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RESUMEN EJECUTIVO

La presente propuesta de plan de negocios consiste en crear la organizaciéon VMS Bienes
Raices Cia. Ltda. Y como principal objetivo desarrollar y probar la rentabilidad de un
modelo de negocio sistematico, basado en la gestion por procesos para la actividad
econdmica de intermediacion inmobiliaria, aplicado al Distrito Metropolitano de Quito y
los valles que se encuentran en sus cercanias; a través de realizar una investigacion de
estudio descriptivo de caracter cualitativo que haga uso de herramientas técnicas como
la investigacion documental, entrevistas y observacién, creando el mencionado modelo
organizacional de estructura horizontal la cual crece por etapas, debido a que se establece
en inversion de recursos propios sin financiamiento, la cual, basada en la teoria de
procesos, se estructura en equipos especificos para cada uno, ofrecer un servicio eficiente,
creando una cadena de procesos simplificada que compite disruptivamente con el modelo
tradicional del mercado el cual se encuentra dominado por agentes inmobiliarios
individuales que no aprovechan los beneficios de la division del trabajo y entorpecen el
servicio encadenandolo a su disposicién temporal; por lo que este modelo tiene como

ventaja competitiva de calidad su eficiencia y capacidad.
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ABSTRACT

This business plan proposal consists of creating the organization VMS Bienes Raices
Cia. Ltda. with the main objective of developing and testing the profitability of a
systematic business model, based on process management for the economic activity of
real estate brokerage, applied to the Metropolitan District of Quito and the valleys that
are in its vicinity; through carrying out a qualitative and quantitative descriptive study
investigation that makes use of technical tools such as documentary research, interviews
and observation, creating the aforementioned organizational model that owns a
horizontal structure which grows in stages, because it is established in investment of own
resources without financing, which, based on the theory of processes, is structured in
specific teams for each one process, to offer an efficient service, creating a simplified
chain of processes that disruptively competes with the traditional market model which is
dominated by individual real estate agents who do not take advantage of the benefits of
the division of labor and hinder the service chaining it to their temporary disposition;

Therefore, this model has as a competitive quality advantage its efficiency and capacity.
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INTRODUCCION

La intermediacion inmobiliaria es una profesion naciente en la roma antigua, la cual
consiste en acercar un posible comprador o arrendador a un propietario que tenga interés
de enajenar o poner en alquiler el bien inmueble por un porcentaje menor del total de la
venta o de una parcialidad de alquiler, este giro de negocio se ha desarrollado de una
manera individual, fuera del enfoque de la industrializacion, lo que ha causado que se
desperdicien todos los beneficios que esta genera.

El problema generado por el desarrollo fuera del enfoque industrial que se ha mencionado
antes desemboca en que la intermediacidn se vea dificultada por la poca disponibilidad
de un Unico agente inmobiliario, desperdiciando la eficiencia que puede alcanzar el

servicio.

Es por esto que el presente plan de negocios consiste y tiene como objetivo general
disefiar y desarrollar un modelo de operacion para el giro del negocio de la intermediacién
inmobiliaria con base en la gestion por procesos y probar la posible rentabilidad de dicho
sistema. El alcance de esta investigacion se aplica al Distrito Metropolitano de Quito y
sus valles aledafios durante el afio 2022 hasta el afio 2026, especificamente a la industria
inmobiliaria.

Esta investigacion se realizara mediante el estudio descriptivo y comparativo de tipo
cualitativo, utilizando teoria fundamentada y técnicas de observacion participante.

Las limitaciones de esta investigacion dependen de la falta de datos estadisticos que sean
importantes para esta investigacion y no se puedan recolectar a través del disefio
metodoldgico, o debido al limite temporal y las prioridades para la disposicién de dicho
tiempo.



1 METODOLOGIA DEL TRABAJO DE INTEGRACION CURRICULAR

1.1 Titulo

Propuesta de plan de negocios para el desarrollo de un modelo empresarial perteneciente
al sector de intermediacion inmobiliaria basado en la gestion por procesos.

1.2 Planteamiento del problema

En el modelo usual correspondiente a la industria de intermediacién inmobiliaria el
encargado de producir el servicio y desarrollar todo el giro de negocio termina siendo el
agente inmobiliario, generando estrés y cuellos de botella en su trabajo, porque se obliga
a estar pendiente de todos los procesos del negocio y tiene que intercalarlos entre los
procesos de distintos clientes, generando que el desarrollo del servicio se encadene a la

disposicion de dicho agente.

Esto endurece el mercado inmobiliario al haber muchos competidores en las mismas
areas, esta competencia desperdicia la capacidad de cooperacion y sinergia ademas de
generar un ambiente tenso entre los integrantes del mercado. A su vez desaprovecha la
demanda ya que la gestion de un solo agente no permite aprovechar el tiempo
Optimamente para ofrecer el servicio a todo el volumen de clientes posibles, mucho mas

cuando el mismo agente tiene varios inmuebles que gestionar al mismo tiempo.

Al final la suma de estos factores genera el incumplimiento de las expectativas del cliente
con respecto a los servicios de la intermediacion inmobiliaria, en especial con respecto al
tiempo en el que se finaliza efectivamente el servicio y esto termina en crear mala

reputacion de la industria, de los corredores y de las firmas de bienes raices.
1.3 Objetivo General

Desarrollar un modelo organizacional para el servicio de intermediacion inmobiliaria con
base en la gestion por procesos que busque aprovechar la sinergia de una organizacion y

que sea aplicable y rentable en la industria inmobiliaria de la ciudad de Quito.
1.4 Objetivos Especificos

e Conocer e identificar la situacién del mercado inmobiliario de Quito
e Conocer la estructura predilecta de los actores intermediarios del sector

inmobiliario de Quito



e Disefiar un modelo organizacional basado en la gestion por procesos para la
industria de intermediacién inmobiliaria de Quito

e Probar la aplicabilidad de dicho proyecto.
1.5 Justificacion

A diferencia del modelo tradicional de agentes inmobiliarios, la aplicacion de un modelo
organizacional basado en la gestién por procesos es beneficiosa porque genera un mejor
desempefio y desarrollo del servicio de intermediacién, asi como una reduccion de tiempo

en el cumplimiento del servicio.

Esto se debe a que el modelo organizacional basado en la gestion por procesos se enfoca
en la vision del cliente, gestionando de manera estructurada los procesos necesarios del
giro de negocio y se busca la mejora continua a través de los mismos (ISOTools [IT],
2016). Es decir, separa y trabaja en cada una de las etapas del desarrollo del servicio,
utilizando areas con equipos especificos para cada una de estas interrelacionadas como
un sistema, lo que reduce el tiempo de cumplimiento de los procesos debido a que no
mantiene cuellos de botella generados por los agentes inmobiliarios al tener que gestionar
y desarrollar todo el giro de negocio independientemente.

Otro de los beneficios asociados al uso de un modelo basado en la gestidn por procesos
es que al no trabajar de manera aislada divide las responsabilidades liberando el estrés de
los empleados y enfoc&ndolos hacia una tecnificacion en cada uno de los procesos, lo que
genera una mayor eficiencia, productividad y satisfaccion del cliente. Esto se debe a que
al igual que se menciona en el anterior parrafo, una sola persona no tiene que estar al
pendiente de todos los procesos, por lo que reduce el tiempo de cambiar entre las distintas
tareas de los mismos; también reduce la cantidad de habilidades y conocimientos
necesarios a la vez que también lo hace con los costos y deja espacio para especializarse
en los procesos generando que el desarrollo del servicio no se encadene a la disponibilidad
del agente inmobiliario.

Por otra parte, este modelo integra los beneficios de la sinergia, aumentando la calidad y
productividad de la organizacion en la entrega del servicio a través de la accion
cooperativa de un sistema, con respecto al modelo tradicional de agentes inmobiliarios.
Por Gltimo, otra ventaja existente de la gestion por procesos es que estos pueden ser
medibles y evaluables, lo que permite ajustarlos en funcién de la mejora continua y de
mayor satisfaccion del cliente (Fernandez, 2014) (pp. 154-155).

3



1.6 Metodologia de la investigacién

161

1.6.2

1.6.3

1631

1.6.3.2

Campo o universo de la investigacion.

El universo de esta investigacion corresponde a la industria de intermediacion
inmobiliaria y las industrias que influyen en ella como es el sector de la
construccion y la comercializacién para el Distrito Metropolitano de Quito y sus

valles aledafios, provincia de Pichincha, Ecuador.

Tipo de estudio.

La metodologia para utilizar en el disefio del modelo de negocio a proponer se
realiza a través de un estudio descriptivo y comparativo, de naturaleza temporal
transversal y retrospectiva, de tipo cualitativo, que utiliza teoria fundamentada y
técnicas de observacion participante, entrevistas a profundidad y técnicas
documentales y textuales.

Método de investigacion.

El método de investigacion estd compuesto por el uso de las siguientes fuentes
primarias y secundarias de las cuales se recabard la informacion y se procesara
con el fin de dar respuesta a la problematica que da inicio a la ya mencionada

investigacion.

Fuentes primarias.

Los sujetos de estudio seran las distintas empresas y personas naturales que se
dediquen o se hayan dedicado a la intermediaciéon inmobiliaria, asi como
personas y empresas que hayan requerido y contratado dicho servicio. A su vez
también sera objeto de estudio el modelo de intermediacion basado en Agentes
inmobiliarios del cual se recopilard informacion a través de los sujetos
mencionados anteriormente. Como técnicas de recoleccién de datos se
utilizaran, entrevistas a profundidad y observaciones, respaldadas con guias de
entrevistas y guias de observacion que procederan a ser procesadas en resimenes

narrativos, diagramas de flujo y otras herramientas de la calidad.

Fuentes secundarias.

A su vez también seran objeto de estudio el mercado de intermediacion
inmobiliaria y el modelo de intermediacion basado en Agentes inmobiliarios, asi
como modelos cooperativos y sistematicos para el servicio de intermediacion

inmobiliaria, y las posibles ventajas que se pueda generar al aplicar un modelo
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de gestion por procesos. Esto a través de fuentes textuales y bibliograficas, se
trate de revistas indexadas, registros o cualquier otra fuente académica,
periodistica, que pueda respaldar su informacién cientificamente. Asi como los
posibles registros estadisticos existentes en Instituto Nacional de Estadistica y
Censos, asi como en el Banco Central del Ecuador. Para estas fuentes se utilizard
la investigacion documental como técnica de recoleccion, siendo los
instrumentos de respaldo, Notas bibliograficas, Listas de verificacion o
argumentos de autoridad e historicos como son los casos legales y de institutos
de regularizacion y/o certificacion; el procesamiento de estos datos se llevara a
cabo a través de resimenes narrativos, tablas y figuras.



2 MARCO REFERENCIAL

2.1 Marco Teobrico

Segun Zambrano (2012), El corretaje es un contrato comercial por el cual un actor
que se denomine corredor, intermedia y gestiona una conexion entre dos 0 mas
personas con el fin de acercar a las partes para celebrar la compraventa o el
arrendamiento de un bien inmueble. A este acto de comercio es al que entendemos
como intermediacion inmobiliaria, acto que nace del urbanismo y la propiedad
privada de las “Polis” griegas y que dio paso al nacimiento de este acto entre los

ciudadanos ricos de la ciudad de Roma, como indica Borja (S.F.).

La intermediacién inmobiliaria en el distrito metropolitano de Quito y los distintos
valles aldeanos es un acto de comercio asentado e incluso regulado bajo la ley de
corredores de bienes raices publicada en 1984, asi también existen asociaciones
regionales que respaldan el ejercicio, como es el caso de la ACBIR, la asociacion

de corredores de bienes raices, en el caso de Quito, la sede ACBIR Pichincha.

El modelo que se encuentra en mayoria y en auge para el servicio de intermediacion
inmobiliaria es el de agentes de bienes raices, los cuales, realizan todo el servicio
de la correduria independientemente para cada uno de los clientes. Segln la pagina
Neuvoo (S.F.) un agente inmobiliario tiene mas de veinte tareas Unicas en la
intermediacion de un inmueble que van desde recibir ofertas de venta de
propietarios, contratar peritos, negociar con el vendedor, establecer un contrato,
promocionar, hacer papeleo, generar visitas, mostrar el inmueble, recibir ofertas,
negociar con el vendedor, etc. Si es que esto es sintetizado nos encontramos con
tres macroprocesos, en sintesis, la captacion, la promocion y la venta; que el agente

de bienes raices realiza por si solo.

La gestion por procesos es una propuesta administrativa sobre el modelo
organizacional enfocado en la vision al cliente y con enfoque a procesos de manera
estructurada y a los cuales es aplicable la mejora continua. Esta propuesta fue
desarrollada a partir de las diferentes escuelas administrativas a lo largo del tiempo,
pero se puede decir que la primera aproximacion al enfoque lo produce Mary Parker
Follet, reevaluando las ideas de Taylor explicando, segln el repositorio de la

universidad EAFIT de Colombia (S.F.), “la importancia de la participacion a todo



nivel, el entrelazamiento y la integracion para que todos trabajen coordinadamente

y sin subordinamiento”.

Pero las ideas de Taylor estan méas vinculadas a la gestion por procesos de lo
aparente, puesto que los fundamentos propuestos por Taylor estan basados en el
paradigma de la division del trabajo, paradigma vinculado al principio de la sinergia
la cual es definida por la teoria general de los sistemas; propuesta por Ludwing Von
Bertalanffy (1951); segun el documento “1 ANTECEDENTES HISTORICOS DE
LA GESTION POR PROCESOS”, encontrado en el repositorio de la universidad
EAFIT de Colombia; como el efecto de generar un producto mayor que el de la
suma de los productos generados de manera independiente al ser originada por la
accion conjunta de un sistema, y teoria que también define a la organizacién como
“Un conjunto formado por partes interrelacionadas que constituyen un todo
coherente y desarrolla un marco sistematico” (Bertalanffy L,1951). Estas ideas
fueron abordadas, para luego ser tomadas por Taylor, por el filésofo y economista
escocés Adam Smith(1776), en el libro la riqueza de las naciones (p. 37), en donde
habla de la division del trabajo y describe a este paradigma como el principio de
dividir las tareas de manera especifica entre las personas que genera mayor
productividad y calidad debido a la especializacion de los individuos en un proceso
especifico, libera el tiempo y la procrastinacion del cambio de tareas y mejora
considerablemente la eficiencia al utilizar herramientas especificas para cada uno
de los procesos; y es de esta manera que la llamada por Smith “division del trabajo”
y que es posible entender como la aplicacién del enfoque por procesos, genera la

llamada sinergia y es predecesora de la gestion por procesos.

La mejora continua aparece en el marco de la gestién por procesos desde las
diversas escuelas de pensamiento administrativo, ya sea por la teoria del desarrollo
organizacional de McGregor en la mejora de procesos orientados a las personas, o
desde Follet proponiendo mejoras de coordinacion en la planeacion y en las
politicas. La mejora continua es el principio de mantener un ciclo ininterrumpido
de mejora, en los productos, servicios y procesos de una organizacién de manera
estudiada, planificada, aplicada y controlada. (Universidad de los llanos
[UNILLANOS], S.F.)

La mejora continua si bien es propuesta a grandes rasgos por distintas escuelas
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2.2

administrativas, esta llega a desarrollarse de manera mas tangible en la filosofia
Kaizen en Japon, basada en el precepto “Hoy mejor que ayer, y mafiana mejor que
hoy” y es de esta manera que trasciende desde un principio a la filosofia de mejorar
continuamente, misma que es aprovechable en la gestion por procesos y por lo tanto
llega a ser un principio fundamental de la misma. (EAE Business School [EAE],
2021)

Marco Conceptual

Corretaje inmobiliario. — “El corretaje es un contrato comercial por medio del cual
una persona denominada corredor, el cual debe tener conocimiento en el mercado,
es intermediario para poner en contacto a dos 0 mas personas, con el objetivo de
que celebren un negocio comercial” (Zambrano, 2012) encontrado en el documento
“DISENO DE UN PLAN ESTRATEGICO PARA MEJORAR LA GESTION
ADMINISTRATIVA Y OPERATIVA EN LA EMPRESA “INNOVA GESTION
INMOBILIARIA” UBICADA EN EL VALLE DE LOS CHILLOS” (Albornoz,
2015)

Agente de bienes raices. - Es la persona encargada de realizar el ejercicio de
intermediacion inmobiliaria de manera profesional “sin estar vinculado con las
partes pues su papel fundamental es ser un simple intermediario para facilitar el
acercamiento de las partes.” (Zambrano, 2012) encontrado en el documento
“DISENO DE UN PLAN ESTRATEGICO PARA MEJORAR LA GESTION
ADMINISTRATIVA Y OPERATIVA EN LA EMPRESA “INNOVA GESTION
INMOBILIARIA” UBICADA EN EL VALLE DE LOS CHILLOS” (Albornoz,
2015)

Gestion por procesos. - “Una manera diferente de organizar el trabajo, en la cual se
pone el foco de atencion en la vision del cliente. De esta forma, se gestionan los
procesos de una forma estructurada y se busca su mejora continua.” (IsoTools,

2016)

Sinergia. - “Accion de dos o mas causas cuyo efecto es superior a la suma de los

efectos individuales” (Real Academia Espailola [RAE], 2005).

Division del trabajo. - “La division del trabajo consiste en la particion de las

diferentes tareas que conforman el proceso productivo de un bien o servicio, el cual



se reparte entre un grupo determinado de personas.” (Morales, S.F.) Basado en el

libro “La riqueza de las naciones de Adam Smith (1776).

Mejora continua. - “Ciclo ininterrumpido a través del cual se identifican aspectos a
mejorar, se planea como realizar la mejora, se implementa, se verifican los
resultados y se actia de acuerdo con ellos, ya sea para corregir desviaciones o para
proponer nuevas metas.” (Unillanos, S.F.)

Competencia perfecta. - “La competencia perfecta en un mercado significa que
ninguno de los agentes puede influir en el precio del bien o servicio, es decir, tanto
los vendedores como compradores son precio-aceptantes.” (Galan J., 2015)



3 ANALISIS DEL ENTORNO Y MODELO DE NEGOCIO

3.1 Levantamiento de informacion

Los antecedentes de la industria de intermediacion inmobiliaria se encuentran
intimamente relacionados con el resto del sector inmobiliario, puesto que la produccién
final de bienes inmuebles se relaciona con las ventas que se generan sobre estos, en este

sentido se pueden observar los siguientes resultados estadisticos.

Segun datos del Banco Central del Ecuador (2022) para el primer trimestre del afio 2022
y en proyeccion del resto del afio, la variacién del Valor Agregado Bruto (VAB) de la
industria de Construccion es de -0.5/30, es decir -1.67% en relacidon del afio anterior, por
otro lado, las actividades inmobiliarias se encuentran dentro de la categoria de Otros
servicios, junto a entretenimiento, recreacion, etc., por lo que no es posible cuantificar la
variacion Unica de las actividades de intermediacion inmobiliaria, esta categoria tiene un
crecimiento de 2.9/30, 9.67%.

Mientras tanto la proyeccion interanual de la contribucion del Valor Agregado Bruto de
Construccién al valor del PIB es de -3%, mientras que para la categoria de Otros servicios
la contribucion del VAB al valor del PIB es de 20%.

