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PROLOGO

Las empresas de asesorias de bienes y raices brindan un beneficio a nivel econémico
y para el bienestar de la familia, ya que se encarga de tramitar, asesorar, direccionar, y
ejecutar las compras y adquisicidn de bienes inmuebles que se encuentran disponibles en
el mercado local, esto genera un proceso donde se debe establecer distintos parametros,

lugar, precio, necesidad del cliente, recursos.

En la presente investigacion la autora Ing. Paola Briones, pone en manifiesto la
problematica existente en la ciudad de Quevedo, evidenciando la inexistencia de asesoria
en bienes y raices, y su incidencia en las familias que requieren de este servicio, el
desarrollo de la misma abarca la contextualizacién de tematicas importantes referentes a
las variables involucradas, de igual forma se detalla informacion actualizada sobre la

compray venta de bienes y raices inmobiliarios.

Convirtiendo esta investigacion en un documento de consulta y de asesoria que sera
de gran ayuda para una mejor gestion y una guia en la toma de decisiones, de los
beneficiarios. Ademas, se constituye una fuente para disefiar un plan de negocios que

satisfaga la necesidad de vivienda y terreno.

Cluge >

ARQ. CARLOS VITO/NERA RUIZ

C.1. 0702196106
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RESUMEN

La presente investigacion tiene como objetivo evaluar la repercusion de la asesoria en
bienes y raices en la toma de decisiones inmobiliarias de los habitantes de la ciudad de
Quevedo. Para que los clientes puedan adquirir un bien de forma segura, confiable y bajo
los mejores parametros de compra. Se utilizd la investigacidn bibliografica, aplicada y
descriptiva, como métodos: inductivo, deductivo y analitico; la técnica aplicada la
encuesta on-line. Segun los resultados existe un mercado potencial que aun puede ser
explotado si se brinda un mejor servicio; pues, el 42% de los encuestados se encuentran
arrendando, la adquisicién de las viviendas es con recursos propios respondio el 42% de
los ciudadanos; siendo el factor econémico que imposibilita la posible compra de un bien.
La ciudadania prefiere infraestructuras modernas, seguridad, buen ambiente en areas
residenciales, comercios y areas verdes; un 84% de los ciudadanos aseguran que si
contrataria una empresa de asesoria inmobiliaria, el 58% considera que el factor que
incide en la toma de decisiones es el alto costo de las viviendas. Existen diferentes medios
para realizar una asesoria, pero prefieren asesoria presencial y personal, un plan de
negocios como propuesta tendria un costo por asesoria de $26,00 esto llena las
expectativas de los usuarios; ademas, por medio del flujo de caja financiero se observa
un ingreso positivo. Se recomienda ofertar asesorias diferenciadoras con estrategias que

faciliten los procesos y reduzcan el tiempo, segun las necesidades de compra.

Palabras claves: Inmobiliaria, empresas, estrategia, comercializacion

vii



ABSTRACT

The present research aims to evaluate the impact of real estate advice on real estate
decision-making by the inhabitants of the city of Quevedo. So that customers can acquire
a good safely, reliably and under the best purchase parameters. Bibliographic, applied and
descriptive research was used as methods: inductive, deductive and analytical; the
technique applied to the online survey. According to the results, there is a potential market
that can still be exploited if a better service is provided; Well, 42% of the respondents are
renting, the acquisition of the houses is with their own resources, answered 42% of the
citizens; being the economic factor that makes the possible purchase of a good impossible.
Citizens prefer modern infrastructures, security, a good environment in residential areas,
shops and green areas; 84% of citizens say that they would hire a real estate consulting
company, 58% consider that the factor that affects decision-making is the high cost of
housing. There are different means to carry out an advisory, but they prefer face-to-face
and personal advice. A business plan as a proposal would have an advisory cost of $
26.00, this fulfills the expectations of the users; In addition, through the financial cash
flow a positive income is observed. It is recommended to offer differentiating advice with

strategies that facilitate processes and reduce time, according to purchasing needs.

Keywords: Real estate, companies, strategy, marketing
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INTRODUCCION

La creciente urbanizacién de la economia y la doble concentracion -econémica y
territorial- de los sectores inmobiliario y financiero en las metrdpolis, fundamentan la
relacion entre los ciclos inmobiliarios y las crisis econdmicas detonadas por sus burbujas,
la alta incidencia macroecondémica de este sector y su rol articulador entre el sector

financiero y la economia real (Daher, 2013).

Por lo que, el sector inmobiliario suele ser uno de los méas expuestos y sensibles a las
politicas monetarias, flujos privados y estatales de inversion externa, colocaciones de los
fondos de inversion -incluidos los previsionales y de seguros-, a la oferta crediticia
hipotecaria, mercados de valores e, incluso, al lavado de dinero y blanqueo de capitales

(Daher, 2013).

En sintesis, el sector inmobiliario resulta ser macroeconémicamente clave, cuantitativa
y cualitativamente, por sus complejas relaciones intersectoriales y por su muy
significativa ponderacion en las variables e indicadores productivos y financieros. No
casualmente los gobiernos recurren a él como instrumento para incentivar la economia e

incrementar el empleo (Daher, 2013).

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

en una etapa de consolidacion.
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En este sentido, en Ecuador, en el sector inmobiliario se estd buscando aplicar el
modelo de Responsabilidad Social Empresarial-RSE ya ejecutado en América Latina
(chile y México), los resultados muestran que estas empresas han tenido un impacto
positivo en sus stakeholders siendo la adopcion del modelo parte fundamental de su

estrategia para la sostenibilidad a largo plazo (Koehn & Fierro, 2015).

Por lo que, en el medio competitivo actual, la conformacion de una empresa de bienes
raices que cuente con operaciones innovadoras y personalizadas hacia los clientes, y los
servicios que estos demanden requiere de la estructuracion planificada que contenga un
conjunto de actividades a fin de alcanzar las metas propuestas para lograr el éxito de la
consultora, para Freig (2017) con el transcurrir de los siglos; y, con el fortalecimiento
de la propiedad privada, principalmente en lo que respecta a los bienes raices, la
correduria nacida exclusivamente para la intermediacion de bienes muebles, da paso a la
realidad de negociar y mediar para la venta y compra de fundos o propiedades, dando
nacimiento de esta forma al corretaje de propiedades a mediados del Siglo XIX en el

continente europeo.

El presente estudio se realizara en la Cuidad de Quevedo, Provincia de los Rios, con
el fin de conocer las necesidades que influye en la toma de decisiones para solicitar

asesoria inmobiliaria, la propuesta es realizar un Plan de negocios.

Resulta imprescindible en nuestro contexto, fomentar la cultura para solicitar los
servicios de corredores de bienes y servicios que faciliten el proceso de compra o
adquisicion de un bien especialmente inmobiliario, lo que ahorraria tiempo en la

busqueda y tramitacion del bien deseado.
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La generacion de la empresa en el mercado local permitira brindar un buen servicio en
el &mbito de asesorias inmobiliarias; por lo que es necesario la determinacion y las
estrategias de procesos, administrativos, ventas y sus actividades de marketing, en virtud
que es una empresa que se dedicara a prestar servicios especificos. Contara con un
excelente equipo de trabajo para poder satisfacer las necesidades del consumidor,

permitiendo ser competitivo en el mundo de las empresas.

El presente proyecto de investigacion contiene seis capitulos, los cuales han sido

estructurados de la siguiente manera:

En el capitulo I: Consta la ubicacion y contextualizacion de la problemaética a
investigar, situacion actual de la problematica, problemas de la investigacion, problemas
derivados, delimitacidn del problema, justificacion, cambios esperados y Objetivos de la

investigacion.

En el capitulo I1: Se transcribe todo el marco tedrico de la investigacion, compuesto
de la siguiente forma; fundamentacion conceptual, fundamentos tedricos y fundamentos

legales.

El capitulo I11: Contiene métodos, técnicas, construccién metodologica, recoleccion
de la informacion empirica, descripcién de la informacion, analisis e interpretacion de
resultados y construccion de informe de la investigacion y materiales para la practica del
desarrollo y aplicacion de las fases, del plan de negocios de una empresa inmobiliaria,
seguidamente esta la entrevista al gerente, se recolecta toda la informacidn necesaria que

fue empleada en el trabajo de investigacion.
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El capitulo 1V: Andlisis e interpretacion de los resultados en relacion con la hipétesis
de investigacion; enunciado de la hipétesis, ubicacion y descripcion de la informacion
empirica pertinente a la hipdtesis, en cuadros, graficos y andlisis e interpretacion.
Finalmente, la discusion de la informacion obtenida en relacion a la naturaleza de la

hipétesis.

El capitulo V: Conclusiones y recomendaciones basadas en los resultados y criterios

de los diferentes autores, tomando como base los objetivos planteados en la investigacion.

El capitulo VI: Establece la propuesta la cual comprende estrategias para dar solucion
al problema planteado en la investigacion y en base a los resultados obtenidos en la
investigacion de campo, la misma que estd compuesta por: titulo, justificacion,
fundamentacion, objetivos, importancia, ubicacidén sectorial y fisica, factibilidad,

desarrollo de la propuesta, impacto, evaluacién y el instructivo de funcionamiento.

Ademas, se cita la bibliografia que permitieron sustentar los problemas de la
investigacion, mismos que estdn de acuerdo a las normas APA y actualizados y

finalmente los anexos.
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CAPITULO |
MARCO CONTEXTUAL DE LA INVESTIGACION

La administracion es el arte de
organizar, disefiar, controlar, dirigir
y planificar.

“Carson, Darwin”



1.1. UBICACION Y CONTEXTUALIZACION DE LA PROBLEMATICA

La presente investigacion se la realizd en la ciudad de Quevedo “ASESORIA DE
BIENES Y RAICES Y SU REPERCUSION EN LA TOMA DE DECISIONES
INMOBILIARIAS DE LOS HABITANTES DE LA CUIDAD DE QUEVEDO, ANO
2020- PLAN DE NEGOCIOS INMOBILIARIO “, el Cantdn cuenta con el comercio
mayorista y minorista. Entre las actividades mas importantes tenemos: agricultura,
silvicultura y pesca, industria manufacturera, construccion, transporte, almacenamiento y

comunicacion, bienes inmuebles y servicios prestados a empresas.

Es innegable observar que, en los ultimos afios, el desarrollo inmobiliario se ha
incrementado significativamente, no sélo en Quevedo, sino en las principales ciudades
del Ecuador, a pesar que este sector ha tenido etapas criticas, especialmente a finales de
la década del 2008, hasta los actuales momentos debido al crecimiento de la poblacion, a

la migracién de venezolanos, colombianos entre otros.

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

y cual es su proyeccion en los 5 afos.



Se puede apreciar en los habitantes de la ciudad de Quevedo, que existe una débil
asesoria en tramites, requisitos, costos, precios y otros, por desconocimiento de estos, los
clientes no se sienten motivados en sus requerimientos, afectando su nivel de satisfaccion

en este sentido.

A pesar de las constructoras que estan incursionando en la cuidad de Quevedo, que ha
crecido en parte el negocio inmobiliario, aun se siente la desconfianza de muchos clientes,
cuando se interesan en algin determinado proyecto que desean adquirir, por las malas
experiencias de empresas que no han cumplido en la entrega de los bienes inmuebles en
procesos de compra y en muchos de los casos han terminado en estafas. Por esta razon,
se quiere conocer la necesidad del usuario y la manera que afecta y repercute en la toma
de decisiones para posicionarse en este negocio, a traves de la empresa, los usuarios
adquieran los bienes inmuebles, pero con un concepto nuevo, de honestidad, credibilidad

y confianza.

La importancia de crear un buen plan de negocios para el desarrollo en la toma de
decisiones del cliente, en base a experiencias de su personal de vendedores o por
conocimientos adquiridos de empresas afines o simplemente investigando el mercado en
el momento que se presenta la oportunidad de realizar una actividad de compra o venta
de un bien inmueble, indagando los precios del momento via internet, periddicos o
estableciendo las tendencias de los precios de dichos bienes, dependiendo de la ubicacion,
el sector, el estrato social que habita en ella, sus dimensiones, la seguridad, el transporte,
las vias de acceso para llegar a ella, observando si la zona es residencial, comercial o
industrial, factores que son necesarios para establecer si un bien inmueble en determinado

lugar es atractivo para el potencial cliente.



1.2. SITUACION ACTUAL DE LA PROBLEMATICA

Actualmente en el Ecuador hay un déficit aproximado de 500 mil viviendas, segun
Leopoldo Ocampo, presidente de la Camara de la Industria de la Construccion. Se
encuentran planes de trabajo presentados generales del 2021, han minimizado dentro del
aspecto social, el déficit habitacional, un problema que no es de ahora 'y que en el Informe
de Rendicion de Cuentas del Ministerio de Desarrollo Urbano y Vivienda (Miduvi) de
2019, se indica que la Mision Casa para Todos, proyecto social del actual Gobierno, en

la Fase 1, entregd 25.260 viviendas con una inversion de $ 228 millones.

