas se indica que el sector de
bienes y raices genera optimos niveles de utilidades en el desarrollo de la economia, al
considerarse un plazo de estudio de factibilidad de cinco afios, se produce un VAN de 58,08%
siempre y cuando se tome en cuenta con un capital financiado en la mitad de sus recursos, un
valor agregado que puede diferenciar a la empresa es mejorar el servicio de asesoria en la

negociacion de bienes inmuebles.

Por otra parte, se analizo las fuerzas competitivas del sector inmobiliario por Then
(2014), en la que se presentan resultados de las fuerzas competitivas de Porter que se
concentran en: Analisis de Proveedores, analisis de compradores, competidores, productos
sustitutos y las amenazas de los nuevos competidores, e tomo6 en cuenta una poblacién de
17423 empresas generando una muestra de 132 de lo que se aplicaran un total de doce

entrevistas.

Los resultados conllevaron a los siguientes factores: La principal barrera para acceder
al mercado del sector inmobiliario es el acceso privilegiado a materia prima, el principal
producto sustituto del sector es la vivienda usada, el principal factor para modelar el poder de
los proveedores es la calidad al cambiar que ofrecen a los clientes, por su parte dentro del
poder de negociacion con los compradores se establecen criterios de acuerdo al nivel
econémico, por ejemplo, la clase baja verifica los costos y facilidad de cambio, la clase media
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comparte ese criterio, mientras que la clase alta se alinea por el grado de exigencia.

El poder de la rivalidad entre competidores tiene su principal fuerza en la presencia de
grandes empresas seguido del nivel de concentracion. Adicionalmente existen fuerzas
complementarias del sector inmobiliario como las barreras que el gobierno exige o limita a
los negocios, el comportamiento de las instituciones financieras ya sea con la prestacion de
recursos al empresario, 0 como soporte para conseguir financiamiento a los clientes. Una vez
analizado el contexto por partes de cada fuerza competitiva, se elabora un resumen para

determinar el que tiene la mayor proporcion:
Figura 15.
Fuerzas competitivas del sector inmobiliario

Nuevo
Competidor
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‘ 2,73 /
Sustituto Comprador

Nota. La figura representa el analisis de las fuerzas competitivas del sector inmobiliario del
Gran Santo Domingo, adaptado de Then (2014).

En el trabajo de investigacion de Cisneros (2021), se propone estudiar el sector
inmobiliario en Tungurahua a través del Marketplace, en la cual se menciona como uno de los
factores de la baja en el sector, la continuidad de las ventas y marketing tradicional lo que no
se acoge a las nuevas tendencias del mercado, dentro del trabajo, se realiza una comparacion

de los elementos de la tienda convencional con los del Marketplace.

Se implement6 una metodologia de estudio descriptivo, recopilando informacion de

las 251 empresas inmobiliarias en la provincia de Tungurahua y aplicacion de encuestas a 68

personas para conocer la aprobacion del Marketplace en los proyectos inmobiliarios,

adicionalmente se realiz6 un analisis Pest, fuerzas competitivas de Porter, obteniendo como

resultado que para la implementacion del Marketplace se requiere invertir aproximadamente
39



USD $8.144,00 en equipos tecnoldgicos, muebles y enseres, activos intangibles.

Se generaron beneficios en cuanto a diferenciacion, bajos costos, variedad de precios,
conectividad, mejora de procesos y actividades facilidad de ingresos, mejorar capacidades de
recursos o competencias entre otros beneficios. Se concluye que es factible la implantacion
del Marketplace en las empresas del sector inmobiliario logrando la ventaja competitiva sobre

las demas organizaciones tradicionales.

Figura 16.

Proyectos de negocios inmobiliarios en el portal de Marketplace
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Nota. La figura muestra las empresas inmobiliarias de la provincia de Tungurahua que aplica

la estrategia de Marketplace, adaptado de Cisneros (2021)

Por otra parte, el autor Mora (2021) dirige su investigacion en las estrategias que
posicionen la empresa Travi Bienes Raices en Guayaquil, se recalca que dentro de la ciudad
el mercado es muy competitivo, empresas de mayor renombre acaparan la mayor cantidad de
demanda, generando que las no tan reconocidas busquen estrategias de posicionamiento sobre
todo posterior al Covid-19, se identificd un arbol de problemas para tratar la justificacion del

trabajo:
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Tabla 12.

Arbol de problemas de Travi Bienes Raices

Arbol de problemas de Travi Bienes
Raices.

Débil posicionamiento de Travi en el mercado

Problema
Alto nimero de competidores
Estrategias poco efectivas

Causas Dificultades econdmicas y sociales
Desplazamiento de Mercado
Baja captacion de clientes

Efecto Reduccidn de ingresos.

Nota. La tabla muestra los problemas de Travi bienes en relacion a los demés competidores

del sector inmobiliario adaptado de Mora (2021).

La investigacion tiene como objetivo el disefio de estrategias de posicionamiento para
la empresa Travi Bienes raices, en el afio 2020 la empresa tuvo un crecimiento del 5% en el
mercado inmobiliario, se aplicé el método descriptivo, investigacion de campo en la empresa
Travi, mediante la herramienta de encuestas a una muestra de 381 clientes potenciales,
obteniendo como resultado que les llama la atencién el servicio de calidad que brinda la
empresa, por su parte, se identificd que el 42% recomienda que Travi implemente un servicio
pre y post compra-venta, considerando también utilizar publicidad mas llamativa para el
posicionamiento correcto, esta publicidad de preferencia debe manejarse en redes sociales, el

servicio contara con un programa de capacitacion de tres semanas.

La inversion de las estrategias se valoré en USD $33.590,00 con un retorno positivo
USD $262.500,00. Se concluye que las ganancias representan ocho veces la inversion del
proyecto, determinandolo como factible la propuesta de publicidad en redes sociales, servicio

de pre y post venta, asi como las alianzas comerciales, sugeridos por los clientes.

El autor Erazo (2022) en su trabajo de investigacion para determinar la factibilidad de
una Inmobiliaria en la zona 6 del Ecuador, esto es ciudad de Cuenca, Azogues y Cafar, el
trabajo se desarrolld a través de un método de investigacion cualitativa y cuantitativa

empleando encuestas, como resultados se obtienen que con una inversion de USD

$135.380,00 el proyecto genero un VAN de USD $15.063,26 y una TIR de 10% en un

periodo de cinco afios, lo que resuelve el proyecto como factible. Dentro de la investigacion
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es positivo conocer gque no se generan afectaciones al medio ambiente, como la calidad de los

recursos naturales, efectos sobre poblaciones cercanas, riesgos en la salud, entre otras.

El Plan de Comercializacion adaptado al caso Propiedades Cuenca EC del autor Puente
(2020) desarrolla una propuesta con el objetivo de elevar la actividad inmobiliaria
promoviendo la inversion, la estabilidad laboral satisfaciendo las necesidades de la demanda

y la oferta del mercado.

Se emple6 el método de investigacion cualitativa mediante seis entrevistas a
representantes de Inmobiliarias, tres entrevistas a duefios y propietarios de viviendas, tres
entrevistas a posibles compradores y 400 encuestas en la que se identificaron los siguientes
resultados: El 34% de los encuestados prefiere comprar una propiedad antes que rentarla, el
25% prefiere comprar una casa terminada en urbanizacion, el 62% estaria dispuesto a pagar
entre USD $70 y USD $100 mil dolares para adquirir una vivienda, la mayor parte de

encuestados se guia por el precio y la atencion al cliente al momento de recibir el servicio.

Por otro lado, un 80% de los encuestados no conoce el proyecto “Propiedades Cuenca
Ec” y la mayoria lo toma como indiferente o buena la propuesta. Para un 49% de los
encuestados, prefieren vender el inmueble para adquirir liquidez. Se establecié un plan de
comercializacion que concierne a la relacion entre los propietarios, clientes e inmobiliaria en
el marco del producto, ademas de utilizar la red social Facebook para promocionar los

Servicios.

Se plantea como conclusion que, con el apoyo del gobierno, la institucion financiera
con los créditos permitira a los clientes aumentar el poder adquisitivo para prestar atencion en
el mercado inmobiliario y que las empresas a traves de un plan de comercializacion contraeran
mayor interés de la demanda, se recomienda implementar técnicas de marketing digital para

mayor conocimiento de los clientes.
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Tabla 13.

7P de Marketing de Propiedades Cuenca ECs

Arbol de problemas de Travi Bienes
Raices.
Mejorar la pagina de Facebook con un logo llamativo

Pruebas
Facilitar la informacion al cliente a través de enlaces y
medios digitales.

Procesos
Realizar campanfias publicitarias para visibilidad de la marca

Producto
Modificar la tarifa que se cobra a los clientes.

Precio

Plaza Indicar que se cuenta con oficina de atencion al
cliente.

Promocidn _Campa_n_a para posicionamiento y recordacion de la
inmobiliaria.

Personas Atencion con agilidad a las necesidades de los clientes.

Nota. La tabla muestra las estrategias aplicadas de las 7p para la empresa Propiedades Cuenta
EC, adaptado de Puente (2020).

Dentro de la implementacion de estrategias, se puede tener presente el trabajo de
investigacion de Tovar (2020), en la que manifiesta la importancia de la fiducia inmobiliaria
aplicado a Colombia para el consumidor. En el que se indica como finalidad de la fiducia, la
proporcion de los bienes para un proyecto determinado, todo inspeccionado y verificado por

un ente rector que controla dichas operaciones.

En pocas palabras, es una empresa que facilitad recursos materiales y bienes a los
promotores de un proyecto, regulado por una institucion de mayor jerarquia de control
perteneciente a los poderes del estado. En el trabajo se concluye que el estado de Colombia
avala las operaciones de Fiducia siempre y cuando se cumplan con las leyes internas
responsabilizando a la empresa promotora de las irregularidades que se generen. Ademas,
recalca el trabajo de la Superintendencia Financiera como institucion reguladora que atendera

estas operaciones en el pais.

43



Marco Legal

Ley de Compafiias

De acuerdo con Nacional (2017) en el articulo 3 indica que la compafiia debe poseer
Unica actividad empresarial, entre una o varias etapas, provocando que el giro de negocio de
la empresa debe enmarcarse en un grupo econémico, misma que es aplicable en varias
industrias de mercado en especial la del sector inmobiliario, la Superintendencia de
Compariias, Valores y Seguros dispondra de una clasificacion anual de actividades
econOmicas a través de un cddigo (C11U) misma que se publicara cada primer semestre. Estas

empresas no podran realizar otras actividades diferentes a las de su constitucion.

Dentro del articulo 310 de la Ley de Compaiiias, el sector inmobiliario si puede
constituirse como compafiia de economia mixta, misma tienen sus reglamentos aplicables a

las compafiias en sociedad anénima.

Reglamento a la Ley Organica de Reégimen Tributario Interno

En el articulo 220 de la presente norma establece la actividad econdémica bajo la
inscripcion del RUC, dentro de la ley el corretaje de bienes raices al arrendamiento de bienes
inmuebles que no pertenezca al sujeto pasivo, estas instituciones estdn obligadas a la
declaracion, liquidacién y pago de IVA como lo indica en el articulo 158, ademas de la
declaracion y pago del Impuesto a la Renta como lo indica en el articulo 1 de la ley Republica
(2017).

Ley organica para el fomento productivo, atraccion de inversiones, generacion de

empleo, y estabilidad y equilibrio fiscal

En constancia a esto, la ley organica para el fomento productivo, atraccion de
inversiones, generacion de empleo, y estabilidad y equilibrio fiscal Nacional A (2018), se
encuentran ciertos incentivos tanto para el inversionista, el constructor, como para el
comprador. Entre los incentivos que se dan a los inversionistas interesados en un proyecto se

encuentran que:

En el articulo 26 expone la exoneracién del impuesto a la renta en los sectores

priorizados por un periodo de ocho afios siempre y cuando se encuentren en las areas urbana
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de Quito y Guayaquil. Mientras que en el Capitulo 3 correspondiente a la Vivienda de Interés
Social, el articulo 31 manifiesta los proyectos de vivienda como prioridad del Estado, gozando
los beneficios de exoneraciones, por consiguiente, el beneficio se aplica a personas naturales

o sociedades del mercado de la construccién de vivienda de interés social.

El articulo 33 de la Ley expone el procedimiento administrativo en el que incurre la
construccion de viviendas de interés social: La fase previa, en la que contara con aval del
municipio en el que se desarrolle la construccidn, la fase de calificacion del proyecto y la fase
de obtencion de permisos en la que se deberan cumplir con todos los requisitos para obtener

el aval y las garantias al promotor de proyecto.

Reglamento de Funcionamiento de las compafiias que realizan actividad inmobiliaria.

De conformidad con el presente reglamento Compariias (2013), es de aplicacion a
todas las empresas que ejecutan proyectos inmobiliarios recibiendo ingresos por la entrega de
edificaciones, en el articulo 3 manifiesta que las empresas del sector deberan cumplir con los
requerimientos solicitados por la Superintendencia de Compafiias ademas de corregir las

situaciones que perjudican a los compradores.

Dentro de las prohibiciones reflejadas en el articulo 4 del reglamento las empresas del
sector inmobiliario no deben recibir recursos del estado sin contar con previa aprobacién de
organismos publicos, suscribir promesas de compraventa, realizar la desviacién de los
ingresos o dinero a otras actividades econémicas diferentes, ofrecer a los clientes proyectos o

viviendas que no sean de su patrimonio.

En el articulo 7 del Reglamento dispone a la Superintendencia de Compafiias a
inspeccionar las actividades de las empresas inmobiliarias, mismo que determinara de ser el
caso la sancion por diferentes causales, permitiendo la correccion de las no conformidades, de

persistir las faltas la Superintendencia de Compafiias tendra la potestad de liquidar la empresa.

Cddigo de Comercio

De acuerdo al Cédigo de Comercio Nacional A. (2019) en su articulo 502 identifica a
los corredores como el intermediario entre dos actores econémicos para realizar una actividad
de comercio, esta intermediacién puede darse en empresas del sector inmobiliario para

corredores de bienes raices, en el articulo 503 detalla que los actores dedicados al corretaje
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deben estar habilitados en la prestacion de servicio, en el contrato de corretaje se debe

especificar los plazos, honorarios y demas condiciones para las actividades de bienes raices.

En el articulo 372 del cddigo en mencion detalla que el constructor en la operacion de
venta de bienes inmuebles debe cumplir con toda la reglamentacion y requisitos, mismo que
deben estar al alcance de los compradores, mientras que en el articulo 520 manifiesta la

conclusion de la correduria de bienes inmuebles con la inscripcion del contrato.