I VALOR AGREGADO BRUTO POR ACTIVIDAD ECONOMICA
interanual (t/t-4)
2022.1, TASAS DE VARIACION {t/t-4)
DEL VAB POR INDUSTRIA

2022.1 CONTRIBUCION DEL VAB POR INDUSTRIA A LA VARIACION
INTERANUAL (t/t-4) DEL PIB

150 0,0 150 300

I 265 Acuiculturay pesca de camardn o
1 Alojamiento y servicios de comida - o2
____E¢ Suministro de electricidad y agua | k]
- 70 Comercio I 0
- 55 Transporte I o5
[ A Ensefianza y servicios sociales y de salud — 05
% Correo y comunicaciones - o2
. 5.0 Administracion publica y defensa . o3
.2 Actividades profesionales . o2
-2 Otros servicios * - o2
| ERS Manufactura sin refinacion de petroleo 01
107 Actividades de servicios financieros 0,03

05 1 Construecion 0,03

09 il Refinacién de petroleo 0,01

14 0 Agricultura 01

Servicio doméstico
Petréleo y minas
Pesca (excepto camaran)

& o

Bance Central del Ecuador I

Figura 1. Tasas y Contribuciones del Valor Agregado Bruto Por Industria

Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2020, pag. 18)
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3.1.1  Descripcién general de la idea de negocio.

La idea de negocio de este proyecto es una organizacion dedicada a la intermediacion
inmobiliaria que esté disefiada en base a la gestion por procesos, a la cohesion, las
interrelaciones y la mejora continua, a diferencia de los modelos tradicionales de

intermediacion inmobiliaria, los cuales se manejan a través de agentes inmobiliarios.

3.1.1.1 Nombre Razon Social.

El nombre por el cual se va a manejar el plan de negocios es VMS BIENES RAICES
CIA. LTDA., con una constitucion empresarial de tipo sociedad de responsabilidad
limitada. Este tipo de sociedad tiene la capacidad de realizar actos de comercio desde su

constitucion sin tener que inscribir una licencia de comercio.

3.1.1.2 Tipoy descripcion de empresa.

El tipo de empresa es de servicios, perteneciente a la industria de intermediacion
inmobiliaria, de CIU: L6820.01 y L6820.02, la empresa se dedica a ofertar el servicio de
corretaje inmobiliario, intercediendo entre un cliente interesado en la enajenacion o
arrendamiento del inmueble con el fin de conectar al vendedor con un comprador o
arrendatario, a cambio de obtener una comisién porcentual o pactada de la transaccion

comercial que se realice.

La organizacion estara dividida en equipos para cada una de las etapas necesarias para el
desarrollo del servicio; con una estructura horizontal, apegandose a un modelo de gestién

por procesos.

3.1.1.3 Condiciones actuales de las empresas productos/servicios/sector escogido en el
mercado Potencial.
Al buscar informacion de empresas inmobiliarias dentro de Quito, se encuentra en su
mayoria empresas como RE/MAX, Plusvalia, Inmoamigo o “los 10 mejores agentes
inmobiliarios de Quito”, a su vez también se pueden encontrar firmas de correduria
inmobiliaria como La Corufia, Proinmobiliaria, entre otras. A simple vista no
encontramos un problema en eso, pero, asi como podemos ver en la descripcidn acerca
de RE/MAX en la pagina de la organizacion, donde indica, “Proveyendo a los agentes y
brokers con las mejores herramientas, soporte evaluable y capacitacion constante,
RE/MAX asegura un alto y consistente estdndar de servicios inmobiliarios a todos

nuestros clientes”, se puede observar que el sistema utilizado es tradicional, basado en
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agentes inmobiliarios, el cual consiste en que el agente busca y capta propiedades, las

caracteriza, procede a promocionarlas, a generar visitas y a cerrar ventas.
3.2 Andlisis del Entorno

3.2.1 Analisis del entorno general.

3.2.1.1 Factores Politicos.

Son acciones y procesos de caracter politico que intervienen dentro de un pais, sector o
industria, estos pueden incluir normativas juridicas que modifiquen el entorno de una
industria o ser simplemente cambios en el clima politico que alteren dicho
entorno.(Tatiana Sanchez, 2018).

El dia 24 de febrero del 2022 Rusia empez6 una guerra de invasién en Ucrania,
especificamente en el Dombass, esta guerra desencadend problemas y tensiones mas alla
del aspecto militar, especificamente en el &mbito econémico.

- Escases de materiales a causa de la guerra Rusa-Ucraniana

Esta invasion por parte del kremlin caus6 sanciones financieras y comerciales hacia Rusia
por parte de varios paises, incluyendo Estados Unidos y la Unién Europea, derivando en
los llamados bloqueos comerciales, generando que el precio de determinadas materias
primas aumentara de valor en el mercado. Una de estas materias primas especificamente
es el niquel, del cual Rusia es el tercer mayor productor a nivel mundial y el productor
del 17% del niquel “Clase 17, es por esto por lo que este material, el cual se utiliza para
la fabricacion del acero, subid hasta un 60%. (Thomas Biesheuvel, 2022)

Esta subida causo un incremento del precio del acero en 20% pasando de los treinta mil
amas de los cuarenta mil délares, asi como también causé un aumento entre otros metales.
Todo esto impacta directamente en el precio de la materia prima para la construccion y
genera que el precio de los inmuebles aumente.

- Subida del petroleo

El conflicto bélico también causé aumentos en el sector energético, especificamente en
el petréleo y sus derivados; para Ecuador el petroleo de referencia es el WTI, este lleg6 a
cerrar el dia 2 de marzo con cotizaciéon de USD 110,6 cada barril, lo que a su vez causo
el encarecimiento de los combustibles importados, siendo estos el GLP, gasolina y diésel.

Este aumento causa que todo el transporte se encarezca y de manera indirecta causa la
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subida de la adquisicion de la materia prima para la construccion, por lo que aumenta el

valor de los inmuebles de igual manera.

3.2.1.2 Factores Econdmicos.
Segun la EAE Business School (2021), los factores econdmicos son todas las tendencias
econdmicas que afectan a la organizacion, su giro de negocio y su desempefio en la

consecucion de sus objetivos.

- Inflacidn del sector inmobiliario.
La avaluacion de los inmuebles es un factor tipico en la economia, esto se debe a que la
densidad poblacional va en aumento mientras que el nimero de lotes es limitado, ademas
de esto hay proyectos y beneficios que generan preferencia por determinados sectores o

inmuebles, elevando su precio.

Si a esto se le suma la constante devaluacion del délar con respecto a los productos, por
la cantidad de ddlares que se imprimen anualmente aumentando el volumen monetario,
con especial mencion al volumen impreso para solventar bonos estatales durante la
pandemia causada por el virus sars-cov2; problema que actualmente aun faculta a china
a cerrar sus fronteras, causando cortes en las cadenas de suministros lo que empeora el
problema inflacionario estadounidense, devaluando el délar.
La suma de todas estas variables causa que el precio de los inmuebles se avalué con
respecto al délar constantemente y que siempre o en la mayoria de casos mantenga una
tendencia alcista.

Para levantar un analisis a nivel de la ciudad de Quito, se tomaron datos del precio del
metro cuadrado mensual del Reporte del Mercado Inmobiliario — Quito Abril 2022 de la
plataforma PROPERATI Blog; hay que mencionar que estos datos no permiten hacer
estimaciones estadisticas precisas, debido a las variaciones no tendenciales
correspondientes a los afios 2020 y 2021, los cuales son afectados por el ya mencionado
cisne negro del virus SARS-CQV 2, siendo de esta manera, se calcul6 el precio promedio
anual del metro cuadrado en la ciudad de Quito y se proyect6 con un anélisis de regresion
logaritmica, por ser el cual arrojé un valor de correlacion mas alto (0.8469); los datos
histéricos y proyectados junto con su respectivo grafico de tendencia son los siguientes:
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Tabla 1. Proyeccion del precio del metro cuadrado

Afo # Precio m2 Variacion

2017 1 1.102.28 -

2018 2 1.213.74 10.11%
'g 2019 3 1.318.83 8.66%
2 2020 4 1.257.78 -4.63%
2021 5 1.307.86 3.98%
2022 6 1.329.15 0.78%
° 2023 7 1.356.94 2.09%
g 2024 8 1.372.98 1.18%
né_\ 2025 9 1.387.13 1.03%
2026 10 1.399.79 0.91%

Proyeccién precio del metro cuadrado
1.600,00

1.500,00 y= 120,212In(x) +1123,2
R? = 0,8469

T et ot o o et o o s ot e e
131883 1307,d55220 10 eeeee e

1.300,00

1.200,00
1.100,00
1.000,00

-1 1 3 5 7 9 11

Figura 2. Proyeccion grafica del precio del metro cuadrado

También es necesario mencionar que estos datos pueden variar en el futuro dependiendo

del ajuste que presente la economia, con el fin de corregir la tendencia de los precios.

Por otra parte, al usar la informacion generada se calcularon las variaciones mensuales
del precio del metro cuadrado con respecto al precio promedio anual, y en base a la ley
de la oferta y la demanda, suponiendo que las variaciones del precio son directamente
proporcionales a las variaciones de la demanda en una relacion de 1 a 1, por falta de datos
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histéricos de la organizacion podemos tomarlos como parte de un indicador estacional de

la demanda; los resultados de este andlisis serian los siguientes.

Tabla 2. Variacion mensual con respecto al promedio

Variacion mensual con respecto al promedio

MES VARIACION  ESTACIONALIDAD
ENE -5% 7.93%
FEB -4% 8.00%
MAR -3% 8.08%
ABR -3% 8.11%
MAY -2% 8.18%
JUN 1% 8.39%
JUL 2% 8.50%
AGO 3% 8.55%
SEP 2% 8.53%
octT 3% 8.61%
NOV 3% 8.61%
DIC 2% 8.50%
100.00%

También de dicha plataforma y esta vez utilizando la base de datos gratuita que la
plataforma ofrece al publico se encontrd como parte del analisis de la oferta de inmuebles

que la cantidad de anuncios publicados en el afio 2021 y 2022 son los siguientes.

Tabla 3. Numero de anuncios de Properati

Afio y Operacién Suma de Inmuebles

2020 177226
Alquiler 65630
Alquiler temporal 31
Venta 111565

2021 111758
Alquiler 36284
Alquiler temporal 135
Venta 75339

- Desarrollo de ingresos, sueldos y salarios
Para este plan de negocio es importante conocer la situacién y el crecimiento salarial del
Ecuador como parte del analisis del entorno econémico debido a que esto influye en la

capacidad de los residentes del distrito metropolitano de Quito para adquirir o arrendar
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inmuebles, por lo que es una variable de la demanda y faculta el desarrollo del giro de
negocio.

Es de esta manera que se toman varios analisis estadisticos del Ecuador para poder
entender de mejor manera la situacion del ingreso per capita, el primero de estos es el PIB
Per Cépita o Producto Interno Bruto por habitante, este hace referencia al valor invertido
para la creacién de bienes y servicios finales. (Arias, 2012) dividido para el nimero total
de habitantes del pais, este dato se vincula a la situacion salarial debido a que es la
cantidad invertida en una sociedad y de acuerdo al modelo econémico I1S-LM es el ingreso
antes de ser descontado el ahorro y los impuestos. Siendo asi, son tomados los datos de
la base del Banco Mundial, siendo los histdricos son los siguientes:

Tabla 4. Variacion mensual con respecto al promedio

Afo # PIB PC Mensual Variacion
2000 41 1,445.28 120.44 -8%
2001 42 1,894.62 157.88 31%
2002 43 2,172.10 181.01 15%
2003 44 2,425.85 202.15 12%
2004 45 2,691.28 224.27 11%
2005 46 3,002.14 250.18 12%
2006 47 3,328.88 277.41 11%
2007 48 3,567.84 297.32 7%
2008 49 4,249.02 354.08 19%
2009 50 4,231.62 352.63 0%
2010 51 4,633.59 386.13 9%
2011 52 5,200.56 433.38 12%
2012 53 5,682.05 473.50 9%
2013 54 6,056.33 504.69 7%
2014 55 6,377.09 531.42 5%
2015 56 6,124.49 510.37 -4%
2016 57 6,060.09 505.01 -1%
2017 58 6,213.50 517.79 3%
2018 59 6,295.93 524.66 1%
2019 60 6,222.52 518.54 -1%
2020 61 5,600.39 466.70 -10%
2021 62 5,835.61 486.30 4%
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A estos datos les es aplicado un analisis de proyeccién exponencial con una correlacion

de R2=0.903, para poder alcanzar una posible estimacion del PIB Per Cépita en los afios

futuros, de esta manera se obtienen los siguientes datos:

Tabla 5. Proyeccion del PIB Per Cépita

Afio PIB PC Mensual Variacion
2022 63 6,839.61 569.97 17%
2023 64 7,165.16 597.10 5%
2024 65 7,506.21 625.52 5%
2025 66 7,863.49 655.29 5%
2026 67 8,237.78 686.48 5%
2027 68 8,629.88 719.16 5%
2028 69 9,040.65 753.39 5%
PIB PC
10.000,00
9.000,00 y = 401,01e0,0465x
R? = 0,8805

8.000,00

7.000,00

6.000,00

5.000,00

4.000,00

300000

200000 [ bbb
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Figura 3. Proyeccion del PIB Per Cépita

Por otra parte, el segundo analisis corresponde al salario basico del pais el cual presenta

los siguientes datos histéricos obtenidos de la pagina SMS Ecuador Auditores y Asesores
Gerenciales (Delgado, 2021):
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Tabla 6. Variacion mensual con respecto al promedio

Aiio Délares  Variacion

2011 264 -

2012 292 10.61%
2013 318 8.90%
2014 340 6.92%
2015 354 4.12%
2016 366 3.39%
2017 375 2.46%
2018 386 2.93%
2019 394 2.07%
2020 400 1.52%
2021 400 0.00%
2022 425 6.25%

A estos datos se les aplica un andlisis de regresion lineal con una correlacion de
R2=0.9325 para poder suponer una posible evolucién del sueldo basico en los afios furos,
realizado dicho analisis, son encontrados los siguientes datos:

Tabla 7. Variacion mensual con respecto al promedio

Afio Doélares  Variacion
2023 442.907 4.21%
2024 455.816 2.91%
2025 468.725 2.83%
2026 481.634 2.75%
2027 494,543 2.68%
2028 507.452 2.61%
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Evolucion del Salario Basico
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Figura 4. Evolucion del Salario Béasico

Por Gltimo es reconocido de igual manera para la investigacion la importancia de la
mediana del ingreso laboral, la cual nos permite conocer con mayor precision el ingreso
general de la poblacién, para esto son usados los datos presentados por el Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), en la Encuesta Nacional de Empleo,
Desempleo y Subempleo — ENEMDU, del primer trimestre del afio 2022, la cual indica
que a diciembre del 2021 la mediana del ingreso laboral promedio de los cuatro trimestres
del 2021 es 446.72 délares, como muestran las siguiente imagen.

Poblaciéon ocupada: mediana del ingreso laboral
Ciudad: Quito - ingreso a valores de diciembre 2021

En el | timestre de 2022, la mediana del ingreso mensual de la poblacion ocupada fue de $476,6

4718 476,6
4448 4354 N
L:‘-. I I I m.. I
I
2020 2 2

020 021 202

Figura 5. Mediana del Ingreso laboral

Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2022, pag. 17)
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Como parte del estudio econémico es tomado como variable de gran importancia el
ingreso minimo requerido para la aprobacion de un préstamo con el fin de adquirir un
bien inmueble, estos préstamos por el volumen monetario que se requiere no suelen
manejarse de tipo quirografario, sino mas bien suelen ser manejados hipotecariamente, lo
que significa que el bien inmueble a adquirir es un bien prendario a favor del prestamista
mientras que el préstamo y sus intereses son pagados por el prestatario.

Siendo asi, para poder realizar un analisis de esta variable se ha utilizado informacién del
analisis previo “Sueldometro” realizado por la plataforma PROPERATI Blog en el que
se present6 el precio promedio de los inmuebles segun el sector y barrio del Distrito
Metropolitano de Quito, este analisis se realizé utilizando la informacion de los inmuebles
mas buscados publicados en la plataforma de PROPERATI que se encontraron entre los
setenta a ciento sesenta metros cuadrados y que poseian entre dos a tres habitaciones,
siendo de esta manera se presenta los promedios del costo de las propiedades por zonas,
de 100 barrios analizados del Distrito Metropolitano de Quito, en la siguiente tabla:

Tabla 8. Precio promedio por sector

Zona # Precio Promedio
Barrios  Propiedad - Properati

Valle Tumbaco 25 205,967.28
Centro Norte 40 132,214.30
Centro Colonial 8 114,870.63
Sur de Quito 2 114,769.00
Valle Los Chillos 6 98,700.50
Norte de Quito 19 97,836.37
Total 100
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Sumado a esto también se calcul6 el precio promedio de los alquileres de los inmuebles
de las zonas en que méas desarrollo tendra el plan de negocio, que tuviesen hasta tres
dormitorios y que su precio no superase los dos salarios basicos unificados, para este
analisis se utilizaron 8974 publicaciones de inmuebles en la plataforma Properati.

Tabla 9. Precio del arriendo por sector

Arriendo

Promedio

Centro Norte 496.72
Norte De Quito 404.79
Valle Los Chillos 413.30

Utilizando estos datos y vinculandolos con las tasas de interés activas efectivas y el
méaximo de plazos permitido, se hace un analisis para de determinar la cuota minima
mensual factible a pagar segln tres instituciones financieras, ademas del andlisis realizado
por la plataforma PROPERATI Blog, que operan en el Distrito Metropolitano de Quito,
una institucion estatal: El Banco del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (BIESS),
una institucion de la banca privada: Banco Pichincha y una institucion mutualista o
cooperativa: Mutualista Pichincha; los elementos establecidos por cada una de las

instituciones son las siguientes.

= PROPERATI Blog
o Tasa activa efectiva referencial utilizada: 9.72%
o Capital Maximo Financiado:75% del valor
o Maximo de afios plazo: 11 afios y 10 meses
= BIESS
o Tasa activa efectiva referencial utilizada: 9.97%
o Capital Maximo Financiado:
= 100% hasta $ 130000
= 90% hasta $ 200000
= 80% mayor que $ 200000

o Maximo de afos plazo: 25 afios
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= Banco Pichincha

o

(¢]

o

Tasa activa efectiva referencial utilizada: 8.45%
Capital Maximo Financiado: 80% del valor
Maéaximo de afios plazo: 20 afios

= Mutualista Pichincha

(0]

(¢]

(0]

Tasa activa efectiva referencial utilizada: 10.4%
Capital Maximo Financiado: 80% del valor
Maximo de afios plazo: 20 afios

Tabla 10. Cuota mensual promedio de distintas entidades financieras

Zona Cuota mensual promedio
Mutualista

Properati BIESS Banco Pichincha Pichincha
Valle 1,602.98
Tumbaco 2,003.42 1,846.84 2,286.24
Centro Norte 1,028.98 1,435.11 1,185.52 1,467.58
Centro 894.00
Colonial 1,287.37 1,030.01 1,275.06
Sur de Quito 893.21 1,251.53 1,029.10 1,273.94
Valle Los 768.16
Chillos 1,149.04 885.01 1,095.58
Norte de Quito  761.43 1,130.89 877.27 1,085.98

Partiendo del analisis y segun los requisitos y condiciones de algunas
entidades se procede a vislumbrar los posibles sueldos minimos requeridos
por los clientes compradores para adquirir un inmueble, el analisis
desarrollado por PROPERATI Blog ha utilizado un criterio del treinta y
cinco por ciento del salario como cuota de pago mensual, el BIESS el
cuarenta por ciento del salario, mientras que la banca privada y la
mutualista no mantienen como requisito un maximo porcentaje del salario
que la cuota pueda alcanzar, asi que para el céalculo del posible sueldo y
con el fin de mantener méas holgura para estas instituciones financieras, se
ha establecido un maximo de cuota perteneciente al cincuenta por ciento
del ingreso salarial, dando como resultado las siguientes estimaciones
salariales que serian necesarias para adquirir un bien inmueble a través de
préstamo hipotecario en las distintas zonas del Distrito Metropolitano de
Quito.
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Tabla 11. Sueldo minimo sectorial para solicitar un crédito hipotecario

Zona Sueldo minimo
Banco
Properati  BIESS Pichincha Mutualista Pichincha

Valle Tumbaco  4,579.93  5008.55 3,693.68 4,572.47
Centro Norte 2,939.95 358777 2,371.04 2,935.16
Centro 2,554.29

Colonial 3,218.41 2,060.01 2,550.13
Sur de Quito 2,552.02  3128.81 2,058.19 2,547.87
Valle Los 2,194.73

Chillos 2,872.60 1,770.03 2,191.15
Norte de Quito  2,175.51 2 827.23 1,754.53 2,171.97

El andlisis desglosado por cada uno de los 100 barrios estudiados se puede revisar dentro

del determinado anexo.