Sinembargo, en el canton Quevedo existen problemas de vivienda, familias numerosas
que alquilan, debido a que no poseen un hogar propio y unos de los factores primordiales
se debe a la inmigracion de colombianos, venezolanos, cubanos, la problemética existente
son los factores socio econémicos de las familias ya que no todos cuentan con un empleo
digno vienen en busca de mejores dias. La inexistencia de una empresa que guie oriente
y facilite la adquisicion de bienes para las familias incidiendo en la toma de decisiones,

debilidades especificas que se pueden agrupar como factor de las siguientes causas:

e EIl problema central es que los arrendadores presentan desconfianza al

momento de arrendar sus bienes inmuebles.

e Inadecuada asesoria en el sector inmobiliario para satisfacer la necesidad del

usuario.

e Conocer y analizar el mercado al cual nos vamos a segmentar

e El mercado inmobiliario presenta como oportunidad y ventaja su crecimiento

continuo, aumentando automaticamente la oferta de bienes inmuebles



disponibles para arrendar; sin embargo, ain no es un mercado consolidado el

cual cuente con compafiias que ofrezcan servicios integrales.

1.3. PROBLEMA DE LA INVESTIGACION
1.3.1. Problema General

¢De qué manera repercute la Asesoria en Bienes y Raices en la toma de decisiones

Inmobiliaria de los habitantes de la ciudad de Quevedo?

1.3.2. Problemas Derivados
e ,Como repercute en los ciudadanos la asesoria en Bienes y Raices en los

actuales momentos?

e ;Qué factores afectan en una inadecuada toma de decisiones respecto al sector

inmobiliario en la ciudad de Quevedo?

e De qué manera un plan de negocios influye en la necesidad que existe en los

usuarios para adquirir una propiedad.

1.4. DELIMITACION DEL PROBLEMA

Es de vital importancia conocer la delimitacion del problema de investigacion ya que

permite circunscribirse en un ambito espacial, temporal y teérico
CAMPO : Ciencias Administrativas
AREA  : Toma de decisiones
LINEA : Emprendimiento, administracion, y desarrollo de empresas

LUGAR : Quevedo
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1.5. OBJETIVO
1.5.1. Objetivo General

Evaluar la repercusion de la asesoria en bienes y raices en la toma de decisiones

inmobiliarias de los habitantes de la ciudad de Quevedo.

1.5.2.  Objetivos Especificos
e Identificar los servicios inmobiliarios requeridos por los arrendadores o

compradores de la ciudad de Quevedo.

e Determinar los factores que inciden en la toma de decisiones de asesoria en

bienes y raices para los habitantes de Quevedo.

e Elaborar un plan de negocios para determinar cuales son los factores que

influyen en el usuario para adquirir un bien inmobiliario.

1.6.  JUSTIFICACION

Este proyecto tiene la finalidad de evaluar la repercusion de la asesoria en bienes raices
en la toma de decisiones de los habitantes de la ciudad de Quevedo, por las razones
indicadas en este trabajo de investigacion es necesario conocer la situacion actual que se

esta viviendo en el canton Quevedo en lo que respecta al sector de bienes y raices.

El mercado inmobiliario se dedica a diferentes actividades tales como: avaluos,
compra y venta de bienes inmuebles, administracion de edificios, arrendamientos etc.
Cada una de estas actividades esta acompafiada de un sinnimero de eventualidades y

problemas para las cuales se requieren estudios y soluciones adecuadas, con el objetivo



de brindar mayor agilidad en las transacciones comerciales y disminuir los riesgos que

asume cada una de las partes.

La principal causa del desarrollo del proyecto es que existen muchas personas que no
tienen informacion clara de como realizar sus compras de bienes raices, por lo que con
una buena asesoria lograrian obtener este beneficio que al pasar de los afios obtendrian

plusvalia y servira como ingreso de la familia sea para su venta o su utilizacion.

Este proyecto tiene trascendencia en el contexto local, provincial y nacional ya que el
Cantén Quevedo se encuentra en pleno crecimiento no solo en el nimero de habitantes,
sino en su estructura organizacional, emprendimientos y flujo econémico lo que hace mas
atractiva la necesidad de quedarse a habitar en él. Asi mismo, tiene utilidad practica al
desarrollarse la ciudad se crearan nuevas empresas e iniciativas de progreso, lo que se
hace imprescindible una empresa de asesoria inmobiliaria y consigo nuevas fuentes de
empleo. El trabajo realizado estd sustentado con bases cientificas consultadas de los

diferentes autores cuyo aporte ha sido plasmado como soporte para el proyecto.

El aporte y la relevancia de esta investigacion permitiran conocer los pardmetros que
se deben aplicar en el mercado local para brindar un buen servicio en el &mbito de
asesorias inmobiliarias agilizando el proceso de inversion de valores de los ciudadanos
de Quevedo; ademas, se aportara a futuros proyectos de inmobiliarias aplicada por

empresas de bienes y raices.



CAPITULO II
MARCO TEORICO

“Las empresas que tienden a integrar y
desarrollar sus técnicas de planificacion
estratégica compiten de manera mas efectiva
generando mayores ventas y margenes de
ganancias.”

Carson, Darwin



2.1. FUNDAMENTACION CONCEPTUAL
2.1.1. Asesoria

Gestor inmobiliario persona o empresa que presta servicios de mediacion,
asesoramiento y gestién en materia esto incluye la compraventa, el alquiler o la cesion de

bienes inmuebles (Pophal, 2003).

El término asesoria se deriva del verbo latino assidére, significa “estar sentado al lado”
y se ha empleado en multiples direcciones del conocimiento, en las diferentes épocas. En
la actualidad ha tomado un significado particular y forma parte del vocablo empleado por
el sistema educativo de las universidades, es utilizado como forma de preparacion en el

puesto de trabajo (Pérez, Baute , & Maldonado, 2017).

2.1.2. Bienesy raices

Un bien raiz coincide con los bienes inmuebles como edificios, terrenos y cualquier
derivado de éstos que estan fijados a la tierra. Son denominados asi debido a que no se
pueden trasladar, en general, este tipo de bienes son considerados como activos fijos en
la contabilidad y finanzas de las empresas, contando como mejoras o incrementos de valor

aquellas reformas y afiadidos que puedan aumentar su valor (Fleitman, 2000).

Los bienes raices son aquello que por su naturaleza no se pueden mover, denominados
inmuebles, un bien raiz coincide con los bienes inmuebles como edificios, terrenos y
cualquier derivado de éstos que estan fijados a la tierra. Son denominados asi debido a

que no se pueden trasladar (Pedrosa, 2017).

2.1.3.  Plan de negocios

El plan de negocio se estudia el entorno de la empresa, analizando y evaluando los

posibles resultados si se lograran los objetivos marcados en el proyecto. Para ello, es


https://economipedia.com/definiciones/bien-inmueble.html
https://economipedia.com/definiciones/tipos-de-bienes.html
https://economipedia.com/definiciones/bien-inmueble.html
https://economipedia.com/definiciones/entorno-del-marketing.html

importante que el plan de negocio contenga en sus paginas las diversas variables que
conforman sus objetivos y los recursos que seran necesarios dedicar a los mismos para

iniciar su funcionamiento y para conseguir alcanzar esos objetivos (Pophal, 2003).

“Un modelo de negocio describe las bases sobre las que una empresa crea, proporciona
y capta valor” (Osterwalder & Pigneur, 2014), Es un instrumento o herramienta que
permite trazar en un documento todas las variables que permiten estructurar el plan de
negocio, de forma clara y concisa sobre la oferta y demanda del mercado de los cuales se
presenta a continuacion los siguientes modelos de negocio; (a) Modelo Canvas; (b)

Modelo de negocio cebo y anzuelo; (c) Economia colaborativa; y, (d) Long Tail.

2.1.4. Correduria

La correduria propiamente tal, tiene su origen en civilizaciones antiguas, como la
egipcia, fenicia, griega y romana, donde expertos en comercio y mercaderias
desempefiaban funciones de intermediacion entre comerciantes de distintas
nacionalidades y naciones, encontrando compradores para los bienes que les eran
encargados en venta, informando sobre sus caracteristicas esenciales, determinado su
valor y concluyendo la operacién. Eran consideraciones auxiliares del comercio (Freig,

2017).

2.1.5. Publicidad

Sugiere que la publicidad es un conjunto de estratégicas técnicas conjuntas para poder
Ilevar a cabo la promocidn del bien y servicio el cual se va a promocionar y poder alcanzar

los principales objetivos de la empresa (Kotler y Armstrong, 2001).
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2.1.6. Inmobiliaria

El Servicio de Asesoria Inmobiliaria consiste en entregarle al cliente la ayuda necesaria
para decidir cual es el plan mas conveniente de inversion en finca raiz segin su poder
adquisitivo y sus necesidades. La asesoria inmobiliaria representa una herramienta
fundamental para determinar las planificaciones de promocion y comercializacion de los
inmuebles, las estrategias de competencia que se utilizaran y la manera en la cual se

pueden atraer los clientes (Puentes, 2014).

Inmobiliario o inmobiliaria es un adjetivo que caracteriza a los bienes que permanecen
en un lugar sin poder moverse, (inmdviles) ya sea por su propia naturaleza como el caso
de un terreno; o por accesion de mueble a inmueble como los edificios que se construyen
sobre los terrenos. Por ejemplo. “El rubro inmobiliario es el que mas se ha valorizado en
este periodo de crisis econémica” o “la oferta inmobiliaria se redujo al caer 10S precios

de mercado” (Deconecptos.com, 2019).

2.1.7. Empresa de servicios

En la actualidad las empresas de hoy para su crecimiento econémico potencializan sus
actividades mediante la elaboracidn de un plan de negocios, el cual permita establecer
estrategias que ayuden a mejorar el portafolio de clientes y por consiguiente poder
posesionarse en el mercado local; por lo consiguiente satisfacer las necesidades, sean
estas comerciales o de servicios, que conlleven a generar un desarrollo socio econémico

en beneficio del sector y sus areas de influencia (Santillan, 2011).

2.1.8. Estrategia

Es un proceso que consiste en la evaluaciéon sistematica de la naturaleza de un negocio

que define los objetivos a largo plazo, identifica las metas y objetivos cuantitativos,
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desarrolla estrategias para alcanzar dichos objetivos, fija la direccién hacia donde quiere
ir la empresa para la ejecucion o logro de los objetivos, eliminando la improvisacion,
disminuyendo la incertidumbre y alineando recursos para lograr mejores resultados

(Kotler, 2015).

2.1.9. Comercializacion

El proceso de comercializacion incluye cuatro aspectos fundamentales: ¢cuando?,
¢donde?, ¢a quién? y ¢cémo? En el primero, el autor se refiere al momento preciso de
llevarlo a efecto; en el segundo aspecto, a la estrategia geogréfica; el tercero, a la
definicion del publico objetivo y finalmente, se hace una referencia a la estrategia a seguir

para la introduccién del producto al mercado (Kotler, 2015).

La comercializacién es el conjunto de las acciones encaminadas a comercializar
productos, bienes o servicios. Las técnicas de comercializacion abarcan todos los
procedimientos y manera de trabajar para introducir eficazmente los productos en el

sistema de distribucion (Mintzberg, 2017).

2.1.10. Decisiones de compra

Se puede definir el proceso de decision de compra como el modelo del
comportamiento del consumidor que precede, determina y sigue al proceso de compra
para la adquisicién de productos, ideas y servicios que satisfagan una necesidad (Hoyer,

2018).

Uno de los temas fundamentales del comportamiento de los consumidores es la manara
en la que los consumidores desarrollan, adaptan y usan sus estrategias del proceso de

compra (Moon, 2014).
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2.2. FUNDAMENTACION TEORICA
2.2.1.  Plan de negocio

El plan de negocios como un instrumento clave y principal para el desarrollo de
actividades relacionadas entre si para el comienzo y desarrollo de una empresa, lo cual

sirve como guia que facilita para la creacion de la misma (Fleitman, 2000).

Un plan de negocios "es un documento escrito de manera sencilla y precisa, el cual es
el resultado de una planificacion. Este documento muestra los objetivos que se quieren
obtener y las actividades que se desarrollaran para lograr dichos objetivos™ (Villaran,

2009).

2.2.1.1. Caracteristicas del plan de negocios

Las caracteristicas de un plan de negocios segun (Prolnversién, 2017) son las

siguientes:

Investigar detalladamente el mercado donde la empresa se va a posesionar.

e Desarrollar un plan detallado para influenciar favorablemente los factores que

determinan si el negocio tendra éxito.

o Definir cuidadosamente cada fase del negocio, los detalles de operacién y de
qué manera se va acoplar adecuadamente cada una de las partes del mismo,

para una entidad de negocio viable.

e Recopilar la informacion necesaria para realizar un estimado de probabilidad

que tendra la empresa para que sea exitosa.
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e Examinar las fortalezas y debilidades de la empresa relacionadas con el

mercado, determinar la competencia y consumidores.

Segun la guia para el desarrollo de la micro y pequefia empresa , un plan de negocio
contiene la siguiente estructura: resumen ejecutivo: resumen y conclusiones, descripcion
y vision del negocio: informacion que permita entender el negocio y la descripcion de los
productos y los servicios que ofrece, andlisis del mercado: descripcion del sector en el
que el negocio compite o competira, planeamiento estratégico: una estrategia de
planeamiento que nos permita saber donde estamos y hacia donde vamos, asi como cuales
son nuestras fortalezas y debilidades, estrategia de comercializacion y ventas: estrategia
que se va a seguir para distribuir y vender los productos, analisis del proceso productivo:
como se tiene que organizar para producir, qué insumos, maguinaria, etc., son necesarios,
analisis econdmico financiero: cuantos ingresos y egresos se va a tener (Prolnversion,

2017).