NIF 15

Lo referente a las normas Internacionales de Informacién Financiera NIIF 15 Deloitte
(2016) permite regular el impacto financiero, los ingresos y los clientes del sector
inmobiliario, sefiala que existen tres escenarios para reconocer los ingresos en el sector
inmobiliario, ademas, también especifica la gestion de los contratos de propiedad con el fin

de que las empresas modifiquen sus politicas contables.
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Capitulo 11: METODOLOGIA

En este capitulo, se conocera la forma en la que se desarrollara el trabajo, ademas del
tratamiento de resultados obtenidos, en el campo de la investigacion, existen varias
metodologias, sin embargo, el objetivo es seleccionar el disefio, la recoleccion de informacion,
las herramientas que permitirdn conocer los resultados, incluyendo el tipo de datos sean

cuantitativos o cualitativos.

Disefio de Investigacion

De acuerdo a lo manifestado por Maxwell (2019), toda investigacion tiene su inicio en
la formulacion del problema, que sera base para determinar objetivos generales y especificos
que logre reducir o eliminar este problema, es una particularidad comun llevar un proceso que
cuente o detalle los pasos, es importante que la persona autora del estudio plantee
correctamente los inconvenientes de una situacion para seguir etapas, en caso de la

investigacion cualitativa no corresponde alterar el orden.

Conforme a lo que indica Maxwell (2019), la investigacion cualitativa permite conocer
la opinion o criterios de la persona o grupo de personas objeto de estudio, en base a situaciones
pasadas, experiencias y contextos sociales, con el fin de plantear una hipotesis en mejora de
la misma, ademas la investigacion cualitativa exige la interaccion con el objeto de estudio
debido a que el objetivo que se propone debe ser aplicado a cambiar la problematica del trabajo
para la toma de decisiones. La investigacidn cuantitativa no representa interpretaciones en
forma numeérica, mas bien reconoce realidades exactas, el autor define tres caracteristicas de
la investigacidn cualitativa: Metodologia deductiva, informacidn con citas textuales y estudios

de orden genérico, a continuacion, se presentan los objetivos de la investigacion cualitativa.

El disefio de la investigacion es exploratoria, puesto que se recopilard informacion de
los actores de interés, en este caso tanto de los empresarios como de los potenciales clientes,
y se presentardn resultados medibles y comparativos en cuanto al genero, actividad

economica, preferencia de los clientes, expectativas de los empresarios, etc.
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Tabla 14.

Obijetivos de la investigacion cualitativa.

Nota. La tabla muestra los objetivos de la investigacion cualitativa, adaptado de Maxwell

(2019).

Objetivo

Descripcion

Significado de

acontecimientos

Comprender

contexto especifico

Comprender los

procesos

Identificar

fendmenos

Desarrollar
explicaciones

causales

Dar a conocer que los hechos estudiados

tienen un  significado para la

investigacion, hacer entender a los
participantes lo que se quiere describir en
la hipotesis
Que los participantes entiendan la
importancia y el escenario del estudio o
investigacion, es decir las acciones,
hechos y sus antecedentes

Determinar por qué ocurren los hechos,
los diversos puntos de vista, y como llevar
a cabo los resultados.

Se enlistan las caracteristicas de los
acontecimientos, incluso si estos no son
comunes.

Generar informacion concluyente ante los
hechos y los motivos de su mejoramiento,
respondiendo a todas las preguntas
necesarias, con el fin de explicar lo que

antes no se pudo.

Investigacion cuantitativa.

A pesar de los beneficios que produce elaborar la investigacion cualitativa, no es el
mas comun, puesto que la mayoria de trabajos utilizan datos cuantitativos para responder a
problemas, inquietudes e hipotesis planteadas. Por su parte, Rasinger (2013) define a la
investigacion cuantitativa como el estudio de datos numéricos reales de una situacion, un

aspecto o tema en especifico obtenidos a lo largo del tiempo y que permiten interpretar

comportamientos dependiendo de la magnitud o cantidad de informacion.
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Una de las desventajas de la investigacion cuantitativa es que las interpretaciones no
siempre son exactas o la muestra no satisface el comportamiento de toda la poblacién, por lo
tanto, existen varios métodos estadisticos sean descriptivos o inferenciales en las que se
utilizan probabilidades, ahora bien, los resultados arrojados pueden ser de beneficio o
perjudicar a los objetivos del estudio, debido a que no se pueden manipular las formulas

matematicas.

Enfoque de la investigacion.

A partir del tratamiento de datos sea éste descriptivo o numérico, se deben analizar el
proceso de la investigacion para la obtencién de resultados con el fin de que la informacién
tenga un seguimiento especifico y se relacione con las variables, preguntas a responder,

hipétesis, problematica y resultados, existen dos enfoques de estudio, el deductivo e inductivo.

La presente investigacion tiene un enfoque descriptivo y numérico, puesto que
realizara un andlisis del modelo Canvas para un negocio del sector inmobiliario y

adicionalmente se brindaran resultados numéricos de las encuestas que se aplicaran.

Enfoque deductivo

En relacion al proceso de investigacion, se plantean dos escenarios, uno de ellos es a
través del analisis deductivo, el cual Rasinger (2013) manifiesta que parte de una teoria o
hipdtesis, para generar datos que se deben analizar y convertir en resultados que seran
evaluados para deducir si la hipdtesis planteada en la investigacion es correcta o en su defecto
que necesitan modificarse por sus resultados negativos o incoherentes. En el trabajo de
investigacion, se propone el enfoque deductivo para determinar si el modelo de negocios es

optimo y replicable en otras empresas del sector.

Poblacion y muestra.

La poblacion segin Contento (2018) representa la totalidad de datos en referencia a un
criterio especifico sin discriminar por sus caracteristicas que se encuentren fuera de control
estadistico, es decir comprende el universo de una variable, por ejemplo la cantidad total de
clientes que adquieren terrenos en el afio 2021, o la cantidad de poblacion econémicamente
activa, en las investigaciones toman en cuenta el denominado tamafo de la poblacion para

efectuar célculos que determinen resultados generales, se utiliza cominmente en cantidades

49



que se conozcan o finitas.

Por su parte, el término muestra es uno de los conceptos mas complejos en el campo
de la estadistica y estudio de casos, pero se define como el grupo de datos que representan una
parte representativa de la poblacion, es decir que los resultados detectados en la muestra se
pueden generalizar al total de poblacion de estudio de acuerdo al nivel de confianza que
plantea el estudio. La muestra se puede calcular sobre la poblacion conocida o finita, asi como
al momento de estudiar el total de datos infinitos.

Tabla 15.

Férmula de la muestra

Criterio Detalle
_ NZz xpx*q

Formula " e2(N—1)+px*q*Z2

Z Nivel de confianza

N Poblacion

n Muestra

e Error

p Probabilidad de ocurrencia

q Probabilidad de noocurrencia

Nota. La tabla muestra la férmula para el calculo de la muestra, adaptado de Robles (2019).

Metodologia de la Investigacion

Para el desarrollo del Trabajo del Estudio de Factibilidad para la implementacion de
un modelo de negocios en el sector de bienes y raices de la ciudad de Guayaquil, se utilizara
el tipo de investigacion cuantitativa con un enfoque deductivo, que permitira conocer los
resultados para generar una propuesta de modelo de negocios que se adapta a las necesidades

del mercado inmobiliario.

Alcance de la investigacion.

El alcance de la investigacion comprende hacer un analisis de puntos de vista entre los
futuros clientes y las empresas del sector inmobiliario en la ciudad de Guayaquil, es decir que
se brindard una comparacion sinérgica entre la oferta y demanda del sector inmobiliario,

considerando lo siguiente:
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Para la recopilacion de informacion se tomara en cuenta las necesidades de los clientes
de la ciudad de Guayaquil y sus expectativas ante las acciones de las empresas del sector
inmobiliario, estas necesidades se comprobaran con la respectiva técnica de recogida de datos,
se conocera la opinién para la satisfaccion de necesidades y sus recomendaciones a las
empresas del sector. Entre los requerimientos, es importante considerar su punto de vista con
respecto a los precios, calidad de productos, medios de comunicacion, como fortalecer las

relaciones actuales y otras consideraciones por parte de la demanda.

Adicionalmente, se considerara recoger informacion referente a las opiniones de los
Directivos o personal de las empresas del sector inmobiliario, en cuanto a los recursos
disponibles, actividades que toman mayor parte de insumos, conocer la perspectiva que tienen
sobre el cliente, los canales que se implementan actualmente, y como ejecutar mejoras a través

de un modelo de negocios.

Poblacion.

De acuerdo al censo nacional y a la informacion empresarial territorial y sectorial del
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, en el afio 2020 existe un total de 2924 empresas
del sector inmobiliarios con fines de lucro en la ciudad de Guayaquil se considerara como la
poblacidn, para el ejercicio de la muestra, se aplicara una probabilidad de ocurrencia de 90%,
un nivel de confianza del 90%, una probabilidad de que no forme parte de la poblacion del
10% y un margen de error del 10%. Al determinar el valor del nivel de confianza en la tabla
z resulta un valor de 1.65. Con los datos generados, la muestra se calculara de la siguiente

manera:

2924 % 1.652 x 0.90 % 0.10

- = 24
" 012(2924 — 1) + 0.90 * 0.10 = 1.652

Dando como resultado un valor de 24 personas que se aplicara el estudio a traves de
recopilacion de datos, tal como se describe en parrafos anteriores, las personas deben tener en
comun el conocimiento de las ventas y promocion de productos que formen parte del sector

de bienes raices en la ciudad de Guayaquil.

Asi mismo, se realizara un estudio cuantitativo de acuerdo a los clientes o potenciales
clientes con intencion de compra hacia productos o bienes inmuebles, sin embargo, es
complicado conocer un nimero exacto para determina la poblacién o muestra, en vista de ello
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se debe constatar una variable estimada.

Es por ello que se determinara la poblacion en base a las personas que han realizado
créditos de financiamiento para la vivienda, de acuerdo a Universo (2022), 2°197.058 personas
realizaron créditos en total para diferentes operaciones, de la cual un 2% se utilizaron para
operaciones de vivienda, en total la poblacién se considerara a unas 11,159 personas que se

aplicara la muestra.

Tabla 16.

Tipos de crédito realizados

Tipo Personas
Consumo 446.695
Educativo 147

Microcrédito 104.511
Productivo 2.691
Vivienda 11.159
Total 565.203

Nota. La tabla muestra la cantidad de créditos realizados por tipo, adaptado de Universo
(2022).

Alos 11,159 persona se calculara la muestra, aplicando una probabilidad de ocurrencia
de 70%, un nivel de confianza del 90%, una probabilidad de que no forme parte de la
poblacion del 30% y un margen de error del 10%. Al determinar el valor del nivel de confianza
en la tabla z resulta un valor de 1.65. Con los datos generados, la muestra se calculara de la

siguiente manera:

11.159 % 1.652 * 0.70 = 0.30

- =57
"= G12(11.159 — 1) + 0.70 = 0.30 * 1.652

Dando como resultado un valor de 57 personas que se aplicara el estudio a traves de
recopilacion de datos, a diferencia de las 24 personas del sector inmobiliario, la recopilacién
de informacion se hara en base a sus expectativas como clientes y lo que esperan en cuanto a
precios, calidad de producto, fortalecimiento de relaciones y como desean que se le

proporcione el valor agregado al producto.
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Técnica de recoleccion de datos.

Encuestas

Se realizara la recoleccion de informacion a través de dos modelos de encuestas, una
dirigida a los miembros que ofrecen el producto de bienes inmuebles que conforman parte del
sector oferente de bienes raices, para la utilizacion del modelo canvas, las preguntas a

desarrollar se relacionan con los siguientes elementos:

e Recursos Clave

e Estructura de Costos
e Actividades Clave

e Socios Clave

e Propuesta de valor

Por otro lado, se realizardn encuestas a 57 potenciales clientes, las preguntas se
desarrollaran en base a su poder adquisitivo, nivel de experiencia en compras anteriores, 10s
requisitos y obstaculos que enfrentan para realizar estas operaciones y como recibir un mejor
servicio por parte de la oferta, ademas se concentrara en los siguientes elementos del modelo

canvas:

e Relaciones con el cliente
e Segmento de clientes

e Propuesta de Valor

e Flujo de ingresos

e Canales

Se bien es cierto que en ambos modelos de encuesta se repite la propuesta de valor, el
punto de vista de ambas partes permitira conocer cual es el principal valor agregado dentro
del producto para cumplir con los objetivos de la investigacion, caso contrario sera dificil

hallar un modelo mas completo de aplicacion en el sector.

En la encuesta dirigida a empresarios se llevaran a cabo 15 preguntas, mientras que la
encuesta hacia los clientes se realizaran 17 preguntas de acuerdo a la naturaleza de
participacion, se realizaran de forma electrénica para agilizar los tiempos de respuesta, en total
se recibiran 81 encuestas manifestando la importancia del fin educativo y que sera aplicado a

otros posibles sectores de la economia.
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De las preguntas elaboradas en las encuestas, 9 fueron tomadas de resultados
mostrados en las paginas del Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos, como el género,
el nivel de estudio, el rango de edad, afios en el sector inmobiliario, es decir las preguntas de

mapa social para conocer el entorno de los encuestados.

Asi mismo, un total de 21 preguntas se elaboraron en base a las tesis presentadas en la
seccion de introduccion del documento, en la que se incluyen las preferencias de la atencién
al cliente, el tipo de vivienda a adquirir, las condiciones de pago, que permitiran plantear el

modelo de negocios idoneo considerando todos los factores en una organizacion.

Finalmente, se deben considerar 2 preguntas al final de cada encuesta que van
relacionadas a la perspectiva del cliente y del empresario, estas preguntas se desarrollaran con
el criterio personal de cada uno y tiene como objetivo conocer el valor agregado que esperan
los clientes de la empresa inmobiliaria y a su vez lo que puedan aportar los empresarios. Las

encuestas se la realizaran de forma presencial para demostrar veracidad en la informacion.

Recursos y materiales.

Tal como se indica en el parrafo anterior, se utilizara la herramienta de google docs
para el llenado de encuestas, analisis de resultados en tablas y graficos, ademas se utilizara
como apoyo herramienta de Microsoft Office Excel y los medios digitales de difusién como
correo electronico, mensajeria WhatsApp, redes sociales, comunicados. Con el fin de evitar

la utilizacion de materiales fisicos y obtener en menor tiempo los resultados.

Anadlisis de datos.