3.2.1.3 Factores sociales.

- “Son factores que estan construidos por las interacciones que se generan entre las
personas dentro de las areas de manifestacion social, en cualquier realidad
concreta.” (Dr. C. Omar Guzman-Miranda, 2012)

- Tasa de fertilidad
La tasa de fertilidad es un factor social que considerar debido a que este
influye en el tamafio del grupo familiar o habitacional, asi como también
influye en el crecimiento demogréfico de una sociedad. EIl primero de estas
variables influencia en el proyecto ya que segun la misma determina las
caracteristicas que una vivienda debe tener para ser habitable para dicho
grupo familiar, mientras més grande es el mismo necesitar4 de mayor
numero habitacional y siendo asi de mayor espacio habitable, mientras que
si dicho nucleo familiar es méas reducido serd necesaria una vivienda de

caracteristicas mas reducidas.

Por otro lado, el crecimiento demogréafico que también es influenciado por
la tasa de fertilidad influenciara en la cantidad de viviendas existentes y

del costo sectorial de las mismas.

Para tener mayor claridad sobre la situacion de la tasa de fertilidad del pais
se han analizado los datos presentados por el banco mundial hasta 2019,
donde se halla que la tasa promedio de fertilidad es de 2.403 hijos,
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utilizando una proyeccion exponencial con un indice de correlacién de
0.9883 para obtener las posibles tasas promedio durante la duracién de

este proyecto, los resultados de este analisis son los siguientes:

Evolucién de la tasa de fertilidad promedio del Ecuador

Figura 6. Evolucion de la tasa de fertilidad promedio

Tabla 12. Proyeccion de la tasa de fertilidad

Afio Tasa de
fertilidad
2011 2.59
2012 2.567
2013 2.544
2014 2.522
2015 2.499
2016 2.475
2017 2.451
2018 2.427
2019 2.403
2020 2.185
2021 2.143
2022 2.101
2023 2.061
2024 2.021
2025 1.982
2026 1.943
2027 1.906
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3.2.1.4 Factores tecnoldgicos.

Los factores tecnolégicos que influencian el proyecto principalmente vienen de la mano
del desarrollo digital y los ecosistemas de este tipo. “Un ecosistema digital es un conjunto
de tecnologias de la informacién que se encuentran interconectadas entre si.” (Saavedra,
2021), especificamente para este proyecto, dichas tecnologia consisten en, tecnologia
fotografica, edicién fotografica, edicién de audio y video, plataformas digitales de

promocién inmobiliaria, y redes sociales con la capacidad de difundir publicidad.

Para el proyecto no se analizard la situacién de los softwares especializados en edicion
ni renderizacidn, asi como tampoco el desarrollo de la tecnologia dentro de la fotografia
digital, puesto que el desarrollo tecnolégico especifico no es competencia de el plan de
negocio, inicamente la funcionalidad, de dicha tecnologia, la cual es la misma y mejora

periddicamente para el manejo de los que las operan.

Por otro lado, es necesario analizar la capacidad y la tendencia de las redes sociales

como vinculo entre el producto y el posible cliente comprador o arrendador.

- Crecimiento del internet y de la era digital
El medio digital es el medio con mas crecimiento en la Gltima década y es el més fuerte
en capacidad de captacion de los clientes, ya sea el comprador o vendedor. La eleccion
de este medio como el principal se debe a que 10.17 millones de ecuatorianos son usuarios
diarios de internet, mientras que 14 millones mantienen cuentas activas en redes sociales,
haciendo que Facebook sea la red social con mayor posicionamiento y su promedio de
uso en Ecuador sea de 18.5 minutos diarios, mientras que el promedio de paginas visitadas
diariamente de 8.83, ademéas de esto Facebook potencialmente puede alcanzar a 13
millones de ecuatorianos a través de la publicidad pagada. Por otro lado, La Camara
Ecuatoriana de Comercio Electronico publicd que entre el 2019 al 2021, el comercio
electrénico de Ecuador aumento 700 millones de doélares llegando a 2.3 mil millones en

comparacion de los 2.23 mil millones del 2019. (Alvino, 2021)

3.2.1.5 Factores Ambientales.

Los factores ambientales para este proyecto tienen un grado de impacto alto debido a que
la intermediacion inmobiliaria se encuentra fuertemente correlacionada con la industria
de la construccién, la cual es altamente impactante en el medioambiente a la vez que

depende en gran medida de este. La construccion es participe de la contaminacion
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atmosférica en el 23%, en 40% de la contaminacion del agua y en 50% de los residuos
generados que se destinan al vertedero. (ARCHDESK, 2021)

- Escases de arena de rio
La arena es un material muy necesario para la industria constructora puesto que con esta
se fabrica el hormigén, se fabrica el asfalto y también el vidrio, el problema es que no es
posible utilizar cualquier arena, es necesario que la arena tenga una gran friccion y agarre,
esto depende del tipo de grano de arena, siendo la de los rios, playas o el fondo marino
los que cumplen con estos requisitos. Pero esta arena también se agota, y al ser explotada
destruye habitats, contamina rios y erosiona playas destruyéndolas. (ARCHDESK, 2021)

Es por eso que ademas de dejar una huella devastadora en el medioambiente también
agota las localizaciones de donde se puede extraer el recurso natural, afectando en la

oferta del mismo y directamente en el costo de las viviendas.
- Escases de materiales de PVC

El PVC es un material de gran importancia para la industria de la construccion y por ende
para la intermediacion inmobiliaria, ya que es el principal material para la produccion de
tuberias, los cuales son parte fundamental del inmueble y su capacidad habitacional.
Siendo asi, la situacion del PVC se encuentra en una subida de precio, esto se debe segln
Joel Morales director de Poliolefinas para América de IHS Markit (2021), a la
interrupcion en las cadenas de suministro en la pandemia del COVID-19 o SARS-COV
2. Esto genera una presidn inflacionaria sobre el PVC debido a que la interrupcion de las
cadenas de suministro genera retrasos en la entrega y por lo tanto escases de la oferta
frente a la demanda, pero no lo es todo debido a que esta brecha ha sido incrementada por
parte de la misma demanda, debido a los cambios de comportamiento y consumo
generados por la pandemia ya mencionada, especificamente al consumo de empaques,
alimentos y productos que necesitaran plastico, todo esto aumentando el precio del PVC
(Alcantara, 2021).

3.2.1.6 Factores Legales.

Los factores legales son “Son las normativas y leyes que las compafiias deben cumplir,
como las del consumidor, las laborales, antimonopolios y regulaciones sobre seguridad.
Ademas, algunos factores como la desregulacion bancaria, la legislacion sobre salarios
minimos, entre otros.” (Tatiana Sanchez, 2018) Es decir, son todas aquellas normas

juridicas que pueden afectar, limitar o beneficiar al proyecto.
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Especificamente este plan se encuentra regulado por la Ley de Corredores de Bienes
Raices publicada en el Registro Oficial N° 790, el Cddigo de Comercio publicado en el
Registro Oficial Suplemento N° 497 y la Ley de Compafiias publicado en el Registro
Oficial N° 312.

Para los intereses de este plan de negocio los factores legales mas influyentes y que
distinguen al tipo de organizacién del resto de giros de negocio, es la Ley de corredores
de Bienes Raices en la cual las normativas que mas influirian en la organizacion segln

esta ley son:
Art. 3.- Para ser corredor de bienes se requiere: a) Ser mayor de edad y
hallarse habilitado para ejercer el comercio; 6 b) Obtener la licencia de
corredor profesional; c) Haber tenido negocio o corretaje de bienes raices
por lo menos durante un afio de actividad y obtener el certificado
correspondiente del Ministerio de Educacion, segun el caso; d) Cumplir lo
dispuesto en el articulo 77 del Cédigo de Comercio y las demas leyes; vy,

e) Los demas requisitos contemplados en las diversas leyes.

Art. 9.- (Reformado por Art. 28 de la Ley 12, R.O. 82-S, 9-VI-97).
- El Ministerio de Educacién, organizara y regulara como carrera
intermedia, el corretaje de bienes raices y otorgara el titulo de Corredor de
Bienes Raices, previo el cumplimiento de los correspondientes requisitos.
Dicho titulo debera ser registrado en el Ministerio de Comercio Exterior,

Industrializacion y Pesca.

Art. 13.- En el caso de las personas juridicas constituidas con el
objeto de dedicarse al corretaje de bienes raices, el gerente o representante
legal serd necesariamente un corredor profesional de bienes raices. Las
personas juridicas podran contratar personas que hagan las veces de

agentes de bienes raices.
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Art. 14.- ... enel caso de las personas juridicas, éstas responderan,
como tales, por las operaciones de sus agentes. Los corredores que
intervengan conjuntamente o las personas juridicas legalmente
constituidas seran igualmente responsables por los actos o contratos de sus
apoderados, quienes s6lo podran ejercer este cargo con poder especial. Sin
este poder, el procurador, sea persona natural o juridica, no podra
intervenir ni menos autorizar ninguna operacion propia del corredor

profesional de bienes raices.

Art. 6.- (Reformado por Art. 28 de la Ley 12, R.O. 82-S, 9-VI-97).
- Los corredores profesionales de bienes raices percibiran por sus
servicios, los honorarios fijados en el arancel que determinara el
Ministerio de Comercio Exterior, Industrializacion y Pesca, sin perjuicio
de los convenios entre el corredor y su cliente. (Ley de corredores de

bienes raices, 2008).

3.2.2 Entorno Especifico.

3.2.2.1 Competidores.

Para el Distrito metropolitano de Quito, y en sus valles aledafios se pueden encontrar
distintos tipos de ofertantes del servicio de intermediacién inmobiliaria o promotores

afines, en este sentido tenemos competidores directos y competidores indirectos.

Los competidores directos son empresas y personas naturales que efectiian directamente
el servicio de intermediacion inmobiliaria de manera presencial o tradicional, es decir, a
través de realizar una obligacion contractual con el cliente, promocionar el bien inmueble
y realizar visitas presenciales con los posibles interesados. Dentro de estos competidores
se encuentran todos los corredores inmobiliarios que tengan el estatus de socios activos
de la Asociacion de Corredores de Bienes Raices de Pichincha (ACBIR PICHINCHA),
los socios activos pueden ser encontrados dentro de la pagina de dicha asociacion en la
pestafia “socios”. Y las empresas que estos creen con el fin de realizar intermediacién

inmobiliaria, puesto que estas empresas necesitan ser conformadas y representadas
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legalmente por una persona la cual posea licencia de corretaje inmobiliario y por lo tanto
esté suscrita a ACBIR PICHINCHA; las empresas mas destacadas de este tipo en el
Distrito Metropolitano de Quito son: Inmobiliaria Excelencia, Goldman & Asociados,
Inmobiliaria Conexién, Inmobiliaria la Colina, Xperts Inmobiliarios & Co., La Corufia,
Proinmobiliaria, Cangurogroup, Inmobiliaria Helvecios, Servicio de Gestion Inmobiliaria
del Sector Publico, Domus Gestion Inmobiliaria, entre otras. Por otro lado, es importante
mencionar que existen muchas personas naturales que ofertan el servicio de
intermediacién inmobiliaria de manera informal, al ser de esta manera estos competidores
bajan la comision por la cual ofertan sus servicios en todo lo posible, convirtiéndose en

un factor de gran impacto para el entorno competitivo.

Mientras tanto los competidores indirectos son todas aquellas plataformas que ofrecen un
espacio para promover digitalmente bienes inmuebles a través de la publicacién de los
bienes en dicha plataforma ya sea de forma gratuita o a través de una suscripcion a su
plataforma, estos competidores son ofertantes de un producto sustituto, que si bien no
genera la misma eficiencia que la actividad del corretaje inmobiliario, son realmente
atractivos para la demanda y llegan a restar a la necesidad del servicio de intermediacion
inmobiliaria. Dentro de las plataformas mas destacadas de este tipo se encuentran:
Plusvalia.com, Properati.com, Inmoamigo.com, Marketplace by Facebook.com,
OLX.com, Mercado libre, etc. A su vez estas plataformas pueden ser clasificadas entre
aquellas que componen la amenaza de ser posibles nuevos competidores y aquellas que
no, las que se encuentran en dicha posibilidad son la cuales cuya razén de ser esta
vinculada estrictamente al sector inmobiliario, como es el caso de Plusvalia.com,
Properati.com e Inmoamigo.com mientras que las demas tienen una razén de ser con un
enfoque distinto, ya sea a la comercializacion o a la conexion digital, como es el caso de
Facebook. Esta division se debe a que una de las principales y mas fuertes barreras de
entrada para esta industria es la formalizacion, la cual se lleva a cabo a través de que el
representante legal subscriba una licencia para la intermediacion inmobiliaria especifica
del cantén en el que se vaya a ejercer la operacion, y por lo tanto las plataformas cuya
razon de ser no se apega al sector inmobiliario no tendrian la intencion de generar dicha
licencia para su representante legal o establecer una nueva empresa con esta caracteristica

en el Distrito Metropolitano de Quito.

Por dltimo, es necesario hablar de la empresa REMAX, la cual no es exactamente un

competidor, esta empresa es una plataforma digital, que oferta el servicio de capacitacion
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en intermediacion inmobiliaria, y a su vez franquicia su marca, por lo tanto todas las
empresas que ejercen bajo la franquicia de REMAX son constituidas por representantes
legales formalizados portantes de la licencia de corretaje inmobiliario bajo el modelo
mercantil de franquicia y sus corredores inmobiliarios operan bajo dicha licencia.

3.2.2.2 Clientes.

Los clientes de la actividad econémica de intermediacién inmobiliaria son personas las
cuales poseen bienes inmuebles dentro del Distrito Metropolitano de Quito o sus valles
aledafios y tienen la intencién de enajenarlos o darlos en arrendamiento, a estos se les
denomina propietarios, los mismos quienes por diferentes razones se les dificulta hacerlo
de manera propia, esto usualmente es debido a ya sea falta de tiempo, falta de capacidad
de traslado, el no residir en la ciudad o region del inmueble, la poca demanda del bien
inmueble debido a su alto precio o ubicacion desfavorable. A su vez usualmente estos
clientes han intentado de manera fallida utilizar las anteriormente mencionadas
plataformas para promocionar sus bienes, pero al no tener éxito optan por el servicio de

intermediacion inmobiliaria.

El poder de negociacion de los clientes es fuerte debido a que existe amplia oferta del
servicio de intermediacion inmobiliaria y por lo tanto los clientes pueden exigir mejores
beneficios en la negociacion, como una menor tasa de comision o la no exclusividad con

otros intermediarios inmobiliarios.

3.2.2.3 Proveedores.

Los recursos que deben ser provistos para el correcto desempefio de la organizacién no
consisten en materias primas ni en inventarios, por lo que no son consistentes en el
cumplimiento de la actividad econémica de intermediacion, estos son herramientas que
mejoran y facilitan el desempefio del servicio las cuales son ofertadas en mercados de
competencia perfecta, amplios a todo publico y de fuerte y amplia competencia, por lo
tanto, los precios son fijos y las partes son precio-aceptantes. Los recursos serian:

servicios telefonicos, servicios de transporte y movilidad, y especialmente la publicidad.

Entre las posibles empresas oferentes del servicio telefénico para el espacio geogréafico
de esta investigacion se encuentran, Telefénica S.A., Claro Ecuador (El Consorcio
Ecuatoriano de Telecomunicaciones S.A. CONECEL) y La Corporacidon Nacional de
Telecomunicaciones CNT EP. Estas Empresas se manejan bajo un mercado oligopélico,
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pero al tener un nivel fuerte de competencia entre ellas, su poder de negociacion tiende a
ser bajo, ademas de que las concentra en una guerra de precios.

Para los proveedores de servicios de transporte y movilidad, se encuentran dos
clasificaciones: los transportes tradicionales, los cuales estdn conformados por la
actividad econdémica del taxismo, mientras que, por otro lado, a las plataformas digitales,
por las cuales se tiene preferencia, entre estas podemos encontrar empresas como: Uber,
Cabify, Didi, InDriver, entre otras. El mercado de competencia perfecta en el que se
encuentran estas empresas reduce su poder de negociacién y ha llevado a los precios de

este servicio a mantener una tendencia bajista.

Por ultimo para los proveedores de la publicidad es necesario mencionar que es un caso
especial, debido a que entre estos se encuentran algunos competidores indirectos, esto se
debe a que son plataformas de comercializacion, las cuales ofertan el servicio de
publicidad digital masiva gratuitas y de pago que puede ser utilizado por los
intermediarios de manera beneficiosa, entre estas podemos encontrar a Facebook.com,
OLX.com, Mercado libre, etc, de las cuales se destaca Facebook ya que es el competidor
mas fuerte de este mercado y ofrece precios bajos y gran capacidad de difusion obligando
al resto de empresas a bajar sus precios para poder competir, siendo un mercado de
proveedores con poco poder de negociacion, a excepcion de Facebook.com.

3.3 MODELO DE NEGOCIO

3.3.1 Lienzo del Modelo de Negocio.

Segmento de clientes

Aliados Clave Propuesta de valor

Captacion de
inmuebles
S
Promocién

Oigital. telefonica
Mayor y presencial

productividad

Redes sociales
-Facebook

Andlisis Resultado

Presencial § Presencial
—_—

-Instagram
-Tik Tok

Conocimiento -Telefonico

legal

Estructura de costos

Lot (GG @=esse  pyblicidad i
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e

—_—

Figura 7. Plantilla Canvas VMS
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3.3.2 Segmentos de Mercado.

El segmento de mercado al que apunta este negocio son personas, hombres y mujeres que
posean bienes inmuebles en el cantdn Quito y cantdon Rumifiahui provincia de Pichincha,
Ecuador; y que se encuentren en el interés de enajenarlos o darlos en arrendamiento, sea
por necesidad de flujo de efectivo, poco uso del inmueble, o por generar beneficios

econémicos.

En este segmento de mercado por lo general los clientes suelen ser adultos entre los 30
hasta los 65 afios, pertenecientes al PEA o jubilados, con mayor frecuencia de clase media
a media alta. Mientras que las personas jovenes adultas suelen enajenar sus inmuebles
por la necesidad de buscar inmuebles de mayor area, los adultos en mediana edad o
jubilados los enajenan porque sus necesidades de area se reducen al tener familias adultas.
Por otro lado, en ambos casos es usual que los propietarios busquen arrendar sus bienes

ya sea debido al desuso de estos.

3.3.3 Propuesta de Valor.

Curvas de Valor

/

Comision Atencion Eficiencia Capacidad
Personalizada

OFR,r N WM O

= REMAX Plusvalia.com Informales VMS

Figura 8. Curvas de valor de la industria de intermediacién inmobiliaria

La propuesta de valor de este proyecto radica en su disefio en base a la gestién por
procesos, aumentando la productividad y calidad, en contraposicion del modelo
tradicional de este negocio, debido a la sinergia generada por el trabajo conjunto
de una estructura sistematica, con enfoque de procesos y mejora continua,

aumentando la especializacion en cada etapa, reduciendo los tiempos entre
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procesos, eliminando cuellos de botella y utilizando herramientas especificas en

cada uno de estos para ofrecer un mejor servicio, mas profesional y eficiente.