2.2.2.  Antecedentes de una empresa Inmobiliarios

Correduria detalla que la historia de las antiguas civilizaciones como la egipcia,
fenicia, griega 0 romana, estuvo presente dentro de su comercio un experto en
mercaderias que cumplia con varias funciones; desde las primeras leyes que regularon al
Corredor Publico, se le otorgaron funciones basicas que hasta la fecha conserva y que

son: mediador, fedatario publico y perito legal (valuador) (Correduria Publica, 2008).

e Mediacion o contrato comercial de un corredor ya que se le consideraba un

experto en mercaderias y ponia en contacto a vendedores y compradores.

e Fe pulblica al autenticar o hacer constar en tabletas de arcilla o de papiro los

inventarios de mercaderias y las transacciones en las que intervenia.
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e Valuacion ya que al ser experto en mercaderias podia determinar el valor de

las mismas en las operaciones comerciales.

e Los Corredores vigilaban los mercados y a los mercaderes, velaban por la
buena marcha de las operaciones mercantiles; tenian autoridad en cuestiones

de calidad, pesas.

2.2.3. Contrato Comercial

El contrato comercial denominado también corretaje aquel contrato por el que una de
las partes (mediador) se le obliga a la remuneracidn y a promover o facilitar la celebracion

entre las partes que han de celebrar un futuro contrato (Jiménez & Tejada, 2009).

Mediante los contratos propios del trafico mercantil el hombre procura satisfacer todas
sus necesidades materiales, espirituales, cientificas, de esparcimiento, etc., recurriendo a
las empresas productoras y distribuidoras de los bienes y servicios que se lanzan al

mercado a dicho fin (Toffler, 2017).

2.2.4. Bienesy Raices

Los inmuebles son aquellos bienes considerados bienes y raices, que estan ligados al
suelo unidos de una manera inseparable, fisica o juridicamente, al terreno, tales como las
parcelas urbanizadas, casas, fincas en conclusion son bienes imposibles de trasladar o
separar del suelo sin ocasionar dafios ni perjuicios, son terrenos que estan anclados en él

(Instituto de Altos Estudios Nacionales, 2011).

2.2.4.1. Tipos de bien raiz

Suelen representarse diversos tipos de bienes raices segun su tipologia, de acuerdo con

(Pedrosa, 2017) se estiman los siguientes:
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e Segun su naturaleza: Como el suelo y subsuelo (metro, tranvia, edificios.)

e Bienes raices por incorporacion: Como las construcciones (por estar asentadas

de forma indefinida en el suelo)

e Segun su destino: Que sirven e incrementan el valor de los bienes raices

principales. Son, generalmente, mejoras de éstos.

e Segun su analogia: como las hipotecas.

e Bienes raices por acceso: Como el mobiliario fijo de los bienes raices

principales (puertas, ventanas, reformas...)

e Por representacion: Como las escrituras y registros que otorgan la titularidad

al propietario.

e Los activos inmobiliarios pueden tener hipoteca, mientras que los muebles no,
y ademas se pueden inscribir en registros publicos de la propiedad para un

mayor control juridico.

2.2.5. Asesoria de bienes raices

El sector inmobiliario es un aspecto importante para la economia del pais, pero también
ha sido fuente de la vulnerabilidad y crisis, la vivienda es un componente de la inversion

y en otros paises se los considera como mayor componente de la riqueza (Zhu, 2015).

2.2.6.  Servicios inmobiliarios

Las personas que manejan la burbuja inmobiliaria a través de las politicas o
regulaciones que emiten son los politicos por seguir un modelo de desarrollo inadecuado,

los bancos debido a que otorgaban créditos por activos con valoraciones absurdas, es decir
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que otorgan créditos a personas que no ofrecen garantias suficientes, en este aspecto se
podria decir que son culpables los politicos por no establecer leyes sobre el anti
endeudamiento excesivo, los constructores por no haber previsto que esto era insostenible
y seguir haciendo cada vez méas pisos a altos precios y de baja calidad y por Gltimo
tenemos al ciudadano, que se ha endeudado de manera exagerada sin pensar en las

consecuencias (B, Geraldo, 2016).

2.2.7.  Factores que influyen en la adquisicion de un bien

El proceso de compra de un bien inmueble para (Centro de investigacién clave, 2019)

son los siguientes:

1. Como primera actividad, los compradores escogen varios proyectos, que se ajusta a

sus necesidades y posibilidades.

2. Como segunda actividad los compradores observan cuales son las unidades
disponibles y a la vez realizan una investigacion acerca del crédito hipotecario y debaten

entre la familia para poder elegir el bien inmueble que mas les conviene.

3. En la tercera actividad los compradores se han decidido por el bien inmueble, firman

los papeles y realizan el pago.

2.2.8. Toma de decisiones

La toma de decisiones es indispensable para las empresas, pues una decision mal
tomada puede conllevar a una situaciéon comprometedora. Por tal razén, las personas
encargadas de la toma de decisiones deben estar capacitadas y conocer ampliamente todas
las caracteristicas y pasos que constituyen este proceso, y que las obliga a escoger entre

dos 0 mas alternativas (Cabeza, Mufioz Alberto, & Vivero Sandra, 2014).
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2.2.9. Estudio de Mercado

El mercado como el punto de encuentro de oferentes con demandantes de un bien o
servicio para llegar a acuerdos en relacion con la calidad, la cantidad y precio. En el

estudio de mercado de acuerdo a (Jany, 2017) se tiene que:

Es el punto de partida de la presentacion detallada del proyecto.

e Sirve para los andlisis técnicos, financieros y econémicos.

e Abarca variables sociales y economicas.

e Recopilay analiza antecedentes para ver la conveniencia de producir y atender

una necesidad.

La investigacién de mercado en todos los procesos es muy alta ya que sirve como
instrumento de acopio de informacidn, previene y limita los riesgos especialmente de
ayuda para que la toma de decisiones se dé en condiciones de menor incertidumbre. El
estudio de mercado aplicado al presente proyecto involucrara tres preguntas claves como:
¢Que comprara el consumidor?, ;Cuanto comprara? , ;A qué precio comprara?” (Jany,

2017).

2.2.10. Oferta

La oferta es una relacién que muestra las cantidades de una mercancia que los
vendedores estarian dispuestos a ofrecer para cada precio disponible durante un periodo

de tiempo si todo lo deméas permanece constante (Spencer, 2003).
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2.2.11. Demanda

Se puntualiza que la cantidad y calidad de bienes y servicios pueden ser adquiridas, a
diferentes precios del mercado por un consumidor (demanda individual), o por el
conjunto de consumidores (demanda total o de mercado), en un momento determinado

(B & H, 2003).

2.2.12. Mercado

El mercado es la accion de transportar y ofrecer articulos en una tienda para que estén
disponibles cuanto lo deseen los compradores; otros sefialan que el mercado se muestra
cuando el consumidor sale a recorrer tiendas y efectia compras; también se considera que
es el area geografica donde concurren compradores y vendedores, o la relacion que

guardan entre la oferta y la demanda de un producto determinado (Fonnegra, 2018).

2.2.13. Producto

Producto es la comercializacion del bien, cualquier cosa que pueda ofrecerse para
satisfacer una necesidad o deseo. Abarca objetos fisicos, servicios, personas, lugares,

organizaciones e ideas (Cordoba & Padilla, 2013).

2.2.14. Estudio Técnico

El estudio técnico indaga responder a los interrogantes basicos: ¢Cuanto, donde, como
y con que producira mi empresa?, asi como disefiar la funcion de produccion optima que
mejor utilice los recursos disponibles para alcanzar el producto o servicio deseado, sea

este un bien o un servicio (Cordoba & Padilla, 2013).

Apunta que hay demanda suficiente de acuerdo a las caracteristicas del producto o
servicio, tamafio de la demanda y cuantificacién del volumen de venta y precio, hay

necesidad de definir el producto en el estudio técnico.
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2.2.15. Ingenieria del proyecto

Selecciona el proceso de produccion de un proyecto cuya disposicion en planta
conlleva a la adopcion de una determinada tecnologia y la instalacién de obras fisicas o
servicios basicos de conformidad con los equipos y maquinarias elegidos. También se
ocupa del almacenamiento y distribucion del producto de método de disefio, de trabajos
de laboratorio, de empaques de productos, de obras de infraestructura y de sistemas de

distribucion (Cordoba & Padilla, 2013).

2.2.16. Estudio Econdmico

Bruno Pujol cita, que tiene como finalidad lograr los objetivos de custodiar e invertir
los valores y recursos de una empresa, a mantener los sistemas de informacion adecuados
para el control de activos y operaciones de dicha empresa y a proteger el capital invertido

(Pujol, 2003).

Se define también como el area financiera como la encargada de la planeacion de los
recursos economicos, para definir y determinar cuéles son las fuentes de dinero mas
convenientes para que dichos recursos sean aplicados en forma oprima (Grupo Financiero

BASE , 2017).

2.2.17. Estudio Financiero

Corresponde a la ultima etapa de la formulacion del proyecto, recoge y cuantifica toda
la informacion proveniente de los estudios de mercado, estudio técnico y estudio
organizacional. Las etapas mencionadas son secuenciales, lo que indica que se deben
realizar en este orden. Una vez que el evaluador del proyecto se haya dado cuenta que
existe mercado para el bien o servicio, que no existen impedimentos de orden técnico y

legal para la implementacion del proyecto, procede a cuantificar el monto de las

20



inversiones necesarias para que el proyecto entre en operacion y a definir los ingresos y
costo durante el periodo de evaluacion del proyecto. Con esta informacién se realiza, a
través de indicadores de rentabilidad, la evaluacion financiera del proyecto (Orosco,

2010).

2.2.18.  Ingresos

Segln ingreso es una recuperacion voluntaria y deseada de activo, es decir, un
incremento de los recursos economicos. Se derivan de las transacciones realizadas por la
empresa con el mundo exterior que dan lugar a alteraciones positivas en el patrimonio

neto de la misma (R & Rodriguez, 2008).

2.2.19. Depreciacion

La depreciacion es la distribucion como gasto del valor del activo en los periodos en
el cual presta sus servicios. Los activos fijos, con excepcion de terrenos, con de uso de la
empresa por un nimero limitado de afios y su costo se distribuye como gasto entre los

afios durante los cuales se usa (Orosco, 2010, pag. 115).

2.2.20. Proyecto

Es el esfuerzo temporal emprendido para crear un Gnico producto, servicio o resultado

(Ocania, 2013).

2.2.21. Rentabilidad

Es una nocion que se aplica a toda accion econémica en la que se movilizan unos
medios, materiales, humanos y financieros con el fin de obtener unos resultados la
comparacion entre la renta generada y los medios utilizados para obtenerla con el fin de
permitir la eleccion entre alternativas o juzgar la eficiencia de las acciones realizadas,

segun que el analisis realizado sea a priori 0 a posteriori (Garia, 2009).
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2.2.22. Indicadores financieros

Una razén financiera es una operacion matematica (aritmética o geométrica) entre dos
cantidades tomadas de los estados financieros (balance general y el estado de resultados)

y otros informes y datos complementarios (Baena, 2010).

Se realiza para llevar a cabo un estudio o analisis de cdmo se encuentran las finanzas
de la empresa; también pueden ser usadas como indicadores de gestion (Baena, 2010). La
razén o indicador es la expresion cuantitativa (dado en moneda legal) del desarrollo,
actividad o comportamiento de toda la organizacion o de una de sus areas, cuya
proporcion, al ser comparada con un nivel de referencia, puede estar sefialando una
desviacion sobre la cual se tomaran acciones correctivas o preventivas, segun el caso Tasa

interna de retorno.

Es la rentabilidad que, aplicada de forma constante a lo largo del tiempo, convierte el

valor inicial de una serie en su valor final (Garcia, 2013).

2.2.23. Valor actual neto

Generalmente, calculamos el VAN para decidir si la empresa debe invertir en un
proyecto o no. Si el resultado del calculo del VAN es positivo (mayor que cero) entonces
a la empresa le conviene realizar el proyecto; y, al contrario, si es negativo no le conviene
(ACCID, 2012). Si para la empresa, el valor actual de los flujos futuros es superior al
valor de la inversion (por tanto, VAN positivo), significara que el proyecto le convienen.
Al contrario, si el valor actual de lo que recibira es inferior a lo que debe invertir, entonces

el proyecto no le es conveniente.
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2.2.24. Cliente

El cliente y sus necesidades son el motivo que da sentido a las empresas y a su
actividad comercial. Si una empresa no satisface las necesidades y deseos de sus clientes,
su destino no es otro que su desaparicion. En muchos casos no importa cuanto bueno sea
el producto o servicio, ni si su calidad o precio son competitivos. El cliente o el conjunto
de ellos, con sus decisiones, tienen el poder de decidir sobre la supervivencia de nuestra

empresa (Mufioz, 2013).

2.2.25. Inversién

La inversion se refiere al empleo de capital en algun tipo de negocio con el objetivo
de incrementarlo. Dicho de otra manera, consiste en posponer al futuro un posible
consumo en el presente. Quien invierte solo cede su posibilidad de consumo de hoy a

cambio de una adecuada compensacion (Mufioz, 2013).

En el caso particular de inversion financiera los recursos se colocan en titulos, valores
y demas documentos financieros, a cargo de otros entes, con el objeto de aumentar los
excedentes disponibles por medio de la percepcién de rendimientos, dividendos,

variaciones de mercado y otros conceptos (Mufioz, 2013).