Las preguntas a desarrollar seran de indole cuantitativo y cualitativo, en referencia a
datos numéricos, se utilizara escala de valores de 1 al 5 en la que 1 es bajo, y 5 excelente, las
preguntas que requieran informacion cualitativa se utilizara una lista de opciones en las que

el encuestado tendra preguntas de una o varias selecciones.

Una vez recibida todas las encuestas, se tabulara la informacion pregunta por pregunta
en la que a traves de porcentajes relativos y acumulados se determinaran las tendencias o
preferencias tanto de los clientes como de la empresa, mismo que se traducira en capitulos

posteriores al modelo de negocios Canvas.

Dentro de las encuestas se dara lugar a responder una pregunta de criterio personal,
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misma que servira para el modelo de negocios, pero su tratamiento no conllevara un analisis
numérico, debido a que la percepcion del encuestado es diferente en cada ejercicio, de igual

manera se considerard a mencion los valores medios o0 menores en los resultados.
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Capitulo I11: RESULTADOS Y PROPUESTA

En este capitulo se desarrollard la tabulacion de los resultados de las encuestas
realizadas a los actores de interés, con el fin de obtener un criterio establecido de su
preferencias y expectativas del sector inmobiliario, se dar&n a conocer los datos obtenidos de
las preguntas relacionadas al mapa social, econdmico, tendencias de compra, importancia de

los procesos en la empresa, etc.

Como se describe en el capitulo 11 se realiz la muestra para determinar los potenciales
clientes a encuestas de acuerdo a los tipos de créditos realizados en los ultimos afios, obtenido
de fuentes oficiales, cuyo resultado sali6 57 personas, por otro lado, se entiende como
empresarios a personas que trabajan en el sector inmobiliario en cargos directivos u operativos
y que tengan experiencia de mas de 1 afio, se obtuvo una muestra de 24 personas que se

realizaran las encuestas.

Tabulacion de los resultados

En base al enfoque presentado en el capitulo Il donde se definid los instrumentos a ser
aplicados en la presente investigacion, se aplicé la encuesta a un total de 81 personas, de las
cuales 57 son los clientes y 24 empresarios 0 empleados del sector de bienes raices para

determinar el comportamiento y punto de vista con respecto al sector inmobiliario.

Es importante mencionar que algunas de las preguntas realizadas cuentan con una
escala de Likert en la que: 1 es sin importancia, 2 es poco importante, 3 es medio, 4 €s

importante y 5 es muy importante.

Encuestas a clientes

En la encuesta para los clientes, se realizaron preguntas referentes a la edad, condicién
econdmica, género, nivel de estudio, estado civil, lugar de residencia. Ademas de sus
preferencias por las relaciones que esperan de las empresas, factores para la eleccion de
precios, preferencias del tipo de edificacion, problemas de adquisicion, plazo de entrega,

canales de comunicacion y rango de precios, se obtuvieron los siguientes resultados:

Segun se observa en la figura 17, de los 57 encuestados, el 67% son hombres, mientras

que un 33% de los encuestados son de géenero femenino, es decir una tercera parte de los
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potenciales clientes, por ende, algunas preguntas se evaluara la percepcién de cada género.

Figura 17.

Género

Género
70% -
60% -
50% -
0% -
0% | 67%
20% 1 33%
10% -+

0% T 1
Masculino Femenino

Elaborado por: Alcivar (2022)

Se puede evidenciar en la figura 18 que la mayoria de los clientes encuestados tiene
entre 31 a 40 afios, es decir un 44%, seguido de un 26% que tienen una edad entre 41 a 50
afios, y finalmente un 7% de 51 afios en adelante, lo que significa que el rango de edad
promedio para fidelizar a los clientes de forma significativa es entre los 31 a los 50 afios de
edad.
Figura 18.

Rango edad de los clientes

Rango edad

50% -
5% 44%

6
40% -
35% -
30% - 26%
259 - 23%
20% -
15% -
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18 a 30 afios 31a 40 afios 41 a 50 afios 51 afios en adelante

Elaborado por: Alcivar (2022)
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Segun se observa en la figura 19, el 37% de los encuestados son de estado civil casado,
seguido de un 26% son solteros, mientras que un 21% tienen una relacion o estado civil unido
0 con pareja, ademas que un 11% es divorciado(a) finalmente un mindsculo 5% tienen un
estado civil de viudo.

Figura 19.

Estado civil

Estado Civil
40% - 37%
35% -
30% 0 26%
25% 21%
20% |
15% 1 11%
10% - o5
5% -

0% T T T T 1
Soltero (a) Casado (a) Divorciado(a)  Viudo(a) Unido (a)

Elaborado por: Alcivar (2022)

Segun se puede visualizar en la figura 20, el 58% de los encuestados tiene universidad
completa, es decir titulo de tercer nivel, seguido de un 19% que son estudiantes universitarios,
un 11% son estudiantes de bachiller, con 9% los encuestados tienen un titulo de maestria y
finalmente un 4% o 2 participantes tienen titulo de doctorado.

Figura 20.
Nivel de Estudio

Nivel Estudio
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Bachiller Estudiante Universidad Maestria Doctorado
universitario Completa

Elaborado por: Alcivar (2022)
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En cuanto al lugar de residencia en la ciudad que muestra la figura 21, se evidencié

que un 44% de los encuestados viven en el norte de Guayaquil, por otro lado, un 19% viven

en el centro de la ciudad, con un 14% los encuestados residen en el sur, y finalmente 15

personas encuestadas residen entre el oeste y este, por lo que los esfuerzos se deben centran

en personas que residan al norte.

Figura 21.

Lugar de residencia
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Elaborado por: Alcivar (2022)

Segun se observa en la figura 22, el 39% de los encuestados residen en vivienda

alquilada, seguido de un 25% para las personas que tienen un departamento o espacio

alquilado dentro de una vivienda, con un 23% los clientes residen con familiares y finalmente

con 14% residen en vivienda propia, tomando en cuenta que un total de 64% de encuestados

no tienen vivienda propia y estan alquilando.
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Figura 22.

Condicién de vivienda del cliente

Condicion de vivienda del cliente
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Elaborado por: Alcivar (2022)

La figura 23 muestra que la mayoria de los encuestados, es decir el 32% tienen
actividad econémica independiente o0 negocio propio, le sigue con un 28% los empleados
privados, los empleados publicos representan un 23% y no existe mayor dimensién de los

estudiantes o de los empleados no formales.

Figura 23.

Actividad econdmica del cliente

Actividad Econémica
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Elaborado por: Alcivar (2022)

Dentro de latabla 17, se plantea que la principal preferencia de los clientes encuestados
en el tipo de vivienda es dentro de urbanizacion con un 36%, seguido de un departamento

privado con un 28% y continda la preferencia en la adquisicion de local comercial con un
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21%, son los principales requerimientos de los clientes.

Tabla 17.

Tipo de edificacion para adquirir

Tipo de Edificacion

Cantidad Porcentaje

Vivienda en urbanizacién

Local Comercial
Departamento
Terreno

Total

29
17
23
12
81

36%
21%
28%
15%
100%

Elaborado por: Alcivar (2022)

De acuerdo con la tabla 18, el factor precio para los hombres y las mujeres importa
poco en un 10% y tiene mucha importancia con 79% para los encuestados, por otra parte, un
6% de los hombres y mujeres tienen poca importancia por el factor ubicacion y lo consideran
determinante con 88%, en cuanto a la atencion inmediata, es considerado poco importante con
6% y muy importante con 82%, el tamafio del inmueble se considera menos importante para
un 21% de los encuestados y lo consideran importante con un 68%, la cercania con la zona
comercial es poco importante con un 16% y muy importante con 67%, mientras que el factor
de calidad del material es poco importante con 10% y muy importante con 72%. Para los

hombres el factor mas importante es la ubicacidén con 61% y para la mujer el tamafio del

inmueble con 26%.
Tabla 18.

Factores de adquisicion de bien inmueble

Importancia Género 1 2 3 4 5 Total
Precio Hombre 0% 4% 5% 19% 39% 67%
Mujer 2% 4% 7% 5% 16% 33%
Ubicacion Hombre 2% 2% 2% 28% 33% 67%
Mujer 0% 2% 5% 12% 14% 33%
Atencion Hombre 2% 0% 7% 37% 21% 67%
inmediata Mujer 2% 2% 5% 14% 11% 33%
Tamafio del Hombre 2% 14% 9% 12% 30% 67%
inmueble Mujer 2% 4% 2% 5% 21% 33%
Cercania con Hombre 4% 7% 16% 23% 18% 67%
zona comercial Mujer 0% 5% 2% 14% 12% 33%
Calidf_idlxél Hombre 4% 2% 12% 39% 11% 67%
material de
inmueble Mujer 2% 2% 7% 12% 11% 33%

Elaborado por: Alcivar (2022)
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De acuerdo con la tabla 19, el factor tiempo en tramites para los hombres y las mujeres
importa poco en un 18% y tiene mucha importancia con 72% para los encuestados, por otra
parte, un 19% de los hombres y mujeres tienen poca importancia por el factor requisitos de
financiamiento y lo consideran determinante con 63%, en cuanto a la falta de entendimiento,
es considerado poco importante con 14% y muy importante con 72%, la falta de difusién se
considera menos importante para un 18% de los encuestados y lo consideran importante con
un 74%, el factor de precios elevados es poco importante con un 30% y muy importante con
46%, mientras que el factor de calidad del material es poco importante con 35% y muy
importante con 49%. Para los hombres el factor mas importante es la falta de difusion y el
tiempo en tramites con 51% y para la mujer la falta de entendimiento con intermediarios es el

principal factor con 26%.

Tabla 19.

Problemas para adquirir un bien inmueble.

Importancia Género 1 2 3 4 5 Total
Tiempo Hombre 4% 5% 7% 30% 21% 67%
tramites Mujer 2% 1% 4% 14% % 33%
Requisitos Hombre 7% 5% 11% 25% 19% 67%
financiamiento
Mujer 2% 5% 7% 11% 9% 33%
Falta Hombre 4% 5% 12% 19% 26% 67%
entendimiento  Mujer % 2% 2% 11% 16% 33%
intermediarios
Falta difusion  Hombre 5% 4% 7% 12% 39% 67%
Mujer 5% 4% 2% 9%  14% 33%
Precios Hombre 11% 4% 21% 23% 9% 67%
elevados Mujer % 7% 4% % 1% 33%
Calidad y Hombre 11% 16% 9% 19% 12% 67%
material del Mujer 50 4% 7% 14% 4% 33%
inmueble
Calidad y Hombre 11% 16% 9%  19% 12% 67%

Elaborado por: Alcivar (2022)

De acuerdo con la figura 24, la preferencia de los clientes por adquirir un bien
inmueble es en referencia a la vivienda nueva con 41 aciertos es decir un 72%, mientras tanto

un 28% prefiere adquirir viviendas usadas, es importante que en la generacion de valor
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agregado y en el modelo de negocios se considere invertir en viviendas de poco o nulo uso.

Figura 24.
Preferencia de la condicion de la vivienda a adquirir
Preferencia de condicion de vivienda
80% 72%
70% -
60% -
50% -
40% -
20% | 28%
20% -
10% -
0%
Nueva Usada

Elaborado por: Alcivar (2022)

De acuerdo con la tabla 20, el factor tiempo de atencion para los hombres y las mujeres
importa poco en un 11% y tiene mucha importancia con 72% para los encuestados, por otra
parte, un 11% de los hombres y mujeres tienen poca importancia por el factor facilidad en la
tramitologia y lo consideran determinante con 79%, en cuanto a los servicios adicionales para
el producto, es considerado poco importante con 14% y muy importante con 60%, la
comunicacion con el cliente, se considera menos importante para un 23% de los encuestados
y lo consideran importante con un 56%, el factor de calidad vs precio ofertado es poco
importante con un 16% y muy importante con 72%. Para los hombres y las mujeres el factor
mas importante es la facilidad en la tramitologia con 51% y 28% respectivamente.

Tabla 20.

Importancia en la atencion al cliente del sector inmobiliario.

Importancia Geénero 1 2 3 4 5 Total
Hombre 4% 5% 11% 18% 30% 67%
Mujer 2% 0% 7% 11% 14% 33%

Tiempo de atencion

Facilidad en la Hombre 0% 9% 7% 11% 40% 67%
tramitologia Mujer 0% 2% 4% 7% 21% 33%
Servicios adicionales Hombre 2% 11% 21% 14% 19% 67%
para el producto Mujer 0% 2% 5% 14% 12% 33%
Comunicaciéoncon  Hombre 5% 11% 12% 16% 23% 67%
el cliente Mujer 2% 5% 9% 7% 11% 33%
Factor de calidad vs Hombre 4% 7% 9% 14% 33% 67%
precio ofertado Mujer 5% 0% 4% 5% 19% 33%

Elaborado por: Alcivar (2022)
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En la figura 25 se puede visualizar que un 37 % de los clientes, opta por un plazo de
12 meses para la entrega del bien inmueble, seguido de un 25% que prefiere un plazo de
entrega de 6 meses, con un 14% cada uno se prefiere la entrega inmediata y la que se realiza
en un periodo de 24 meses.

Figura 25.

Plazo de entrega de preferencia

Plazo de entrega
40% - 37%
35% -
30%
25%
25%
20%
14% 14%
15% -
? 11%
10% -
5% -
0% T T 1
Inmediato 6 meses 12 meses 18 meses 24 meses

Elaborado por: Alcivar (2022)

De acuerdo con la figura 26, las redes sociales son la preferencia de los clientes para
conocer la oferta o productos del sector inmobiliario con un 39%, seguido de la
implementacion de pagina web con un 30%, continda la preferencia con aplicaciones moéviles
en un 21%, los medios convencionales como la prensa escrita y la radio no son recomendadas

por los clientes al momento de conocer los productos y servicios de las empresas del sector.
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Figura 26.

Medio de comunicacion de preferencia

Medio de comunicacion

45% -
40% -
35% -
30% -
25% - 21%
20% -
15% -

10% - 7%
4%

39%

30%

0%

Aplicacion  Redes Sociales Pagina Web  Publicidad en Prensa escrita
Movil radio

Elaborado por: Alcivar (2022)

De acuerdo con la tabla 21, de acuerdo a los rangos de edad, el precio de USD $60.000
a $85.000 importa poco en un 7% y tiene mucha importancia con 75% para los encuestados,
por otra parte, un 7% de los encuestados tienen poca importancia por el rango de precios de
USD $85.000 a $110.000 y lo consideran determinante con 82%, en cuanto al rango de USD
$110.000 a $135.000, es considerado poco importante con 7% y muy importante con 68%, en
cambio, los precios de $135.000 a $150.000, se considera menos importante para un 14% de
los encuestados y lo consideran importante con un 61%, finalmente, el rango de $150.000 en

adelante es poco importante con un 26% y muy importante con 42%.