3.3.4 Canales.

Los macro canales que se plantea utilizar en el desarrollo del servicio de este proyecto

son los siguientes:

Telefénico

La telefonia es un canal muy Util y beneficioso para esta industria, por el cual
se plantea realizar desde llamadas de contacto hasta confirmaciones y es el
medio predilecto para necesidades secundarias, como el entregar indicaciones
a los clientes y compradores, siendo un medio veloz para la entrega de

informacion.

Digital

El medio digital es el mas importante para este proyecto ya que como se
menciond anteriormente en el analisis externo, es el mas fuerte en capacidad
de captacion de los clientes. La eleccion de este medio como el principal se
debe principalmente a que 10.17 millones de ecuatorianos son usuarios diarios
de internet, mientras que 14 millones mantienen cuentas activas en redes

sociales.

Dadas las razones mencionadas anteriormente, los canales digitales

especificos que se plantean utilizar son:

e Facebook
e WhatsApp
e Instagram

Paginas de publicacion de inmuebles (Plusvalia, Inmoamigo, Esto Unicamente
en casos puntuales en los que su utilizacién genere una ventaja sobre el uso

las redes sociales.)

Presencial
o El canal presencial consiste en realizar reuniones en un espacio fisico
acordado con el cliente, este canal es tradicional en el negocio de
intermediacion inmobiliaria y a diferencia de otros canales en los

cuales es beneficiosa su actualizacion a otros medios como el digital,
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este medio sigue siento necesario y positivamente impactante en el giro
de negocio, esto se debe a que el ejercicio de intermediacion
inmobiliaria requiere de compromisos legales, que es el primer
momento de contacto con los clientes, a su vez este medio compromete

mas al comprador y filtra a los compradores realmente interesados en
adquirir el inmueble.

‘endedor Propietariol

Telefonico
@ Presencial

Digital

» g

““}444‘“4
L

Figura 9. Journey Map de la organizacion y el vendedor propietario

Telefonico
@ Presencial
Digjta!

‘Contacto de Acompanamiento en
asesoria sobre firma de contrato final
el inmusble ; de compra y vents
H i |
. : * * ¢
i |

Figura 10. Journey Map de la organizacion y el comprador interesado

3.3.5 Relaciones con los clientes.

Las relaciones que la organizacién genera con los clientes parten de las distintas

interacciones bilaterales que mantienen los mismos para con la empresa a través de los

canales dispuestos anteriormente, dichas interacciones son las siguientes:
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Intermediacion.

- Etapa de captacion

Llamada de captacién a través del canal telefonico, en esta llamada se ofrece
el servicio de intermediacion inmobiliaria a los posibles clientes vendedores
del pablico objetivo que precisen del servicio al momento.

Cita de firma de contrato, en esta etapa del desarrollo de servicio se procede a
generar la firma contractual de manera presencial en el inmueble a promover,

a su vez también se cataloga y se realizan los retratos fotograficos del mismo.

- Etapa de promocion

Visualizacion de publicidad y promocion a través de medios digitales, en esta
etapa el posible cliente comprador es alcanzado por la publicidad segmentada
de los inmuebles promocionados y generada por la organizacién dentro de los
diferentes canales digitales.

Contacto digital o telefénico para una asesoria sobre el o los inmuebles
promocionados, en esta fase el cliente se contacta con la organizacion ya sea
a través de los medios digitales oficiales de la organizacion o a través del canal
telefonico que la organizacidén manifiesta en la publicidad.

Visita programada de manera presencial, la organizacion y el cliente
comprador concuerdan una cita presencial para la apreciacion fisica del
inmueble por parte del cliente, esta etapa es crucial puesto que es en la cual
hay mas compromiso de los interesados y se puede concretar la compra o

arrendamiento.

- Etapade venta

Cita presencial para la firma del compromiso de compra y venta, en esta cita
la organizacion, el cliente vendedor y el cliente comprador concuerdan una
cita para la firma de un compromiso entre los dos clientes para la compra del
inmueble, esto se realiza de manera presencial en frente del vendedor de la
organizacién. A su vez en esta etapa procede el cobro del 50% de la comision
por el servicio.

Cita de acompafiamiento presencial para la firma de contrato final de compra
y venta, en esta etapa el vendedor encargado presencia la firma del contrato
para la transferencia del inmueble.
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3.3.6

e Gestidn de cobranzas, la organizacion solicita el cobro de la comision parcial
faltante o completa a través de medios digitales, en caso de mora o

incumplimiento la relacion con el cliente sera a través del canal telefonico.

Fuentes de ingreso.

Las fuentes de ingreso del giro del negocio de este proyecto son las siguientes:

3.3.7

Comisiones por venta de inmueble: es la retribucion generada por la realizacion
del ejercicio de intermediacion y promocion del inmueble hasta alcanzar su venta
0 arrendamiento.

Pago de valor pre acordado por andlisis situacional y peritaje del inmueble ya sea

en conjunto de la intermediacion inmobiliaria 0 como andlisis independiente.

Recursos clave.

Para el correcto funcionamiento de la organizacion es necesario mantener recursos y

conocimiento, los recursos clave para el correcto funcionamiento del giro de negocio son:

Efectivo: Es el activo corriente mas necesario para el funcionamiento de la
organizacion, especificamente el mismo es utilizado principalmente para el pago
de sueldos y salarios, para la publicidad y la promocion, el transporte de los
vendedores y cualquier gasto extra generado.

Personal: El recurso humano correcto es indispensable para el desarrollo del
proyecto, ya que al ser una organizacion basada en procesos se enfoca en
conseguir el personal adecuado para cada uno de estos, por otra parte, es necesario
que este personal esté dispuesto a especializarse en cada una de las areas que
conforman los equipos para cada proceso y que los mismos tengan la capacidad
para interactuar con otras areas de manera eficiente y sistémica.

Equipos electronicos: El equipamiento electronico es fundamental para el
desarrollo operacional del plan de negocio, esto debido a que la organizacion basa
sus procesos en el medio telefonico y digital, haciendo que sea necesaria la
adquisicion de equipos electronicos adecuados para el desarrollo de los
procedimientos.

Know how: Parte fundamental del desarrollo de la organizacion es el
conocimiento necesario para dar desarrollo al giro del negocio, el conocimiento

de como desarrollar y llevar a cabo el negocio, el conocimiento de la industria y
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el como cumplir los requerimientos de las partes interesadas, es por esto que son
considerados como recursos clave los siguientes recursos:

o Conocimiento de la industria inmobiliaria, incluyendo la situacion actual,
las avaluaciones promedio del mercado en los sectores que se preste el
servicio, asi como en los sectores similares, las dudas mas frecuentes del
cliente y las respectivas respuestas, asi como todo conocimiento necesario
para desarrollar el giro de negocio y solventar las necesidades de los
clientes.

o EIl conocimiento legal, dado que este giro de negocio atraviesa un
determinado nimero de tramites y permisos legales para ser concretado y
que los posibles intereses de las partes involucradas luego de la
transaccion también lo hacen, es necesario conocer la normativa juridica
vigente en cada sector y municipio, tanto para las transacciones
inmobiliarias, como para las posibles, construcciones, remodelaciones o
arrendamientos, asi como también la normativa impositiva,}; antes, al

momento y después de la transaccion.

3.3.8 Actividades Clave.
3.3.8.1  Servicio de intermediacion Inmobiliaria.

- Captacion.
La captacion dentro del servicio de intermediacion inmobiliaria es el macroproceso donde
la organizacion se pone en contacto con el propietario del bien inmueble para ofrecer el
servicio de intermediacién inmobiliaria, asesora de manera simple y concreta en el

momento de la firma de contrato de intermediacién inmobiliaria.

- Promocion.
Macroproceso del servicio de intermediacion inmobiliaria donde la organizacidn retrata
fotogréaficamente el inmueble, lo cataloga, genera publicidad, concuerda visitas y culmina

con la muestra del inmueble.

- Venta o Arrendamiento.
Este macroproceso consiste en concordar la venta con el comprador interesado, generar
un acercamiento entre el propietario y el comprador, acordar si se genera un contrato de

compromiso de compra y venta o directamente de compra y venta dependiendo del tipo
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de pago, 0 en otro caso de arrendamiento, se atestigua el pago de valores y la firma del

contrato, y se concluye con la gestion de cobranzas.

3.3.9 Estructura de Costos.
3.3.9.1 Intermediacion inmobiliaria.

- Sueldosy salarios.
Los sueldos y salarios son el costo de mayor impacto en la organizacién debido a que la
misma se encuentra conformada en todos sus procesos por equipos de personas las cuales
son la parte mas necesaria para desarrollar el giro de negocio, creando una fuerza

operacional que en su conjunto genera un costo mayor que el resto de los costos.

- Costos de comunicacion.
La capacidad de comunicacién como fue mencionado anteriormente es un recurso clave

dentro del giro del negocio, la cual también implica costos.

e Telefonica.
La comunicacion telefonica es parte de esta capacidad de comunicacion, y los
costos de esta se manifiestan en las llamadas realizadas a través de planes pre

0 post pagados.

¢ Digital.
La comunicacion digital es un gasto méas accesible que el anterior, debido a
que los medios propuestos a utilizar, como son las plataformas WhatsApp o
Messenger de Facebook no cobren por mensaje o llamada, son totalmente
gratuitas y el costo de esta comunicacion se materializa en el costo del acceso
a internet el cual se materializa en costo de servicio fijo o igualmente en planes

pre o post pagados.

- Publicidad.
La publicidad es la parte central del negocio pues esta conecta el inmueble captado con
el posible comprador, esta herramienta también representa un costo dentro del servicio,
pues se paga a los canales seleccionados con el fin de que se muestre a los usuarios de las

distintas plataformas la publicidad creada de dicho inmueble.

- Legalizacion.
Los costos de legalizacion son los que se generan al cumplir los requisitos legales y
tramites necesarios para constituir la organizacion y hacerla legalmente funcional, dentro
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de estos se pueden encontrar los pagos de abogacia, notarizacion, costo de formularios,

impuestos, permisos municipales, licencias, entre otros.
4 PLANEACION O FORMULACION ESTRATEGICA
4.1 Misién
Somos una empresa de intermediacion inmobiliaria basada en la gestion por procesos y

enfocada a la eficiencia para los propietarios de Quito, Ecuador que precisen de un
servicio profesional, de calidad, eficiente y preciso.

4.2 Vision
Dentro de 10 afios ser una de las tres empresas de servicios inmobiliarios con mayor

posicionamiento en el pais, reconocida por su enfoque disruptivo centrado en la

eficiencia, capacidad y profesionalismo en el desempefio de sus servicios.
4.3 Valores de la empresa

4.3.1 Eficiencia.
Segun la RAE (2014) la eficiencia es la capacidad de alcanzar los resultados previstos

con la minima utilizacion posible de los recursos.

En el caso de VMS Inmobiliaria, es un valor esencial de la organizacién por que buscamos
la optimizacion de todos los procesos en el desarrollo del servicio de intermediacion

inmobiliaria, especialmente en el tiempo que esta tarda.

4.3.2 Responsabilidad.

La responsabilidad es la intencidn de responder por algo ante alguien por propia decision.
En este caso la organizacion tiene la intencion de prestar todo el detallismo y seguimiento
a los procesos del servicio de la intermediacion inmobiliaria para entregar un servicio

preciso.

4.3.3 Seriedad.

Adjetivo de algo o alguien “Real, verdadero y sincero, sin engafio o burla, doblez o
disimulo.” (RAE, 2014) Este es un valor de la organizacion porque la misma toma muy
enserio la confianza y el tiempo de los clientes por lo que busca dar el mejor servicio y

con la mayor transparencia.
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4.3.4 Enfoque al cliente.
Es la orientacion hacia satisfacer las necesidades y expectativas del cliente, con el fin de
atraer u retener al mismo. (NUEVA 1SO 9001:12015, 2018)

Este enfoque es esencial para la organizacion debido a que la misma busca captar al
cliente a través de la distincion de su servicio debido a su alta calidad y eficiencia, por lo

que busca asi satisfacer dichas necesidades y expectativas.

4.3.5 Profesionalismo.
Segun la RAE (2014) el profesionalismo es el “Cultivo o utilizacion de ciertas disciplinas,

>

artes o deportes, como medio de lucro.’

Pero para este proyecto, en especifico, lo definiremos utilizando la terminacién “ismo” la
cual, nuevamente segun la RAE (2014), uno de sus significados es “escuela”, en este
sentido el profesionalismo es la escuela de actuar basado en el conocimiento técnico y
comprobado, sumado a la experiencia propia o recopilada en determinada accion o

procedimiento, y con un enfoque a la excelencia.

De esta manera la organizacién se apega a esta definicién de profesionalismo para
concretar su ventaja de valor y su diferenciacion, buscando demostrar dicha excelencia
en sus servicios y utilizarla como otro pilar del sistema y la imagen de la organizacion en
el posicionamiento dentro de la mente del cliente.

4.4 Objetivos Estratégicos

“Los objetivos estratégicos son los fines o0 metas desarrollados a nivel estratégico y que

la organizacion pretende lograr en un periodo determinado de tiempo.” (Roncancio,
S.F)

Siendo de esta manera, con el fin de alcanzar la consecucion de la misién y la vision de
la organizacion planteada, se han establecido objetivos que acercan al proyecto a su
correcto desenvolvimiento, desarrollo y crecimiento en sus diferentes etapas en direccion

a esta consecucion.

4.4.1 Perspectiva Financiera/Clientes (revisar potencial de mercado).

Para el proyecto se propone en la perspectiva financiera primero “Alcanzar rentabilidad
de al menos el 20% de los costos y gastos de la organizacion en el afio 2023 y luego
“aumentar las utilidades de la organizacion hasta en un 20% referentes al primer afio,

durante el segundo y tercer afio” esto enfocandose en la aplicacion de la tecnificacion
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durante el desarrollo y crecimiento de la organizacion, asi como en la expansion del
proyecto.

Ademas de esto, en la perspectiva del cliente se propone “Aumentar el posicionamiento
de la organizacion hasta alcanzar el 0.5% de la demanda del mercado de Quito.” Como
fin de la aplicacion de los proyectos de mejora continua, aumento de la productividad y
de la satisfaccion del cliente.

4.4.2 Perspectiva Procesos Internos.

Para los procesos de Marketing se establece “Conseguir al menos el 20% de
conversaciones con respecto a las personas alcanzadas por promocién y un 10% de citas
generadas para el primer afio” este objetivo representa una mayor probabilidad de ventas
en menor tiempo por lo que se reducirda el tiempo para concretar con éxito la
intermediacion inmobiliaria y a su vez aumentar la rotacion de inmuebles y por ende
mayores ingresos y rentabilidad.

Este objetivo anteriormente descrito se concatena con el objetivo de los procesos de
ventas; el cual es “Alcanzar al menos el 60% de éxito en los casos de intermediacion
inmobiliaria para el segundo afio de operacion.” El cual ademas de ayudarse con la mayor
probabilidad de ventas se basa en la capacitacion y disefio de los procesos y
procedimientos de ventas para aumentar el nimero de intermediaciones inmobiliarias

exitosas.

Por otro lado, para los procesos de productividad se define como objetivo “Aumentar la
productividad y la eficiencia organizacional en al menos un 30%, dentro del segundo
semestre del 2023, de la conseguida en el primer semestre de operacion.” Este objetivo
se basa en la simplificacidn y especializacion de los procesos del giro de negocio de la
organizacion para reducir el tiempo de cumplimiento de las etapas del servicio y hacer
méas veloz y eficiente al mismo, para apoyar en el alcance de la rentabilidad, el
posicionamiento y la vision de la organizacion.

4.4.3 Perspectiva Aprendizaje y Crecimiento.

Como objetivo estratégico de la perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento se plantea
“Alcanzar indicadores de satisfaccion y compromiso laboral de al menos el 90% en la
organizacion, para el mes de diciembre del 2023.” Este objetivo esté relacionado con la
institucion de una cultura laboral responsable, comprometida, y eficiente; con un
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ambiente laboral, respetuoso, amable y motivacional y comprometido, y con procesos de
capacitacion y mejora continua de las habilidades y el compromiso de la fuerza laboral.

4.5 Estrategias

45.1 Matriz FODA.

Tabla 13. Matriz FODA VMS

Oportunidades Amenazas
Alta oferta de inmuebles Alta inflacion de los bienes

debido a dificultad para inmuebles y
vender sin el uso de arrendamientos.
estrategias. e Demanda baja debido al

e Alto volumen monetario en crecimiento plano de los
ventas con respecto al sueldos y salarios

nimero de ventas a nivel
de la industria.

Fortalezas E. Ofensivas E. Defensivas
e Sinergia e Definir, probar y establecer
sistematica técnicamente una estrategia
e Gran Alcance y de penetracion de mercado
capacidad desde la perspectiva de
e Mejora continua mercadotecnia
e Flexibilidad e Utilizar la oferta de valor
e Diferenciacion como atractivo de la ofertade| e Crear, simplificar y aplicar
marketing mejora continua a todos los
e Utilizar la eficiencia de la procesos del giro de negocio
organizacion para captar e periédicamente, enfocandose
intermediar exitosamente en la eficiencia y facilidades
gran cantidad de los para el cliente.

inmuebles en oferta

Debilidades E. Reorientacion E. Supervivencia

e Dependencia de e Crear bases de datos de
cohesion e Utilizar las proyecciones recopilacion de resultados
sistematica y su de la demanda, su y estudios realizados en los
buen conocimiento y los diferentes proyectos de
funcionamiento. resultados de su utilizacion intermediacion

como atractivo de la inmobiliaria.

e Bajo campafia de marketing. e Crear estimaciones de
conocimiento demanda seglin
técnico de la e Crear, simplificar y aplicar proyecciones creadas
demanda del mejora continua a todos los utilizando bases de datos
mercado procesos del giro de de recopilacion de

negocio  periédicamente, resultados y  estudios

enfocandose en la realizados en los diferentes

eficiencia y facilidades proyectos de

para el cliente. intermediacion
inmobiliaria.

42



4.6  Proyectos estratégicos

Tabla 14. Ejemplo de ficha de proyecto — Proyecto 1

Ficha de proyecto

Crear bases de datos de recopilacién de resultados y estudios

Proyecto realizados en los diferentes proyectos de intermediacion
inmobiliaria.
Fecha ene-22
Responsable Gerente comercial, Gerente de Marketing
Datos

Se realizard a través del equipo de marketing como parte de sus funciones laborales por lo que
no conllevard una elevacion del presupuesto y se realizard de manera mensual con los
resultados obtenidos de la intermediacion.

Descripcion

Se recopila informacion y datos de la demanda inmobiliaria, de los resultados de los inmuebles
intermediados, los resultados entregados por las plataformas de promocidn e investigaciones
de los sectores a intermediar, asi como los resultados de peritaje de los inmuebles; segun el
precio, el sector y caracteristicas.

Resultados

El resultado de este proyecto son bases de datos de los precios por metro cuadrado de diferentes
sectores de Quito, para los distintos acabados, diferentes areas y complementos del inmueble.

Objetivos Estratégicos

Los objetivos estratégicos que solventa este proyecto son: "Conseguir al menos el 20% de
conversaciones con respecto a las personas alcanzadas por promocién y un 10% de citas
generadas. para el primer afio" y "Alcanzar al menos el 60% de éxito en los casos de
intermediacién inmobiliaria para el segundo afio de operacion”.

A continuacion, se describen los proyectos establecidos para alcanzar los objetivos

estratégicos.

4.6.1 Crear bases de datos de recopilacion de resultados y estudios realizados en los
diferentes proyectos de intermediacion inmobiliaria.

Este proyecto esta concebido para solventar los objetivos estratégicos de:
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e "Conseguir al menos el 20% de conversaciones con respecto a las personas
alcanzadas por promocién y un 10% de citas generadas. para el primer afio”
e "Alcanzar al menos el 60% de éxito en los casos de intermediacion inmobiliaria

para el segundo afio de operacion™.

