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ANTECEDENTESDEL PROYECTO
La idea de este proyecto de pre-inversion llamado casa inmobiliaria, una empresa que se

dedica ala prestacion de servicios inmobiliarios entre ellos la venta, compra, arriendos y aval llos
tuvo sus comienzos y se generé en e curso llamado metodologia de la investigacion visto en
quinto semestre de la carrera profesional administracion de empresas, en este recorrido se inicid
con la idea dado que los socios y propietarios de este proyecto de pre-inversion plantearon una
hipétesis por la investigacion realizada en este curso y debido a que los accionistas tienen
experiencia en sus familias en la profesién como inmobiliario fue donde se representd una vision
actual y se generé el andlisis del mercado actual, luego se realizaron algunos aportes de los
diferentes cursos vistos en e siguiente semestre, ya en e séptimo semestre se formalizo y se
realizaron aportes muy importantes en el recorrido formulacion de proyectos en donde se anaiz6
amayor profundidad la situacion del mercado inmobiliario empezando por el andlisis de la oferta
de la competencia existente en la ciudad de Villavicencio y a nivel nacional, luego se analizé la
demanda para conocer las personas, clientes mas potenciales y en que estratos socioeconomicos
existia esta mayor demanda, se analizaron los precios de las propiedades promedio desde el
estrato mas bajo hasta el estrato més alto, para asi tenerlo en cuenta a momento de generar y
proyectar ingresos y gastos para este proyecto de pre-inversion , en € estudio técnico se logro
establecer estrategias de mercado para asi poder penetrar en € mercado de forma exitosa
porcentajes de cobro, los costos y gastos, basados en € estudio de mercado realizado

previamente.

Todo esto se logré con e debido apoyo de los diferentes cursos vistos en el semestre, para asi
lograr seguir en € estudio legal y administrativo con €l cua se permitié realizar una simulacion

de formalizacion, constitucion de casainmobiliaria, donde alli se establecieron agunas normasy



aspectos legales a tener en cuenta a momento de realizar las operaciones y actividades para
prestar servicios inmobiliarios, se logrdé ponerle un nombre formal a la empresa un logotipo
atractivo y generar planes estratégicos para tener objetivos claros para la organizacion, en este
curso se tuvo una vision mas clara de este negocio lo cual impulso a los socios y propietarios a
llevar a cabo la gecucion y elaboraciéon de este proyecto, luego en el siguiente semestre con €l
recorrido evaluacion de proyectos se proyectd todo e estudio financiero € cua permitio
verificar y darle veracidad a la viabilidad, factibilidad y rentabilidad del proyecto, dando asi casi
por completo este proyecto de pre-inversion, |os semestres siguientes se realizaron aportes con
los demas cursos de esta carrera profesional donde se complementaron datos importantes, este
proyecto ha permitido comprender €l funcionamiento tanto administrativo como en e mercado
de este tipo de empresa lo cual ha sido llevado durante 5 semestres y ahora esta culminado, a

continuacion se encontrara evidenciado durante todo el desarrollo de este proyecto.
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1. RESUMEN DEL PROYECTO

En la ciudad de Villavicencio existe una coyuntura econémica creciente que ha generado una
problemética en e sector inmobiliario, en lacual debido alafata de confianza de las personas a
momento de comprar o vender vivienda, ocasionado por |os altos niveles de estafadores, falta de
seriedad de algunas empresas inmobiliarias, ha generado que las personas hayan perdido
credibilidad en las empresas inmobiliarias, esto a su vez ha ocasionado e descuido del estrato
socio-economico medio en € cual se presenta la mayor demanda. Esto dicho principa mente por
el andlisis realizado en el informe del Banco BBVA RESEACH Ilamado situacion inmobiliaria
unidad Colombia 2016 y por € informe del ICER (Informe De Coyuntura Econémica Regional)
del Departamento del Meta a octubre del afio 2016 que muestra en la secciones de la pagina 48 a
la62 (ICER, 2016) junto con varios informes hechos por revistas reconocidas mencionadas mas
adelante.