Ademaés, se muestra que en el precio mas llamativo para los clientes de 31 a 40 afios
es el de USD $85.000,00 hasta USD $110.000,00 con 37%, es la misma percepcion para los
clientes de 18 a 30 afios con 21% y de 51 afos en adelante lo considera con 5%, mientras que
para los clientes que tienen de 41 a 50 afios el precio mas representativo se encuentre desde
los USD $60.000,00 hasta los USD $85.000,00 con 21%. En cambio, todos los rangos de edad
coinciden que el precio menos relevante para pagar por el bien inmueble es de USD
$150.000,00 en adelante con 4% para los de 18 a 30 afios, 12% para los de 31 a 40 afios, 7%

para los de 41 a 50 afios y de 51 afios en adelante con 4%.
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Tabla 21.

Valor dispuesto a pagar por el bien inmueble de acuerdo al rango de edad.

Importancia Rango de edad 1 2 3 4 5 Total
18 a 30 afos 0% 2% 2% 9% 11% 23%

$60.000 a 31 a 40 afos 0% 4% 9% 12% 19% 44%
$85.000 41 a 50 afios 2% 0% 4% 14% 7%  26%
51 afios en adelante 0% 0% 4% 4% 0% 7%

18 a 30 afios 0% 0% 2% 5% 16% 23%

$85.000a 31 a40 afios 2% 0% 5% 11% 26% 44%
$110.000 41 a 50 afios 0% 4% 4% 7% 12%  26%
51 afios en adelante 0% 2% 0% 0% 5% 7%

18 a 30 afos 0% 0% 5% 11% 7% 23%

$110.000 a 31 a 40 afios 2% 4% 9%  16% 14% 44%
$135.000 41 a 50 afios 0% 2% 7% 9% 9%  26%
51 afios en adelante 0% 0% 4% 2% 2% 7%

18 a 30 afios 0% 0% 11% 7% 5%  23%

$135.000a 31 a40 afios 4% 5% 9% 16% 11% 44%
$150.000 41 a 50 afios 2% 2% 4%  12% 7%  26%
51 afios en adelante 0% 2% 2% 4% 0% 7%

18 a 30 afos 0% 4% 9% 7% 4%  23%

$150.000 31 a 40 afios 4% 9% 16% 11% 5% 44%
en adelante 41 a 50 afios 4% 4% 7% 9% 4%  26%

51 afosenadelante 2% 2% 0% 4% 0% 7%
Elaborado por: Alcivar (2022)

De acuerdo con la tabla 22, de acuerdo al nivel de estudio, el precio de USD $60.000
a $85.000 importa poco en un 12% y tiene mucha importancia con 77% para los encuestados,
por otra parte, un 12% de los encuestados tienen poca importancia por el rango de precios de
USD $85.000 a $110.000 y lo consideran determinante con 68%, en cuanto al rango de
USDc$110.000 a $135.000, es considerado poco importante con 18% y muy importante con
56%, en cambio, los precios de $135.000 a $150.000, se considera menos importante para un
39% de los encuestados y lo consideran importante con un 30%, finalmente, el rango de

$150.000 en adelante es poco importante con un 30% y muy importante con 44%.

Ademas, la mayor preferencia de los encuestados en relacion al nivel de estudio y la
variable del precio se concentra en que los bachilleres optan por un precio de USD $60.000,00
a USD $85.000,00 en un 11%, de igual manera para los estudiantes universitarios y

universidad completa con 14% y 42% respectivamente, mientras que para los de maestria
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prefieren USD $85.000,00 a USD $110.000,00 con 9% y para los de doctorado prefieren de
USD $110.000 a USD $135.000 con 9%. Por otro lado, la los bachilleres con un 5% tienen
menos preferencia por el precio de USD $150.000 en adelante para los estudiantes con un
12% y para los de universidad completa con 19% tienen menos preferencia en precios de USD
$135.000 a USD $150.000.

Tabla 22.

Valor dispuesto a pagar por el bien inmueble en relacion al nivel de estudio

Importancia Rango de edad 1 2 3 4 5 Total
18 a 30 afos 0% 2% 2% 9% 11% 23%

$60.000 a 31 a 40 afios 0% 4% 9%  12% 19% 44%
$85.000 41 a 50 afios 2% 0% 4% @ 14% 7% = 26%
51 afios en adelante 0% 0% 4% 4% 0% 7%

18 a 30 afios 0% 0% 2% 5% 16% 23%

$85.000 a 31 a 40 afos 2% 0% 5% 11% 26% 44%
$110.000 41 a 50 afios 0% 4% 4% 7% 12% 26%
51 afios en adelante 0% 2% 0% 0% 5% 7%

18 a 30 afnos 0% 0% 5% 11% 7% 23%

$110.000a 31 a 40 afios 2% 4% 9%  16% 14% 44%
$135.000 41 a 50 afios 0% 2% 7% 9% 9%  26%
51 afios en adelante 0% 0% 4% 2% 2% 7%

18 a 30 afios 0% 0% 11% 7% 5%  23%

$135.000 a 31 a 40 afos 4% 5% 9% 16% 11% 44%
$150.000 41 a 50 afios 2% 2% 4% 12% 7%  26%
51 afios en adelante 0% 2% 2% 4% 0% 7%

18 a 30 afnos 0% 4% 9% 7% 4%  23%

$150.000 31 a 40 afios 4% 9% 16% 11% 5% 44%
en adelante 41 a 50 afios 4% 4% 7% 9% 4%  26%

51 afiosenadelante 2% 2% 0% 4% 0% 7%
Elaborado por: Alcivar (2022)

De acuerdo con la tabla 23, de acuerdo al rango de edad, el factor de eleccion de precio
de las formas de pago de la empresa importa poco en un 19% y tiene mucha importancia con
72% para los encuestados, por otra parte, un 18% de los encuestados tienen poca importancia
por el factor de precio vs calidad del bien inmueble y lo consideran determinante con 67%, en
cuanto al factor de zona comercial, es considerado poco importante con 9% y muy importante

con 70%, en cambio, los intereses de financiamiento, se considera menos importante para un
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25% de los encuestados y lo consideran importante con un 51%, finalmente, el factor de valor

a pagar por intermediarios es poco importante con un 21% y muy importante con 49%.

Ademas se refleja que para las personas de 18 a 30 afios el mayor factor para la
determinacion de precios son las formas de pago de la empresa con 16% mientras que el menor
factor es el valor a pagar por intermediarios con 7%, por otro lado, a los de 31 a 40 afios los
intereses de financiamiento es el menor factor con 16% mientras que el factor mas importante
es el precio vs calidad del bien o producto con 37%, para los de 41 a 50 afios el menor factor
es el valor a pagar con intermediarios con 7% mientras que el mayor factor es la zona
comercial con 21%, por Gltimo, los que tienen de 50 afios en adelante, el factor de menos
relevancia son las formas de pago con 4% mientras que el méas considerado son los intereses

de financiamiento con 7%.

Tabla 23.

Factor de precio en la compra de bien inmueble en relacion al rango de edad

Importancia ~ Rango de edad 1 2 3 4 5 Total
18 a 30 afios 2% 5% 0% 4% 12% 23%
Formas de .
Pago de la 31 a 40 afos 2% 2% 5% 9% 26% 44%
Empresa 41 a 50 afnos 4% 2% 4% 11% 7% 26%
51 afios en
adelante 2% 2% 0% 4% 0% 7%
18 a 30 afios 2% 4% 5% 4% 9% 23%
Precio vs
calidad del 31 a 40 afios 2% 4% 2% 7% 30% 44%
bien 41 a 50 afios 2% 2% 7% 5% 11% 26%
51 afos en
adelante 0% 4% 2% 0% 2% 7%
18 a 30 afios 4% 0% 5% 4% 11% 23%
Zona 31 a 40 afos 0% 4% 11% 21% 9% 44%
Comercial 41 a 50 afnos 0% 2% 4% 4% 18% 26%
51 afos en
adelante 0% 0% 2% 2% 4% 7%
18 a 30 afios 0% 4% 5% 9% 5% 23%
Intereses del 31 a 40 afos 7% 9% 5% 18% 5% 44%
financiamiento 41 @ 50 afios 4% 2% 14% 2% 5% 26%
51 afios en
adelante 0% 0% 0% 2% 5% 7%
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18 a 30 afos 5% 2% 4% 11% 2% 23%

Valor apagar 31 a 40 afios 2% 5% 14% 12% 11% 44%
por _ . 4la50afios 2% 5% 9% 9% 2% 26%
intermediarios 51 afios en

adelante 0% 0% 4% 2% 2% 7%

Elaborado por: Alcivar (2022)

De acuerdo con la tabla 24, de acuerdo al nivel de estudio, el factor de eleccion de
precio de las formas de pago de la empresa importa poco en un 16% y tiene mucha importancia
con 68% para los encuestados, por otra parte, un 16% de los encuestados tienen poca
importancia por el factor de precio vs calidad del bien inmueble y lo consideran determinante
con 61%, en cuanto al factor de zona comercial, es considerado poco importante con 16% y
muy importante con 72%, en cambio, los intereses de financiamiento, se considera menos
importante para un 19% de los encuestados y lo consideran importante con un 58%,
finalmente, el factor de valor a pagar por intermediarios es poco importante con un 47% y

muy importante con 28%.

Individualmente, en la tabla 24 muestra la importancia de la eleccion de precios de
acuerdo al nivel de estudio que tienen clientes, para los bachilleres el factor mas importante
son las formas de pago con 5% para los que tienen universidad completa de igual forma con
51%, para los que tienen maestria consideran el mayor factor a la zona comercial con 9%, y
tanto para los estudiantes como para los que tienen doctorado repercute los intereses de
financiamiento con 16% Yy 4% cada uno. Por otro lado, el valor a pagar por intermediario es
el menor factor de importancia para los estudiantes, universidades completadas y doctorados
es el valor a pagar por intermediarios con 11%, 30% y 2% respectivamente, las formas de
pagos de la empresa es la menos idonea para los de maestria con 4% y para los bachilleres son

los intereses de financiamiento con 7%.
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Tabla 24.

Factor de precio en la compra de bien inmueble en relacion al nivel de estudio

Importancia  Nivel de estudio 1 2 3 4 5 Total
Bachiller 0% 1% 2% 2% 4% 11%
Estudiante
Formasde \niversitario 0% 4% 9% 4% 4% 19%
Efnggrg:a'a Universidad Completa 2% 2% 4% 19% 32% 58%
Maestria 0% 4% 2% 2% 2% 9%
Doctorado 0% 2% 0% 2% 0% 4%
Bachiller 0% 2% 5% 2% 2% 11%
. Estudiante
Precio vs universitario 0% 7% 2% 7% 4% 19%
g"i"é'ndad 9l Universidad Completa 2% 2% 12% 23% 19% 58%
Maestria 0% 2% 2% 2% 4% 9%
Doctorado 0% 2% 2% 0% 0% 4%
Bachiller 0% 2% 4% 5% 0% 11%
Estudiante
Zona universitario 0% 4% 2% 4% 11% 19%
Comercial Universidad Completa 4% 7% 5% 21% 21% 58%
Maestria 0% 0% 0% 2% 7% 9%
Doctorado 0% 0% 2% 0% 2% 4%
Bachiller 5% 2% 2% 0% 2% 11%
Estudiante
Intereses del  universitario 2% 2% 0% 2% 14% 19%
financiamiento Universidad Completa 2% 5% 16% 19% 16% 58%
Maestria 0% 2% 4% 0% 2% 7%
Doctorado 0% 0% 0% 0% 4% 4%
Bachiller 4% 2% 2% 2% 2% 11%
Estudiante
Valorapagar njversitario % 7% % 0% 2% 19%
POr Universidad Completa 9% 21% 14% 11% 4% 58%
intermediarios i
Maestria 0% 0% 2% 5% 2% 9%
Doctorado 0% 2% 0% 2% 0% 4%

Elaborado por: Alcivar (2022)

Pregunta a criterio del cliente {Qué valor agregado puede sugerir a las empresas

gue venden bienes inmuebles?

En la Gltima pregunta que se solicita una sugerencia para las empresas del sector de

bienes y raices, se describen a continuacién las principales desde la perspectiva del cliente:
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e Servicio personalizado con un aproximado de 15% de los encuestados

e Facilidad en la tramitologia con 13% de los encuestados

e Menor participacion de intermediarios o compra directa con 9% de los encuestados
e Servicio pre y post venta con un aproximado de 12%

e Mayor alcance en paginas de compra, redes sociales, con 25% de los encuestados

Encuesta a los empresarios

A continuacion, se realizo preguntas en cuanto a los afios de experiencia, cantidad de
empleados, actividad principal, procesos clave para los empresarios, las relaciones que deben
tener, problemas del sector inmobiliario, conocimiento de estrategias, formas de determinar
la factibilidad, estructura de costos, fuentes de ingresos y valor agregado, los resultados se

detallan a continuacion:

Se puede visualizar en la figura 27 que la mayor parte de empresarios es decir un 38%
tienen de 7 a 9 afios de experiencia en el sector inmobiliario, seguido del rango de 4 a 6 afios
conun 29% Yy de 1 a 3 afios con 21% es decir que el rango principal de edad de los encuestados
resulta de 4 a 9 afios en el sector de bienes raices, pregunta funcional para conocer la

experiencia.

Figura 27.

Afios de experiencia en el sector inmobiliario

Anos de experiencia
40% - 38%
35% -
0% 29%
6
25% 21%
20% -
15% - 13%
10% -
5% -
0%
1a3afios 4 a 6 afios 7 a9 afios 10 afios en
adelante

Elaborado por: Alcivar (2022)

Los resultados que muestra la figura 28 indica que un 46% tienen una cantidad entre 5
a 10 empleados, por otra parte, un 38% tiene una cantidad de personal de 11 a 30 empleados,
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le sigue con un 13% los que tienen de 31 a 60 empleados y con 4% los que tienen mas de 60
en la némina, interpretando que una empresa puede regirse con hasta 30 empleados 0 menos

sin problema.

Figura 28.

Ndamero de empleados

Numero de empleados

50% - 46%

45% -

0% - 38%

35% -

30% -

25% -

20% -

15% 13%

10% -

0% | , I

5a10empleados 11a30empleados 31 a 60 empleados 60 empleados en
adelante

Elaborado por: Alcivar (2022)

En cuanto a las apreciaciones relacionadas con la actividad econdmica, se puede
considerar de acuerdo a la figura 29 que un 46% se dedica a la venta de inmuebles, seguido
de un 33% de los encuestados que se dedican al alquiler de estos bienes, por su parte un 13%
realiza actividades de construccion de proyectos y finalmente un pequefio 8% realiza

intermediarios de corretaje.