2.2.26. Costos

Se entiende por coste «la medida y valoracion del consumo realizado o previsto por la
aplicacion racional de los factores para la obtencion de un producto, trabajo o servicio

(Rocafort. A. & Ferrer, 2009).
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2.2.27. Gastos

El gasto se corresponde con los conceptos enunciados en el grupo 6 del Plan General
Contable, por lo que se relaciona intimamente con las adquisiciones de bienes o servicios,

las amortizaciones y los deterioros (Rocafort. A. & Ferrer, 2009).

2.2.28. Punto de equilibrio

Indica la relacion que existe entre los ingresos, los costos y las utilidades. Para calcular
el punto de equilibrio (PE) el gerente tiene que conocer el precio unitario del proyecto
que vende (P), el costo variable por unidad (CV) y el total de los costos fijos (TCF). La
organizacion llega al punto de equilibrio cuando el total de sus ingresos es justo para que

resulte igual al total de costos (Srephen, 2009).

2.2.29. Las obligaciones fiscales.

El Registro Unico de Contribuyentes, conocido por sus siglas como RUC, es el
instrumento que identifica al contribuyente y la actividad econémica que este realiza, por
ello, todas las sociedades, nacionales o extranjeras, sin excepcion, que inicien una
actividad econdémica o que posan bienes o derechos por los cuales tengan la obligacion
de tributar, tienen la obligacion de acercarse inmediatamente a las oficinas del SRI para

obtener su numero de RUC, presentando los requisitos para cada caso (SRI, 2019).

Las Sociedades deben presentar las declaraciones de impuestos a través sistema
informatico de declaraciones que se encuentra en la web, o en su defecto, en ventanillas
del Sistema Financiero. Las mismas deberan de efectuarse de forma consolidada, sin
importar el nimero de sucursales, establecimiento o agencias que la sociedad posea: 1:
Declaracion de Impuesto al valor agregado (IVA): Se debe realizar mensualmente, en el

Formulario 104, incluso existan periodos donde no se haya registrado venta o actividad
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comercial, compras o0 adquisiciones, y por ende no se hayan efectuado retenciones en el
impuesto. En una sola declaracién por periodo se establece el IVA sea como agente de
Retencion o de Percepcion. 2: Declaracion del Impuesto a la Renta: La declaracion del
Impuesto a la Renta se debe realizar cada afio en el Formulario 101, en el cual se registran

los valores correspondientes (SRI, 2019).

Pago del Anticipo del Impuesto a la Renta: Para el pago de esto se debera emplear el
Formulario 106. El calculo de este anticipo se fundamenta legalmente en al Art. 41 de la

Ley de Régimen Tributario (SRI, 2019).

Declaracion de Retenciones en la Fuente del Impuesto a la Renta: Esta declaracion
debe de realizarse de forma mensual, empleando para ello el Formulario 103, aun no se
hubiese realizado retencion alguna durante uno o varios meses, las sociedades son agentes
de retencion, por lo que ellas tienen la obligacion de efectuarlas y de llevar registro
contable sobre las retenciones que realizan, y por los pagos que se originan por estas, cada
organizacion debe de llevar en un archivo cronolégicamente ordenado los comprobantes

de retencion que hayan sido emitidos y las declaraciones originadas (SRI, 2019).

Las sociedades que comercialicen bienes o servicios que estén gravados con el ICE,
tienen la obligacion de declarar de forma mensual ese impuesto, para lo cual debe de
emplearse el Formulario 105, asi no se hayan realizado transacciones de productos
gravados durante un mes o varios, presentar Anexos, en los anexos debe constar
informacidn precisa y clara de las actividades y operaciones que realiza el contribuyente,
quien tiene la obligacion de presentarlos en el sistema web de declaraciones del SRI, de

acuerdo al periodo que le corresponda en base al noveno digito del RUC (SRI, 2019).
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Anexo de Retenciones en la Fuente del Impuesto a la Renta por otros conceptos
(REOC), reporte con frecuencia mensual en el que se detalla informacion relacionada a
compras y las retenciones en la fuente generadas, el mismo que debe ser presentado en el
siguiente mes, anexo Transaccional Simplificado (ATS), Reporte mensual que refleja
informacion concerniente a compras, ventas, exportaciones, comprobantes anulados y
retenciones en general, este reporte debera de ser presentado por aquellas sociedades que
tengan una consideracion especial, 0 en su defecto tengan autorizacion de auto impresion

de comprobantes de venta, retencién y documentos complementarios (SRI, 2019).

Anexo de Impuesto a la Renta en Relacion de Dependencia (RDEP), detalla la
informacion concerniente a la retencion en la fuente del Impuesto a la Renta realizada al
personal bajo relacién de dependencia en el periodo correspondiente entre el primero de
enero al 31 de diciembre de cada afio. Este anexo debe de ser presentado con periodicidad

anual, en el mes de febrero (SRI, 2019).

Anexo de ICE, contiene un informe que detalla la cantidad total de ventas realizadas
de los productos, servicios, marcas y presentaciones comercializados, este anexo debe ser
presentado al mes siguiente, con la Unica excepcionalidad de no hacerlo en caso de que
no existan movimientos en uno o varios periodos mensuales, de forme adicional, los
contribuyentes deberan de presentar un reporte detallado de los precios de venta al publico
por cada item a comercializar, y de la misma forma especificar cada que exista un cambio

en el PVP (SRI, 2019).

Anexo de accionistas, participes, socios, miembros de directorio y administradores

(APS), este anexo contiene informacién de las personas naturales, juridicas, societarias

26



sean naturales (ecuatorianas) o extranjeras que participen como socios, miembros o

accionistas de empresas constituidas en el Ecuador (SRI, 2019).

Todos estos procesos y documentos se deben ejecutar en el SRI para formalizar la
empresa y contribuir con la economia estatal y obligaciones, impuestos y serie de

acciones para cumplir con lo establecido en la ley.

Constitucién de la empresa

La Superintendencia de Compariias y Valores facilitara en su portal
www.supercias.gob.ec una opcion mediante la cual los usuarios deberan registrarse y
generar una clave de acceso, a fin de poder ingresar al sistema y realizar el proceso

simplificado de constitucion electronica (Compafiias, 2018).

El representante legal o técnico, a traves del sistema automatizado de Buenas Préacticas
de Manufactura para plantas procesadoras de alimentos, debera comunicar la fecha, hora
y el auditor designado a realizar la inspeccion, en término de 5 dias laborables antes de la
ejecucion de la misma. A través del Instructivo Externo — Sistematizacion del proceso de
Buenas Practicas de Manufactura de alimentos procesados (Compaiiias, 2018). El mismo

se podra obtener mediante la pagina oficial de la Agencia a través del siguiente:

Link http://www.controlsanitario.gob.ec/documentos-vigentes/ (Compaiiias, 2018).

Nota: La orden de pago tiene una vigencia de 10 dias laborables, en caso de caducidad
del documento se debera reiniciar el proceso de registro u homologacion del Certificado
de Buenas Préacticas de Manufactura, las cuentas bancarias habilitadas para la cancelacién
de la orden de pago son: A nombre de la Agencia Nacional de Regulacion, Control y

Vigilancia Sanitaria, Banco del Pacifico: Cuenta Corriente N° 7693184, Banco de
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Fomento: Cuenta Corriente N° 3001108015 (cddigo sub-linea: 130113), el comprobante
de depdsito o transferencia y la orden de pago, debe ser enviado al correo electrénico
facturacion@controlsanitario.gob.ec, la misma que sera validada en término de 3 dias

laborables (Compaiiias, 2018).

El sistema automatizado de Buenas Practicas de Manufactura para Alimentos, emitira
el Codigo Unico BPM por el registro del certificado de Buenas Précticas de Manufactura,
emitido por el organismo de inspeccién acreditado, cualquier cambio de las condiciones
en las que fue certificada la planta procesadora de alimentos, debera ser notificado de
inmediato por sus representantes a la ARCSA, quien dispondré la inspeccion a que haya
lugar, y la ampliacion o cambio del certificado de buenas practicas de manufactura, si en
cualquier etapa del proceso de inspeccion con fines de certificacion del cumplimiento o
verificacion del mantenimiento de las Buenas Préacticas de Manufactura, asi como de los
sistemas rigurosamente superiores, se encuentra que el informe emitido por los
organismos de inspeccion acreditados no corresponde a las evidencias encontradas, la

ARCSA notificara de inmediato a las instancias correspondientes para las acciones.

2.3. FUNDAMENTACION LEGAL

El desarrollo de la industria de la construccién, al promover el crecimiento urbanistico
del pais, ha determinado la expansion del mercado inmobiliario y la necesidad de que este

cuente con agentes de comercio especializados (Aliste, Contreras, & Sandoval, 2012).

2.3.1. Legales en el sector Inmobiliario

Las actividades comerciales relacionadas con los bienes inmuebles pareciesen un acto
juridico de poca significacién, no obstante, no es asi. En el mundo entero el sector

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

hipotecarios.

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

lugar donde vaya a estar ubicado el bien, existen otras leyes como las siguientes:

2.3.2.  El Sector Inmobiliario y las Normas de Lavado de Dinero

En el Registro Oficial 710 del 24 de mayo de 2012, se estipula que laspersonas
juridicas, que tengan como actividad la construccion o la inversion e intermediacion
inmobiliaria deben dar cumplimiento a las normas para la prevencion del lavado de
activos. Esta normativa representa un importante avance ya que el sector inmobiliario
puede ser objeto de inversiones. Con esta nueva normativa se pone una nueva traba para

que ingrese al mercadodinero que no esté debidamente justificado

2.3.3. Reglamento a la Ley de Propiedad Horizontal

El Reglamento General de la Ley de Propiedad Horizontal, expedido mediante el

Decreto Ejecutivo 1229 y promulgado en el Registro Oficial No 270 del 6 de septiembre
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de 1999 y reformado, mediante el Decreto Ejecutivo 1759 y promulgado en el Registro
Oficial No 396 del 13 de diciembre del 2001 tiene por objeto establecer los principios y
normas que deben regir para todos los inmuebles cuyo dominio estuviera constituido en

condominio o declarado en régimen de propiedad horizontal.

2.3.4. Leyde Corredores de Bienes Raices del Ecuador

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

las personas que adquieren bienes inmuebles.

2.3.5. Ley para la Regulacion de los Créditos para la Vivienda

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

gue una de las consecuencias podria ser que menos personas tengan acceso a vivienda.
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2.3.6. Ley de Inquilinato

La ley de inquilinato fue publicada en el Registro Oficial No 196 del 2000, la misma
que ha presentado cambios importantes el 26 de febrero del 2013 que fue aprobada en la
Asamblea Nacional. De tal manera que los concejos cantonales seran los encargados de
la Oficina de Registro de Arrendamientos. Ademas, en la Oficina de Registro de
Arrendamientos se deberan registrar los contratos de arrendamiento, la misma se hara
responsable de fijar los precios maximos 25 para los arriendos de viviendas, comercios y
talleres. Des mismo modo, el tiempo de inscripcion del contrato de arrendamiento en la
Oficina de serd de 30 dias tras su celebracidn, caso que no se pagard una multa que
corresponde al valor del canon mensual de arrendamiento. De tal manera, el valor de la
garantia entregada por el arrendatario debera ser depositado en una cuenta del Banco
Nacional de Fomento, no obstante, en el 2013 cuando se dieron cambios, también la
funcion Ejecutiva, es decir, el presidente de la Republica Econ. Rafael Correa, vetd el
proyecto de ley y solicité que una nueva reforma a esta ley sea presentada. Dicha nueva

reforma podra presentarse Unicamente después de un afio de este veto (Civil, 2015).

2.3.7.  Ley de los Corredores de Bienes Raices

LEY DE LOS CORREDORES DE BIENES RAICES

Capitulo |

DE LOS CORREDORES DE BIENES RAICES

Art. 1.- Son corredores de bienes raices las personas naturales o juridicas que, previo
el cumplimiento de los requisitos legales y reglamentarios, ejercen el corretaje de manera

profesional.

31



Art. 2.- Los corredores de bienes raices son agentes que reciben por escrito el encargo
de ofertar o demandar contratos, actos y operaciones de compraventa, hipoteca, anticresis

u otros contratos similares de bienes raices.
Art. 3.- Para ser corredor de bienes se requiere:
a) Ser mayor de edad y hallarse habilitado para ejercer el comercio;
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; v,
e) Los demas requisitos contemplados en las diversas leyes.
Art. 4.- Son deberes y obligaciones del corredor de bienes raices:

a) Los que se deriven de la relacion contractual que pacte por escrito con la persona
gue ocupe Sus Servicios;

b) Proporcionar al cliente un asesoramiento integral sobre las ventajas y desventajas
del negocio que éste le encomiende;

c) Llevar los registros, archivos, libros y demas documentos exigidos por la ley;

d) Ejercer su profesion de acuerdo con las leyes y el correspondiente Codigo de Etica
del Corredor de Bienes Raices; y,

e) Los demas que se determinen en el reglamento.
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Art. 5.- Prohibase a los corredores de bienes raices:

a)

b)

d)

Intervenir en actos o contratos que, de acuerdo con el Codigo de Comercio,
sean de competencia exclusiva de otros agentes de Comercio, excepto los

demas permitidos por la ley;

Ejercer el corretaje de bienes raices mientras desempefia cargo o funcién

publica;

Vender o prometer en venta bienes raices en proyecto o en ejecucion sin las
correspondientes garantias econdémicas para su terminacion por parte

promotor;

Dar certificaciones que no consten en los asientos de sus registros, ni declarar
en juicio, salvo que exista orden de juez competente, para que declare sobre lo

que hubieren visto y oido dentro de su negocio; Y,

Los demés actos o contratos que determine el Codigo de Etica del Corredor 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.