El sector inmobiliario en la ciudad de Villavicencio estd en su maximo crecimiento
econdémico generando tanto oferta como demanda segun la teoria expuesta por Alfred Marshall
en su libro principios econdmicos, donde se evidencia que € mercado debe estar en un equilibrio
ya que a tener un exceso en la demanda o en la oferta la economia no avanza y se ve un
estancamiento, para (Marshall, 1931) el dinamismo de la economia es fundamental ya que va a
permitir una fluctuacion de la oferta y la demanda pero siempre manteniendo una linea de
equilibrio entre estos dos factores, a tener en cuenta lo ya mencionado se observa segun el
reporte del banco BBVA y € grupo de comisionistas SERFINCO que en € sector inmobiliario
existe una demanda mayor que la oferta, reflejando que hay un desequilibrio que afecta el sector.
Para lograr entrar a este mercado, cubrirlo y equilibrarlo es importante invertir grandes recursos

econdémicos, en su mayoria provenientes de financiacion de terceros lo que genera que los
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indicadores de confianza de los inversionistas, consumidores y los comerciantes tengan una
expectativa de mercado y consumo més dinamico (Tellez & Hernandez, 2015) afirman “En
estos tres Ultimos afios se han visto reflejado en Colombia el desarrollo de los mercados dando la
confianza necesaria para invertir en ellos.” De esta manera como se indicd anteriormente se
observa que en e mercado inmobiliario existe una mayor demanda que oferta, segiin € reporte
dado por e banco BBVA RESEARCH vy €l grupo de comisionistas de bolsa SERFINCO. (Tellez
& Hernandez, 2015)

Los objetivos a lograr de este proyecto de pre-inversion, es e documento que muestre la
factibilidad, viabilidad y rentabilidad de la creacion de una empresa en el sector inmobiliario,
prestadora de servicios como la compra, venta, alquiler y administracion de bienes raices,
realizando |os correspondientes estudios como 10 son un estudio de mercado, un estudio técnico,
un estudio administrativo y un estudio legal. Para conocer y determinar la gecucion del
proyecto en la ciudad de Villavicencio — Meta.

Para a canzar |os resultados esperados, este proyecto de pre-inversion, recopilalainformacion
recurriendo a tipo de investigacion descriptiva la cua se revela por medio de la observacion de
los hechos utilizando e método inductivo donde se analizaran las bases de datos disponibles en
los archivos de las empresas y de las organizaciones e instituciones regionales relacionadas con
empresas inmobiliarias y datos estadisticos ya dados; con un grado de abstraccion aplicada para
ayudar a resolver € problema y un grado de generalizacion en accion ya que se dara por la
observacion y realidad del sector inmobiliario en € estrato socioeconémico medio, con una
muestra de 150 personas y una la poblacion las personas del estrato socioecondémico medio 2, 3y
4. Utilizando estos métodos se podra tener los fundamentos y confiabilidad de obtener los

suficientes datos para poder cubrir las necesidades detectadas en € mercado inmobiliario,
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efectuar diagndsticos de realizacién para este proyecto de pre-inversion, encontrar debilidades,
fortalezas, determinar y postular herramientas precisas parala correcta gjecucion de los procesos
proyectando asi la empresa hacia la consecucion de sus objetivos estando siempre orientada a

generar valor.
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1.1 ABSTRACT

The present article shows the viability, feasibility and profitability to execute a pre-investment
project of a real estate company called Casa Inmobiliaria in Villavicencio. It offers different
services such as purchase, sale, rental and property appraisals taking into account that currently
in Villavicencio, there is a growing economic upturn which has caused a problematic situation in
the real estate sector since demand outstrips supply. Therefore, mid-sized class has been put
aside, that is the one which demands the most and the same time, it is the niche market of this
pre-investment project for Casa Inmobiliaria, our potential customersin the future.

To execute this pre-investment business project, the real estate sector has been diagnosed after
previous studies to know the viability, feasibility and profitability of the project. Finally we
present the conclusions and recommendations which have appeared from the research.