Figura 29.

Principal actividad econémica

Actividad econémica

50% 1 46%
45% -
40% -
35% | 33%
30%
25%
20%
15% - 13%
10% 8%
5% -
0% T T

Venta de Inmuebles  Construccion Intermediario de Alquiler de

corretaje inmuebles

Elaborado por: Alcivar (2022)
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Es importante considerar segun la tabla 25 que el proceso principal y méas importante
para los encuestados son las ventas y comunicacion con 79%, mientras que el proceso con

menor percepcion o preferencia de los encuestados son las cobranzas con un 25%.

Tabla 25.

Principales procesos en las empresas inmobiliarias

Importancia 1 2 3 4 5 Total
Cobranzas 8% 17% 46% 13% 17% 100%
Atencién al cliente

0% 8% 17% 21% 54% 100%
Manejo de
proveedores 8% 8% 13% 29% 42% 100%
Visitas personalizadas

8% 0% 29% 42% 21% 100%
Procesos
administrativos 8% 4% 17% 38% 33% 100%
Ventas y
comunicacion 0% 4% 17% 21% 58% 100%

Elaborado por: Alcivar (2022)

De acuerdo a lo mostrado en la figura 30, las instituciones financieras son el principal
aliado estratégico de los empresarios con un 38%, seguido de los intermediarios de corretaje
que facilitan la venta con un 25%, contindan los municipios en un 21% y finalmente
comparten 8% cada uno los proveedores y las empresas competidoras.

Figura 30.

Aliados estratégicos en el sector inmobiliario

Aliados Estratégicos
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materiales Financieras competidoras de corretaje

Elaborado por: Alcivar (2022)
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De acuerdo con la tabla 26, de acuerdo a los afios de experiencia, el factor de problema
de Competencia importa poco en un 13% Yy tiene mucha importancia con 58% para los
encuestados, por otra parte, un 8% de los encuestados tienen poca importancia por el factor
efecto del Covid-19 y lo consideran determinante con 88%, en cuanto al factor de la baja
demanda, es considerado poco importante con 38% y muy importante con 38%, en cambio,
el poco uso de la tecnologia, se considera menos importante para un 13% de los encuestados
y lo consideran importante con un 67%, finalmente, el tiempo de ciclo de ventas es poco

importante con un 38% y muy importante con 42%.

Adicionalmente se muestra el principal problema para el sector inmobiliario acorde a
los afios de experiencia de los encuestados, de 1 a 3 afios tiene su preferencia de la
problemaética con los efectos del Covid-19 con 21%, de 4 a 6 afios con 25%, mientras que de
7 a 9 afios también definen al Covid-19 como principal problema con 29% y el 13% de los
que tienen 10 afios en adelante lo ratifican. Por otra parte, el menor problema para los que
tienen de 1 a 3 afios, de 4 a 6 afios y de 7 a 9 afios es el tiempo de ciclo de ventas con 13%
cada uno, mientras que de 10 afios en adelante considera baja demanda como menor relevancia

con 13%.

Tabla 26.

Principal problema del sector inmobiliario de acuerdo a los afos de experiencia

Importancia Afios de experiencia 1 2 3 4 5 Total

1 a3 anos 0% 4% 8% 4% 4% 21%

. 4 a6 afos 0% 0% 8% 13% 8% 29%
Competencia .

7 a 9 afos 0% 8% 13% 8% 8% 38%

10 afios en adelante 0% 0% 0% 8% 4% 13%

1 a 3 aflos 0% 0% 0% 4% 17% 21%

Efec_tos del 4 a 6 afios 0% 4% 0% 4% 21% 29%

Covid-19 o 0 > > i

7 a 9 afos 0% 4% 4% 4% 25% 38%

10 afios en adelante 0% 0% 0% 0% 13% 13%

1 a 3 afos 4% 8% 4% 0% 4% 21%

Baja 4 a 6 afos 0% 8% 4% 8% 8% 29%

Demanda 7 a9 afios 0% 13% 8% 8% 8% 38%

10 afos en adelante 0% 4% 8% 0% 0% 13%

Poco Uso de 1 a3 afos 0% 4% 4% 8% 4% 21%

tecnologia 4 a 6 afos 4% 0% 4% 13% 8% 29%

7 a 9 afos 4% 0% 8% 13% 13% 38%
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10 afos en adelante 0% 0% 4% 0% 8% 13%

Ti q 1 a 3 afos 8% 4% 4% 4% 0% 21%
ciﬁrgﬁg € 4 a 6 afios 4% 8% 4% 13% 0% 29%
ventas 7 a 9 afos 4% 8% 4% 13% 8% 38%

10 afos en adelante 0% 0% 8% 4% 0% 13%
Elaborado por: Alcivar (2022)

De acuerdo con la tabla 27, de acuerdo a la actividad econémica, en cuanto al factor
de problema de Competencia importa poco en un 20% y tiene mucha importancia con 46%
para los encuestados, por otra parte, un 8% de los encuestados tienen poca importancia por el
factor efecto del Covid-19 y lo consideran determinante con 79%, en cuanto al factor de la
baja demanda, es considerado poco importante con 13% y muy importante con 67%, en
cambio, el poco uso de la tecnologia, se considera menos importante para un 25% de los
encuestados y lo consideran importante con un 46%, finalmente, el tiempo de ciclo de ventas

es poco importante con un 50% y muy importante con 29%.

Individualmente, acorde a la actividad econémica de los empresarios, al igual que en
la tabla 26 se aprecia como principal tendencia los efectos del Covid-19 descritos de la
siguiente manera: Venta de inmuebles con 38%, intermediario de corretaje y construccion con
8% y 13% respectivamente y el alquiler de inmuebles con 21%. Por otro lado, el menor factor
0 problema para los empresarios es el tiempo de ciclo de ventas descritos de la siguiente
manera: Venta de inmuebles con 21%, construccion con 8%, mientras que los intermediarios

de corretaje y alquiler de inmuebles con 4% y 17% respectivamente.

Tabla 27.

Principal problema del sector inmobiliario de acuerdo a la actividad econémica

Importancia Actividad econdmica 1 2 3 4 5 Total
Venta de Inmuebles 4% 8% 13% 8% 13% 46%
Construccion 0% 0% 4% 8% 0% 13%

Competencia Intermediario de
corretaje 0% 4% 0% 0% 4% 8%

Alquiler de inmuebles 4% 0% 17% 4% 8% 33%
Venta de Inmuebles 0% 4% 4% 8% 29% 46%

Efec_tos del  Construccion 0% 0% 0% 0% 13% 13%
Covid-19 Intermediario de
corretaje 0% 0% 0% 0% 8% 8%
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Alquiler de inmuebles 4% 0% 8% 4% 17% 33%
Venta de Inmuebles 4% 0% 8% 17% 17% 46%

Baja Construcpi(’)_n 0% 4% 4% 4% 0% 13%
Demanda Interm(_edlarlo de
corretaje 0% 0% 0% 4% 4% 8%
Alquiler de inmuebles 0% 4% 8% 13% 8% 33%
Venta de Inmuebles 8% 8% 8% 4% 17% 46%
Poco Uso de Construcg:i()_n 4% 0% 4% 4% 0% 13%
tecnologia Intermt_edlarlode
corretaje 0% 0% 8% 0% 0% 8%
Alquiler de inmuebles 0% 4% 8% 13% 8% 33%
Venta de Inmuebles 8% 13% 8% 13% 4% 46%
Tiempode  Construccion 0% 8% 4% 0% 0% 13%
ciclo de Intermediario de
ventas corretaje 4% 0% 0% 4% 0% 8%

Alquiler de inmuebles 4% 13% 8% 4% 4% 33%
Elaborado por: Alcivar (2022)

De acuerdo con la tabla 28, la percepcion segun los afios de experiencia indican lo
siguiente: la aplicacidn de la estrategia de posicionamiento en redes importa poco en un 25%
y tiene mucha importancia con 50% para los encuestados, por otra parte, un 17% de los
encuestados tienen poca importancia a la estrategia de adquisicion de software y lo consideran
determinante con 63%, en cuanto a la estrategia de asociacién con instituciones financieras,
es considerado poco importante con 29% y muy importante con 29%, en cambio, la estrategia
de la fiducia, no es considerada poco importante para los encuestados y lo consideran
importante con un 88%, finalmente, la estrategia de las ventas personalizadas es poco

importante con un 25% y muy importante con 46%.

Individualmente, los que tienen de 1 a 3 afios de experiencia aplicarian la estrategia de
posicionamiento en redes sociales con un 21%, los que tienen de 4 a 6 afios prefieren la
adquisicion de software con 25%, los que tienen de 7 a 9 afios, asi como los de 10 afios en
adelante prefieren la estrategia de fiducia con un 38% y 13% cada uno. Por otro lado, la
estrategia menos utilizada para los empresarios de 1 a 3 afios es la adquisicién de software
con 4% asi como los de 10 afios en adelante con la fiducia con 0%, los que tienen de 7 a 9
afios prefieren menos la asociacion con instituciones financieras con 17% y los que tienen de

4 a 6 anos las visitas personalizadas con un 13%.
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Tabla 28.

Estrategias a aplicar de acuerdo a los afios de experiencia.

) A
Importancia 03 _de . 1 2 3 4 5 Total
experiencia
1 a 3 afios 0% 0% 0% 4% 17% 21%
A 0, 0, 0, 0, 0, 0,
Posicionamiento 436 ar~103 0% 4% 13% 4% 8% 29%
en redes 7 a9 anos 4% 13% 8% 13% 0% 38%
10 afios en
adelante 0% 4% 4% 4% 0% 13%
1 a 3 afios 0% 4% 8% 0% 8% 21%
A 0, 0, [» 0, 0, 0,
Adguisicion de 436 ar~103 0% 0% 4% 8% 17% 29%
software 7 a9 afos 0% 4% 8% 17% 8% 38%
10 afios en
adelante 0% 8% 0% 4% 0% 13%
1 a 3 afios 0% 4% 13% 4% 0% 21%
Asociacion con 4 a 6 afios 0% 8% 13% 4% 4% 29%
instituciones 7 a 9 afios 0% 17% 13% 4% 4% 38%
financieras 10 afios en
adelante 0% 0% 4% 0% 8% 13%
1 a 3 afios 0% 0% 4% 8% 8% 21%
4 a 6 afios 0% 0% 8% 8% 13% 29%
Fiducia 7 a9 afios 0% 0% 0% 8% 29% 38%
10 afios en
adelante 0% 0% 0% 4% 8% 13%
1 a 3 afios 4% 0% 4% 8% 4% 21%
Visitas 4 a 6 afios 8% 4% 8% 0% 8% 29%
personalizadas Zoa 9~aﬁos 0% 4% 13% 13% 8% 38%
afios en
adelante 0% 4% 4% 4% 0% 13%

Elaborado por: Alcivar (2022)

De acuerdo con la tabla 29, la percepcion la actividad econdémica indican lo siguiente:
la aplicacion de la estrategia de posicionamiento en redes importa poco en un 29% vy tiene
mucha importancia con 58% para los encuestados, por otra parte, un 8% de los encuestados
tienen poca importancia a la estrategia de adquisicién de software y lo consideran
determinante con 58%, en cuanto a la estrategia de asociacion con instituciones financieras,
es considerado poco importante con 17% y muy importante con 71%, en cambio, la estrategia
de la fiducia, es considerada poco importante para los encuestados con 13% y lo consideran
importante con un 75%, finalmente, la estrategia de las ventas personalizadas es poco

importante con un 38% y muy importante con 29%.
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Ademas, se muestra las principales estrategias que estarian dispuestos a aplicar segun
la actividad economica, los que se dedican a la construccion y los de intermediarios de
corretaje prefieren la asociacion con instituciones financieras con 13% y 8% respectivamente,
los de venta de bienes inmuebles prefieren la fiducia con 33% al igual que los de alquiler de
inmuebles con 29%. Por otro lado, la estrategia menos utilizada para los empresarios son las
visitas personalizadas descritas de la siguiente manera: Venta de inmuebles con 13%,
construccion con 8%, mientras que los intermediarios de corretaje con 4% y alquiler de

inmuebles con 13%.

Tabla 29.

Estrategias a aplicar de acuerdo a la actividad econémica

Importancia Actividad econémica 1 2 3 4 5 Total
Venta de Inmuebles 8% 4% 8% 4% 21% 46%
Posicionamiento Construcgic’)_n 0% 4% 4% 0% 4% 13%
en redes Intermgdlarlo de
corretaje 0% 0% 0% 8% 0% 8%
Alquiler de inmuebles 4% 8% 0% 8% 13% 33%
Venta de Inmuebles 0% 0% 8% 13% 17% 38%
Adgquisicion de ConstrucpiQn 0% 0% 4% 8% 0% 13%
software Intermgdlarlo de
corretaje 0% 4% 4% 0% 0% 8%
Alquiler de inmuebles 4% 0% 8% 13% 8% 33%
Venta de Inmuebles 0% 13% 4% 21% 8% 46%
Asociacion con  Construccion 0% 0% 0% 8% 4% 13%
instituciones Intermediario de
financieras corretaje 0% 0% 0% 8% 0% 8%
Alquiler de inmuebles 0% 4% 8% 13% 8% 33%
Venta de Inmuebles 0% 8% 4% 8% 25% 46%
Construccion 0% 0% 4% 0% 8% 13%
Fiducia Intermediario de
corretaje 0% 0% 4% 4% 0% 8%
Alquiler de inmuebles 0% 4% 0% 4% 25% 33%
Venta de Inmuebles 4% 8% 17% 8% 8% 46%
Visitas Construcpicﬁ_n 4% 4% 0% 4% 0% 13%
personalizadas Intermgdlarlo de
corretaje 0% 4% 4% 0% 0% 8%

Alquiler de inmuebles 8% 4% 13% 8% 0% 33%
Elaborado por: Alcivar (2022)
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En la tabla 29 se realiza la comparacion y se determina que la principal estrategia que
aplicarian los encuestados es la fiducia, en el caso de los que realizan venta de inmuebles, el
porcentaje es de 55%, mientras que la actividad de construccion tiene una valoracion de 67%,
el alquiler de inmueble suma su preferencia por la fiducia en un 75%, mientras que los

intermediarios no tienen preferencia de muy importante en las estrategias.

La principal estrategia en la pregunta anterior que es la fiducia no es conocida por el
63% de los empresarios mientras tanto 9 de los empresarios si conocen la estrategia, vale
recalcar que la fiducia incluye exclusivamente al estudio interno de las empresas de bienes
raices y es una actividad que se ha integrado con el paso de los afios, tal como lo muestra en

la figura 31.