Art. 7.- En el contrato de corretaje de bienes raices que se celebre entre el corredor y

el cliente se hara constar, obligatoriamente, el plazo en que se realizara la operacion y los

honorarios que percibira el Corredor por sus servicios.
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Nota: EI Art. 16 lit. | del Estatuto del Régimen Juridico y Administrativo de la Funcion
Ejecutiva cambi6 la denominacion del Ministerio de Comercio Exterior, Industrializacion
y Pesca por la de Ministerio de Comercio Exterior, Industrializacion, Pesca y

Competitividad.

Capitulo 11 DE LA DEFENSA PROFESIONAL

Art. 10.- (Reformado por Art. 28 de la Ley 12, R.O. 82-S, 9-VI-97). - En cada provincia
en la que haya por lo menos diez corredores de bienes raices, podra formarse una
asociacion con el fin de promover y defender sus derechos e intereses profesionales.

No podra haber méas de una asociacion en cada provincia. Dichos corredores podran
afiliarse libremente a esta organizacion o a la méas proxima en caso de no haberla en la

respectiva provincia.

Las asociaciones provinciales podran constituir una Federacion Nacional.

Los estatutos de estas organizaciones seran aprobados por el Ministerio de Comercio

Exterior, Industrializacion y Pesca.
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CAPITULO II1I
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

“Para mostrar una aplicacién practica de
la importancia de la planificacion estratégica
puede estar respaldada por un ejemplo
particular.”

Castro, Eliecer



3.1. TIPODE INVESTIGACION
3.1.1. Investigacion bibliogréafica

Permitio recopilar informacién teérica referente al objeto de estudio, para ello fue

necesario citar informacién de varios libros, folletos, médulos, e internet.

Mediante fuentes bibliogréaficas se obtuvo la informacion necesaria desarrollar este
proyecto Asesoria de bienes y raices y su repercusion en la toma de decisiones
inmobiliarias de los habitantes de la ciudad de Quevedo afio 2020- plan de negocios

inmobiliaria.

3.1.2.  Investigacion Aplicada

La investigacién aplicada consistié en poner en practica los conocimientos adquiridos
durante los diversos periodos académicos en el plano superior, referentes a la carrera de

Marketing, de qué manera afecta en la toma de decisiones inmobiliaria de los

habitantes de la ciudad de Quevedo para la creacion de un plan de negocios.

3.1.3. Investigacion descriptiva

Este tipo de investigacion permitié describir la informacion que se obtuvo del trabajo
de campo, con el propdsito de alcanzar los objetivos que se plantearon en este proyecto,
los cuales estuvieron enfocados en el estudio de mercado para conocer las preferencias
de los habitantes, el estudio técnico para definir el tamafio del trabajo y el econémico
financiero permitiendo representar la inversion y la rentabilidad que se la pondra en

marcha en el Plan de Negocios Inmobiliario.

3.2. METODOS UTILIZADOS EN LA INVESTIGACION

La informacion que se requiridé en la investigacion necesariamente fue de origen

primario y secundario.
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En este proyecto aplicamos los siguientes métodos de investigacion:

3.2.1. Meétodo Inductivo

Este método se lo empled durante toda la elaboracion del proyecto, ya que impulso al
investigador a efectuar paso a paso el desarrollo de cada uno de los objetivos planteados,
estuvo presente al momento de plantear el tema de investigacion, durante el estudio de

mercado y finalmente en la presentacion total del trabajo.

3.2.2. Método Deductivo

Con este método se logré deducir los datos recopilados mediante la aplicacion de
encuestas obtenidas por los habitantes (fuente primaria), analizando el comportamiento
de la poblacion Quevedefia, sus gustos y preferencias, aportando con evidencias
necesarias para conocer la factibilidad de creacion de una empresa que se dedique a la

comercializacion de bienes raices en la Ciudad de Quevedo.

3.2.3. Método Analitico

A través de este método se analizaron los datos e informacidn recopilada, para despejar
las interrogantes, alcanzar los objetivos planteados, lo que permitid la tabulacién de las
encuestas Online y procesarlas aplicando tablas para obtener gréficos estadisticos y
presentarlos como resultados de la investigacion realizada a los habitantes del Cantén
Quevedo, Mediante este método se estudiaron los factores que implica la necesidad de
una Asesoria de bienes y raices y su repercusion en la toma de decisiones inmobiliarias

de los habitantes de la ciudad de Quevedo afio 2020- plan de negocios inmobiliaria.

3.3. DISENO DE INVESTIGACION

El disefio de la investigacion se lo realizé con la finalidad de alcanzar los objetivos

propuestos en este trabajo investigativo, el cual consistio en realizar un Plan de Negocios
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de una empresa inmobiliaria en la ciudad de Quevedo, en este trabajo se utilizaron tres
tipos de métodos investigativos como; el deductivo, analitico e inductivo, los tipos de
investigacion estuvieron conformados por la investigacién aplicada, descriptiva y

bibliografica.

3.3.1.  Técnica de investigacion

Para llevar a cabo esta investigacion se aplicé un formulario de encuesta.

3.3.1.1. Encuesta

Esta técnica se aplicé a la Poblacion Econdmicamente Activa (PEA) de la cuidad
Quevedo, Con el proposito de obtener informacidn que permita conocer por que tienen
dificultad al momento de tomar una decision adquirir un bien inmobiliaria, preferencias,
oferta, para lo cual fue necesario estructurar preguntas acorde a los objetivos planteados
y para su aplicacion se las establecio6 en la herramienta de Google Forms, con la finalidad

de obtener resultados via On-Line dirigidas hacia la poblacién objetivo.

3.4. POBLACIONY MUESTRA
3.4.1. Pablacion

Quevedo es una ciudad que esta ubicada al centro del Ecuador, cuenta con una
poblacion de 173.575 habitantes (estimacion INEC-2010), su poblacion econémicamente
activa es de 63.440 cuya ocupacion principal es la produccion agropecuaria, llegando al
objetivo que va dirigido segun el rango de edad de 18 afios hasta 50 afios que buscan una
buena asesoria para adquirir una vivienda, para habitar, alquilar o vender. Quevedo es la
ciudad con mayor desarrollo en poblacién y mayor fuente de trabajo de la Provincia de

Los Rios (Secretaria Nacional de Informacion del Ecuador, 2014).
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3.4.2. Muestra

Para calcular la muestra fue necesaria la utilizacion de una férmula la cual tiene un

nivel de confianza del 95%, esto permitié enfocar el estudio de mercado.

La formula es la siguiente:

N= Tamafo necesario de la muestra.

z = Nivel de confianza (95%)

N= Poblacion (63.440)

P= Probabilidad que el evento ocurra (50%)
Q= Probabilidad que el evento no ocurra (50%)
E= Error méaximo admisible (5%)

n= Tamafo de muestra?

ZZ2.POQ.N
e(N —1) +Z=.POQ

N —

L __196% 025 . 63440
0.052(63440 —1) + 22. 0.25

3,92 0.25 . 63440

n =
0.0025(63439) + 3.92. 0.25
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L 62171.2
158,5975 + 1

_ 62171.2
- 159,60

n= 189 es el tamafio de la muestra.

3.5. TECNICAS E INSTRUMENTOS DE EVALUACION
3.5.1.  Técnicas de investigacion

Se refieren al camino a través del cual se establecen las relaciones o mediciones
instrumentales entre el investigador y el consultado, para la recoleccién de datos y el logro

de los objetivos. Entre las técnicas que se emplearan tenemos:

3.5.2.  Observacion

Como técnica fue fundamental para la recopilacion de datos, realizar el diagnostico
respectivo y transcribirla en los antecedentes y la problematizacién, para el registro
sistematico, valido y confiable del comportamiento o conducta manifiesta en la poblacion

de Quevedo.

3.5.3. La encuesta

Los datos obtenidos a través de las encuestas On-Line, fueron tabulados en tablas y
figuras respectivas en este proyecto, con lo cual se pretende explicar de manera clara la
necesidad de ejecutar un modelo de gestién adecuado para la asesoria en bienes y raices
y su repercusion en la toma de decisiones inmobiliaria de los habitantes de la ciudad de

Quevedo, afio 2020. Plan de negocio inmobiliario.
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3.5.4. Elaboraciéon del Marco Teérico

Para la realizacion de esta seccion investigativa, define al plan de negocios como un
instrumento clave y principal para el desarrollo de actividades relacionadas para el
comienzo y desarrollo de una empresa, lo cual sirve como guia que facilita para la

creacién de la misma.

Especificamente bibliografia sobre los puntos principales de la problematica: asesoria
en bienes y raices y su repercusion en la toma de decisiones inmobiliaria de los habitantes

de la ciudad de Quevedo.

Desarrollar un plan detallado para influenciar favorablemente los factores que
determinan si el negocio tendra éxito. Definir cuidadosamente cada fase del negocio, los
detalles de operacion y de qué manera se va acoplar adecuadamente cada una de las partes
del mismo, para una entidad de negocio viable. Recopilar la informacién necesaria para
realizar un estimado de probabilidad que tendra la empresa para que sea exitosa.
Examinar las fortalezas y debilidades de la empresa relacionadas con el mercado,

determinar la competencia y consumidores.

3.5.5. Recoleccion de la Informacion

El procedimiento que se utilizé para aplicar los instrumentos de investigacion como la

encuesta On-Line; asi como fuentes secundarias.

3.55.1. Informacion Primaria. -

Se obtuvo y se logré obtener informacion aplicando la encuesta a las personas en la
ciudad de Quevedo, las mismas que se aplicaron a través de medios digitales y de manera
virtual, utilizando las herramientas de Google para tal efecto, debido a la emergencia

sanitaria por el COVID-109.
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3.55.2. Informacién Secundaria

Se realiz6 la investigacion en fuentes como folletos, escritos, libros, articulos

cientificos, memorias, tesis, reglamentos, instructivos, leyes, internet.

3.6. PROCESAMIENTO Y ANALISIS

Los pasos a seguir para efectuar el procesamiento de datos fueron:

Variables y criterios para ordenar los datos contenidos en el trabajo de campo.

e Elaboracion de las encuestas mediante Google Drive

e Tabulacion de los resultados con sus anélisis correspondientes.

e Realizacion de los respectivos cuadros financieros para poder asi tener un

presupuesto de lo que se va a necesitar y llevar a cabo el Plan de Negocios.

42



CAPITULO IV

RESULTADOS Y DISCUSION

“Las actividades de planificacion
estratégica tienen que operar al ritmo de los
negocios, proporcionando perspectivas en
tiempo real para que la administracion
responda rapidamente a los cambios del
mercado.”

(Loqui, Sortelia).



4.1. IDENTIFICACION DE LOS SERVICIOS INMOBILIARIOS
REQUERIDOS POR LOS ARRENDADORES O COMPRADORES DE LA
CIUDAD DE QUEVEDO.

Esta encuesta fue realizada a los habitantes de la cuidad de Quevedo afio 2021, con la

finalidad de identificar los servicios inmobiliarios y poder satisfacer sus necesidades.

¢Conoce usted la existencia de una empresa inmobiliaria en la ciudad de

Quevedo?

Graéfico 1.- Existencia de una empresa inmobiliaria

m Si
M No
 Tal vez

Fuente: Encuestas

Elaborado: Paola Briones

Anadlisis e Interpretacion:

Como se puede observar en el grafico 1, el 63% de los encuestados mencionan que, Si
conocen de la existencia de una empresa inmobiliaria en la ciudad de Quevedo, mientras
que el 31% manifiestan que no conocen; y un 5% considera que talvez han escuchado
sobre el tema. Por lo que se considera segun los resultados que, a pesar de la existencia
de este tipo de servicios de inmobiliaria, existe un mercado potencial que aun puede ser
explotado si se brinda un mejor servicio con un valor agregado a los posibles usuarios de

este servicio de asesoria en bienes y raices. Como lo menciona (Pophal, 2003)
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gestor inmobiliario persona o empresa que presta servicios de mediacion, asesoramiento
y gestion en materia esto incluye la compraventa, el alquiler o la cesion de bienes

inmuebles.