In order to have a general overview of the market and to draw conclusions, 150 surveys were
conducted and analyzed through the inductive-descriptive method and the descriptive research.
Bearing in mind the research situation, surveys conducted were intended to 90% people from

mid-sized class and as it is previously mentioned, they are our market niche.
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2. DESCRIPCION DEL PROYECTO

2.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA Y JUSTIFICACION

Serealizaran los respectivos estudios para responder a siguiente interrogante:

¢Cuadles son |os aspectos pertinentes a tener en cuenta para determinar si viable, factible
y rentable la creacion de una empresa inmobiliaria dirigida a estrato socio-econémico
medio 2, 3y 4 enlaciudad de Villavicencio-Meta?

En la ciudad de Villavicencio durante |as Ultimas décadas, especialmente desde 2012 se
observa que en € mercado inmobiliario existe una coyuntura econémica en la cua las
personas que desean comprar, vender o poner en administracion una propiedad han perdido
credibilidad en las inmobiliarias debido a la falta de seriedad y desatencién de las mismas
en |os estratos socio-econdémicos medios, junto con € alto nivel de estafadores que generan
gran desconfianza, lo que ha generado que la demanda de vivienda este alta, ya que como
existe la oferta esta no se es promocionada de la manera correcta para lograr satisfacer la
demanda segun afirma (Personales, 2016) (RESEARCH, 2016) (Dinero, 2015) (Camacol,
2015) lo cual ofrece oportunidades para generar crecimiento de la cartera hipotecaria, este
crecimiento se esta generando en todo €l pais y se espera que siga siendo asi en los
proximos anos, esto a medida que el pais entré en € escenario internaciona gracias al
petréleo e libre comercio, turismo, mineria e inversion tanto del sector publico como
privado en construccion lo que ha generado que nuestra ciudad crezca rapidamente
beneficiando la economia en general pero principa mente la construccion la ventay compra
de bienes raices debido a esto e mercado inmobiliario se mantiene con una mayor de
manda que oferta. Convirtiendo a Colombia en un destino de inversion, asi es en muchos

aspectos, incluido e de la construccion.
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Lo cual planteala preguntasi ¢seraviable la creacion de una empresainmobiliariaen la
ciudad de Villavicencio?, lo cual su respuesta se vera desarrollada en €l transcurso de este
documento donde se revelara la viabilidad, factibilidad y rentabilidad, seguin estos informes
que afirman que la situacion inmobiliaria en Villavicencio, donde la demanda supera la
oferta de vivienda asi como se ve en las ilustraciones vistas mas adelante como las 6,10, 11
y 14 que muestran € estado de la oferta, el déficit de vivienda y meses para vender una
propiedad, afirman el planteamiento de este problema, en donde € cua no es suficiente la
oferta de vivienda, para satisfacer la demanda, ademés de esto no es suficiente la cantidad
de asesores inmobiliarios que se encarguen de promover y vender esta oferta ya que como
en todo negocio ya sea de productos 0 servicios, estos no se venden solos, se necesita
buscar € cliente adecuado, en €l caso del cliente comprador, o en € caso del cliente
vendedor necesitan que sus propiedades sean promocionadas y vendidas por un asesor o
empresa inmobiliaria que cuenta con las capacidades, contactos, habilidades y medios para
lograr alguna venta o administracion de un bien raiz. Veamos un gemplo una persona del
estrato socioecondémico medio pretende vender una propiedad, este tan solo da a conocer a
sus amigos y familiares mas cercanos que esta vendiendo esta propiedad, aparte de esto
instaura un letrero y/o publicidad en su propiedad dando a conocer que esta venta, y no
gestiona la promocion por ningun otro medio, de esta forma esta persona logra vender su
propiedad en un periodo aproximado de 8 a 9 meses, Ahora con la intermediacion de casa
inmobiliaria esta persona no solo podra reducir su tiempo de venta, sSino que también le
ahorrara tiempo y dinero en la promocion de la misma ya que se cuenta con un equipo
100% profesional con amplia experiencia en este sector, con conocimientos de precios en €

mercado, asesores inmobiliarios que si saben negociar y que seguramente cuentan con €l
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comprador adecuado, y no solo esto también se encargara de programar citas y que, Si se
logra concretar € negocio te ayudaran con la tramitacion y papeleo de la compra, haciendo
mas facil 1a venda del inmueble del propietario ya que este puede que no cuente con €l
tiempo, conocimientos, habilidades y experiencia con las cuaes s cuenta un agente
inmobiliario.