Figura 31.

¢ Conoce la fiducia?

é¢Conoce la fiducia?
70% - 63%
60% -
50% -
20% - 38%
30% -
20% -

10% -

0%

Elaborado por: Alcivar (2022)

En relacion a la pregunta anterior, el 92% de los empresarios estdn de acuerdo en
aplicar la estrategia de fiducia segiin muestra la figura 32, es importante dar a conocer que en
la pregunta se explico breve detalle de lo que significa implementar la estrategia, que se refiere
a transferir bienes inmuebles a una empresa para administrar los recursos generando
utilidades, en el resumen del analisis, asi como en la aplicacion de estrategias se desarrollara

mas del tema.
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Figura 32. ¢ Aplicaria la fiducia?
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Elaborado por: Alcivar (2022)

De acuerdo a lo mostrado en la tabla 30, los empresarios consideran que la eficiencia
de un modelo de negocios se puede medir a través del flujo de caja y el nivel de ventas con
un porcentaje de 92% cada uno, mientras que el menos utilizado o menos importante para los

empresarios es la utilidad neta y la comparacidn con otras empresas con un 13% cada uno.

Tabla 30.

Medicion de factibilidad de negocio

Importancia 1 2 3 4 5 Total
Nivel de Ventas 0% 0% 8% 38% 54% 100%
Flujo de caja 0% 4% 4%  29% 63% 100%
Utilidad Neta 0% 13%  38% 21% 29%  100%
Nivelde Cuentas o gor 3306 209 20%  100%
por cobrar
Comparacloncon o0 4300 1705 46% 25%  100%

otras empresas

Elaborado por: Alcivar (2022)

En la tabla 31 presentada, el recurso mas importante a criterio de los empresarios es el
software y la automatizacion con 82%, seguido de los recursos financieros y el conocimiento

y experiencia con 79% cada uno. Mientras que los recursos menos importantes a considerar

son las herramientas tecnoldgicas y los materiales de oficina con un 25% cada uno.
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Tabla 31.

Importancia de la utilizacion de recursos

Importancia 1 2 3 4 5 Total
Eg;%%':g'sy socios de 4% 13%  21%  17%  46%  100%
gg;ﬁ‘{g&?g;is 4%  21%  13%  21%  42%  100%
Materiales de Oficina 8% 17% 46% 13% 17% 100%
Recursos Financieros 0% 8% 13% 29% 50% 100%
g?p”e?fgr:‘c'ieamo y 0% 8% 13%  33%  46%  100%
Software y 4% 0% 13%  46%  38%  100%

automatizacion

Elaborado por: Alcivar (2022)

En referencia a la estructura de costos, en la figura 33 se considera como el principal
factor a los costos tecnoldgicos, con un 27%, seguido de los sueldos y salarios con un 22%
contintla los costos de ventas con un 15%, los costos de materiales representan 14%,
finalmente se considera los proveedores, y costos de ventas, cabe recalcar que los resultados

se relacionan al principal factor de los recursos que son los financieros para costear las

inversiones en terrenos y esta pregunta es de opcion multiple.
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Figura 33.

Factores de costos principales
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Elaborado por: Alcivar (2022)

Con respecto a los canales de comunicacion para dar a conocer el producto que se

muestra en la figura 34, los empresarios sefialan en un 42% la difusién en las redes sociales,

continda el manejo de una pagina web con un 33% seguido del desarrollo de aplicaciones

moviles para la oferta con un 17%, asi como en las encuestas a los clientes, no hay preferencia

de comerciar los productos en los medios tradicionales como la radio o prensa escrita.

Figura 34.

Canales de comunicacidn principales
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Elaborado por: Alcivar (2022)

Algo muy similar a lo que presenta las encuestas a los clientes, la tabla 32 muestra los

principales factores en la determinacion de precios mas importantes son las formas de pago y

la zona comercial con 679% cada uno, mientras que el factor menos relevante es el precio vs

calidad y el valor a pagar por intermediarios con 35% cada uno.
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Tabla 32.

Factor de precios del sector inmobiliarios

Importancia 1 2 3 4 5 Total
Formas de Pago 0% 8% 13% 29% 50% 100%
Precio vs calidad 4% 21% 13% 21% 42% 100%
Zona Comercial 0% 8% 13% 29% 50% 100%

Intereses del
financiamiento

8% 8% 13%  29% 42% 100%

Valor a pagar 4%  21%  25% 21% 29%  100%
intermediarios

Elaborado por: Alcivar (2022)

Pregunta a criterio de los empresarios. ¢Qué valor agregado puede sugerir para ofrecer

un producto diferenciador a los clientes?

Los principales resultados de la ultima pregunta a los empresarios la cual se refiere al

valor agregado de sugerencia para ofrecer un producto diferenciador a los clientes se muestran

a continuacion:

e Agilizar con los recursos tecnoldgicos la compra-venta de productos con 15%

aproximado.

e Implementar la fiducia de acuerdo a un estudio interno de factibilidad con un

aproximado de 33%
e Agilizar la tramitologia entre los intermediarios y el cliente con un 9%.

e Brindar seguridad en el espacio o terreno del bien inmueble a vender con 6%.
Anélisis FODA
De acuerdo a los resultados, se presenta a continuacién un cuadro de analisis FODA
relacionada a la perspectiva de los clientes y/o empresarios del sector inmobiliario, cabe

resaltar que el cuadro muestra la combinacion de ambos puntos de vista en base a los valores

de las encuestas, como se explicé en la metodologia.
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Tabla 33.

Analisis FODA
Anélisis FODA
Fortalezas Debilidades
Preferencias de compras en Falta de difusion de las empresas
urbanizaciones del sector

Personal con experiencia en el sector Alto tiempo de espera

Ventas y comunicacion como Mayor participacion de

principal actividad clave intermediarios

Instituciones financieras como socio Pandemia del covid-19 que afecto

clave al mercado

Preferencia en recursos humanosy  Disminucion de la demanda en el

experiencia 2020y 2021
Poco conocimiento en la estrategia
Fiducia

Oportunidades Amenazas

Factor de precio en la compra de
Reduccion de trdmites para mejorar  inmuebles que involucra

la atencion competidores

Desarrollo de la comunicacion con el Precios relativamente bajos de
cliente preferencia por el cliente

Redes sociales como medio de Dependencia de intermediarios de
comunicacion corretaje

Preferencia de clientes por la

ubicacion o zona comercial del Incertidumbre en liquidez para
inmueble sostener negocios

Adoptar facilidades de pago a los Fuerte rubro en inversion de
clientes terrenos

La mayoria de los potenciales
clientes viven en un lugar alquilado y
son duefios de negocio
Desarrollo de medios digitales para
canales de comunicacion

Nota. La tabla muestra la lista de FODA de acuerdo a los resultados de las encuestas.

Costos tecnolégicos a considerarse
como una barrera competitiva

Fuente: Elaboracion propia.

Andlisis de las Fortalezas

En las fortalezas sefialadas, los clientes prefieren adquirir su vivienda o negocio dentro
de urbanizaciones privadas, el personal tiene experiencia en el sector inmobiliario puesto que
de acuerdo las preguntas, se calcula alrededor de 4 a 9 afios, los empresarios entienden que
las ventas y la comunicacién con los clientes son actividades principales para el desarrollo de
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su negocio, ademas se considera que las instituciones financiera sirven de gran apoyo con
recursos para su financiamiento de inversiones o proyectos con clientes, finalmente se puede
destacar que cuentan con recursos humanos y experiencia del personal capacitado y apto para
desarrollar sus tareas y procesos como prioridad.

Anélisis de las oportunidades.

En materia de oportunidades, de acuerdo a lo observado en las encuestas, se puede
evidenciar que la mayor parte de clientes encuestados viven en un lugar alquilado y son duefios
de negocios, es decir que tienen capacidad adquisitiva, ademas que las empresas tienen
posibilidades de reducir los tramites para mejorar la atencion al cliente, ademas del desarrollo
de medios de comunicacion digitales a través de plataformas o redes sociales, es importante
indicar que los esfuerzos deben centrarse a la oportunidad de comercializar los bines
inmuebles en cercanos a lugares comerciales estratégicos, ademas de implementar facilidades
de pago a los clientes en la compraventa, que debe ser concatenado con la promocion y

difusion de aplicaciones o redes comunicacionales.

Andlisis de las debilidades.

Entre las debilidades presentadas, se refieren a la falta de difusién que consideran los
clientes que no han fomentado, ademas del alto tiempo de espera que el cliente para realizar
la transaccion, otra de las dificultades y que se relacionan al tiempo de espera es la
participacion de los intermediarios que solicitan informacidn que no es tan necesaria, pero por
protocolos se lo requiere. Sin embargo, el mayor problema que tienen los mercados y sectores
econdmicos es la pandemia del covid-19 donde las ventas y rentabilidades bajaron de forma
abrumante, disminuyendo la demanda en los afios 2020 y 2021, finalmente se debe tomar en
cuenta el poco conocimiento de la estrategia fiducia que se aplica comdnmente en el sector

inmobiliario.

Analisis de las amenazas

En cuanto a las amenazas del sector inmobiliario, siempre se consideran los pecios
ofertados por la competencia, en la escala de precios, los clientes escogieron los mas bajos,
generando que las empresas deben abaratar costos, la dependencia de los intermediarios en
las negociaciones también generan expectativas negativas, ademas se debe considerar la
dependencia del flujo de caja o liquidez para sostener el negocio que va de la mano en su
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principio con el fuerte rubro para invertir en terrenos que seran vendidos posteriormente, otra
de las amenazas descritas en las encuestas es que los costos tecnoldgicos pueden significar
barreras ante la competencia, ya que estos recursos permiten a las empresas atraer mas

clientes, mientras mas se invierta, se obtienen mas beneficios.

Aplicacion de estrategias

Tomando en consideracion los resultados y el analisis de las fortalezas, oportunidades,
amenazas y debilidades, se plantean algunas estrategias con el objetivo de reducir las

amenazas y oportunidades, asi como de convertir las oportunidades en fortalezas:

Adquisicién de un CRM Inmobiliario.

Actualmente, toda empresa que va a ingresar al mercado de alta potencia e inversién
como lo es el sector inmobiliario, debe contar con un sistema o software que automatice sus
operaciones al nivel mas ptimo agilizando las actividades dentro del sector de bienes y raices,

se plantea considerar el siguiente programa informético con todos sus beneficios:
e Nombre de Software: Sperant

e Descripcion

Es accesible y reconocido en el mercado, adaptado a diferentes dispositivos y tiene
varias funcionalidades para las actividades de venta, servicio al cliente, financiero, procesos,
proyectos, pagos, documentacion es amigable para los funcionarios de toda empresa y tiene

el objetivo de facilitar las operaciones del sector inmobiliario.

e Modulos
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Tabla 34.

Mddulos de Sperant

Mddulos de Sperant

Nombre Descripcion
Modulo de Este mddulo contiene un mapeo de bienes inmuebles como
Proyectos planos, lotes, o edificaciones, permite obtener in formacion

de las zonas comerciales cercanas y diferentes actividades.

Controla las visitas, interacciones, chats, y comunicaciones

que existan entre la empresa y los clientes a través de los
Modulo de Leads  diferentes canales.

Este modulo tiene algunas funcionalidades, en la que se

destaca un cronograma de pagos, actividades de venta,
Modulo de seguimiento de procesos, elaboracion de contratos y otros
Adquisicion documentos.

Controla la ejecucién del cronograma de pagos, los avances
Maodulo de control que realicen los clientes, presenta reportes sistematicos e
de pagos integraciones.

Mantiene un control de entregas de productos de acuerdo a

un cronograma establecido y a los proyectos que se van
Maodulo de entrega ejecutando, realiza ademas flujos personalizados.

Realiza seguimientos de las ventas con su respectivo informe
Maodulo de Post e inspeccion, genera archivos para atender las solicitudes del

Venta cliente.
Maodulo de Evalta y hace seguimiento a los clientes de la empresa para
atencion cualquier inquietud o atencion solicitada.

Este mddulo genera reportes de todas las actividades,
Modulo de procesos para establecer indicadores que sirvan en la toma
reportes de decisiones.

En la fase inicial de la programacion, se establecen los roles,
Maodulo de se crean usuarios, se determinan las plantillas que se
configuracion utilizaran, se configura la informacion de la empresa.

Nota. La tabla muestra las funcionalidades del sistema Sperant. Fuente: Sperant (2022)
e Otras funcionalidades:;
e Lead Ads: Realiza acercamientos a clientes mediante formularios

e Portales: Tiene conexion directa con las paginas “A donde vivir”, “Urbania”, “Nexo
Inmobiliario™.

e CRM relacionados: Mantiene conexion con otros softwares como el grupo S10, el SAP
ERP entre otros.

e Campaiias: Permite realizar campanas a través de correo electrénico con la informacion
de la empresa y su oferta.

Con la implementacion de la estrategia de adquisicion de software, se reducen las

debilidades de alto tiempo de espera, de igual manera se reduce la amenaza de la
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independencia de intermediarios en el corretaje por su funcionalidad, y fortalece las
oportunidades como el desarrollo de comunicacion con el cliente, las preferencias por la
ubicacion o zona comercial y el desarrollo de medios digitales para los canales de

comunicacion.

Aplicacion de Estrategia Fiducia

Como se ha explicado en capitulos anteriores, es importante implementar la estrategia
de la Fiducia inmobiliaria, en la que se transfiere un bien inmueble a una agencia con la
finalidad de que ésta ultima administre sus recursos a través de un proyecto que genere

beneficios a los que resulten propietarios finales del producto.

Es importante considerar que una vez firmado el contrato de fiducia inmobiliaria, el
agente tiene la independencia para manejar el proyecto al mayor beneficio posible, asegurando
una viabilidad en el flujo de caja que determine la razonabilidad de la operacién. La empresa

que preve ingresar al mercado de bienes y raices debe apalancarse a esta estrategia.

Al aplicar esta estrategia, se reduce la participacion de intermediarios, el poco
conocimiento de estrategias por parte de las empresas, ademas de reducir la amenaza del factor
precio, el fuerte rubro en la inversion de terrenos y la dependencia de intermediarios de

corretaje.

Inversion en difusién de redes y comunicacién en paginas de internet

Para llegar a la mayor cantidad de usuarios, toda empresa debe generar un
acercamiento en medios digitales, empresas como La Corufia, Bienes Raices la Catedral,
Construecuador SA, o Corporacién Celeste participan activamente en la publicidad de sus

ofertas a través de redes sociales, paginas web, paginas de compra, etc.