Al momento de realizar la adquisicion de un bien inmueble, sus necesidades se

basan en:

Grafico 2.- Necesidades al adquirir un bien

12%

= El ambiente de la locaciéon
= Atencidén personalizada
= Experiencia previa con el producto

La opinién de otras personas

a
<

Fuente: Encuestas

Elaboracién: Paola Briones

Andlisis e interpretacion:

El 47% de la Poblacion Economica Activa (PEA) de Quevedo que fue encuestada en
esta investigacion, tiene una muy buena apreciacion respecto al adquirir un bien, se fijan
en el ambiente de la localizacion, 25% en la atencion personalizada, otro 16% le parece
experiencia previa con el producto, asi mismo otro 12% manifesto que es importante la
opinién de otras personas. Los estudios realizados en la encuesta segin (Cordoba &
Padilla, 2013), producto es la comercializacion del bien, cualquier cosa que pueda
ofrecerse para satisfacer una necesidad o deseo. Abarca objetos fisicos, servicios,

personas, lugares, organizaciones e ideas.
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La vivienda en que usted habita, es:

Grafico 3.- Tipo de vivienda

6%

— = Alquilada
= hipotecada

Prestada

= Otros

Fuente: Encuestas

Elaborado: Paola Briones

Analisis e interpretacion:

Los siguientes datos, muestran que el 42% de los ciudadanos del Canton Quevedo
alquilan en diferentes sectores, el 29% posee casa propia, y un 17% se encuentran
hipotecadas, 6% habitan en una vivienda prestada y por Gltimo un 5% habitan casas
temporales, en los resultados podemos observar que la mayor parte de los encuestados se
encuentran arrendando en diversos lugares de la urbe. Basados en los siguientes estudios
(B & H, 2003) puntualiza de manera clara cantidad y calidad de bienes y servicios
pueden ser adquiridas, a diferentes precios del mercado por un consumidor (demanda
individual), o por el conjunto de consumidores (demanda total o de mercado) y la

necesidad del usuario.
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Discusion: Segun (B, Geraldo, 2016), las personas que manejan la burbuja
inmobiliaria a través de las politicas o regulaciones que emiten son los politicos por seguir
un modelo de desarrollo inadecuado, los bancos debido a que otorgaban créditos por
activos con valoraciones absurdas, es decir que otorgan créditos a personas que no ofrecen
garantias suficientes, en este aspecto se podria decir que son culpables los politicos por
no establecer leyes sobre el anti endeudamiento excesivo, los constructores por no haber
previsto que esto era insostenible y seguir haciendo cada vez mas pisos a altos precios y
de baja calidad y por ultimo tenemos al ciudadano, que se ha endeudado de manera

exagerada sin pensar en las consecuencias.

En el caso de esta investigacion en el cantdn Quevedo existen ciudadanos que no
conocen algun servicio inmobiliaria en la ciudad por lo que adoptan otro tipo de formas
de compra de sus bienes endeudandose con los bancos, cooperativas, etc., la ciudadania
tiene una muy buena apreciacion respecto al adquirir un bien pero tienen sus preferencias
como el ambiente de la localizacion, la atencion personalizada, experiencia al adquirir un
bien previamente, en el Canton Quevedo existen muchas familias que alquilan, otros
poseen casa propia, es aqui la necesidad de crear una asesoria inmobiliaria para brindar

la oportunidad a los ciudadanos a adquirir un bien propio.
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4.2. DETERMINACION DE LOS FACTORES QUE INCIDE EN LA TOMA DE
DECISIONES DE ASESORIA EN BIENES Y RAICES PARA LOS
HABITANTES DE QUEVEDO.

Los habitantes de la ciudad de Quevedo, a través de la encuesta On-Line, respondieron

las siguientes preguntas, obteniéndose los siguientes resultados.

Cuando usted adquirié su bien inmueble, lo hizo por medio de:

Grafico 4.- Medios que adquirié vivienda

10% ‘
\ \ = Recursos propios
_ = Préstamos bancarios
= IESS
\ ISSFA
‘ ' = OTROS

Fuente: Encuestas

Elaborado: Paola Briones

Andlisis e interpretacion

El 40% de los habitantes encuestados de Quevedo adquirieron su vivienda por medio
de recursos propios, el 24% mediante la banca privada, y el 21% por medio del IES, y
tenemos con el 11% mediante créditos hipotecarios del ISSFA se demuestra que el mayor
porcentaje de recursos propios la adquisicién de vivienda propia. Segn Bruno Pujol, que
tiene como finalidad lograr los objetivos de custodiar e invertir los valores y recursos de
una empresa, a mantener los sistemas de informacion adecuados para el control de activos

y operaciones de dicha empresa y a proteger el capital invertido.
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¢Sefiale los motivos por los que le gustaria residir en lugar sefalado

anteriormente?

Gréfico 5.- Los motivos que le gustaria vivir en los siguientes lugares

\ = Seguridad
\ = Tranquilidad

13%

= Zonas libres de contaminacién
Instalaciones confortables

= Moderna Infraestructura

L

Fuente: Encuestas

Elaboracién: Paola Briones

Andlisis e interpretacion:

El 35% de los habitantes prefieren vivir en estos sectores por seguridad, el 23%
eligieron por la tranquilidad, el 19% por que las viviendas libres de contaminacion, y el
13% manifestaron que cuenten con instalaciones modernas, 11% la ciudadania prefiere
infraestructuras modernas, por la seguridad ya que ella existe entidades y comercios con
resguardo que cuentan con su propio guardian. Mediante los anélisis (Fleitman, 2000),
bienes raices son aquellos que por su naturaleza no se pueden mover, denominados

inmuebles, un bien raiz coincide con los bienes inmuebles.
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¢ Qué factores financieros influyen en el proceso de toma de decisiones?

Grafico 6.- Factores que inciden al momento de tomar una decision

= Escasa oferta inmobiliaria

= Altos costes de adquisicion de
viviendas

= Falta de opciones de
financiamiento

Fuente: Encuestas

Elaboracién: Paola Briones

Andlisis e interpretacion:

El 58% de la Poblacion Econémica Activa (PEA) Quevedo que fue encuestada en esta
investigacion, aseguraron que los factores financieros influyen al tomar una decisién
acertada se deben a la escasa oferta inmobiliaria, 26% respondieron a los altos costes de
adquisicion de viviendas, mientras que un 16% existe una alta falta de opciones de
financiamiento. Con el analisis correspondiente él (Grupo Financiero BASE , 2017) Se
define también como el area financiera como la encargada de la planeacién de los recursos
econdmicos, para definir y determinar cuales son las fuentes de dinero més convenientes

para que dichos recursos sean aplicados en forma optima.
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Discusion: Segun lo menciona (Puentes, 2014), el Servicio de Asesoria Inmobiliaria
consiste en entregarle al cliente la ayuda necesaria para decidir cual es el plan mas
conveniente de inversion en finca raiz segun su poder adquisitivo y sus necesidades. La
asesoria inmobiliaria representa una herramienta fundamental para determinar las
planificaciones de promocion y comercializacion de los inmuebles, las estrategias de

competencia que se utilizaran y la manera en la cual se pueden atraer los clientes.

Segun los datos obtenidos los ciudadanos Quevedefios pueden obtener las viviendas
por medio de recursos propios, mediante la banca privada, y por medio del IES e ISSFA,
los motivos para adquirir un bien seria por la seguridad, por la tranquilidad, que las
viviendas estén libres de contaminacion, y que cuenten con instalaciones e
infraestructuras modernas, al momento de tomar la decision de compra o adquisicion la
preocupacion es por la escasa oferta inmobiliaria, los altos costes de adquisicion de

viviendas, mientras que existe una alta falta de opciones de financiamiento.
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4.3. ELABORACION DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA DETERMINAR
CUALES SON LOS FACTORES QUE INFLUYEN EN EL USUARIO
PARA ADQUIRIR UN BIEN.

En la aplicacion de las encuestas para cumplir con el objetivo tres del presente

proyectos se obtuvieron los siguientes resultados aplicando los formularios via On-Line.

Segun su criterio, sefiale los beneficios que aportaria el plan de negocio

inmobiliario:

Graéfico 7.- Beneficios que aportaria un plan de negocios

\l = Toma de decisiones
acertadas
" Mejora la calidad de vida

= Garantiza la seguridad
ciudadana

Fuente: Encuestas

Elaboracién: Paola Briones

Andlisis e interpretacion:

El 68% de los encuestados en esta investigacion, manifestaron que el plan de negocios
aportaria para tomar decisiones acertadas para adquirir poder alquilar, comprar o vender
una propiedad, un 20% respondid que mejoraria la calidad de vida de casa ciudadano,
mientras que otro 12% aporto que garantiza la seguridad de los Quevedefios. Segln

(Pophal, 2003) inmobiliario persona o empresa que presta servicios de mediacion,
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asesoramiento y gestion en materia esto incluye la compraventa, el alquiler o la cesién de

bienes inmueble.
¢ Cudl es su género?

Grafico 8.- Género de los futuros clientes

D -

Fuente: Encuestas

Elaborado: Paola Briones

Analisis e interpretacion:

De acuerdo al grafico se puede observar que el 63% de los encuestados son hombres,
mientras que el 63% son mujeres, el interés por obtener una casa siempre es mutuo o de
ambas partes pero el hombre siempre se compromete a aportar con su sueldo y asumir
parte de la deuda cuando no son casados, en el caso de ser casados la deuda se unifica a
los conyugues, para esto en la decision de compra como lo manifiesta (Hoyer, 2018), se
puede definir el proceso de decisién de compra como el modelo del comportamiento del
consumidor que precede, determina y sigue al proceso de compra para la adquisicion de

productos, ideas y servicios que satisfagan una necesidad.
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¢Cuél es el rango de edad?

Grafico 9.- Rango de edad para la compra

= 36-45 afos
\ ' = 46-55 afos

Fuente: Encuestas

Elaborado: Paola Briones

Andlisis e interpretacion:

De acuerdo a las encuestas realizadas se observa en el grafico que la poblacion con un
48% esta entre 36 y 45 arios de edad, mientras el 26% oscila entre los 18-35 al igual que
de 45-55 afios, se observa una gran oportunidad para crear la asesoria ya que existe un
indice alto de personas jovenes y adultas que pueden adquirir un bien a largo plazo, ya
que el cliente desea siempre adquirir un bien y como lo menciona (Zhu, 2015), el sector
inmobiliario es un aspecto importante para la economia del pais, pero también ha sido
fuente de la vulnerabilidad y crisis, la vivienda es un componente de la inversion y en

otros paises se los considera como mayor componente de la riqueza.
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¢Rango de ingresos?

Gréfico 10.- Ingresos

| '
| /
| = $400-$600
r_—_ e
= $901-$1200
$1201-$1500

Fuente: Encuestas

Elaborado: Paola Briones

Analisis e interpretacion:

Segun las encuestas realizadas se aprecia los ingresos de la poblacién donde el 31%
esta entre los $601-$900 al igual que $901-$1200 de ingresos en dolares, mientras el 28%
$1201-$1500, y el 10% gana entre $400-$600, esto facilita la captacion de clientes para
compras de bienes ya que un gran porcentaje de la poblacidn estd generando ingresos
superiores a los $600 délares, Segun (R & Rodriguez, 2008), ingreso es una recuperacion
voluntaria y deseada de activo, es decir, un incremento de los recursos econémicos. Se
derivan de las transacciones realizadas por la empresa con el mundo exterior que dan

lugar a alteraciones positivas en el patrimonio neto de la misma.

55



¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por el servicio de asesoria de bienes raices?

Gréfico 10. .- Pago por una asesoria

v.

= 25-30 =31-45 =36-40

Fuente: Encuestas

Elaboracién: Paola Briones

Andlisis e interpretacion:

El 58% de la Poblacion de la ciudad Quevedo que fue encuestada en esta investigacion,
tiene estan dispuestos a pagar por una buena asesoria inmobiliaria el valor de $25 a $30
, un 25% $31 a $45 dependiendo el tipo de asesoria que estan buscando , otro 17% les
parece correcto invertir de $36 a $40 dolares americanos por solicitar ayuda inmobiliaria.
Mediante el andlisis (R & Rodriguez, 2008) asegura que segln ingreso es una
recuperacion voluntaria y deseada de activo, es decir, un incremento de los recursos
econdémicos. Se derivan de las transacciones realizadas por la empresa con el mundo

exterior que dan lugar a alteraciones positivas en el patrimonio neto de la misma.
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Discusion: Un modelo de negocio describe las bases sobre las que una empresa crea,
proporciona y capta valor, como lo manifiesta (Osterwalder & Pigneur, 2014), es un
instrumento o herramienta que permite trazar en un documento todas las variables que
permiten estructurar el plan de negocio, de forma clara y concisa sobre la oferta y
demanda del mercado de los cuales se presenta a continuacion los siguientes modelos de
negocio; (a) Modelo Canvas; (b) Modelo de negocio cebo y anzuelo; (c) Economia

colaborativa; y, (d) Long Tail.

En relacion con la compra de un bien y los factores que intervienen en la compra de
una casa también esté la decision en este caso un pareja de casados esta mas interesado
en adquirirlos, ya que necesitan su casa propia, Yy depende del rango de edad del
beneficiario, en esta investigacion se encuesto en su mayoria hombre pero con una edad
precisa para la adquisicion de terrenos entre jovenes adultos, ademas con un ingreso
optimo para la financiacion entre $600 y $1200 al mes, ademaés estan de acuerdo a pagar
por una asesoria el valor estipulado para garantizar una buena compra y una buena

estrategia de adquisicion del servicio.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
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desarrollar sus técnicas de planificacién
estratégica compiten de manera mas
efectiva generando mayores ventas vy
margenes de ganancias.

Maxuell, Martin



5.1. CONCLUSIONES

En la ciudad de Quevedo el 42% de los ciudadanos vive arrendando, otros en casa
temporales con familiares; el 31% desconoce de la existencia de alguna empresa
inmobiliaria; ademas, los ciudadanos al momento de seleccionar una vivienda prefieren
gue tenga un buen ambiente; es importante que la empresa inmobiliaria que oferta este
tipo de servicios conozca, del tema, esto denota la experiencia del personal que brinda la

asesoria, atencién personalizada, que brinde confianza.

Los ciudadanos al momento de tomar decisiones para la adquisicién de bienes raices
prefieren que tenga una buena localizacion, libre de contaminacion, seguridad, ubicacion
comercial, infraestructuras modernas y econdmicas. Asi también, el 40% de los
habitantes consultados han adquirido sus viviendas con recursos propios. Para el 58% de
la poblacion econémicamente activa (PEA) influye el factor econdmico debido a los altos
costos para adquirir una vivienda. Por lo que, consideran consultar a terceros para mayor

confianza en sus transacciones.