Ahora veamoslo desde el punto de vista del cliente comprador los cuales pueden tener
necesidades y perfiles diferentes, la captacion de este tipo de cliente es mas sencilla ya que
al momento de promocionar |as propiedades administradas este podra contactarse con casa
inmobiliaria para conocer més de la propiedad, esta captacion es més efectiva por medio de
las redes sociales e internet ya que es alli donde se ha innovado y las personas buscan mas.
Las personas que compran solo estan a la espera de su propiedad adecuada pero por lo
mencionado anteriormente estas no son promocionadas de la manera correcta y € cliente
comprador no logra conocer esta oferta, dado un claro gemplo, la persona que busca
comprar, logra ver una propiedad en venta ya sea por <x> medio |a persona se contacta con
el propietario pero no ha sido lo que € espera debido a precio y/o infraestructura de la
propiedad, ahora el cliente comprador logra detectar una propiedad en venta ya sea por <x>
medio en donde logra captar que esta bien promocionada y detallada, en la promocion nota
que es una propiedad en venta promocionada por casa inmobiliaria se contacta con la
agencia programan unacitay tal sealo que €l cliente busca y logran concretar un negocio,
pero también puede ocurrir que no sea lo que é esperaba y no logran concretar algo, pero
es dli donde e agente inmobiliario interviene y le muestra una gran variedad de
propiedades ala venta dadas y administradas por €él.

En laactualidad el mercado de la construccion hatenido un crecimiento bastante rapido,
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por |as grandes extensiones de tierra que ofrece el Departamento del Metay en particular la
ciudad de Villavicencio, y esto ha generado que las empresas constructoras se estén
beneficiado, entre otros aspectos de las nuevas lineas de crédito que en la actualidad
existen y facilitan a sus potenciales clientes |a adquisicion de las unidades inmobiliarias.

No obstante como se observa que los precios de vivienda estan por encima de 29.2% del
promedio historico (RESEARCH, 2016) en su estudio situacional inmobiliario de
Colombia y como se evidenciara mas adelante, dicho incremento se encuentra en la
demanda que es causada por €l incremento de la clase media en toda Colombia parallegar a
ser cas el 30% de la poblacion colombiana, el Meta se encuentra con un 20% de la oferta
de vivienda, mientras que los costos de construccién de vivienda se encuentran con 60%
del costo de lavivienda dando asi una utilidad del 40% .Se refiere que los bienes inmuebles
son llamados asi por estar unidos a un terreno y por tal son inseparables, por o que una
inmobiliaria se dedica a la construccion de viviendas o edificaciones, venta o aquiler de
propiedades y administrar casas, ya que cada empresa inmobiliaria se puede limitar a
ofrecer solo algunos de estos servicios. Ahora se conoce y se puede observar que €
mercado inmobiliario tiene diferentes variables que dan distintas oportunidades de
crecimiento, entre estas se encuentran la identificacion de los terrenos, arrendamientos,
construcciones, edificacionesy remodelaciones, que si se observa tiene un gran aporte en
el crecimiento del pais

La poblacion urbana en la ciudad de Villavicencio continua expandiéndose, lo cual trae
consigo una constante demanda por viviendas, a lo largo de las Ultimas décadas, ante la
falta de acceso alos servicios financieros y un insuficiente proceso de desarrollo territorial,

los medios predominantes que han utilizado las familias para obtener vivienda han sido las
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invasiones de tierras y la autoconstruccion de viviendas de bagjo estandar. Como resultado
las edificaciones han sido construidas con materiales de baja calidad y carecen de uno o
Mas servicios bésicos.

Con laimplementacion de este proyecto inmobiliario, se busca satisfacer las necesidades
de aquellas personas que deseen adquirir una casa, un apartamento, bodegas, consultorios,
fincas, lote o casa-lote y/o locales comerciales, entre otros; por tal motivo, se ve la
necesidad de hacer un estudio para determinar la viabilidad de implementar una empresa
inmobiliaria; de igua manera Villavicencio es una ciudad en desarrollo, que necesita de
nueva infraestructura, moderna y completa, para poder crecer social y econdémicamente es
necesario invertir en proyectos para solucionar |as necesidades de |os habitantes.