Redes sociales.

Paginas como Facebook, twitter, Instagram permiten ofrecer productos de forma
directa a los clientes ofrecen métricas en la que se identifican clientes potenciales, indicadores
de visitas en las paginas, market place para vender productos inmobiliarios con todas sus
caracteristicas e incluso re-direccionar a los usuarios a la pagina web en donde se encontrara
mas informacion de la empresa.

Figura 35.
Ejemplo de Marketplace de inmobiliaria
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0O - o = P o ® + e s -

Alquiler de pr&p‘iedades
Q Buscar en Marketplace

Filtros
Monte Grande - En un radio de 80 kilometros
Precio =
$32.000 $16.500 $25.000 $25.900 $22.000
3 2bafos Ly Alq. 2 200- Pal ALQUILER DOS AMBIENTES
Departamento/condominio Palermo Sho con bonita...  aprox 50m2 e Y MONOAMBIENTE CON.
Dormitorios v Busrios Air Buenos Ai Buonos Al
Bafios v
Tipo de alquiler v

Metros cuadrados

Se aceptan gatos

$18.000 $10.000 $17.000
ALQUILO BELLISIMO 2 AMB  Alquiler y/o venta 3 habitaciones 2 bafios.

‘o

Se aceptan perros $7.000
ALQUILO CUPO EN HAB
Categorias COMPARTIDA EN.

& Vehiculos

Nota. La figura muestra las ofertas en Marketplécé de inmobiliarias: Fuente: Inmobiliarios
(2022).

Pagina Web.

La pagina web empresarial es una herramienta que los negocios utilizan para dar a
conocer los productos, medios de contacto, informacion de la empresa como misién, vision,
organigrama, servicios que se ofrecen, otros clientes, proveedores con el fin de que los clientes
conozcan la oferta de valor, en el sector inmobiliario, la mayor parte de negocios cuentan con
una pagina web institucional, los costos que se invertirdn requieren un pago anual por el

mantenimiento y licencia de la pagina asi como un sueldo a la persona que administre su

contenido.

Figura 36.

Ejemplo de pagina Web de Inmobiliaria

* »0§

CASAS  URBANUZACION  AGENDAR CITA  PLAN DE REFERIDOS  CONTACIO

perf v

CASAS LISTAS CON DESCUENTOS
exclusivos por tiempo limitado

RESERVA AQUI

Nota. La figura rnu_estra la pagina web de la inmobiliaria “Ciudad Celeste”. Fuente: Celeste
(2022).

Paginas de Compra Venta: En la actualidad, existen catalogos de productos en paginas

digitales, en la cual se realiza transacciones con los clientes a cambio de una comisién o dinero
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a favor de los administradores de la pagina, las méas conocidas son la de OLX y Mercado
Libre, sin embargo, la mas factible a utilizar en el sector inmobiliario es la pagina “Gojom”,

en la que se utiliza filtros del lugar de busqueda, el tipo de domicilio y los precios.

Figura 37.

Ejemplo de pagina de compra y venta “Gojom”

il> Godom

fn
Villa de 180m2 rodeada de la
haturaleza en Via @ la Costa

]

Costabrisa': Linda Villa 6n
urbanizacién privada con lindas Greas

Nota. La figura muestra la pagina web de “Gojom”. Fuente: Gojom (2022)

Implementando la estrategia de redes, se reducen las siguientes debilidades: Falta de
difusion de las empresas del sector, alto tiempo de espera, disminucion de la demanda en el
2020y 2021. Ademas, se fortalecen las siguientes oportunidades: Reduccion de tramites para
mejorar atencion, desarrollo de la comunicacion con el cliente, las redes sociales como medio

de comunicacion, y el desarrollo de medios digitales para canales de comunicacion.

Asociacion con instituciones financieras

Uno de los socios clave que se describira posteriormente, las instituciones financieras
forman parte de la estructura de negocios de bienes raices en tres diferentes escenarios, apoyo
en financiamiento para inversion, financiamiento para los clientes aplicando métodos de pagos

accesibles y finalmente como medio de compra de inmuebles para su posterior venta.
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En el primer escenario, las inversiones en el sector inmobiliario requieren de una gran
estructura de capital fuerte, los mas aptos para otorgarlo como préstamos son las instituciones
financieras a través de créditos de inversion para pymes, sin embargo, exige una recuperacion

a largo plazo, es decir de 10 afios en adelante.

En el segundo escenario, al momento de la negociacién, se pueden sugerir métodos de
pago a los clientes para adquirir el bien inmueble, por ejemplo, cuotas mensuales o
semestrales, normado legalmente, salen beneficiados la empresa inmobiliaria y la institucion

financiera al realizar esta alianza.

En el Gltimo escenario, las instituciones financieras en el proceso de traspaso de
hipotecas con clientes incumplidos, se aduefian de bienes inmuebles debidamente legalizados,
para su posterior venta, al realizar una alianza con estas instituciones, se puede negociar los

precios para adquirir estos bienes o brindar facilidades de pago para cada uno de los proyectos.

Recurso Humano — Personal.

Para la creacion de una compaiiia en el sector de bienes y raices, es importante contar
con el personal adecuado y capacitado para llevar a cabo las operaciones, este personal debe
formar parte de una estructura jerarquica vertical, ademas de una mesa directiva formado por

los ejecutivos que tomaran las decisiones en la institucion.

Dentro de la estructura, se contempla tres Directores: Un director ejecutivo que tiene
a su cargo un analista financiero, y un analista administrativo que realizara labores de Talento
Humano. Un director operativo que se encargara de la parte comercial y tendré a su cargo a 2
ejecutivos comerciales y una persona encargada de las redes y promociones. Finalmente se
contara con un Director de Proyectos que tendra a su cargo un Responsable de proyectos

operativos y un asistente de proyectos. Por ende, se plantea el siguiente organigrama:
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Figura 38.

Estructura Organizacional

Analista Financiero
' Director Ejecutivo
Analista Administrativo
y de Talento Humano

Ejecutivo Comercial 1
— Ejecutivo Comercial 2
Operaciones
Responsable de Redes
y Comunicaciones

Responsable de
Proyectos operativos

=1 Director de Proyectos

Asistente de Proyectos.

(]
02
o

O

Q
.t
)

(qv]

w
=

Elaborado por: Alcivar (2022)

La mesa directiva se encargara del funcionamiento, viabilidad y toma de decisiones de

la empresa de bienes y raices. En el nivel directivo y operativo, se presentan algunas

actividades que les corresponderan tomar en cuenta al momento de su ingreso a la empresa,

misma que son concatenadas.

Tabla 35.

Cuadro de Recursos de Personal

Actividades y Sueldos del Personal

Puesto

Director

Ejecutivo

Analista
Financiero

Analista
Administrativo
y de Talento

Humano

Sueldo Actividades
e Control y toma de decisiones en las finanzas y administracién

$1.200,00 de la empresa
e Presentar propuesta de Inversiones
¢ Dirigir la mesa directiva en todas las decisiones.
e Manejar la contabilidad de la empresa
$ 700,00  presentar las proyecciones de ingresos y egresos anuales
Elaborar las declaraciones tributarias

e VVelar por que los bienes y recursos se encuentren disponibles

$ 700,00 oElaborar roles de pago y liquidaciones.
e Velar por los pagos de servicios basicos y gestion de viaticos
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Director de
Operaciones

Ejecutivo

Comercial

Ejecutivo

Comercial

Responsable de
Redes y

comunicacion

Director de

proyectos

Responsable de
proyectos

operativos

Analista de

Proyectos

$1.200,00

$ 700,00

$ 700,00

$ 700,00

$1.200,00

$ 700,00

$ 700,00

e Dirigir las actividades de comercializacion y promocion

e VVelar por la mayor cobertura de los ejecutivos comerciales a
los clientes

¢ Dirigir el departamento de ventas siendo responsable de su
incremento anual.

eRealizar trabajo de campo con visitas a los potenciales
clientes

e Cerrar ventas con el cliente para la firma de contratos.

e Elaborar reportes de venta mensual.

eRealizar trabajo de campo con visitas a los potenciales
clientes

e Cerrar ventas con el cliente para la firma de contratos.

e Elaborar reportes de venta mensual.

e Realizar la promocion en linea de los productos de la empresa

e Gestionar el correo de ventas institucional.

e Generar reportes de seguimiento en linea

e Gestionar publicaciones y manejo de la pagina institucional

e Participar en la toma de decisiones por la adquisicion de
proyectos inmobiliarios

e Coordinar la eficiencia de los recursos en la compra o alquiler
de bienes

eFirmar los contratos de proyectos generando reportes
mensuales

e Negociar con los propietarios de viviendas o proyectos la
firma del contrato de adquisicion

e Mantener un seguimiento a la finalizacion de proyectos

e Coordinar la implementacion de un proyecto desde inicio a
fin

e Brindar el contingente necesario al responsable y director de
proyectos

e Elaboracion de planos y manuales de proyectos

e Administrar el software empresarial para coordinar el tiempo
de los proyectos.

Elaborado por: Alcivar (2022)

Planteamiento del Modelo de Negocios Canvas

Una vez conocidas las estrategias que se aplicaran de forma general, se desarrollara el

modelo de Negocios Canvas, en el que se describiran sus nueve elementos adaptados al sector

inmobiliario, como base para que las empresas que deseen competir puedan ejecutar sus
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actividades de manera correcta, a continuacion, se detallan estos elementos:

Segmento de Clientes

De acuerdo a las encuestas realizadas y el respectivo andlisis, se considera que el
segmento de clientes son las personas entre los 31 y 50 afios con un poder adquisitivo
dispuesto a pagar entre USD $60.000 a USD $110.000, estos clientes se fijan en el precio
ofertado en la que preferiblemente el bien se posicione dentro de una urbanizacion y que la
propuesta de valor llegue con mas fortaleza a las personas que tienen negocios y con un tiempo

de entrega de 12 meses.

Relaciones con clientes

Para mejorar y mantener las relaciones con el cliente, se deben ofrecer los productos o
bienes a precios accesibles por lo que se debe mejorar la estructura de costos, difundir la oferta
en diversos medios digitales fortaleciendo la comunicacion, tratar de reducir los tiempos de
espera, asi como los requisitos, presentar un acceso a los productos mediante pagina web y

tiendas virtuales y que los proyectos se encuentren en zonas comerciales estratégicas.

Canales

En base a las encuestas y estrategias planteadas, se realizara difusion por redes
sociales, pagina web, tiendas o plataformas virtuales de venta, sin embargo, también se debe
considerar el seguimiento a través de un software que realice comunicados a los usuarios para

no perder el contacto y generar una nueva posible compra.

Actividades Clave

Las actividades principales que se implementaran en el modelo de negocios son las
ventas y comunicacion con el cliente, la atencion al usuario es esencial para obtener ingresos,
el control financiero no se debe dejar atras y la automatizacion de procesos que no requieran
contratar mucho personal ni recursos materiales. Se considera ademas los procesos

administrativos que conlleven andlisis financiero, de procesos,
Socios Clave.
Para llevar adelante un negocio, las instituciones financieras seran de vital importancia

en el acompafiamiento y obtencion de recursos, de igual manera los intermediarios de corretaje
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se los debe mantener asociados hasta poder contar con personal capacitado para estas
actividades, los municipios, empresas competidoras y proveedores de servicios informaticos
beneficiaran a la empresa ya sea en el incremento de los clientes, facilidades en tramites y

prestacion de recursos necesarios.

Recursos Clave.

En cuanto a los recursos clave, se debe contar con el capital para las inversiones y
gastos que se generen en las transacciones, ademas se debe contar con la experiencia del
personal, los conocimientos en el sector inmobiliario, los recursos tecnolégicos también son

necesarios para desarrollar actividades y comunicacion con el cliente.

Estructura de Costos.

Los costos principales se refieren a la inversion en terrenos o proyectos inmobiliarios,
que va de la mano con el financiamiento de ese capital en caso de no contarlo, los costos de
ventas, los costos de software y automatizacion, sueldos de empleados, comisiones en paginas
de ventas y los gastos administrativos, estos costos se tomaran en cuenta para el flujo de caja

y determinar la factibilidad del modelo de negocios.

Flujo de Ingresos.

Debido a que no existen ingresos variados en el sector inmobiliario, se estima el flujo

de ingresos en la venta o alquiler de bienes inmuebles.

Propuesta de Valor.

En base a las recomendaciones de las encuestas y en todo lo analizado, la propuesta es
valor es la siguiente: Crear una Empresa de bienes raices con procesos automatizados,
facilidades de pago, asociados a instituciones financieras que permitan reducir la tramitologia
y gque se comuniqguen frecuente e inmediatamente con el cliente, para entregar un producto

inmueble a 12 meses plazo dirigido en personas duefias de negocios.
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Figura 39.

Modelo Canvas de Empresa Inmobiliaria.
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laborado por: Alcivar (2022)
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Capitulo IV: FACTIBILIDAD

Objetivo

En este capitulo, se describiran en valores, las estrategias aplicadas en el modelo de
negocios, es decir se investigaran los costos de realizar asociaciones con empresas del sistema
financiero, los gastos por la Fiducia y otros costos que asociados al modelo de negocios para
la propuesta de valor, ademas se determinara el valor de la inversion para el comienzo de una
empresa, basado en datos de inversiones de otras empresas del sector inmobiliario y

finalmente los ingresos potenciales por la propuesta de valor hacia los clientes.

Para determinar la factibilidad, se realizard un flujo de efectivo para determinar a
través del VAN y TIR que son férmulas financieras, la viabilidad del modelo de negocios para
empresas del sector inmobiliario, si los resultados reflejan un valor negativo, no es factible la
implementacion del modelo de negocios, caso contrario, se podra aplicar en emprendedores

del sector para la creacion de empresas, basado en las estrategias y propuesta de valor.

Inversion.

Para el célculo de la inversion, se consideraran los valores generados por la apertura
de la empresa, sabiendo que se debe tener liquidez para los trdmites legales, bancarios, de
constitucion, pagos de tasas e impuestos, y la apertura de capital. Adicionalmente, la
adquisicion de un software inmobiliario para la empresa tal como lo describe en el capitulo 3
que permitird mejorar y agilizar las actividades con el control respectivo, se considera un pago
por anticipo de alquiler de oficinas, el capital de trabajo con el que se realizaran las
negociaciones con proveedores, la adquisicion de insumos y muebles de oficina, la compra de
herramientas tecnoldgicas, instalaciones de servicios basicos e internet y finalmente la
inversion generada por la construccion y/o compra de bienes inmuebles a traves de la Fiducia
0 en proyectos similares, para el desarrollo del flujo de caja, es recomendable apalancarse con
una institucion financiera que brinde a la empresa un préstamo, por lo tanto, se considerara
del total de inversion que el 70% se financie con capital propio y el 30% con capital
apalancado, por lo expuesto, la tabla de inversion se muestra a continuacion:

Tabla 36.