El proyecto consiste en recopilar informacion y datos de la demanda inmobiliaria, de los
resultados de los inmuebles intermediados, los resultados entregados por las plataformas
de promocidn e investigaciones de los sectores a intermediar, asi como los resultados de
peritaje de los inmuebles; segun el precio, el sector y caracteristicas. Y de esta manera
generar de los precios por metro cuadrado de diferentes sectores de Quito, para los

distintos acabados, diferentes areas y complementos del inmueble.

4.6.2 Crear estimaciones de demanda segun proyecciones creadas utilizando bases de
datos de recopilacion de resultados y estudios realizados en los diferentes
proyectos de intermediacion inmobiliaria.

Este proyecto es creado para solventar los objetivos estratégicos de:

e "Conseguir al menos el 20% de conversaciones con respecto a las personas
alcanzadas por promocion y un 10% de citas generadas. para el primer afio".
e "Alcanzar al menos el 60% de éxito en los casos de intermediacion inmobiliaria

para el segundo afio de operacion”.

El proyecto consiste en utilizar las bases de datos para analizar la informacion y generar
documentos para proyectar y estimar de la posible demanda de los inmuebles a
intermediar segun el precio, la ubicacidn, los acabados, espacios y complementos del

inmueble.

4.6.3 Crear, simplificar y aplicar mejora continua a todos los procesos del giro de
negocio periédicamente asi como tambien capacitaciones a los empleados,
enfocandose en la eficiencia y facilidades para el cliente.

Este proyecto se enfoca en satisfacer y apoyar al objetivo estratégico de:

e "Aumentar la productividad y la eficiencia organizacional en al menos un 30%,
dentro del segundo semestre, de la conseguida en el primer semestre de

operacion”

El proyecto consiste en velar por todos los procesos de la organizacion, evaluarlos de

manera periodica y asi mismo simplificarlos, asi como capacitar a los empleados en el
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desarrollo correcto de sus funciones, para hacerlos mas eficientes y amigables con las
partes interesadas, especialmente con los clientes, obteniendo procesos simples, cortos y
directos, y empleados especializados, por los cuales la organizacién alcance mayor
productividad.

4.6.4 Definir e implementar procedimientos y estrategas tecnificados, a los cuales se
les aplique mejora continua, para los procesos de captacion y venta.
Los objetivos estratégicos a los cuales este proyecto soporta son:

e "Alcanzar al menos el 60% de éxito en los casos de intermediacion inmobiliaria
para el segundo afio de operacion™

o "Aumentar las utilidades de la organizacion hasta en un 50% referentes al primer
afio durante el segundo y tercer afo."

Este proyecto consiste en disefiar e implementar procedimientos técnicos y estrategias de
venta, en los procesos de captacion y comerciales basandose en estudios y técnicas de
marketing eficientes, las cuales se prueben, se descarten, se mejoren y se integren en los
procedimientos de la organizacion. Dando como resultado estrategias y procedimientos

estratégicos altamente tecnificados.

4.6.5 Crear convenios para reduccion de gastos y costos.

Este proyecto apoya en el cumplimiento del objetivo estratégico de:

e "Aumentar las utilidades de la organizacién hasta en un 50% referentes al primer

afio durante el segundo y tercer afo."

El proyecto, dirigido por los gerentes de finanzas y de marketing, consiste en buscar y
crear convenios y acuerdos comerciales para la reduccion de costos. Ya sean estos costos
del &mbito legal, generando convenios con notarias para la reduccion de costos por
tramites o con buros juridicos para los costos de abogacia; de movilidad con empresas
especializadas como las plataformas de Uber, Didi o Cabify, y de comunicacidn con las
distintas operadoras al contratar varios planeas a la vez.

4.6.6 Crear procesos de evaluaciones periodicas para la mejora continua de la cultura
organizacional, el ambiente y la satisfaccion laboral.

Este proyecto se desarrolla para soportar el objetivo estratégico de:
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e "Alcanzar indicadores de satisfaccion y compromiso laboral de al menos el 95%

en la organizacioén.”

A cargo del gerente de recursos humanos este proyecto se desarrolla disefiando, creando
e implementando procesos de evaluaciones periodicas de la cultura organizacional y del
ambiente laboral, asi como también del compromiso y la satisfaccion de los empleados,
y de esta manera utilizar los resultados para aplicar mejora continua a las capacitaciones
y al direccionamiento de la cultura organizacional, el ambiente laboral y el compromiso
organizacional; generando de esta manera resultados de evaluaciones técnicas de la
situacion de la cultura organizacional, el ambiente laboral, el compromiso y la

satisfaccion de la fuerza laboral.

4.6.7 Definir, probar y establecer técnicamente una estrategia de penetracion de
mercado desde la perspectiva de mercadotecnia.

Este proyecto se plantea para soportar el objetivo estratégico de:

e "Aumentar el posicionamiento de la organizacién hasta alcanzar el 15% de la

demanda del mercado de Quito."

Bajo la responsabilidad del gerente de Marketing este proyecto se desarrolla al estudiar,
disefiar, implementar y modificar una estrategia técnica de marketing para realizar
penetracion del mercado, generando una campafia de penetracion del mercado tecnificada

bajo la mirada del marketing.
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Cuadro de Mando Integral BSC

Direccionamiento Perspectivas

Mapa Estratégigo

Vision
Sier la empresa inmobiliaria reconocida,
con gran posicionamients en el pais u que
dizrumpa el mercado tradicional par su
sistema enfocado ala eficiencia, su
capacidad v profesionalismo en el
desempefio de sus servicios

§
g
-

Politica de Calidad

Aprendizaje y Crecimiento

Aumentar las
utilidades de k3

‘OIganizacion hasts en
un 20% referentes al
|primer afio, duramte

Alcanzar &l segundo y tercer
rentabilidad de al afia.
menos el 20% de
los costos y gastos
de I3 organizacidn

en el afio 2023.

Conseguir al menas el
20% de
conversaciones con
respectoa las
personas alcanzadas

Alcanzar al
menas el 60% de
Exitoen los
(=
os%dela intermediacion
: demanda del inmobiliaria para
s i &l segundo afio
gn::::;;’_a el mermdu.nhqmo d:;g:emiﬁn_

Aumentar |2 productividad y
|a eficiencia organizacional

en al menos un 30%, dentro
del segundo semestre del

2023, de la conseguida en el
primer semestre de
operacion.

Alcanzar indicadores de
satisfaccion y
compromiso laboral de
al menos el 30% en la
(Organizacion, para el
mes de dicembre del
2023,

Figura 11. Mapa Estratégico
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5 PLANEACION O FORMULACION OPERATIVAY DE LA

51  Cadena de Valor
=
PROCESOS ESTRATEGICOS
GESTION ESTRATEGICA MEJORA CONTINUA Nuevos proyectos
PLANIFICACION Toma de Gestioh déla Gestion de Evaluar y seleccionar nuevos
Estratégica decisiones calidad procesos proyectos para la
Estratégicas organizacion
PROCESOS OPERACIONALES
g Captacion Promocion Venta Cobroy
0] E seguimiento 2
g = g = = g = a
E ATENCION AL CREACIéN‘Y | EXIBICION DEL CCOBRO DE COMISION Y E §
2 > ‘CLIENTE/ OFERTA DE PROMOCION DE PREDIO SEGUIMIENTO DE CUENTAS 2
E § SERAOO) | PUBLICIDAD | POR COBRAR g g
& FORMALIZAR EL Estudio del ASISTENCIA Y SEGUIMIENTO DE LA
CONTRATO el FORMALIZACION SATISFACCION DEL
z | LecaL CLIENTE
PROCESOS DE APOYO
e ENACRERE GESTION DE EVALUACION Y GESTION DE TALENTO
CONTROL HUMANO
GESTION CONTABLE Y DE EVALUAR Y CONTROLAR LOS CAPACITACION EXTERNA &
p— INVERSIONES PROCESOS INTERNA p—
ol o

Figura 12. Mapa de Procesos

5.1.1 Procesos Estratégicos.
5.1.1.1 Gestion Estratégica.
Este proceso administrativo a cargo de Gerencia General consiste en la direccion
estratégica de la organizacion, siendo partes de esta, la toma de decisiones con respecto

en la direccion, expansion, politicas y desarrollo de la empresa.

5.1.1.2 Mejora continua

El proceso de mejora continua, sustentado en las evaluaciones y controles del proceso de
apoyo “Gestion de evaluaciéon y control”, consiste en aplicar, probar y modificar y
establecer procesos y procedimientos, para hacerlos mas eficientes, simples y

satisfactorios para con el cliente.
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5.1.1.3 Gestién de nuevos proyectos.

El proceso de gestion de nuevos proyectos consiste en la evaluacion y seleccion de
emprender proyectos aledafios a la intermediacion inmobiliaria, especificamente en la
misma industria, pero no en la misma rama, como proyectos de remodelacion,

construccion, peritaje, etc.

5.1.2 Procesos Operacionales.

5.1.2.1 Captacion de Cartera.

El proceso de Captacion de Cartera es el primero de los procesos operativos, tiene el
objetivo de concretar la adquisicidn del servicio por parte del cliente; para esto el equipo
de captacion se encarga de, 1) Busqueda de la posible cartera de clientes que posean
inmuebles, y que deseen enajenarlos o arrendarlos, 2) realizar contacto con estos posibles
clientes y ofrecer el servicio de intermediacion inmobiliaria presentando los beneficios
de la organizacion como oferta de valor, 3) Toma de datos, acuerdo de manejo de llaves
y programacion de la cita de firma contractual; y por ultimo 4) Concretar la primera cita
con la firma contractual, de esta actividad del proceso se encargard el equipo de
marketing.

5.1.2.2 Promocion.

El siguiente proceso operativo, a cargo del equipo de marketing, consiste en promover el
inmueble con el fin de conseguir un acercamiento o conexion del inmueble con el posible
cliente comprador o arrendador de este.

Para esto el equipo de marketing se encargara de 1) Fotografiar y catalogar el inmueble
en la primera cita o “cita de la firma contractual”, 2) Redactar, evaluar y pulir la
descripcion del inmueble que se va a utilizar en la publicidad, 3) Seleccionar y dar retoque
a las fotografias, 4) Disefiar la publicidad de manera técnica y promocionarla en los
canales seleccionados por la organizacién. 5) Recolectar informacion de los resultados de
las campafas publicitarias y realizar proyectos de estudio del mercado. 6) Procesar la
informacion y generar proyecciones de la demanda segin maltiples variables.

5.1.2.3 Venta.

El proceso de venta a cargo del equipo comercial consiste en la finalizacion exitosa de la
intermediacion inmobiliaria, ya sea por arriendo o venta. Este proceso se desarrolla a
través de 1) Atencion del publico interesado, ya sea por llamada, mensajeria telefonica o
mensajeria digital, donde se expliquen los detalles del inmueble, se solventen las dudas
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del cliente y se acuerde una cita de exhibicion del inmueble, 2) Se concreta la exhibicion
del inmueble 3) Se llama a los clientes interesados para conocer si siguen interesados por
el inmueble o desistiran del mismo 3) contacto con los propietarios para informar de
ofertas, cuando una oferta es aceptada se acuerda una fecha para la firma de documentos
y el tipo de cobranza de la comision. 4) se presencia la firma de contrato y se cobra en el

caso de que sea el pago de contado.

5.1.2.4 Cobroy seguimiento.

Este proceso tiene como objetivo cobrar las cuentas por pagar y medir la satisfaccion de
los clientes, se encuentra a cargo del equipo financiero, pero el mismo es influenciado
por el equipo de marketing en el disefio y desarrollo de los métodos de medicién de la
satisfaccion del cliente y de la recopilacién de estos datos.

El proceso consiste en 1) llamar al cliente y solicitar el pago de la comision en caso de
que haya sido acordado que el pago no se realizaria en el momento de la firma de
documentos, 2) verificar la efectividad del pago de la comision, 3) Realizar y entregar la
correspondiente facturacion del servicio 4) solicitar al cliente que califique o mida el
desempefio organizacional a través de las herramientas disefiadas por el equipo de
marketing.

5.1.3  Procesos de apoyo.

5.1.3.1 Gestion Financiera.

El proceso de apoyo de Gestion Financiera, a cargo del equipo financiero consiste en 1)
Realizar los procesos y procedimientos contables, incluyendo registros, formularios,
declaraciones y presupuestos, 2) Realizar proyectos de inversion del efectivo que no
pertenezca al capital de operacidn, 3) aprobar y realizar desembolsos para el pago de

costos operativos y gastos de administracion y ventas.

5.1.3.2 Evaluaciony control.

El proceso de evaluacion y control consiste en 1) la realizacion de evaluaciones al existo,
duracién y desempefio de los procesos, subprocesos y procedimientos de la organizacion,
y 2) en controlar dichos procesos y a sus ejecutores para ajustar el desempefio a los
estandares estipulados por la organizacion.

5.1.3.3 Gestion del talento humano.
Este proceso de apoyo, a cargo del equipo administrativo y en un futuro especificamente

del equipo de Recursos Humanos, consiste en 1) mantener en apego a lo legal la
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vinculacién de los empleados a la organizacion y desarrollar la némina y su
correspondiente rol de pagos, 2) disefiar y generar capacitaciones e inducciones
especificas para las distintas areas en funcion de los objetivos organizacionales y
estratégicos.

5.2  Organigrama

5.2.1 Organigrama Estructural.
El organigrama estructural, que se conforma por areas, para este proyecto esta disefiado
segun el crecimiento de la organizacion; por lo tanto, para la operacién se plantea un

organigrama conformado por:

TN
Administracion
Captacion Promocién Ventas
~— ~— ~—

Figura 13. Organigrama Estructural Etapa 1

TN
Gerencia
Administracion Operacionas
g S
" AN
Finanzas Captacién
S S
)
Recursos .
Promocidn
Humanos
M
e
Ventas
M

Figura 14. Organigrama Estructural Etapa 2

51



5.2.1.1 Administracion.

- Area Administrativa.
Esta area sera la Unica que se encuentre jerarquicamente sobre las demas y fungira como
responsable de los procesos de gestion estratégica, gestion financiera, Evaluacion y
control, Mejora continua y Gestion de los Recursos Humanos; hasta que sea necesario
expandir los procesos a areas especificas, de la misma manera que se puede observar en
la figura 15.

- Area Financiera.
El area financiera sera el equipo especifico creado para ser responsable de la gestién
financiera, contable, presupuestaria y de inversiones cuando la organizacion se vea en
necesidad de ampliar esta area fuera de la administracion general, y sera ubicada justo

por debajo de esta dltima.

- Area de Recursos Humanos.
Esta area, asi también en jerarquia horizontal al area financiera, sera creada en medida
que la organizacion precise de separar el area de Administracion General del proceso de
Gestion de los Recursos Humanos, para tomar responsabilidad de este proceso y
encargarse de la legalizacion de la fuerza laboral y sus correspondientes estipendios y
derechos, asi como del disefio y realizacion de capacitaciones correspondientes y

especificas.

5.2.1.2 Operaciones.
Las areas operacionales son inmutables en el tiempo a excepcion de en su crecimiento, el
cual dependerad del éxito del cumplimiento de los objeticos organizacionales o en

compensacion de un desequilibrio de trabajo en el sistema.

- Captacion.
El &rea de captacion es la cual, junto con el resto de las &reas, excluyendo a la de
administracion general, se encuentran en segundo nivel jerarquico es responsable del
proceso de captacion y todas sus actividades correspondientes para conseguir la

adquisicion del servicio por parte del cliente.

- Promocion.
El &rea de promocidn es la responsable del proceso que lleva el mismo nombre el cual
tiene como fin hacer contacto entre el posible cliente comprador o arrendador, y el bien
inmueble.
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- Comercial o de Ventas.
El area comercial es conformada con el fin de sustentar y tener responsabilidad del
proceso de ventas hasta conseguir la firma contractual ya sea de arrendamiento o venta,
coordinar el tipo de pago Yy realizar el proceso de cobranza en el caso de que este sea de

contado.

5.2.2 Organigrama Funcional.
El organigrama funcional se desarrolla de la misma manera, con una primera etapa inicial
y una secundaria donde se conforman los cargos y las personas que integran las distintas

areas, siendo de esta manera el organigrama funcional inicial es el siguiente:

TN

Gerente General

T

Contador
g

Operarios de
captacion
g

Operarios de
promocion

S

L
Operarios de
ventas

Figura 15. Organigrama Funcional Etapa 1

En esta estructura se encuentra un gerente general el cual se encarga de desarrollar todos
los procesos administrativos, estratégicos y de recursos humanos, un contador que se
encargara del area financiera y se vinculard un operario por cada &rea (Captacion,
Promocion, Ventas). Después de probado el sistema de procesos se vinculard mas
personal con el fin de alcanzar la etapa secundaria donde se separa el &rea administrativa
en: Area financiera, Area de Recursos Humanos y Gerencia General; dando el siguiente

organigrama funcional como resultado:
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e Gerencia General
o Gerente General
e Recursos Humanos
o Gerente de Recursos Humanos
o Pasante de Recursos Humanos
e Finanzas
o Gerente financiero (Contador)
o Pasante financiero
e Captacion
o Gerente de Captacion
o Asistente de Captacion
e Promocion
o Gerente de Marketing o promocion
o Asistente de Marketing
e Ventas o Cierre
o Gerente de Ventas
o Operarios de Ventas

VR

Gerente General

~

S

>_

Area administrativa Area Operativa
Gerente Financiero Gerente de Gerentg ,de Gerente_ ('ie Gerente de Ventas
Recursos Humanos Captacion Promocién
Equipo Financiero Equipo de Recursos Equ'po.qe Equipo .d,e Equipo de Ventas
Humanos Captacion Promocién

. . Pasante de Asistente de Asistente de Operarios de
Pasante Financiero 2 .
Recursos Humanos captacion marketing Ventas
N— — ~— ~— —

Figura 16. Organigrama Funcional Etapa 2
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5.3 Politicas

La seccion de politicas tiene el fin de definir los lineamientos que van a delimitar el

comportamiento de los diferentes actores de la organizacion, dividiéndose en politicas

administrativas, de empleados, de clientes y de proveedores.

531

5.3.2

Administrativas.

La administracion de la organizacion se regira sobre todo a la Ley de Compafiias
vigente, con respecto a la compafiia de responsabilidad limitada.

Las participaciones de los socios estaran divididas en partes iguales, siendo todos
los votos del mismo peso.

La administracion tiene la obligacion de supervisar y buscar la mejora continua
de los procesos.

Todas la Areas debajo de la Gerencia General tendran el mismo nivel jerarquico
y estaran disefiadas segiin un enfoque de procesos y cadena de valor lejos de un

disefio jerarquico.

Para Empleados.

Las politicas para empleados se regiran principalmente por el Cédigo del Trabajo.
Los empleados a excepcion del equipo de ventas tendran horario de trabajo de
lunes a viernes de 8 am a 5 pm con hora de almuerzo selectiva dese las 12 pm
hasta las 2 pm.

Los empleados del equipo de cierre o ventas tendran horario rotativo con dos dias
libres consecutivos segin manda el Cddigo del Trabajo, esto dependera de las
asignaciones que tengan durante el inicio de semana.

Los equipos de oficina y computacionales entregados por la organizacion, no
podran ser utilizados con fines personales.

No se puede transportar el equipo de la organizacidn para actividades personales.
Este Gnicamente puede ser llevado del espacio de trabajo al domicilio en caso de
ser requerido por alguna emergencia laboral.

Los empleados que tengan que presentarse en citas presenciales deberan vestir de
manera formal o en facto de no poder, debera ser de manera semiformal.