El plan de negocios a implementar estd bajo los parametros aceptables ya que existen
clientes en las edades Optima para poder adquirir un bien a largo plazo como lo muestran
los resultados el 48% en edad de 36 a 45 afios y con ingresos superiores a los $600, esto
facilitara la creacién de una empresa exclusiva en bienes y raices para la ciudad de
Quevedo, especializada en brindar la mejor asesoria de informacion para los usuarios que
desean adquirir un bien, ademas estan dispuestos a pagar entre $25 y $30, los asesores
realizaran las acciones operativas que agilicen y faciliten la concesién de una compra a

los potenciales clientes, esto ayudara en la toma de decisiones de cada cliente.

59



5.2. RECOMENDACIONES

Establecer un ambiente de confianza y seguridad al momento que se oferte la asesoria,
con un sistema de estrategias preferenciales a los usuarios, para garantizar la prestacion

de servicios y la comodidad del cliente al momento de adquirir un bien.

Ofertar un servicio completo de asesoria de bienes inmobiliarios para captar los
clientes de la ciudad y generar una necesidad de manera que los usuarios adquieran sus
bienes a través de empresas inmobiliarias que garanticen una buena adquisicion, sin
contratiempos, sin riesgos, lo que repercutira en la publicidad de boca en boca generando

una cultura para que los ciudadanos soliciten este tipo de servicios.

Crear una empresa inmobiliaria, que se encargue de los tramites personales, operativos
y de gestion que faciliten la atencion y procesos de como adquirir un bien para los

ciudadanos del canton Quevedo y sus alrededores.
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6.1. TITULO DE LA PROPUESTA

Plan de negocios para determinar cuales son los factores que influyen en el usuario

para adquirir un bien.

6.2. JUSTIFICACION

El presente proyecto va dirigido a la ciudadania que busca asesoramiento al momento
de adquirir vender o arrendar un bien inmobiliario, lo cual se logara con un excelente
personal altamente capacitado, que brindara un dptimo servicio en lo referente a lo que
busca obtener el usuario. La propuesta sera ejecutada en el presente afio 2021, lo cual se
aspira en 5 afos, y habiéndose recuperado la inversion, poder extenderse en la provincia
de Los Rios y posteriormente en todo el Ecuador. Por esa razén, la propuesta es mejorar
dia a dia para logar ser los lideres en el mercado inmobiliarios, siendo la responsabilidad

del presente proyecto jovenes profesionales que aportaran su capital.

Mediante la investigacion se logré percibir que-existe una apatia por parte de la
ciudadania del canton Quevedo, cuando de adquirir un bien inmobiliario se trata por
temor a no recibir un buen asesoramiento juridico donde comprar o alquilar; con este
proyecto se lograra satisfacer todas las necesidades que el cliente solicita; con lo que se

espera lograr el liderazgo en el sector inmobiliario.

Por todos estos motivos analizados, se justifica la realizacién de este trabajo de
investigacion ya que es necesario conocer la posibilidad de proponer un plan negocio
exitoso, para que una empresa deba ser coherente en su entorno externo, que incluya
relaciones con su competencia, clientes, proveedores y objetivos internos, capacidades y
estructuras; ademas, de ser un aporte al crecimiento econémico de la ciudad de Quevedo

y disminuyendo la repercusion por parte del usuario al momento de decidir donde
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comprar un bien o servicio inmobiliario atendiendo de mejor manera la necesidad de los

cliente con una adecuada informacion.

6.3. FUNDAMENTACION LEGAL

Para la creacién de una asesoria en el canton Quevedo se debe realizar un proceso
descrito por las superintendencias de compariias y de esta manera poder empezar a prestar
los servicios para los ciudadanos, ademas se contard con un reglamento de funciones y

actividades y politicas corporativas como misién y vision de la empresa.

La Superintendencia de Compafiias y Valores facilitara en su portal
www.supercias.gob.ec una opcién mediante la cual los usuarios deberan registrarse y
generar una clave de acceso, a fin de poder ingresar al sistema y realizar el proceso

simplificado de constitucién electronica (Compafiias, 2018).

El permiso de funcionamiento de establecimientos comerciales y de servicios sujetos
de control y vigilancia sanitaria, se debera solicitar un permiso de funcionamiento de
establecimientos comerciales y de servicios sujetos de control y vigilancia sanitaria, el
permiso de funcionamiento, es el documento otorgado por la autoridad de salud a los
establecimientos sujetos de control y vigilancia sanitaria, que cumplen con los requisitos
determinados de acuerdo al tipo de establecimiento, el trdmite de renovacion o por
primera vez se lo puede realizar en la Direccion Provincial y en las areas de salud méas

cercanas (Compafiias, 2018).

El representante legal o técnico, a través del sistema automatizado de Buenas Précticas
de Manufactura para plantas procesadoras de alimentos, debera comunicar la fecha, hora
y el auditor designado a realizar la inspeccidn, en término de 5 dias laborables antes de la

ejecucion de la misma (Compaiiias, 2018).
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6.4. OBJETIVOS
6.4.1. Objetivo General

Disefiar un plan negocios inmobiliarios en el cantén Quevedo.

6.4.2.  Objetivos Especificos
e Investigar la necesidad de una propuesta inmobiliaria para los habitantes del

canton Quevedo para el servicio de asesoria.

e Identificar herramientas, procedimientos para la facilidad de los procesos

compras y contrataciones de servicios inmobiliarios.

e Disefar estrategias que garanticen el éxito de la propuesta inmobiliaria para

implementarlas.

6.5. UBICACION SECTORIAL Y FISICA

El presente proyecto se realizara en la provincia de Los Rios, en el canton Quevedo.

Queved(*

Fuente: Google maps
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Quevedo representa el 4.2% del territorio de la provincia de Los Rios,
aproximadamente 0.3 mil km?, sus 2 mayores actividades productivas son: El comercio
al por mayor y menor (28.5%) y Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca, que

representa el (22.1%).

6.6. FACTIBILIDAD

Se cuenta con la inversion necesaria para empezar este proyecto, existe la factibilidad
de parte de los ciudadanos de la ciudad de Quevedo, ya que la acogida es muy buenay la
necesidad de adquirir un bien es importante en las familias de la ciudad, se cuenta con las
técnicas necesarias por parte de los profesionales que servirdn para prestar sus servicios
de asesorias, ademas con el estudio de mercado y técnico para ejecutar el plan de

negocios.

El proyecto es factible para la sociedad en general de Quevedo, al encontrar una
empresa que brinde asesoria de bienes inmuebles, ademas para el investigador es factible
porque se puede ejecutar ya que aportara con una fuente laboral a través de una nueva

empresa.

6.7. PLAN DE TRABAJO
6.7.1.  Estructura del gasto

La propuesta se estima tendréd un costo a lo largo de los cinco afios de $ 2,195.20 los
mismo que seran invertidos en todo lo correspondiente a los gastos de la adecuacion del

donde se dara la asesoria inmobiliaria.

6.7.1.1. Recursos

Los recursos necesarios para la elaboracion de la presente propuesta estan

direccionados en los siguientes aspectos:
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6.7.1.2.

6.7.1.3.

6.7.1.4.

Recursos Humanos

Gerencia

Administracion y contabilidad

Asuntos legales

Supervisor

Agentes inmobiliarios

Capacitacion

Definicidn de objetivos y planificacion del negocio.

Tener claro que servicios vamos a ofrecer al usuario

El desarrollo de las Habilidades en el trabajo en equipo.

Atencion al cliente

Brindar una buena confianza hacia el usuario para poder satisfacer su

necesidad.

Credibilidad al momento de vender, arrendar

Ser empatico, intentando entender las emociones del emisor, su problema, sus
necesidades y expectativas, sin desmerecer la problematica que plantee y

haciéndole sentir siempre nuestro intereés.

Recursos Materiales

Ordenador
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e Proyector

e Pizarra liquida

e Hojas

e Tintas

e Esferos

e Pendrive

e Escritorios

e Computadoras

6.7.1.5. Financiamiento

Se estimd que la propuesta tendra un costo de $13.250,00 anual los cuales seran

financiados por parte de la gerencia del bien inmobiliario y con un préstamo bancario.

6.7.2.  Estrategia general del negocio

Lo esencial en este proyecto es llevarse a cabo considerando el beneficio que aportara
a los habitantes del canton Quevedo, con una adecuada asesoria inmobiliaria al momento
de adquirir, arrendar, vender un bien inmobiliario con personal altamente capacitado en

el trabajo de bienes y raices

6.7.2.1. Actividades

e Recopilacion de toda la informacion mediante las encuestas

e Elaboracion del proyecto
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e Llevar a cabo el plan de negocio

e Adecuacion del establecimiento oficina donde se efectuara el proyecto

e Capacitacion de cada agente inmobiliario.

6.7.2.2. Recursos

e Tipo personal

e Tiempo

e Costos

A continuacidn, se detalla el personal, proceso y plan financiero para ejecutar el plan

de negocios.

6.7.2.3. Plan de recursos humanos.

Grafico 11. Organigrama y Funciones

Administracion

Secretaria

Asesor 1 Asesor 2 Asesor 3

Fuente: Elaboracién propia
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6.7.2.4.

6.7.2.5.

Funciones:
Administracion. - Es la persona encargada de administrar la oficina de
asesorias, asi como las relaciones con los clientes, realizar pagos, llevar la
informacion financiera de la empresa y manejar todos los por menores

administrativos.

Secretaria. - Esta funcion se designa a una persona responsable para apoyar a
la parte administrativa, se encarga de llevar los registros de clientes,
comunicarse con las empresas aliadas a este proyecto, llevar informacién
béasica y necesaria de la empresa, ademas se encarga de la parte contable de la

empresa.

Asesores. - Los asesores se encargan de brindar el servicio a la comunidad con
un trabajo de campo del 80% y 20% de oficina, deben captar los clientes para

brindar una excelente asesoria para adquirir un bien inmobiliario.

Condiciones laborales

El salario basico unificado (SBU) de Ecuador de acuerdo a la Gltima actualizacion por

parte del

6.7.2.6.

Ministerio de Trabajo, para todos los sectores productivos es de $400.00

(cuatrocientos 00/100 dolares americanos) por ende, los sueldos para cada personal que

requiera el proyecto no podra ser menor a este umbral.

Procedimiento de contratacion:

Se realizard un contrato de trabajo por prestacion de servicios con la duracion de un

la Ley de

afio, con opcidn a indefinido pasado el afio de trabajo, con todas las condiciones que exige

trabajo, cumpliendo los beneficios sociales y remuneraciones adicionales de
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ley, dando cumplimiento a un horario de trabajo de acuerdo a como se establezca para las

ocho horas reglamentarias.

Los valores de sueldos y salarios sugeridos para cada puesto de trabajo se contemplan

en la siguiente tabla:

Tabla 1.- Sueldos por puesto de trabajo

Puesto requerido Sueldo
Administrador $ 1,000.00
Secretaria $ 550.00
Asesor 1 $500.00
Asesor 2 $ 450.00
Asesor 3 $ 450.00
TOTAL $2,950.00

Fuente: Elaboracién propia.

6.8. PLAN DE OPERACIONES

6.8.1.  Logotipo
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6.8.2.

Vision

Consolidarse como la mejor empresa de servicios inmobiliarios de la ciudad de

Quevedo vy ser reconocida por los usuarios por su eficiencia y calidad de servicio.

6.8.3.

Mision

Ser la empresa facilitadora de un servicio inmobiliario completo en la ciudad de

Quevedo y generar las mejores expectativas para el usuario.

6.8.4.

6.8.5.

Valores Corporativos

Cumplimiento

Trabajo

Honradez

Comprension y dedicacion

Equipo unido

Trabajo duro y constante

Servicio de calidad

Confianza

Politicas de la empresa
Etica: Cada gestion por parte de la empresa debe responder a los objetivos

institucionales; es decir, de una forma responsable sin engarios.

Transparencia: La ejecucion de las actividades por parte de los asesores en

los procesos de venta de los bienes inmuebles sera documentada y evaluada.
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e Lealtad: La actuacion de los asesores demostrara lealtad en cada una de las

tareas encomendadas con un compromiso serio y responsable.

e Responsabilidad social: ElI compromiso de parte de directivos y de
empleados, en otorgar productos que beneficien a la sociedad con precios
accesibles, considerando las necesidades econémicas, sociales y ambientales

del contexto.

e Calidad: La inmobiliaria trabaja en el mercado, mediante ofertas de productos

que logren satisfacer los requerimientos sociales, con precios comodos.

e lgualdad: Todos seran tratados de manera igualitaria sin ninguna distincion o

discriminacion alguna.

6.9. DESCRIPCION DEL PROCESO DE PRESTACION DE SERVICIOS

El proceso de asesoria y venta destinadas a los bienes de interés se realizara en la
empresa Yy con el asesor de manera directa; es decir, el cliente llega por su propia cuenta,
0 por contacto con otros clientes que ya agendaron previamente una cita. Cuando el
cliente llega a las instalaciones, el personal de ventas o asesores sera el encargado de
recibirlo y brindar toda la informacion posible sobre los bienes y servicios que oferta la
empresa al cliente dandole todas las alternativas posibles en las diferentes lotizaciones y

urbanizaciones que dispone la empresa y demas compafiias aliadas.