Cuadro de Inversién

97



p: Inversion i PPy
Inversion Capital Institucion

Total Propio 70% Financiera 30%

Apertura de Empresa $ 5.000,00 $ 350000 $ 1.500,00
Adquisicién de Software $ 3.20000 $ 2.240,00 $ 960,00
Pago de anticipo de alquiler de oficina $ 1.500,00 $ 1.050,00 $ 450,00
Capital de Trabajo $ 36.000,00 $ 25.200,00 $ 10.800,00
Construccion y/o Compra de

Inmuebles $123.000,00 $ 86.100,00 $ 36.900,00
Total de Inversion $168.700,00 $118.090,00 $ 50.610,00

Elaborado por: Alcivar (2022)
Costos

De igual forma que la inversién, para el desarrollo del negocio en el sector inmobiliario
se generan costos por ofrecer el valor agregado, en el que se incurren el mantenimiento de
redes sociales, los sueldos y salarios del personal, en este caso se consideran 8 empleados
operativos con un sueldo de USD $700,00 y tres empleados directivos con un sueldo de USD
$1200.00. El pago al préstamo que resulté de USD $50.610,00 se dividird en cada uno de los
afios que se evaluaré el proyecto, se calcula un pago a los servicios basicos de USD $150,00
mensuales por agua, luz e internet, ademas de los costos por la construccién y/o compra de
bienes inmuebles por un valor de USD $40.000,00 considerando que al afio se realizaran 3
compras o adquisiciones, finalmente. Por otro lado, se consideran también los costos
operativos y de venta por la compra de insumos y material POP para las ventas, las
promociones, el seguimiento a clientes y las estrategias descritas en el capitulo 3, asi como
los costos operativos por intermediarios, tramites legales por la venta y el alquiler de oficina
valorado en USD $800,00 mensuales, la tabla de costos se mostrard de forma mensual y anual

a continuacion:
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Tabla 37.

Cuadro de Costos

Costos Mensual Anual

Mantenimiento de Redes Sociales $ 150,00 $ 1.800,00
Sueldos y Salarios $ 8.500,00 $102.000,00
Servicios Basicos $ 150,00 $ 1.800,00
Construccion y/o Compra de Bienes

inmuebles $ 40.000,00 $ 120.000,00
Costos operativos y de Venta $ 3.500,00 $ 42.000,00
Alquiler de Oficina $ 800,00 $ 9.600,00
Total $ 53.100,00 $277.200,00

Elaborado por: Alcivar (2022)
Préstamo Bancario

En el flujo de efectivo se debe incluir el pago del préstamo bancario que cubrira parte
del capital inicial, para lo cual, segun los datos del Banco de Guayaquil, estos préstamos se
fijan con una tasa del 16% de interés anual a un plazo de 5 afios, como se indica en parrafos
anteriores, el 30% de la inversion se financiard con un préstamos, es decir que el valor del
capital a solicitar es de $50.610,00, a través de la férmula de Pago en Excel, se determina que
en cada afio, la empresa debe pagar un valor de $15.456,77, y que se desglosara de la siguiente
manera:

Tabla 38.

Pago del Préstamo.

Pago de Préstamo

Periodo Amortizacion Interés Pago Saldo
0 $ 50.610,00
1 $ 735917 $ 8.097,60 $ 15456,77 $ 43.250,83
2 $ 8.536,64 $ 6.920,13 $ 15.456,77 $ 34.714,20
3 $ 990250 $ 555427 $ 15456,77 $ 24.811,70
4 $ 11.486,90 $ 3.969,87 $ 15.456,77 $ 13.324,80
5 $ 1332480 $ 213197 $ 15456,77 $ -

Total $ 50.610,00 $ 26.673,84 $ 77.283,84

Elaborado por: Alcivar (2022)
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Fuente de Ingresos.

Tal como lo describe el modelo de negocios, la fuente de ingresos proviene de 2 rubros,
el alquiler del bien inmueble y la venta del mismo, para el afio 1, se toma en cuenta la venta
de 2 bienes inmuebles sean estos villa o departamento, y la suma del alquiler que se deriva de
6 casas o villa valorado en $900,00 y 7 oficinas valoradas en $750,00, de esta manera se

obtiene el total de ingresos en el primer afio.

Tabla 39.

Detalle de Ingresos

Rubro Tipo Cantidad (afio) Valor Anual Total
Venta Casa o
Villa 3 % 85.000,00 $255.000,00
Casao
Alquiler  Villa 6 $ 900,00 $ 10.800,00 $ 64.800,00
Oficina 7 $ 750,00 $ 9.000,00 $ 63.000,00
TOTAL $382.800,00

Elaborado por: Alcivar (2022)

Cabe mencionar que la variacién en ventas, se sostiene al comportamiento del mercado, por
ejemplo, en el 2017 segun reporta el INEC, la variacidn en ventas fue de -1,45% con respecto
al afio anterior, en el 2018 fue de 13,47%, el 2019 de -5,80%, el 2020 de -21.50% y en el 2021
tuvo un crecimiento del 54,80%. Al realizar el calculo del promedio en los Gltimos 5 afios, se
proyecta que la variacion estandar en los proximos 10 afios es de 7,94%, porcentaje que se

considerara también para el resto de rubros en el flujo de caja.

Método de medicion de factibilidad

Para determinar la factibilidad del modelo de negocios en el flujo de caja, se realizara
con el método del VAN (Valor Actual Neto) y la TIR (Tasa Interna de Retorno), y un plazo
aproximado de 10 afios, se obtienen los siguientes resultados en el denominado flujo de caja
tomando en consideracion que para obtener la tasa TMAR, se sumara el valor del 7,94% de
las ventas con la tasa de inflacion del Banco Central del Ecuador que describe en el afio 2021
un valor de 3,80% es decir que la TMAR sera de 11,74%.
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Figura 40.

Flujo de Caja proyectado

FLUJO DE CAJA
4 5

Inversion $ -168.700,00
INGRESOS
Venta de Bien inmueble| $ - |'s 255.000,00 | $275.257,20 | $297.123,63 | $320.727,13 | $346.205,70 | $373.708,28 | $ 403.395,66 | $ 435.441,41 | $ 470.032,88 | $ 507.372,29
ﬁfﬁgg:ede bien $ 127.800,00 | $137.952,43 | $148.911,37 | $160.740,89 | $173.510,15 | $187.293,80 | $ 202.172,41 | $ 218.232,99 | $ 235.569,42 | $ 254.283,05
Préstamo Bancario $ 50.610,00
Total de Ingresos | $  50.610,00 | $ 382.800,00 | $413.209,63 | $446.035,01 | $481.468,03 | $519.715,85 | $561.002,07 | $ 605.568,08 | $ 653.674,41 | $ 705.602,30 | $ 761.65535
EGRESOS
Mantenimiento de $  1.800,00|$ 1.942,99|$ 2.097,34|$ 226396|% 244380|% 2637.94|$ 284750|$ 307370|$ 3317,88|$ 3.58145
Redes Sociales
Steldos y Salarios $ 102.000,00 | $110.102,88 | $118.849,45 | $128.290,85 | $138.482,28 | $149.483,31 | $ 161.358.27 | $ 174.176,57 | $ 188.013,15| $ 202.948,92
Gastos Financieros $ 8.09760|% 6.920,13|$ 555427|% 3.969,87|$% 2.131,97 $ L - 0% - % -
Amortizacion $ 735917 |$ 853664|$ 9.90250|$ 11.486.90 | $ 13.324,80
Servicios Basicos $  1.800,00|$ 1.942,99|$ 209734 |$ 226396|$ 244380 |$ 2637.94|$ 284750|% 307370|$ 3317,88|% 358145
Construccion y/o
Compra de Bienes $ 120.000,00 | $129.532,80 | $139.822,89 | $150.930,42 | $162.920,33 | $175.862,72 | $ 189.833.25 | $ 204.913,61 | $ 221.191,04 | $ 238.76343
inmuebles
\C/Z;:Zsc’pera"vosyde $  42.000,00 | $ 45.336,48 | $ 48.938,01 | $ 52.82565 | $ 57.022,11 | $ 61.551,95 | $ 66.441,64 |$ 7171976 |$ 77.417,18|$ 83.567,20
Alquiler de Oficina $  9.600,00|$ 10.362,62 | $ 11.18583 | $ 12.074,43 | $ 13.033,63 | $ 14.069,02 | $ 1518666 |$ 16.393,09|$ 17.69536|$ 19.101,07
Total de Costos $ ~ |'$ 292.656,77 | $314.677,54 | $338.447,63 | $364.106,03 | $391.802,73 | $406.242,88 | $ 438514,81 | $ 473.350,43 | $ 510.953,39 | $ 551.543,53
Utilidad / Pérdida | $ -118.090,00] $  90.143,23 | $ 98.532,10 | $107.587,37 | $117.362,00 | $127.913,12 | $154.759,19 | $ 167.053,26 | $ 180.323.97 | $ 194.648.91 | $ 210.111,82
VAN $  874.930.22
TIR 86%
Tasa de Interés 11,74%

Elaborado por: Alcivar (2022)
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En base a los resultados obtenidos se puede evidenciar que, en el afio 0, la inversion a
principio es de USD $168.700,00, sin embargo, se cuenta que el préstamo bancario es un
ingreso a favor de la empresa con USD $50.610,00 generando una inversion final en el afio 0
de USD $118.090,00, para el afio 1 en adelante hasta el afio 10, se cuenta con un flujo positivo

en cada periodo.

Al realizar el célculo del Valor Actual Neto y de la Tasa Interna de Retorno,
considerando una tasa de interes del 5% anual, se obtiene un VAN de USD $874.930,22, y
una TIR de 86%, indicando en teoria que el proyecto de desarrollar una empresa de bienes y

raices con el modelo de Negocios Canvas es financieramente factible.

Por lo tanto, gracias al desarrollo de las encuestas, elaboracion del FODA,
implementacion de estrategias, se complementdé un modelo de negocios adaptado a las
necesidades de los clientes y empresarios del sector inmobiliario, para que una persona o
grupo de personas formen un negocio o empresa de bienes raices en la ciudad de Guayaquil,
teniendo en cuenta todas las barreras del sector, los competidores, proveedores y clientes.
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CONCLUSIONES

Los conceptos y bases tedricas aplicadas en el presente trabajo de investigacion
permitieron conocer mas a profundidad los objetivos planteados en al mismo, temas
como el modelo de negocios, fiducia, sector inmobiliario y factibilidad son el

fundamento para completar la metodologia, los resultados y propuesta de modelo.

La metodologia que se aplico en el estudio permite utilizar herramientas para la
recopilacién de informacion efectiva, obteniendo datos o puntos de vista de los clientes
y de los empresarios, a través de encuestas direccionadas para mejora y entendimiento
de las expectativas del sector inmobiliario, misma que se aplicé a un grupo o muestra

de estudio.

La expectativa de los hombres en relacion a los bienes inmuebles se centra en que su
factor de adquisicion preferible es la ubicacion del mismo, se considera que el
principal problema para la adquisicion es el tiempo en trdmites, consideran que la

atencion al cliente debe centrarse en la facilidad de la tramitologia.

La expectativa de las mujeres en relacion a los bienes inmuebles se centra en que su
factor de adquisicion preferible es la ubicacion y el tamafio del mismo, se considera
que el principal problema para la adquisicion es la falta de entendimiento con
intermediarios y toman en cuenta que la atencién al cliente debe centrarse en la

facilidad de la tramitologia.

La mayoria de los clientes encuestados tienen las siguientes preferencias: Adquirir una
vivienda nueva en urbanizacion, con un plazo de entrega de 12 meses, que las
empresas utilicen las redes sociales como medio de comunicacion, estarian dispuestos
a pagar entre USD $85.000,00 hasta USD $110.000,00, ademas que se ofrezca un bien
inmueble con relacion precio vs calidad y esperarian un mayor alcance en las

plataformas de compra para los bienes inmuebles.

La mayoria de los empresarios encuestados tienen actividad de venta de inmuebles,
que priorizan los procesos de ventay comunicacion, el principal aliado estratégico con
el que cuentan son las instituciones financieras, el principal problema que han tenido

en los dltimos afios son los efectos del Covid-19, estarian dispuestos a la aplicacion de
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la fiducia como estrategia para potenciar la empresa o negocio, con el flujo de caja se
puede determinar la factibilidad del negocio, el software y automatizacion es el

principal recurso a explotar y es méas viable utilizar las redes sociales como canales.

Se cred un modelo de negocios Canvas adaptado a las necesidades y expectativas tanto
de los clientes como los empresarios 0 empleados del sector inmobiliario, que motiva
la utilizacion de redes sociales, adquisicion de software, asociacion con instituciones
financieras generando como propuesta de valor una empresa de bienes raices con
procesos automatizados, facilidades de pago que ofrezca un producto de calidad
relacionado al precio y dirigido a las personas con preferencia de pago de entre USD
$85.000,00 a USD $110.000,00.

De acuerdo al analisis del flujo de caja en el dltimo capitulo, se determin6 que el
proyecto de creacion de una empresa del sector inmobiliario es muy factible con un
VAN de USD $874.930,22 y una Tasa interna de Retorno de 86% en un tiempo de

estudio de 10 afios.
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RECOMENDACIONES

Profundizas las teorias y resultados de la investigacion en futuros trabajos relacionados
al modelo de negocios en el sector inmobiliario, aplicando una metodologia similar a la

descrita en el capitulo 2.

Replicar la metodologia, calculo de la muestra, determinacion de la poblacion en otros
sectores del pais, ademéas se recomienda implementar entrevistas personalizadas a los

empresarios para tener un mayor alcance de las necesidades en el sector.

Utilizar los resultados para brindar acompafiamiento a potenciales empresarios que
pretendan invertir en el sector de bienes y raices, en la cual no solamente aplique un modelo
de negocios Canvas, sino que busque reducir las debilidades, amenazas y convierta las

oportunidades en fortalezas.

En el &mbito financiero, se recomienda buscar diversas fuentes de financiamiento para
no depender de una institucion financiera que brinde la inyeccién de capital, ademas de la
busqueda de alternativas para disminuir costos, como la automatizacion de servicios,
procesos, potenciar el mantenimiento de redes sociales y atraer nuevos clientes para el

aumento de los ingresos en el sector inmobiliario.
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