Los empleados no podran realizar por cuenta propia o de terceros, ni autorizar

ningun cambio ni modificacion en los inmuebles intermediados y tendran que
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notificar inmediatamente en el caso de encontrar cualquier cambio o modificacion
con respecto a la catalogacion del inmueble.

e En caso de que un empleado genere un dafio en un bien inmueble, el dafio sera
evaluado, para ser cobrado al empleado segtin permita el Codigo Laboral.

e Los empleados del Equipo de Ventas se dividiran por los sectores, Norte, Centro

Norte y Valles durante el desarrollo del proyecto.

5.3.3 Clientes.
e Los clientes tendran nicamente comunicacion con los operarios de captacion y
ventas, sin poder comunicarse con los posibles
e compradores; esto con el fin de proteger el proceso de pago y giro del negocio.
e Los clientes Gnicamente deberan realizar los pagos a las cuentas bancarias de la

organizacion, ya sea por transferencia o depdsito.

5.3.4 Proveedores.
Para el caso de los proveedores no es necesario establecer politicas debido a que son
proveedores internacionales y nacionales de servicios estandarizados, como es la

publicidad, las aplicaciones de transporte o los planes telefonicos.
5.4  Localizacion

La localizacion del proyecto se situaré en el Distrito Metropolitano de Quito, Pichincha,
Ecuador; y sus valles aledafios, especificamente en una oficina que se ubique en el sector
financiero de la ciudad, no se considera una expansion del proyecto en el territorio durante
los afios a analizar debido a que el tiempo de proyeccion es muy corto para estudiar otra
posible evolucidn de la organizacion y su rentabilidad.

5.5 Control

El control es la etapa administrativa referente a la evaluacion de los procesos, el
rendimiento organizacional y la identificacion de desviaciones y anomalias. (Galén,
2021)
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5.5.1.1 Monitoreo Administrativo.

El monitoreo administrativo estd compuesto por todos los controles respectivos al 4rea de administracion (Finanzas, Recursos Humanos y Gerencia

general).
Tabla 15. Actividades de Monitoreo Administrativo
CUMPLIMIENTO % APORTE
No. ACTIVIDADES: RESPONSABLE:
Sl NO 0% 25% 50% 75% 100%

Revisar los indicadores de cumplimiento de los objetivos con la

1 prioridad indicada de su avance Gerente General X X
Gerente Financiero,

2 Revision de los indicadores financieros Gerente General X X
3 Revision del desarrollo de los proyectos estratégicos Gerente General X X
5 Reuvision del desempefio y duracion de los procesos Gerente General X X
6 Revision de la posible mejora y simplificacion de los procesos Gerente General X X

Revision de los beneficios generados por los acuerdos comerciales
7 ysiesnecesario la renegociacion Gerente General X X
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5.5.1.2 Monitoreo Administrativo de Empleados.

El monitoreo administrativo de empleados se compone por todos los controles respectivos al area de Operacion (Captacion, Promocion y Cierre).

Tabla 16. Actividades de Monitoreo Administrativo de Empleados

CUMPLIMIENTO % APORTE
No. ACTIVIDADES: RESPONSABLE: S NO 0% 25% 50% 7506 100%
Revisar el cumplimiento de las horas laborales mediante los Gerente de  Recursos
1 registros Humanos X X
Revisar el cumplimiento de los objetivos periddicos de los
2 empleados Gerentes de cada area X X
Revisar mensualmente la movilizacion y utilizacion de los Gerente de  Recursos
3 equipos computacional de la organizacion Humanos X X
Hacer evaluaciones mensuales del clima laboral y la satisfaccion Gerente de  Recursos
5 laboral Humanos X X
Hacer evaluaciones mensuales de manera presencial en una
6 presentacion inmobiliaria Gerente de Ventas X X
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5.5.1.3 Monitoreo Administrativo de Clientes.

Este monitoreo se compone por todos los controles que monitorean una interaccion con el cliente.

Tabla 17. Actividades de Monitoreo Administrativo de Clientes

CUMPLIMIENTO % APORTE
No. ACTIVIDADES: RESPONSABLE:
Sl NO 0% 25% 50% 75% 100%

Monitorear la satisfaccion del cliente a través de
1 encuestas Gerente de Recursos Humanos X X
2 Monitorear la velocidad de pago del cliente Gerente de Finanzas X X

Monitorear la satisfaccion del cliente llamandolo
3 después de concluido el servicio Gerente de Captacién X X

Monitorear el cumplimiento de las visitas por

5 parte de los posibles compradores Gerente de Ventas X X

5.5.1.4 Monitoreo Administrativo de Proveedores.

Este monitoreo consiste en los controles y supervisiones realizados a los proveedores para velar por los intereses de la organizacion con respecto

a estos.
Tabla 18. Actividades de Monitoreo Administrativo de Proveedores
CUMPLIMIENTO % APORTE
No. ACTIVIDADES: RESPONSABLE:
Sl NO 0% 25% 50% 75% 100%
Monitorear los que se cumplan los acuerdos
1 comerciales y los cobros seglin estos Gerente Financiero X X
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6 ANALISIS FINANCIERO

6.1 Preparacion de Informacion Componente Financiero

En esta seccion se lleva a nivel financiero y econémico la investigacion del plan de
negocio para encontrar su rentabilidad o en defecto su ausencia.

6.1.1 Inversion Inicial.

La inversion Inicial del poryecto estd compuesta por los activos, corrientes, no corrientes,
el capital de trabajo y el financiamiento para el plan de negocios el activo corriente
principal es la caja la cual inicia con el financiamiento restado de los activos fijos de la

organizacion.

6.1.1.1 Activosfijos.

Los activos fijos son todos aquellos recursos de la empresa que pueden generar beneficios
futuros y que no pueden ser convertidos a liquidez dentro del corto plazo. Siendo asi en
lo que corresponde al plan de negocio, la cuenta de activos fijos que mayor valor presenta
y se vera reflejado en la inversién inicial por parte de la organizacion es el equipo de
computacion, el cual alcanza un valor de USD 14.695,00. Esto se debe a que la mayor
parte del giro de negocio de la organizacién estd basado en medios digitales,
especificamente los procesos, administrativos, de captacion y promocion.

Tabla 19. Activos Fijos

DETALLE VALOR
EQUIPO DE OFICINA $ 369.24
EQUIPO DE COMPUTACION $ 14.695.00
MUEBLES Y ENSERES $ 812.00
TOTAL ACTIVOS FIJOS $  15.876.24
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Tabla 20. Equipos de Oficina

EQUIPOS DE OFICINA

DETALLE CANTIDAD PRECIO UNITARIO TOTAL
Grapadora 3 $19.99 $59.97
Perforadora 3 $25.94 $77.82
Dispensador de cinta adhesiva 2 $3.19 $6.38
Lamparas 3 $35.00 $105.00
Teléfono inalambrico 1 $48.00 $48.00
TOTAL, EQUIPO DE
OFICINA $ 297.17

Tabla 21. Equipos de Computo
EQUIPO DE COMPUTO
PRECIO
DETALLE CANTIDAD UNITARIO TOTAL
HP PAVILON Ryzen 5, 512
SSD, 16 GB 6 $873.00 $5.238.00
LENOVO LEGION 5 RYZEN
7 5800H, 512 SSD, 16 GB 3 $1.700.00 $5.100.00
Impresora Epson C11CE92301 1 $199.00 $199.00
Kit de video vigilancia 1 $539.00 $539.00
Camara SONY A7 Il 1 $2.499.00 $2.499.00
Teléfono Realme C21Y 8 $ 140.00 $1.120.00
TOTAL EQUIPO DE
COMPUTO $ 14.695.00
Tabla 22. Muebles y Enceres
MUEBLES Y ENSERES
DETALLE CANTIDAD PRECIO UNITARIO TOTAL
Mesas tipo 1 1 $30.00 $30.00
Mesas tipo 2 11 $30.00 $330.00
Sillas tipo 2 11 $ 25.00 $ 275.00
Silla de oficina 1 $60.00 $60.00
Archivero 3 $39.00 $117.00
TOTAL MUEBLES Y ENSERES $812.00
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6.1.2 Presupuesto de costos y gastos.
El presupuesto de costos y gastos estd constituido por 1) Costos, los cuales son los valores que invierte la organizacion para poder generar el
servicio. y 2) Gastos, los cuales son valores en los que incurre el proyecto para poder realizar la venta de dicho servicio y administrar a la

organizacion.

6.1.2.1 Costos.

Tabla 23. Composicion del Costo de Ventas

Costo de ventas

DETALLE 2022 2023 2024 2025 2026
COMPRAS $15.120 $ 19.656 $ 21622 $ 23.784 $ 25.686
SALDO DISPONIBLE $15.120 $ 19.656 $ 21622 $ 23784 % 25.686
COSTO DE VENTAS  $28.684 $ 53.609 $ 56.593 $ 59.804 $ 62.788
MOD $ 13.564 $ 33.953 $ 34971 % 36.021 $ 37.101

COSTOS DE VENTAS $ 28.684.30 $ 53.608.82 $ 56.593.00 $ 59.80430 $ 62.787.62

Dentro de los costos de la generacion del servicio de intermediacion inmobiliaria se encuentra el salario de los operarios de captacion y promocion,

y los insumos necesarios para generar la intermediacion inmobiliaria (Planes telefénicos, Costos de publicidad y costos de movilizacidn).

62



Tabla 24. Mano de Obra Operativa Etapa 1

FONDOS
TOTAL  APORTE 13er 14to TOTAL TOTAL
DETALLE CANTIDAD - SUELDO SUELDOS PATRONAL SUELDO SUELDO VAGAGIONZS RES[I)EERVA MES ANO

Operaciones

$ $

Operario de Captacion 1 $  425.00 $ 42500 $ 51.64 35.42 $ 3333 $ 17.71 $ 3542 598.51 $ 7.18215
fﬂgfrkaertii‘r’]gde Promocion y 1 $ 42500 $ 42500 $ 51.64 25.42 ioo.oo $ 1771 $ 3542 365.18 $ 1158215
SUBTOTAL Operaciones $18.764.30
Tabla 25. Mano de Obra Operativa Etapa 2
AREA OPERACIONES
Gerente de Captacion 1 $  600.00 $ 600.00 $ 7290 5$0.00 ;_33 $ 25.00 $ 50.00 8%1.23 93?974.80
?i;zrr‘tkeegﬁgpmmocm” 1 $ 60000 $ 60000 $ 72.90 5$0.00 4$00.00 $ 2500 $ 50.00 5197.90 &.37 480
é;;tae;fn de 1 $ 42500 $ 42500 $ 5164 3$5. i 4$00_00 $ 1771 $ 3542 565.18 1$1.582.15
f‘/f;ff(‘jt‘fsg de 1 $ 42500 $ 42500 $ 5164 3$5. 42 4$00.00 $ 1771 $ 3542 ;25.18 1351.582.15
SUBTOTAL OPERACIONES 2 1.349.60
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Tabla 26. Suministros de Operacion

PRESUPUESTO DE SUMINISTROS DE OPERACION
CANTIDAD PRECIO

FROEBUC T ANUALES UNITARIO Tolst
Publicidad Ventas (ADS) 360.00 15.00 $  5.400.00
Publicidad Arriendos 72.00 10.00 $ 720.00
Movilizacion 1080.00 5.00 $  5.400.00
Costos telefonicos 240.00 15.00 $ 3.600.00
TOTAL COMPRAS 1752 $ 15.120.00
TOTAL AREA DE SERVICIO $ 15.120.00

El presupuesto de suministros de operacion esta condicionado por la capacidad del equipo
de ventas, el cual va a definir las metas de captacion y por lo tanto los suministros
necesarios para la operacion, si bien es cierto que el plan de negocios esta concebido para
enfrentar las limitantes que genera el sistema de agentes inmobiliarios, aun después de
eliminar las limitaciones de tiempo causadas por las actividades de captacion y
promocion, existe limitantes del nimero de inmuebles que un vendedor en su determinada
zona puede intermediar a la vez, por lo tanto se ha considerado para el proyecto que un
vendedor puede manejar hasta 3 inmuebles al mismo tiempo con 3 visitas semanales por
cada uno, haciendo que el vendedor pueda manejarse hasta en 9 visitas a inmuebles
semanalmente; es necesario especificar que las visitas del vendedor al inmueble no son
el mismo nimero de interesados por semana que lo visitan, debido a que en una visita del
vendedor puede acordar hasta 3 visitas de interesados. También es necesario recalcar que
no se utiliza el método de casa abierta dentro de la metodologia de ventas debido a que
dicho método permite que cualquier persona con un minimo de interés o curiosidad se
acerque al inmueble y no tenga guia del vendedor, por lo que abarcara espacio y recursos,
mientras que el método de venta asistida genera una mayor conexion con el posible

comprador y el bien inmueble, haciendo que los visitantes sean personas de alto interés.

Por Gltimo, se sefiala que el porcentaje de fallo de la intermediacidn que se considera es
de un treinta por ciento para ventas y de apenas diez por ciento para arrendamientos,
debido a que estos entran con mas facilidad dentro de la capacidad adquisitiva de la

poblacion quitefia, y por lo tanto son las faciles de concluir.

64



6.1.2.2 Gastos.

- Gastos administrativos.

Los gastos administrativos estan compuestos por los valores de, suministros de oficina,

capacitaciones al personal, sueldos y salarios, servicios basicos, depreciaciones, arriendos

y gastos de constitucidn. Todos estos valores se adjudican al manejo y desarrollo de la

organizacion segun el enfoque administrativo. Es necesario mencionar que el gasto mas

significativo se encuentra en la mano de obra, la cual alcanza un valor de USD 40.581.

Tabla 27. Gastos Administrativos

GASTOS ADMINISTRATIVOS

DETALLE 2022 2023 2024 2025 2026

Suministros de

Offiia $ 244 $ 252 $ 259 $ 267 $ 275
Capacitaciones $ 5.000 $ 5.150 $ 5.305 $ 5.464 $ 5.628
Sueldos y Salarios $ 21516 $ 37.137 $ 38.251 $ 39.399 $ 40.581
Servicios Basicos $ 1.800 $ 1.854 $ 1.910 $ 1.967 $ 2.026
Depreciaciones $ 5.009 $ 10.795 $ 5.786 $ 776 $ 666
Avrriendos $ 4.320 $ 4.450 $ 4.583 $ 4721 $ 4.862
Gastos Constitucion $ 588

TOTAL $ 38478 $ 59.637 $ 56.093 $ 52.593 $ 54.037

También es necesario aclarar que el rubro de capacitaciones es un presupuesto que debera

ser usado por el responsable del proyecto vinculado a las capacitaciones y el buen uso de

los recursos serd monitoreado segun el cumplimiento de los objetivos de los proyectos

estratégicos.
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Tabla 28. Depreciaciones

DEPRECIACIONES
VALOR VALOR VALOR VALOR

VALOR EN )
ACTIVOS ALORSN vipa  DEPRECIACION VALOREN ey EN EN EN
ABROS UTIL ANUAL ABROS  LIBROS  LIBROS LIBROS LIBROS
ANO2  ANO3 ANO4  ANOS
EQUIPO DE $ 10 $ $ $
OFICINA 297.17 afios  $ 29.72  267.45 $237.74 208.02 178.30 148.59
EQUIPO DE $ 3 $ $ $ $ $
COMPUTACION  14.695.00 afios $ 4.898.33 9.796.67 4.898.33 - - -
MUEBLES Y $ 10 $ $ $ $ $
ENSERES 812.00 afios $ 81.20  730.80 649.60 568.40 487.20 406.00
$ $ $ $ $ $
TOTAL 15.804.17 $ 500925 1070402 578567 77642 66550 554.59

Tabla 29. Gastos de Constitucién

GASTOS DE CONSTITUCION

VIDA AMORTIZACION VALOREN

DISUAHES VESHOIR Fra ANUAL LIBROS ANO 1
Gastos legales y de
constitucion $ 588.00 1 $ 588.00 $ 588.00
TOTAL $ 588.00 $ 588.00 $ 588.00
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Tabla 30. Suministros de Oficina

SUMINISTROS DE OFICINA
CANTIDAD PRECIO

DISIAEHS ANUAL UNITARIO VAL
Papel bond 12 $ 3.60 $ 4320
Esferos (caja) 2 $ 7.80 $ 15.60
Tinta impresora 4 $ 40.00 $ 160.00
Carpeta 50 $ 0.30 $ 15.00
Grapas (cajas) 4 $ 2.65 $ 10.60
TOTAL $ 244.40
TOTAL, GASTOS EN SUMINISTROS DE
OFICINA $ 244.40

Tabla 31. Arriendos
ARRIENDOS
COSTO

DETALLE MENSUAL TOTAL ANUAL
OFICINA
Arriendo Oficina $ 360.00 $ 4.320.00
TOTAL $ 360.00 $ 4.320.00
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Tabla 32. Sueldos Administrativos Etapa 1

SUELDOS ADMINISTRATIVOS

TOTAL  APORTE  13er 14to FONDOS DE  TOTAL -
DETALLE  CANTIDAD SUELDO [OTAL  APORTE e ubimo VACACIONES FROOSDE TOTAL - toTAL ARO
AREA ADMINISTRATIVA
Gerente General 1 $800.00 $800.00 $97.20 $66.67 $33.33 $33.33 $66.67 $1.097.20 $13.166.40
Contador 1 $600.00 $600.00 $7290  $5000 $3333 $25.00 $50.00 $ 83123 $9.974.80
SUBTOTAL ADMINISTRATIVO
$ 23.141.20
Tabla 33. Sueldos Administrativos Etapa 2
SUELDOS ADMINISTRATIVOS
FONDOS
TOTAL  APORTE  13er 14to TOTAL TOTAL
DIEwLEE CANTIDAD  ¢ye| po SUELDOS PATRONAL SUELDO SUELDO YACACIONES  DE MES  ARNO
RESERVA
AREA ADMINISTRATIVA
3 $ 80000 $ 9720 3 3 $ 3333 $ 6667 O $
Gerente General 1 800.00 ' ) 66.67 33.33 ’ ' 1.097.20 13.166.40
$ $ $ $ $
Gerente Financiero 1 60000  ° 60000 8 7290 g5h0, 3333 $ 2500 8 5000 gg1 95 997480
Gerente de Recursos $ $ $ $ $
Humanos 1 0000  ° 60000 8 7290 5005 3333 $ 2500 8 5000 ggy 95 9974480
$ $ $ $ $
Pasante Financiero 1 12500 ° 12500 % 1519 g5 3333 $ 521 8 1042 19955 939475
Pasante de Recursos $ $ $ $ $
Humanos 1 12500 ° 1250008 1519 5. g333 8 520 % 1042 j950 539475
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SUBTOTAL $
ADMINISTRATIVO 37.905.50

- Gastos de Ventas.

Ademas del sueldo de los vendedores, el cual es el rubro mas alto, el cual dentro del afio 2022 alcanza los 15.308,00 dolares, el gasto de ventas se
encuentra costituido por la comision del 5% de la venta otorgadas a los vendedores y el mantenimiento de la pagina web, alacanzando un total de
USD 23.800,00 el primer afio.