Se observa que en & mercado inmobiliario existe una mayor demanda que oferta, segun
el reporte dado por el BBVA RESEARCH (Tellez & Hernandez, 2015) donde se menciona
acercade lainversion en edificaciones que crecera 7,1% anua entre 2013 y 2016, el sector
tendra una mayor participacion de las viviendas de interés social, donde €l crecimiento de
los precios de la vivienda se acelerd recientemente lo cual ofrece oportunidades para
generar desarrollo, segin como lo explica la empresa Circulo de Inversionistas
(inversionistas, 2015) dedicada a proporcionar contenidos sobre temas de economia e
inversion, este crecimiento se esta generando en todo € pais y asi va seguir siendo en los
proximos afnos. Son muchas las ventgas que tiene el sector inmobiliario en funcion de la
inversion, una de ellas es la estabilidad que suelen tener los activos, gracias a la
valorizacion. En la inversion inmobiliaria se reciben utilidades por dos rubros. la
valorizacion de los inmuebles y 1os ingresos de las rentas anuales, que suelen permitir que

haya un riesgo bajo asociado a la inversion; asi mismo como toda inversion tiene sus
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desventgjas en cuanto a los materiales de construccion que también han experimentado
alzas, que asu vez hainfluido en € incremento de precios de vivienda.

Asi como la inversion en este sector genera estabilidad econdmica para la empresa, la
financiacion en la actualidad para la compra de vivienda es muy accesible para comunidad
Colombiana, puesto que en e mercado inmobiliario existe mayor demanda que oferta, 10
cual representa oportunidades para continuar su crecimiento y valorizacion, “Colombia es
un pais que presenta una sobredemanda, es decir, se producen menos viviendas que hogares
por afo. En la presente década, por afio se estan creando mas de 250.000 hogares mientras
que & afio en e gue més viviendas formales se han construido no acanzo las 135.000
unidades”. Asi lo nombra el presidente de FEDELONJAS Sergio Mutis Caballero en el
diario la Republica (Caballero, 2013), en donde se habla que existen muchas posibilidades
para poder obtener un crédito hipotecario en la actualidad puesto que existen entidades que
ofrecen muchas posibilidades de financiacion para la adquisicion de un crédito hipotecario;
el sector inmobiliario tendra una mayor participacion de las viviendas de interés social, en
linea con la mayor demanda potencial de los habitantes de menores ingresos y de la
construccion no residencial .

Lasituacion en la capital del Departamento del Meta, Villavicencio ha tenido un cambio
drastico después del periodo 2012 ya que segun los datos arrojados por la camara de
comercio de Villavicencio la constitucion y aporte de capital a la ciudad por parte de las
actividades inmobiliarias disminuyo segun lo reflejado en e siguiente cuadro.

Ilustracion 1: Sociedades Comerciales Inmobiliarias Constituidas
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SOCIEDADES COMERCIALES CONSTITUIDAS

Sector Economico Periodo
Actividades Afio 2011 Afio 2012 Afio 2013 Afio 2014 Afio 2015
Inmobiliarias Numero |Capital Mill.|] Numero [Capital Mill.[ Numero |Capital Mill.| Numero |Capital Mill.] Numero |Capital Mill.
227 S 10.614 273 S 13.602 32 S 4.027 26 S  3.868 27 S 2128

Fuente: Camara de comercio de Villavicencio (Comercio, 2016)

Como se puede observar en la anterior tabla estan ilustrados las empresas con
actividades inmobiliarias en e transcurso de los afios desde e 2011 hasta e afio 2015, €
gran cambio gue cabe resatar es del periodo 2012 a periodo 2013, donde se pasd de
constituir 273 empresas a tan solo 32 de €ellas que redizan este tipo de actividades
inmobiliarias, fue a causa de la gran burbuja inmobiliaria que se presentd en la gran
potencia Estados Unidos (EEUU), la cua afecto € mercado inmobiliario en Colombia ya
gue la mayoria de las empresas colombianas tenian sociedades 0 eran constituidas por
extranjeros los cuales a verse afectado su pais decidieron no seguir invirtiendo en
Colombia, ademés de esto las especulaciones no se hicieron esperar y llevaron a que
muchas de estas entidades que se dedicaban a actividades inmobiliarias cesaran por un
tiempo y se mantuvieran en receso, € gran cambio genera que a momento de invertir en
una empresa que dedique sus actividades a propiedad, finca raiz estuvieran mas prevenidos
y lo cual causo este gran efecto de reduccion de empresas constituidas.