Una vez que el cliente tenga la informacién y si se pronuncia que desea adquirir un
bien, el vendedor se encarga de coordinar para que se traslade a los clientes hacia las
instalaciones del bien a adquirir que desea conocer. Se ha establecido como politica de la
empresa que no se puede vender un terreno o lote mientras el cliente no lo haya conocido

previamente. Una vez que el cliente haya conocido el terreno, ambos se regresan a la
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oficina y si esta en las condiciones de adquirir el lote, empieza a hacer la negociacion con

el vendedor, el cual le da a conocer el precio, plazos y condiciones de ventas.

Los valores de los bienes pueden ser al contado a crédito o con condiciones especiales,
pero pueden variar dependiendo de la ubicacion y el metraje de cada bien, para garantizar
la venta: se efectuara el respectivo contrato de compra — venta para registrar la transaccion
y se emitiran letras de cambio para hacer firmar a cada cliente dependiendo del periodo
de vigencia del contrato, El cliente puede incluso pagarlo antes del tiempo de vigencia y
se le realizara el descuento respectivo establecido por la gerencia ya que los valores ya

estan establecidos con las empresas aliadas.

6.9.1. Infraestructuras necesarias

Para fortalecer el proceso de ventas y tener mayor impacto en la publicidad de los
productos que va a ofertar el proyecto, se propone la utilizacion de una plataforma virtual
con dominio web, con informacidn relevante de la empresa y sus productos y/o servicios,
una seccion de compra en linea que dé facilidad a los clientes potenciales y realizar una
preventa para luego confirmarla mediante correo o en modo presencial y un aplicativo

movil que ofrezca las mismas opciones que la plataforma mencionada.

Ademas, se requerird de movilizacion para llevar a los futuros clientes potenciales
hacia la ubicacion de los proyectos para realizar visitas o se puede llevar catalogos de las
propiedades en ventas hacia el domicilio del cliente. Adicionalmente, se requerird de
menaje de oficina para adecuar el espacio dentro de las instalaciones de un local comercial
para atender a los clientes interesados; y, de adquisicion de suministros de oficina entre
otros suministros indispensables para el correcto funcionamiento administrativo

operativo y comercial.
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6.10. PLAN ECONO

6.10.1.

MICO-FINANCIERO

Inversion inicial

La inversion inicial refleja los gastos de la puesta en marcha del negocio para iniciar

con la urbanizacion, es el primer paso conocer lo necesario para iniciar con el plan de

negocios.

Tabla 2.- Inversion Inicial

INVERSION GLOBAL

INVERSION | # DESCRIPCION PARCIALES | TOTALES
TANGIBLES |1 LAPTOP $500,00 $500,00
2 | COMPUTADOR DE ESCRITORIO $ 250,00 $500,00
1 IMPRESORA $300,00 $300,00
1 EQUIPO DE OFICINA $500,00 $500,00
1 UTILES DE OFICINA $ 100,00 $100,00
1 AIRE ACONDICIONADO $300,00 $300,00
TOTAL, TANGIBLES $ 1.950,00 | $ 2.200,00
GASTOS DE CONSTITUCION $300,00
PERMISOS DE
FUNCIONAMIENTO $ 200,00
INTANGIBLES INTERNET $ 600,00
GASTOS VARIOS Y IMPREVISTOS $ 200,00
TOTAL, INTANGIBLES $1.300,00 | $1.300,00
SUELDOS Y SALARIOS $8.850,00
GASTOS DE OPERACION $ 900,00
TOTAL, CAPITAL DE TRABAJO $9.750,00 | $9.750,00
TOTAL, INVERSIONES $ 13.250,00

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 3.- Costo del servicio

COSTO DE SERVICIO
Clientes mensuales 160
DESCRIPCION $1.104,17
Inversion Inicial $1.104,17
COSTO DE OPERACION $ 3.050,00
Sueldos y salarios $2.950,00
Gastos de publicidad $ 50,00
Gastos varios $ 50,00
COSTO TOTAL $4.154,17
Costo Unitario del Servicio $ 25,96
INGRESO POR ASESORIA $ 26,00

Fuente: Elaboraci6n propia.

6.10.2. Ingresos Proyectados

Las ventas proyectadas nos muestran un enfoque a través del tiempo de las ventas de
los bienes, afio por afio mostrando los ingresos anuales con un incremento en las ventas
del 10% anual para los vendedores y poder llegar a los ingresos establecidos en la

siguiente tabla.
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Tabla 4.- Ventas Proyectadas

INGRESOS PROYECTADOS

) Servicios )
Afo Precio Total, ingresos anuales
anuales
1 $ 25,96 1920 $49.850,00
2 $ 27,26 2112 $57.576,75
3 $27,94 2323 $64.917,79
4 $ 28,64 2556 $73.194,80
5 $ 29,36 2811 $82.527,14

Fuente: Elaboracién propia.

6.10.3. Financiamiento del proyecto
La inversion inicial es de $13.350,00 y se dispone de $3.250,00 entre los socios y la
diferencia se optara por solicitar un crédito a entidades financieras para cubrir los valores

estimados, como se muestra en la Tabla 5.

Tabla 5.- Financiamiento

FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

Financiamiento Monto Porcentaje
Propio $ 3.250,00 24,53%
Préstamos Bancario $ 10.000,00 75,47%
TOTAL $ 13.250,00 100%

Fuente: Elaboracion propia.
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El cronograma del préstamo se lo detalla en la Tabla 6, con una amortizacion constante

se define el valor a pagar cada afio con el interés respectivo, se elabor6 para 5 afios.

Tabla 6.- Cronograma de Préstamo

CRONOGRAMA DE PAGO DE PRESTAMO

15% ANUAL

Cuota
Afos Saldo inicial | Intereses | Amortizacion Saldo final
anual
1 $ 10.000,00 | $ 300,00 $ 2.000,00 $ 2.300,00 $ 8.000,00
2 $8.000,00 $ 240,00 $ 2.000,00 $ 2.240,00 $6.000,00
3 $ 6.000,00 $180,00 $ 2.000,00 $2.180,00 $4.000,00
4 $4.000,00 $ 120,00 $ 2.000,00 $2.120,00 $ 2.000,00
5 $ 2.000,00 $ 60,00 $ 2.000,00 $ 2.060,00 $ -
TOTAL, INTERESES
$900,00 $ 10.000,00

Fuente: Elaboracion propia.

6.10.4.

Estados Financieros

Los estados financieros reflejan los valores del afio fiscal segun los ingresos, costos y

gastos y se elaboro para 5 afos.
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Tabla 7.- Estado de Pérdidas y Ganancias

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

RUBRO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS $ 49.850,00 | $57.576,75 | $64.917,79 | $73.194,80 $82.527,14
COSTO DE INVERSION $13.250,00 | $13.250,00 | $13.250,00 | $ 13.250,00 $ 13.250,00
UTILIDAD BRUTA $36.600,00 | $44.326,75 | $51.667,79 | $59.944,80 $69.277,14
GASTOS
$8.850,00 | $9.73500 | $10.708,50 | $11.779,35 $12.957,29
ADMINISTRATIVOS
GASTOS DE PUBLICIDAD $ 600,00 $ 660,00 $ 726,00 $ 798,60 $ 878,46
GASTOS VARIOS $ 600,00 $ 660,00 $ 726,00 $ 798,60 $ 878,46
UTILIDAD DE LA
) $26.550,00 | $33.271,75 | $39.507,29 | $ 46.568,25 $54.562,94
OPERACION
DEPRECIACION $4.300,00 | $4.300,00 | $4.300,00 | $ 4.300,00 $ 4.300,00
AMORTIZACION DE
$ 260,00 $ 420,00 $ 420,00 $ 420,00 $ 420,00
INTANGIBLE
GASTOS FINANCIEROS $2.300,00 | $2.300,00 | $2.300,00 $2.300,00 $ 2.300,00
UTILIDAD ANTES DE
$19.690,00 | $26.251,75 | $32.487,29 | $39.548,25 $ 47.542,94
IMPUESTO
IMPUESTO 25% $4.92250 | $6.562,94 | $8.121,82 $9.887,06 $11.885,73
UTILIDAD NETA $14.767,50 | $19.688,81 | $24.365,46 | $29.661,19 $ 35.657,20

Fuente: Elaboracion propia.

El flujo de caja econdmico muestra los ingresos menos los costos de la parte

econdmica sin contar las finanzas con terceros realizadas de la empresa, para esto se

observa que desde el afio 1 se obtiene un flujo positivo y va en aumento hasta el afio 5.
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Tabla 8.- Flujo de caja econémico

FLUJO DE CAJA ECONOMICO

RUBRO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESO POR
$49.850,00 | $57.576,75 | $64.917,79 | $73.194,80 | $82.527,14
VENTAS
VALOR RESIDUAL
$ 530,00
ACTIVOS
VALOR RESIDUAL
CAPITAL DE
TRABAJO
TOTAL INGRESOS $49.850,00 | $57.576,75 | $64.917,79 | $73.194,80 | $82.527,14
COSTO DE
] $13.250,00 | $13.250,00 | $ 13.250,00 | $13.250,00 | $ 13.250,00
INVERSION
GASTOS
$10.050,00 | $1.055,00 | $12.160,50 | $13.376,55 | $14.714,21
OPERATIVOS
IMPUESTOS $4.92250 | $6.562,94 | $8.121,82| $9.887,06 | $11.885,73
INVERSION TOTAL | $13.250,00
TOTAL EGRESOS $13.250,00 | $28.222,50 | $30.867,94 | $ 33.532,32 | $36.513,61 | $39.849,94
FLUJO NETO
) $-10.000,00 | $21.627,50 | $26.708,81 | $31.385,46 | $36.681,19 | $42.677,20
ECONOMICO

Fuente: Elaboracion propia.

6.10.5.

Indicadores Financieros

Los indicadores financieros demuestran el valor de la empresa en la actualidad.

Después del estudio financiero, podemos observar que tanto el VAN econémico como

financiero son valores positivos y la TIR esta aceptable, el periodo de recuperacion de la

inversion es de 0,78 es decir en menos de un afio se recupera el dinero invertido.
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Tabla 9.- Indicadores financieros

INDICADORES ECONOMICOS

INDICADORES VALORES
VAN ECONOMICO $91.829,37
VAN FINANCIERO $47.833,38
TIR FINANCIERO 129%
PERIODO DE RECUPERACION DE INVERSION 0,78

Fuente: Elaboracion propia.

Para este plan de negocios se utiliz6 la tasa de descuento del 15% y por lo consiguiente

el VAN econdmico y financiero son positivos con un valor de $ 91.829,37 y $47.833,38

respectivamente, ademas se calculd la TIR y nos arroja el valor de 129%, este proyecto

de asesoria de bienes inmobiliarios es realizable teniendo un periodo de recuperacion de

0,78 es decir un afio aproximadamente para recuperacion de la inversion.
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Anexo 2. Encuesta

UNIVERSIDAD TECNICA ESTATAL DE QUEVEDO

UNIDAD DE POSGRADO
MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

PREGUNTAS
1. ¢Conoce usted la existencia de una empresa inmobiliaria en la ciudad de

Quevedo?

Si
No

Talvez

2. Al momento de realizar la adquisicion de un bien inmueble, sus necesidades

se basan en:

El ambiente de localizacion
Atencion personalizada
Experiencia previa con el producto

La opinion de otras personas

3. Lavivienda en que usted habita, es:

Propia
Alquilada
Hipotecada
Prestada
Otros



4. Cuando usted adquirio su bien inmueble, lo hizo por medio de:

Recursos propios
Préstamos bancarios
IESS

ISSFA

Otros

5. ¢Sefale los motivos por los que le gustaria residir en lugar sefialado

anteriormente?

Seguridad

Tranquilidad

Zonas libres de contaminacion
Instalaciones confortables

Moderna infraestructura

6. ¢Qué factores financieros influyen en el proceso de toma de decisiones?

Escasa oferta inmobiliaria
Altos costos de adquisicion de viviendas

Falta de opciones de financiamiento

7. Segun su criterio, sefiale los beneficios que aportaria el plan de negocio
inmobiliario:

Toma de decisiones acertadas
Mejora la calidad de vida

Garantiza la seguridad ciudadana

8. ¢Cudl es su género?

Masculino

Femenino
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9. ¢Cudl esel rango de edad?

18-35 afos
36-45 afos
46-55 afios

10. ¢ Rango de ingresos?

$400-600
$601-900
$901-1200
$1201-1500

11. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio de asesoria de bienes raices?

$25-30
$31-45
$36-40
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Anexo 3. Ficha Técnica de Investigacion

Objetivos de Investigacion

Metodologia de la Investigacion

Realizar un estudio de mercado
para determinar de qué manera
repercute en la toma de daciones al
adquirir un bien inmobiliario en la

cuidad de Quevedo.

Para realizar el estudio de mercado se

establecieron los siguientes pasos:

Se establecid el universo objetivo y se determind

la muestra de la poblacion a encuestar

Se elaboro6 el formulario de encuestas de acuerdo a
los objetivos planteados dirigidas a la Poblacién

Econémicamente Activa del Canton Quevedo.

Se aplico el formulario de encuestas y fue

necesario revisar las inconsistencias de la

investigacion.

Efectuar un estudio técnico y
econémico determinar la viabilidad

de la empresa.

Se establecieron las variables indispensables para
poner en marcha el proyecto como macro y micro

localizacion y los canales de comercializacion.

Disefiar un plan negocios que

permita poner en marcha las

estrategias de la empresa.

Se plantearon los siguientes temas; organigrama

estructural, mision, vision, principios

Corporativos, Infraestructura, competencia y

consumidor.