Tabla 34. Composicion del Gasto de Ventas

GASTOS DE VENTAS

DETALLE 2022 2023 2024 2025 2026
Comision por ventas ~ $ 6.493 $ 8.440 $ 9.284 $ 10213 $ 11.030
Hosting y dominio $ 2.000 $ 2.060 $ 2122 $ 2185 $ 2.251
Suelos y Salarios $ 15.308 $ 27.146 $ 27.961 $ 28.800 $ 29.664
TOTAL $ 23.80057 $ 37.647 $ 39.367 $ 41198 $ 42.944
Tabla 35. Sueldos y Salarios Ventas Etapa 1
13er  14to FONDOS
TOTAL APORTE VACACION DE TOTAL <
DETALLE CANTIDAD SUELDO SUELDOS PATRONAL SU(E)LD SU(E)LD ES RESERV  MES TOTAL ANO
A
AREA DE VENTAS
$ $
Operario de Ventas 2 $500.00 $ 1.000.00 $ 121.50 83.33 $66.67 $41.67 $83.33 1.396.50 $16.758.00
SUBTOTAL ADMINISTRATIVO $ 16.758.00
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Tabla 36. Sueldos y Salarios Ventas Etapa 2

FONDOS
TOTAL  APORTE  13er 14to
DETALLE CANTIDAD  SUELDO SUELDO PATRONA SUELD SUELD VYACACIONE  DE = TOTAL TOTAL
s RESERV MES  ARO
S L 0 0 "
AREA DE VENTAS
$ $ 7808 2 $ $ 2708 $ 5417 O $
Gerente de Ventas 1 $ 650.00 650.00 ’ 54.17 66.67 ' ' 931.06 11.172.70
$
$ $ $ $
$ 12150 $ 4167 $ 8333 1395
Operario de Ventas 5 s 50000 1.000.00 8333  66.67 0 16.758.00
SUBTOTAL p
ADMINISTRATIVO 12 27.930.70

6.1.2.3 Financiamiento.
El financiamiento de la organizacion se realizara con recursos propios y es determinado usando la inversion en activos fijos y el capital de trabajo

para tres meses de operacion, debido a que en promedio es el tiempo en que tarda en venderse un bien inmueble y por lo tanto es necesario tener

capital de trabajo hasta obtener ingresos.

Tabla 37. Composicion del financiamiento

INVERSION TOTAL VALOR
ACTIVOS FIJOS $ 15.804.17
Gastos de Constitucion $ 588.00
CAPITAL DE TRABAJO $ 18.860.11
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TOTAL INVERSION $ 35.252.28
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Tabla 38. Composicion del origen de capital

Financiamiento

FUENTE APORTACION % %?ASF:I;('?A[?LE PONDERACION
RECURSOS PROPIOS
Aporte socios $ 35.000,00 100% 5.48% 5.48%
RECURSOS AJENOS
Préstamo 0%  11.83% 0.00%
TOTAL INVERSION  $35.000.00 100% 5.48%

6.1.3 Presupuesto.
6.1.3.1 Ingresos.

Tabla 39. Ventas por afio

% ANO1 ANO2 ANO3 ANO4  ANOS
DETALLE  cpecIMIENTO — 2022 2023 2024 2025 2026
$ $ $ $ $
VENTAS Variable ~ 129.851,41 168.807,00 185.688,00 204.256,00 220597,00
TOTAL $ $ $ $ $
INGRESOS 120.851,41 168.807,00 185.688,00 204.256,00 220.597,00

Los ingresos de la organizacién se encuentran determinados por la lcapacidad del equipo
de ventas, debido a la falta de datos historicos de ventas, se utiliza el método de consulta
a expertos para determinar los siguientes resultados de intermediaciones exitosas segun
la capacidad mencionada, manejando Unicamente tres sectores: Norte de Quito, Valle de
los chillos y Centro norte de Quito, siendo los siguientes los resultados para el equipo de
ventas del afio 2022 se determiné que la capacidad individual de un agente de ventas es
de 1a 1.5 casas por mesy de 1 arriendo cada 4 meses, que la capacidad de manejo de
inmuebles de un vendedor es maximo 3 inmuebles a la vez de los cuales se venderia uno
al cabo de 3 meses y que la division de la demanda de estas tres ubicaciones o sectores
geogréaficas seria de una proporcion de 35% para el Norte de la ciudad, 40% para el Valle
de los Chillos y 25% para el centro norte de la ciudad. Es necesario mencionar que de la
capacidad individual de ventas se opt6 por tomar el peor de los casos, es decir una sola
casa al mes por vendedor y también debido a la capacidad de manejo de inmuebles se
prefiere tomar un mayor nimero de inmuebles en venta que inmuebles de arriendo
teniendo una proporcion de 5 a 1 respectivamente, dejando la proporcién de arriendos

anuales en uno cada ocho meses por vendedor. |
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Siendo asi y utilizando una comisién del 6% de la venta del inmueble y de un mes de

arriendo para el caso de arriendos se obtienen los siguientes resultados:

Tabla 40. Ingreso por ventas desglosado

Producto Camiean Precio SUBTOTAL
Anual

Venta de inmuebles en el Norte de Quito 7 5870.18 $ 41.091.28
Venta de inmuebles en el Centro Norte de Quito 5 7932.86 3 39.664.29
Venta de Inmuebles en el Valle de los Chillos 8 5922.03 $ 47.376.24
Arriendo de inmuebles en el Norte de Quito 2.00 404.79 $ 809.58
Arriendo de inmuebles en el Centro Norte de

Quito 1.00 496.72 $ 496.72
Arriendo de Inmuebles en el Valle de los Chillos 1.00 413.30 3 413.30
TOTAL ANUAL 24.00 $ 129.851.41

Luego de obtener estos resultados se presupuesta un incremento del 30% para el afio 2023
debido al incremento de personal y sustentado en las capacitaciones a empleados
entregadas durante el afio 2022, luego se mantendra un incremento de 10% de las ventas

anualmente.

6.1.3.2 Egresos.
Tabla 41. Total egresos anuales

% ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
DETALLE CRECIMIENT
o 2022 2023 2024 2025 2026
$ $ $ $ $
COMPRAS Variable 15.120.00  19.656 21.622 23.784 25.686
TOTAL $
EGRESOS 15.120 19.656 21.622 23.784 25.686

Debido a que los egresos son dependientes de la capacidad de ventas estos siguen las
tendencias de crecimiento de las mismas, siendo de esta manera crecerian igualmente en

30% para el afio 2023 y 10% en los afios siguientes.
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6.1.4 Estados Financieros.

6.1.4.1 Estado de Situacion Proyectado.

A continuacion, se presenta el estado de situacion financiera proyectado (Balance
General), el balance de situacion muestra el estado, de los activos, pasivos y el patrimonio
de la organizacion.

Tabla 42. Estado de situacion proyectado

ESTADO DE SITUACION PROYECTADO

DETALLE CUENTA 2021 2022 2023 2024 2025 2026
ACTIVOS
CORRIENTES $20.195.83 $67.167.83 $83.151.73 $116.438.05 $156.076.58  $199.557.42
Caja / Bancos $20.195.83 $67.167.83 $83.151.73 $116.438.05 $156.076.58  $199.557.42

NO CORRIENTES

TOTAL PPE $15.804.17 $10.794.92 $0.00 -$5.785.67  -$6.562.09 $ -7.227.59

EQUIPO DE OFICINA $297.17 $297.17 $297.17 $297.17 $297.17 $297.17

EQUIPO DE COMPUTACION  $14.695.00 $14.695.00 $14.695.00 $14.695.00  $14.695.00 $14.695.00

MUEBLES Y ENSERES $812.00 $812.00 $812.00 $812.00 $812.00 $812.00
»(Q-)CU MULADI?AEPREOACION -$5.009.25 -$15.804.17 -$21.589.84 -$22.366.26 -$23.031.76
TOTAL ACTIVOS $36.000.00 $77.962.75 $83.151.73 $110.652.38 $149.514.49 $ 192.329.83
PASIVOS

PROVEEDORES $1.411.20  $1.834.56 $2.018.02 $2.219.82 $2.397.40
VA por pagar $960.86 $1.287.99  $1.425.13 $1.576.23 $1.708.65
IESS por pagar $702.00 $1.323.76  $1.363.47 $1.404.37 $1.446.50

R R——r .
15% Participacion Trabajadores $5.833.30 $2.687.08  $5.04512  $7.509.10  $0.124.15

por pagar
sgg;r'mp”es‘to a la Renta por $8.263.85 $3806.70  $7.147.25 $10.76539  $12.925.89
TOTAL PASIVOS - $17.17121 $10940.09 $16.998.99 $23564.92  $27.602.59
PATRIMONIO

Capital Social $36.000.00 $36.000.00 $36.000.00 $36.000.00 $36.000.00  $36.000.00
Utilidad del Ejercicio $24.79154 $11.42010 $21.44176 $32.296.18  $38.777.66
Utilidad retenida $0.00  $24.79154 $36.211.64 $57.653.39  $89.949.58
TOTAL PATRIMONIO $36.000.00 $60.791.54 $72.211.64 $93.65339 $12594958 $ 164.727.23
;gs:?wor\ugASNO * $36.00000 $77.962.75 $83.15173 $110.652.38 $149.514.49 $ 192.320.83
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6.1.4.2 Estado de Resultados Integral.
El estado de resultados es el documento financiero que muestra la rentabilidad de la

organizacién con respecto a sus operaciones, sus ingresos y egresos.

Tabla 43. Estado de resultados integrales

ESTADO DE RESULTADO INTEGRAL

DETALLE 2022 2023 2024 2025 2026
VENTAS 129.851.41 $ 168.806.83 $ 18568751 $ 204.256.26 $ 220.596.76
Costos de Ventas $ 2868430 $ 5360882 $ 56.593.00 $ 59.80430 $ 62.787.62

QUL [EREIE (=S $ 101.167.11 $ 11519801 $ 129.09451 $ 1444519 $ 157.809.14

VENTAS

GASTOS

OPERACIONALES $ 6227842 $ 97.284.13 $ 95.460.38 $ 93.791.28 $ 96.981.45
Gastos Administrativos $ 53.785.85 $ 86.783.79 $ 84.054.20 $ 81.393.01 $ 83.700.59
Suministros de Oficina $ 244.40 $ 251.73 $ 259.28 $ 267.06 $ 275.07
Sueldos y Salarios Admi. $ 21.516.20 $ 3713717 $ 3825128 $ 39.398.82 $  40.580.78
Sueldos y Salarios Ventas ~ $ 15.308.00 $  27.146.37 $  27.960.76 $ 2879958 $  29.663.57
Servicios Basicos $ 1.800.00 $ 1.854.00 $ 1.909.62 $ 1.966.91 $ 2.025.92
Arriendos $  4.320.00 $ 4.449.60 $ 4.583.09 $ 4.720.58 $ 4.862.20
Capacitaciones $ 500000 $ 5.150.00 $ 530450 $ 5.463.64 $ 5.627.54
Depreciaciones $  5.009.25 $ 10.794.92 $ 5.785.67 $ 776.42 $ 665.50
Gastos Constitucion $ 588.00 $ - $ - $ - $ -
Gastos de Ventas $ 849257 $ 10.500.34 $ 11.406.18 $ 12.398.27 $ 13.280.86
Comision por ventas $ 649257 $ 8.44034  $ 9.28438 $ 1021281 $ 11.029.84
Hosting y dominio $  2.000.00 $ 2.060.00 $ 2.121.80 $ 2.185.45 $ 2.251.02
UTILIDAD

OPERACIONAL $ 38.888.68 $ 17.913.88 $ 33.634.13 $ 50.660.68 $ 60.827.70
UTILIDAD ANTES DE

IMPUESTOS $ 38.888.68 $ 17.913.88 $ 33.634.13 $ 50.660.68 $ 60.827.70
15% Partic. Trabajadores $ 583330 $ 2.687.08 $ 5.045.12 $ 7.599.10 $ 9.124.15
UTILIDAD ANTES

IMPUESTO RENTA $ 33.055.38 $ 15.226.80 $ 28.589.01 $  43.061.58 $ 51.703.54
25% ImpuestoalaRenta $ 826385 $ 3.806.70 $ 714725 $ 1076539 $  12.925.89
UTILIDAD DEL

EJERCICIO $ 2479154 $ 11.420.10 $ 21.441.76 $ 32.296.18 $ 38.777.66

El estado de resultados muestra que la organizacién genera una rentabilidad creciente

desde el primer afio de operacidn, siendo esta de 24.791,00 ddlares.
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6.1.4.3 Flujo de Efectivo.

Tabla 44. Flujo de caja

FLUJO DE CAJA
DETALLE 2021 2022 2023 2024 2025 2026
A. FLUJO DE INGRESOS
$ $ $ $
Saldo inicial 20.196 67.168 83.152 116.438 156.077
$ $ $ $ $
Caja- Cabros 145434  189.064 207.970 228.767  247.068
$ 3 $ $ $ $
CAJA DISPONIBLE 165.629 256.231 291.122 345.205 403.145
B. FLUJO DE EGRESOS
Proveedores $ $ $ $ $
15.523 21.591 24.033 26.436 28.591
less $ $ $ $ $
7.722 15.263 16.322 16.812 17.316
Décimo tercero $ $ $ $ $
3.250 6.129 6.312 6.502 6.697
Décimo cuarto $ $ $ $ $
3.400 3.502 3.607 3.715 3.827
FR $ $ $ $ $
6.129 6.312 6.502 6.697
Sueldos $ $ $ $ $
35.315 66.592 68.590 70.648 72.767
Suministros de Oficina $ $ $ $ $
274 282 290 299 308
Capacitaciones $ $ $ $ $
5.600 5.768 5.941 6.119 6.303
Arriendos $ $ $ $ $
4.838 4.984 5.133 5.287 5.446
Servicios Basicos $ $ $ $ $
1.800 1.854 1.910 1.967 2.026
Redes Sociales $ $ $ $ $
7.272 9.453 10.399 11.438 12.353
Hosting y dominio $ $ $ $ $
2.240 2.307 2.376 2.448 2.521
IVA pagado $ $ $
10.570 15.129 16.964 18.764 20.371
INVERSIONES
Activos Fijos/ Propiedad planta y equipo
(20.196)
Gastos de Constitucion $
659
APORTE SOCIOS $ 36.000
$ $ $
TOAL IPAE0E $ 15804 ggu6> 158083 168190 176.936  185.223
A - 5 B) FLUJO DE FONDOS $ $ $ $ $ $
ECONOMICOS (15.804) 67.168 97.249 122,932 168.269 217.922
APORTE SOCIOS $ 36.000
$ $ $ $ $
15% Participacion Trabajadores 5.833 2.687 5.045 7.599
$ $ $ $ $
25% Impuesto a la Renta 8.264 3.807 7.147 10.765
$ $ $
AL IE CAIA FANANCIEREE $  201% 4163 831527 116438 156077 199557
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El flujo de efectivo muestra el estado de la cuenta del activo corriente caja, el cual es el
valor de efectivo que mantiene la organizacion para realizar sus operaciones, este activo
es determinante para la existencia de la organizacion por que a falta de este la
organizacion podria quebrar. En beneficio de la organizacion los flujos de efectivo son

positivos y mayores al capital de trabajo.
6.2 Andlisis, interpretacion y presentacion de resultados

6.2.1 Valor Presente Neto (VPN o VAN).
Tabla 45. Calculo del VPN o VAN

VAN
FACTOR

ANO Tectvo  ACTUALIZRCION AT
0 $ (36.000.00) 1.0000 $  (36.000.00)
1 $ 29.800.79 0.8576  $ 25.558.14
2 $ 22.215.02 0.7355 $ 16.339.91
3 $ 27.227.43 0.6308 $ 17.175.56
4 3 33.072.60 0.5410 $ 17.892.63
5 § 39.443.16 0.4640 $ 18.301.17

VAN $ 59.267.41

El valor actual neto es un indicador que mide el nivel de rentabilidad monetaria de los
ingresos futuros del proyecto en relacion de la mejor tasa de rendimiento del mercado
actual, si el valor es positivo (mayo a cero) el proyecto tiene mas rentabilidad que la mejor
tasa de rendimiento del mercado, en este caso el plan de negocio supera la rentabilidad
entregada por la tasa de descuento integrada por la tasa pasiva indicada por el banco

central, el riesgo pais y la tasa de inflacidn, por 59.267,00 délares a valor actual.

6.2.2 Tasa Interna de Retorno (TIR).

La tasa interna de retorno es la tasa en la que la suma de los valores futuros se descuentan
hasta ser iguales que el valor de la inversion, si la tasa de descuento es igual que la TIR
no existe rentabilidad entre los ingresos futuros a valor actual y la inversién, por el
contrario si esta es mayor, la diferencia entre las dos es el porcentaje e rentabilidad que
se puede conseguir sobre la tasa de descuento, en este caso la TIR es del 73.33% en

relacion de un tasa descuento del 16.6%, y por lo tanto es rentable.
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Tabla 46. Calculo de la Tasa Interna de Retorno

TIR 73.33%

$ $
0 (36.000.00) 1.0000 (36.000.00)
1 $ 29.800.79 05769 $ 17.192.78
2 $ 22.215.02 03328 $ 7.394.07
3 $ 27.227.43 01920 $ 5.228.32
4 $ 33.072.60 01108 $ 3.663.89
5 $ 39.443.16 00639 $ 2.520.95
VAN $ 0.0

6.2.3 Tasa de Descuento.

Es la tasa que se utiliza para traer a valor actual los ingresos futuros y esta compuesta por
el costo ponderado de capital (WACC), la tasa de riesgo pais (EMBI) y la tasa del indice

de inflacién, los datos a usar son los indicados por el Banco Central del Ecuador.

Tabla 47. Composicion de la tasa de retorno

CPPC/WACC 5.48%
Tasa Riesgo Pais 8.23%
Tasa Inflacién 2.89%
TMAR / Tasa de

descuento 16.60%
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6.2.4 Periodo de Recuperacion de Inversion.

El periodo de recuperacién de la inversion es el tiempo en que los flujos de efectivo
acumulados superan al valor de la inversién, se calcula sumando el nimero de afios que
los flujos acumulados no superan el valor de la inversion mas la resta de dicha inversién
con el valor del flujo acumulado que no sobrepasa dicha inversion y dividiéndola sobre
el flujo no acumulado que hace que los flujos acumulados sobrepasen la inversion.

Tabla 48. Calculo del PRI

Afo  Flujos de efectivo  Flujos acumulados

0 s 36.000.00 $ (36.000.00)
1 8 25.558.14 $ 25.558.14
2 3 16.339.91 $ 41.898.04
3 3 17.175.56 $ 59.073.61
4 3 17.892.63 $ 76.966.23
5 3 18.301.17 $ 95.267.41
Tabla 49. Resultado del PRI
Afios Meses Dias
PRI = 1.64 7.67 20.05

El plan de negocios recuperard el valor de la inversion dentro de un afio siete meses y

veinte dias, lo cual es alentador para el proyecto.
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6.2.5 Relacion Beneficio Costo.
La relacién costo beneficio muestra el valor de rentabilidad que generan los costos de la
inversion, dividiendo los beneficios sobre los costos y obteniendo el valor de retorno por

cada unidad monetaria invertida.

Tabla 50. Calculo del Costo Beneficio

RELACION COSTO BENEFICIO

Afio Beneficios Beneficios actualizados Costos Costos actualizados
0 $ 1580417 $ 15.804.17
1 $ 165.629.40 $ 142.049.23 $ 98.461.57 $ 84.443.89
2 $ 256.231.48 $ 188.467.03 $ 158.982.60 $ 116.937.15
8 $ 291.121.74 % 183.644.95 $ 168.189.91 $ 106.097.29
4 $ 345.205.06 $ 186.759.61 $ 176.936.11 $ 95.724.31
5 $ 403.144.96 $ 187.054.64 $ 185.223.04 $ 85.941.37

SUMA $ 887.975.45 3$ 504.948.18
RELACIONB/C 1.76

La relacion costo beneficio del proyecto es de un dolar con setenta y seis centavos por
cada délar de inversion después de 5 afios.