Ahora en este tiempo en Villavicencio se encuentran grandes empresas inmobiliarias que
han sobrevivido a la burbuja inmobiliaria la cual causo grandes efectos en la finca raiz en
Colombia estas empresas seran un gran competencialas cuales se veran a continuacion con
informacion de cuantas propiedades tienen como empresa ya adquiridas.

[lustracion 2: Importantes Empresas Inmobiliarias De Villavicencio
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IMPORTANTES EMPRESAS INMOBILIARIAS EN VILLAVICENCIO
Nombre De La Empresa Propiedades Activas
INGENEGOCIOS HNS 262
SERVICIOS INMOBILIARIOS VILLAVO VENDE 114
M3 INMOBILIARIA 79
CONSTRUCTORA E INMOBILIARIA SAN FERNANDO 38
INGEINCO SAS (ARRIENDOS-VENTAS-COMPRAS) 33
BARU SOLUCIONES INMOBILIARIAS 17
AGRO INVERSIONES MOLINA 13
INMOBILIARIA HAUSE EXPRESS 11
VANES INMOBILIARIA 7
URBANAGRO 7
REMAX LLANOS 6
CORSO INMOBILIARIA 6
RE/MAX LLANOS 4
UNION GROUP S.A.S 4
GLORIA AGUILERA H 4

Fuente: Investigacion Propia

Se encontré también distintas empresas constructoras como La constructora Colombiana
Amarilo que es una de las empresas mas importantes en e pais en e sector de la
construccién, actualmente tiene una trayectoria de 125 proyectos desarrollados desde €l
inicio de sus operaciones, Amarilo gecuta proyectos en todos los segmentos de la
construccién: comercio, vivienda, oficinas y bodegas, entre otros; la empresa cuenta hoy
por hoy con 66 proyectos en venta en €l territorio nacional. En 2012 registraron ventas de
$880.000 millones y durante 2013 estas ascendieron a $1 billon.

Pero la razdn que hace diferente y le da un valor agregado a este proyecto es que €
mercado principal serén las propiedades de estrato socioecondémico 2 y 3 ya que es ali
donde se encuentra la mayoria de clientes y propiedades listas para ser administradas, pero
no solo esto permitira a casa inmobiliaria ser diferente si no también la simplicidad y

facilidad en los tramites asi como también, los comodos porcentajes de administracion y
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ventas lo cua ara que las personas con propiedades en estos estratos socioecondémicos se
sientas comodos, confiados y seguros de que casa inmobiliaria administre sus propiedades.
A continuacion una tabla la cual muestra la participacion porcentual de los estratos
socioecondmicos en Villavicencio.

llustracion 3: Estrato De Viviendas Por Municipio

Cludad Estrato - % viviendas

Uno Dos Tres Cuatro Cinco Sels Tolal
|E|.‘!gq:|l:E'l D.c. 70 350 3% 48 13.0 4.6 a7 100.0
[Medetlin 11,2 35.8 295 10.9 8.1 4.4 100.0
Cali 16.7 255 .0 10.6 9.2 29 10040
lBarmnquila 3.5 19.4 24.1 1.2 5.3 3.5 100.0
[Bucaramanga 121 20.8 26.0 2.2 3.1 5.8 100.0
Cartagena 44,2 26.6 16.2 58 3.3 4.0 100.0
Cocuta 24.0 427 215 10.1 1.7 0.1 100.0
|Peraira 14.6 33.6 208 15.4 91 6.8 1000
Ibagsh 16.0 471 255 8.5 1.5 0.5 1000
|Manzales 9.9 25.2 T 14,5 5.0 7.7 100.0
P asio 223 426 247 7.8 2.6 0.1 100.0
Villavicencio 17.5 i ny a1 7.1 28 0.8 100.0
Ammenia 22.2 27.4 0.2 3.8 9.0 1.4 100.0

Fuente: Superintendencia de Servicios Publicos - Sistema Unico de Informacion de Servicios

Publicos, SUI (SUI, 2016)

Como se puede observar en la anterior tabla cabe aclarar que los estratos
socioecondémicos dos y tres son 1o que tienen un poco mas del 71% de participacion y no
solo estos tienen una propiedad gque es en la cual habitan con su familia, s no que aparte de
ello tienen una propiedad ya sea (lote, local, vivienda, etc.) la cual administran ellos

mismos, dando en arriendo sin contratos o generando las ventas sin hinguna asesoria.
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3. OBJETIVOS
3.10BJETIVOS GENERAL
Desarrollar un estudio de pre-inversion para la creacién de una empresa

inmobiliaria, en laciudad Villavicencio — Meta en €l primer trimestre del afio 2017.

3.20BJETIVOSESPECIFICOS:

Diagnosticar € mercado inmobiliario a través de un andisis situaciona vy

competitivo para el desarrollo del proyecto.

Redizar e estudio de mercado analizando, oferta, demanda, precios,

servuccion y comercializacion en Villavicencio parae desarrollo del proyecto.

Determinar e estudio técnico para comprender todo e funcionamiento y

operatividad del proyecto.

Identificar & estudio administrativo junto con los aspectos sociales, legales,

ambientales y organizacionales que corresponden a este tipo de empresa.

Establecer e respectivo financiero para la formalizacion y su respectivo

impacto que tendra la empresa CASA INMOBILIARIA SA.S
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4. MARCO TEORICO

Al momento de desarrollar este proyecto inmobiliario como intermediarios en la
compra-venta o administracion de bienes raices no se necesitan muchos recursos tan
solo se necesita un buen escenario del mercado, experiencia, gran actitud y habilidades
de comunicacion, por lo que se necesita realizar un estudio de viabilidad econdmica
previo a desarrollo del proyecto; la rentabilidad econdmica es una condicion necesaria
para acometer cualquier iniciativa empresarial. Por tanto, € estudio de viabilidad
constituye la primera fase de cualquier proyecto. En este contexto, cabe denotar que en
el mercado inmobiliario durante los dltimos afos, los paises latinoamericanos han
experimentado un gran crecimiento, convirtiéndose poco a poco en focos de inversion
para empresarios extranjeros. Paises como Colombia estén convirtiéndose en territorios
importantes debido a crecimiento que muchos mercados y sectores estan notando.

Teniendo en cuentalo anterior al ser este un proyecto de pre-inversion hay que tener
en cuenta en e andisis y situacion del mercado asi como también la investigacion
concluyente y general junto con otros diferentes aspectos y para ello se tomara en
cuenta €l libro formulacion y evaluacion de proyectos (Mas que un Proyecto, un Plan
de Negocio) elaborado por Reinaldo Erazo Rodriguez, especialista en mercadeo y alta
gerencia, Carlos Alberto Gonzélez Callgas, administrador de empresas y especiaista
en gerencia de proyectos y por ultimo Martha Lucia Sanclemente Daza, especialista en
proyectos de desarrollo con estudios de maestria en economia aplicada todos los
mencionados anteriormente de la universidad del cauca. (Daza, 2009).

Para poder redlizar un andlisis mas completo y elaboracion de un proyecto mas

detallado y con bases més firmes en la parte técnica y financiera de este proyecto €
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libro Evaluacion De Proyectos Cuarta Edicion de Gabriel Baca Urbina servird como
base para realizar un correcto proceso en la evaluacion del proyecto este libro servira
como complemento para e estudio de mercado, técnico, precios, competencia,
administrativo y financiero. (Urbina, 2001).