6.2.6 Punto de equilibrio.

El punto de equilibrio es el valor del ingreso equivalente a los egresos para no generar
pérdidas ni ganancias, para este proyecto el punto de equilibrio se encuentra en 85.743,78
UsD.
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Tabla 51. Calculo del Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

Detalle Costos fijos CQStOS Costos totales
variables
$ $
COMPRAS 15.120.00 15.120.00
SALDO DISPONIBLE
COSTO DE VENTAS
MPD UTILIZADA $ - $ -
$ $
MOD 13.564.30 13.564.30
$ -
$ $
Capacitaciones 5.000.00 $ - 5.000.00
$ $
Arriendo 4.320.00 4.320.00
Suministros de Oficina $ 24440 $ 244.40
$ $
Sueldos y Salarios 21.516.20 21.516.20
$ $
Servicios Basicos 1.800.00 1.800.00
$ $
Depreciaciones 5.009.25 5.009.25
$
Gastos Constitucion 588.00 $ 588.00
GASTOS DE VENTAS $ -
$ $
Comision por ventas 6.492.57 $ - 6.492.57
$ $
Hosting y dominio 2.000.00 2.000.00
$ $
Suelos y Salarios 15.308.00 15.308.00
$ $
TOTAL 7550832 1536440 9596575
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6.2.7

Indicarodes financieros

Dentro del anlisis financiero podemos encontrar los siguientes indices:

Tabla 52. Indicadores financieros

INDICADORES FORMULA 2022 2023 2024 2025 2026
LIQUIDEZ
Activo 391 760 685 6.62 7.23
- o Circulante
Indice de Liquidez = -
Pasivo
Circulante
RENTABILIDAD
. _ Utilidad
Margen de Utilidad Bruta = Bruta _ 8% 68% T70% T71% T72%
Ventas
Margen  de  Utilidad  Utilidad o o o o 0
Operacional = Operacional = 30% 11% 18% 25%  28%
Ventas
Margen de Utilidad Neta= 1110 19% 7% 12% 16% 18%
Ventas
Rendimiento  Sobre el  Utilidad o 0 0 0 0
Patrimonio (ROE) = Neta = 41% 16%  25% 26% 4%
Patrimonio
Rendimiento Sobre  Utilidad o o 0 o 0
Activos Totales = Neta 69% 15% 26% 29%  26%
Total
Activos

Estos nos muestran que la organizacion es rentable puesto que siempre hay un margen
sobre la inversion, y el activo es siempre varias veces mayor que el pasivo, por otro lado
se observa que el margen de la utilidad neta disminuye a partir del segundo afio de
operacion, la razén de esto se debe a que como se puede ver en la siguiente tabla, la cual
es parte del estado de resultados, los gastos administrativos y los gastos de ventas
aumentan debido al aumento de sueldos y salarios y por lo tanto el margen de utilidad
bruta se mantiene en un rango similar, pero la utilidad operacional disminuye

drésticamente.
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Tabla 53. Cambio en el estado de resultados entre 2022 y 2023

DETALLE 2022 2023
VENTAS 129.851.41 $ 168.806.83
Costos de Ventas $ 28.684.30 $ 53.608.82

UTILIDAD BRUTA EN

VENTAS $ 101.167.11 $ 115.198.01
gﬁégggIONALES $ 62.278.42 $ 97.284.13
Gastos Administrativos $ 38.477.85 $ 59.637.42
Suministros de Oficina $ 244.40 $ 251.73
Sweldos Y Salarios g 2151620  $ 37.13717
Servicios Bésicos $ 1.800.00 $ 1.854.00
Arriendos $ 4.320.00 $ 4.449.60
Capacitaciones $ 5.000.00 $ 5.150.00
Depreciaciones $ 5.009.25 $ 10.794.92
Gastos Constitucién $ 588.00 $ -

Gastos de Ventas $ 23.800.57 $ 37.646.71
Comision por ventas $ 6.492.57 $ 8.440.34
Sueldos y Salarios Ventas ~ $ 15.308.00 $ 27.146.37
Hosting y dominio $ 2.000.00 $ 2.060.00
SILIRAD $ 38.888.68 $ 17.913.88

OPERACIONAL
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6.2.8 Analisis de sensibilidad.
El andlisis de sensibilidad mide la respuesta del proyecto a distintos escenarios, el
escenario actual, el escenario pesimista y el escenario optimista.

Tabla 54. Resumen de escenarios

Resumen del escenario

Valores actuales: Pesimista Optimista

Celdas
cambiantes:
Ventas 129.851.41 103.881.12 142.836.55
Costo de ventas 28.684.30 31.552.73 31.552.73
Celdas de
resultado:

VAN 59.267.41 (19.509.20) 83.239.13

TIR 73.33% -10.93% 93.09%

B/C 1.76 1.30 1.99

Siendo asi se muestran los indicadores VAN, TIR y B/C del proyecto para un escenario
pesimista donde se reducen las ventas en veinte por ciento y se aumentan los costos en
diez por ciento y un escenario optimista en el que las ventas aumentan en diez por ciento
y se mantiene el diez por ciento de aumento en costos debido a los costos variables de
operacion.

Tabla 55. Variaciones de costos y ventas para los escenarios

Pesimista Optimista
Ventas -20% +10%
Costos +10% +10%
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7 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1 Conclusiones

- Al estudiar la organizacion tipica de la actividad econémica de intermediacion
inmobiliaria se llega a la conclusion de que esta se encuentra dominada por el uso
de la estructura de agentes inmobiliarios.

- Con respecto al disefio organizacional, se desarrollé un modelo sistematico de
estructura plana para el servicio de intermediacion inmobiliaria, basado en la
gestion por procesos; del cual también se prob6 que es rentable en las condiciones
de la ciudad de Quito.

- El modelo sistemético desarrollado es naturalmente mas eficiente que el modelo
tradicional debido a que se sustenta en la division del trabajo, donde la
especializacion de los vendedores capacitados, supera la capacidad de los agentes
inmobiliarios que incurren en procesos complementarios.

- No existe levantamiento y/o procesamiento de datos e informacidn estadistica que
podria ser beneficiosa para la exactitud y precision de la investigacién con
respecto a la demanda efectiva de bienes inmuebles en Quito.

- La informacién recabada de fuentes primarias y secundarias relacionadas con el
modelo de agentes inmobiliarios no es exacta con respecto a este modelo porque
no considera el aumento de eficiencia de este.

- Basado en las publicaciones de la plataforma PROPERATI, la oferta de inmuebles
de la ciudad de Quito es bastante amplia para el proyecto, superando mas de las
cincuenta mil publicaciones anuales, de las cuales solo se necesita captar cuarenta.

- La poblacion ecuatoriana promedio no tiene la capacidad de adquirir un bien
inmueble a través de ingresos laborales por medio de un crédito en la ciudad de
Quito debido a que el sueldo minimo requerido para esto es al menos 3 veces
mayor que el ingreso promedio.

- La demanda de bienes inmuebles se encuentra constituida por personas que
mantienen un patrimonio prexistente, por construccién propia o0 a través de
heredarlo. En ocasiones este patrimonio suele ser juntado con financiamiento.

- El modelo de negocio disefiado es sistematico, de rapida operacion, basado en la
gestion por procesos, en busca de la eficiencia y la satisfaccion al cliente, con una

estructura organizacional plana y de equipos especializados.
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Se propusieron siete objetivos y siete proyectos que buscan alcanzar la
rentabilidad y mejorarla a través de enfocarse en la penetracion del mercado, la
tecnificacion, la mejora continua y especializacion de los procesos y la
satisfaccion interna y externa de los stakeholders.

La financiacidn de los proyectos a excepcion de las capacitaciones corresponde a
los ingresos laborales de los equipos debido a que se realizan como actividades
laborales.

La organizacion se estructura de manera plana y sistematica, a solo dos niveles
jerarquicos, buscando la eficiencia y la sinergia. Compuesta por dos etapas, la
primera de seis empleados y la segunda de doce.

La organizacion es rentable en las condiciones en las que fue evaluada,
manteniendo un margen sobre la inversion y una liquidez del activo corriente
varias veces mayor que el pasivo circulante.

El aumento de personal y de sus sueldos no genera un aumento directamente
proporcional en las ventas y por lo tanto reduce la rentabilidad.

El aumento no productivo de personal es en mayor proporcién corresponde a las
areas administrativas, las cuales aumentan 1.73 veces. Y no se encuentra disefiado

en favor de la perspectiva financiera.

7.2 RECOMENDACIONES

Las recomendaciones son las posibles decisiones por las que se podria optar con el fin de

mejorar las falencias situacionales, estratégicas o financieras que se han encontrado al

concluir con el plan de negocios, asi como también las que podrian ser factibles para

aprovechar o explotar las ventajas competitivas o los beneficios destacados del ya

mencionado plan de negocios.

Se recomienda realizar investigaciones a profundidad de la demanda de bienes
inmuebles en el Distrito Metropolitano de Quito y en el Municipio de Rumifiahui
utilizando las transacciones de inmuebles realizadas por compraventa que se
encuentren en el registro de la propiedad.

Se recomienda hacer un modelo microeconémico del beneficio que genera el
aumento de trabajadores en las areas de ventas y captacion, de tal manera que se
pueda saber que volumen de operadores de ventas y de captacion genera la mayor

rentabilidad.
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Realizar un modelo microeconémico utilizando modelos estadisticos de regresion
multiple de demanda, y un modelo de la variacion del costo (costo fijo y variable)
segln la variacién de los inmuebles vendidos con el fin de conocer el mayor
volumen de casas a vender para generar la mayor utilidad segun todos los factores
que compongan la regresion multiple, estos pueden ser: Precio, Sector,
Dimensiones, Antigliedad, nimero de habitaciones y caracteristicas extras del
bien inmueble.

Analizar y redisefiar la estructura organizacional en su etapa final con el fin de
que se satisfagan todos los procesos operacionales, estratégicos y de apoyo de la
organizacion a su vez que se vela por mantener la rentabilidad.

En caso de no ser posible generar una estructura que no disminuya la rentabilidad
con los procesos establecidos, realizar una restructuracion de los procesos

organizacionales.
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ANEXO A

ALl. Ficha del proyecto 1

Ficha de proyecto

Crear bases de datos de recopilacion de resultados y estudios

Proyecto realizados en los diferentes proyectos de intermediacion
inmobiliaria.
Fecha ene-22
Responsable Gerente comercial, Gerente de Marketing
Datos

Se realizara a través del equipo de marketing como parte de sus funciones laborales por lo que
no conllevara una elevacion del presupuesto y se realizard de manera mensual con los
resultados obtenidos de la intermediacion.

Descripcion

Se recopila informacion y datos de la demanda inmobiliaria, de los resultados de los inmuebles
intermediados, los resultados entregados por las plataformas de promocion e investigaciones
de los sectores a intermediar, asi como los resultados de peritaje de los inmuebles; segun el
precio, el sector y caracteristicas.

Resultados

El resultado de este proyecto son bases de datos de los precios por metro cuadrado de diferentes
sectores de Quito, para los distintos acabados, diferentes areas y complementos del inmueble.

Objetivos Estratégicos

Los objetivos estratégicos que solventa este proyecto son: "Conseguir al menos el 20% de
conversaciones con respecto a las personas alcanzadas por promocion y un 10% de citas
generadas. para el primer afio" y "Alcanzar al menos el 60% de éxito en los casos de
intermediacién inmobiliaria para el segundo afio de operacién".
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AZ2. Ficha del proyecto 2

Ficha de proyecto

Crear estimaciones de demanda segln proyecciones creadas

Proyecto utilizando bases de datos de recopilacion de resultados y estudios
realizados en los diferentes proyectos de intermediacion
inmobiliaria.

Fecha ene-22
Responsable Gerente de Marketing
Datos

Se realizara a través del equipo de marketing como parte de sus funciones laborales por lo que
no conllevard una elevacion del presupuesto y se realizard de manera mensual.

Descripcion

Se utilizan las bases de datos para analizar la informacion y generar documentos para proyectar
y estimar de la demanda de los inmuebles a intermediar segtn el precio, la ubicacion, los
acabados, espacios y complementos del inmueble.

Resultados

Archivos que permitan generar proyecciones y estimaciones de la posible demanda que se
genere de los inmuebles a intermediar.

Objetivos Estratégicos

Los objetivos estratégicos que solventa este proyecto son: "Conseguir al menos el 20% de
conversaciones con respecto a las personas alcanzadas por promocion y un 10% de citas
generadas. para el primer afio” y "Alcanzar al menos el 60% de éxito en los casos de
intermediacion inmobiliaria para el segundo afio de operacion.
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A3. Ficha del proyecto 3

Ficha de proyecto

Crear, simplificar y aplicar mejora continua a todos los procesos

Proyecto del giro de negocio periédicamente, asi como también
capacitaciones a los empleados, enfocandose en la eficiencia y
facilidades para el cliente.

Fecha ene-22
Gerente General, Gerente financiero, Gerente de Captacion,
Responsable Gerente de Marketing, Gerente Comercial, Gerente de RRHH

Datos

Se realizara a través del area administrativa como parte de sus funciones laborales y con apoyo
de las distintas areas por lo que Unicamente conllevara un gasto extra en capacitaciones a
empleados. Se realizard de manera trimestral y tendra un presupuesto de cinco mil dolares en
el afio 2022

Descripcién

Este proyecto trata de velar por todos los procesos de la organizacion, evaluarlos de manera
periddica y asi mismo simplificarlos, para hacerlos mas eficientes y amigables con las partes
interesadas, especialmente con los clientes.

Resultados

Procesos simples, cortos, directos y muy eficientes por los cuales la organizacién alcance
mayor productividad.

Objetivos Estratégicos

Los objetivos estratégicos que busca cumplir este proyecto son: "Aumentar la productividad y
la eficiencia organizacional en al menos un 30%, dentro del segundo semestre, de la
conseguida en el primer semestre de operacion”.
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A4. Ficha del proyecto 4

Ficha de proyecto

Definir e implementar procedimientos y estrategas tecnificados, a

Proyecto los cuales se les aplique mejora continua, para los procesos de
captacion y venta.
Fecha ene-22
Responsable Gerente General, Gerente de Captacion y Gerente de Ventas

Datos

Se realizard a través del equipo administrativo, de captacion y ventas como parte de sus
funciones laborales por lo que no conllevara una elevacion del presupuesto y se realizara de
manera trimestral.

Descripcion

Este proyecto consiste en disefiar e implementar procedimientos técnicos y estrategias de venta,
en los procesos de captacion y comerciales, basandose en conocimientos de mercadeo para
aumentar los inmuebles captados e intermediados con éxito

Resultados

Los resultados de este proyecto son estrategias y procedimientos estratégicos, altamente
tecnificados en captacion de cartera y ventas basados en estudios y técnicas de marketing
eficientes, las cuales se prueben, se descarten, se mejoren y se integren en los procedimientos
de la organizacion,

Obijetivos Estratégicos

Los objetivos estratégicos a los cuales este proyecto soporta son: "Alcanzar al menos el 60%
de éxito en los casos de intermediacién inmobiliaria para el segundo afio de operacion" y
"Aumentar las utilidades de la organizacion hasta en un 50% referentes al primer afio durante
el segundo y tercer afio."
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Ab. Ficha del proyecto 5

Ficha de proyecto

Proyecto . »
Convenios para reduccion de gastos y costos
Fecha ene-22
Responsable Gerente de finanzas y gerente de Marketing

Datos

Se realizard a través del equipo financiero como parte de sus funciones laborales por lo que no
conllevara una elevacion del presupuesto y se realizara de manera semestral.

Descripcion

Buscar convenios para la reduccion de costos legales por abogados y tramites, ya sea con la
notaria y/o con buros juridicos, de movilidad con empresas especializadas como las
plataformas de Uber, Didi o Cabify, y de comunicacion con las distintas operadoras al contratar
un mayor nimero de planes

Resultados

Acuerdos comerciales con los distintos proveedores de servicios

Obijetivos Estratégicos

Este proyecto apoya en el cumplimiento del objetivo estratégico de: "Aumentar las utilidades
de la organizacion hasta en un 50% referentes al primer afio durante el segundo y tercer afio."
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AG6. Ficha del proyecto 6

Ficha de proyecto

Proyecto Crear procesos de evaluaciones periddicas para mejora continua de
la cultura organizacional, el ambiente y la satisfaccién laboral
Fecha ene-22
Responsable Gerente de Recursos Humanos
Datos

Se realizara a través del equipo de recursos humanos como parte de sus funciones laborales
por lo que no conllevara una elevacion del presupuesto y se realizard de manera mensual.

Descripcion

Se crean procesos de evaluacion periddica de la cultura y ambiente organizacional, asi como
del compromiso y satisfaccion de los empleados, para luego aplicar mejora continua y disefiar
capacitaciones enfocadas a la cultura, ambiente y satisfaccion laboral.

Resultados

Procesos de evaluaciones periddicas de la cultura, ambiente y satisfaccion laboral.

Obijetivos Estratégicos

Este proyecto se desarrolla para soportar el objetivo estratégico de: "Alcanzar indicadores de
satisfaccion y compromiso laboral de al menos el 95% en la organizacion".
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A7. Ficha del proyecto 7

Ficha de proyecto

Proyecto Definir, probar y establecer técnicamente una estrategia de
penetracion de mercado desde la perspectiva de mercadotecnia
Fecha ene-22
Responsable Gerente de Marketing

Datos

Se realizard a través del equipo de marketing como parte de sus funciones laborales por lo que
no conllevard una elevacidn del presupuesto y se realizard de manera trimestral.

Descripcion

Se estudia, disefia, implementa y modifica una estrategia técnica de marketing para realizar
penetracion del mercado.

Resultados

Estrategia tecnificada de marketing para la penetracion de mercado.

Objetivos Estratégicos

Este proyecto soporta los objetivos estratégicos de: "Aumentar el posicionamiento de la
organizacion hasta alcanzar el 15% de la demanda del mercado de Quito."
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B2. Clasificacion cromatica de areas

Area
- Equipo de Captacion
Equipo de Marketing
Equipo de Ventas
Equipo Administrativo
Equipo Financiero
Abogado externo contratado

Este flujograma de muestra por areas, de manera especifica los subprocesos o
procedimientos que se encuentran en los macroprocesos de captacion, promocion, ventas
y cobro. Este diagrama explica la interconexion de las distintas areas en el desempefio del
servicio de manera sistematica, y la importancia de la existencia de las mismas para

beneficiar en la propuesta de valor basada en la gestion por procesos.
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ANEXO C

C1. Mapa de Empatia
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-entre 35 a 70 afnos

-posee inmuebles que necesita
ender

-no dispone de mucho tiempo

-conocimiento bajo o medio

del sector inmobiliario

wra propussla da servica de intersediacitn Prouyeciou antereees con bo gua s b e bl

-Ser estafado

-Que el contrato Sea enganoss

-Que mo pueda contratar ofros intermediarios
-pue el inmueble no se vends a pesar del servicio
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ANEXO D

CUESTIONARIO PARA ENTREVISTAS A ACTORES DEL SECTOR
DE LA INTERMEDIACION INMOBILIARIA

1. ¢Cual es su nombre?
2. ¢Hace cuanto tiempo se dedica a la intermediacién inmobiliaria?

3. ¢Se desempefia bajo una licencia propia, bajo la licencia de una empresa o de
manera informal?

4. ¢En que sectores de la ciudad de Quito o los valles se desempefia mas?
5. ¢Cuantos inmuebles vende y/o arrienda mensualmente?
6. Del 1 al 5 puntle la demanda de los compradores para los siguientes sectores

C1. Mapa de Empatia

Sector 1 2 3 4 5
Norte de Quito

Centro Norte de Quito

Valle de los Chillos

Cumbayd

Sur de Quito

7. ¢Cudntas casas capta mensualmente?
8. ¢Qué proporcion de las intermediaciones para ventas resulta exitosa? (1/x)

9. ¢Qué proporcion de las intermediaciones para arrendamiento resulta exitosa?
(1/x)

10. ¢ Cuanto tarda aproximadamente en vender y/o arrendar un bien inmueble?
11. ¢ Cuéntas veces visita el inmueble durante la intermediacion?

12. ;Qué comisidn cobra por su servicio?
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