Como este proyecto va dirigido a mercado inmobiliario se tomara con base de
diferentes libros muy importantes para tener éxito en e mercado inmobiliario iniciando
con &l famoso libro como invertir con éxito en el mercado inmobiliario el cual muestra
las nuevas estrategias que se estan implementando en este mercado (Bernardos, 2007)
y €l libro mercado inmobiliario: una guia practica: inversion, financiacion, fiscalidad y
aspectos legales que serviran como guia, que explica como rentabilizar inversiones en
inmuebles de la manera mas eficiente posible, y aln més importante los aspectos que
afectan ala gestion inmobiliaria. (Carlos B., 2009)

Seguin un estudio realizado en Colombia recientemente por (RESEARCH, 2016)
donde se reflgja la situacion inmobiliaria en Colombia, los sectores que notaran el
crecimiento este afio seran infraestructura, mineria, transporte y comercio, €l principal
catalizador de la recuperacion econdmica sera € consumo de los hogares, € cual
tomara los mayores réditos de la reduccion de la tasa de interés. Los indicadores de
confianza de los consumidores y los comerciantes confirman la expectativa de un
consumo “mas dinamico en estos dos afios” afirmo Mauricio Hernandez, economista
de BBV A Research. (Tellez & Hernandez, 2015).

Por otro lado, cuando se habla de crecimiento econdmico, es conveniente mirar la
evolucion del sector inmobiliario. Aunque los precios de los inmuebles no bagjaran, ésta

seguira siendo la inversion més buscada por los colombianos. Sin embargo, € término
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de “burbuja inmobiliaria” sigue siendo un tanto utopico para describir el sector de
Finca Raiz, ya que €l precio por metro cuadrado, que es e factor que determina la
evolucion de este sector, sigue situandose a alza.

La economia colombiana se debe en buena medida a la vaorizacion de este
mercado que ha sido promovido conjuntamente por los sectores publicos y privados,
por gemplo, mediante incentivos para facilitar el acceso a la vivienda, como los
programas de Vivienda de Interés Socia (V1S) y Vivienda de Interés Prioritario (VIP).
Este es un factor importante que da muestra de un sector que tiende a crecimiento. Por
esto, la inversion en e sector inmobiliario colombiano, aunque no esta exenta de
riesgos (como cualquier tipo de inversion), resulta bastante segura y proporciona
tranquilidad.

Seguin larevista dinero (DINERO, 2012)el 74% de la poblacion colombiana habita
en zonas urbanas esto afirma lo anterior visto y de € por qué e crecimiento en las
zonas urbanas de la ciudad se ha disparado en la dltima década ya que como
Villavicencio esla puerta de acceso a sur del paisy por esta bella ciudad es por donde
se transportan la gran mayoria de materias primas productos agricolas a las grandes
ciudades del pais donde las transforman en productos, muchos empresarios tanto
nacionales como internacionales han visto que instaurar sus empresas en esta ciudad es
una excelente opcion lo que genera que la ciudad crezca rgpidamente y con ella la
necesidad de que las empresas y personas con propiedades busquen a empresas
inmobiliarias para que administren sus propiedades. (Bonilla, 2012).

El gran crecimiento en Villavicencio no es solo por o mencionado anteriormente

sino que también es por lo que segun el portafolio en las grandes ciudades como
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Bogota ya no hay terrenos donde construir por 1o que la gran opcion de las empresas y
personas es trasladarse a las ciudades con grandes extensiones de tierra para construis
como lo es Villavicencio esto generala creacion de nuevos empleos, a desarrollo de la
ciudad y la gran oportunidad para las empresa inmobiliarias de administras estas
propiedades que se generan de este desarrollo econémico. (Florez, 2012)

La diferencia del marketing inmobiliario a la venta inmobiliaria estéa en que €
marketing se encarga de conseguir y contactar potenciales clientes y esta sera una de
las estrategias llevadas a cabo y que segun (VALERO, 2006) visto ya lo anterior de
como en Colombia y Villavicencio estan creciendo acel eradamente en infraestructura
es en donde se deben tener en cuenta las situaciones evidentes que llevan a la
orientacion y que claro esta, son factores que tendran que ir cambiando a medida que la
situacion del mercado cambie, y estos factores a tener en cuenta con los niveles de la
demanda, &€ aumento de las exigencias de los clientes y compitiendo de manera eficaz
para esto se deben tener las 5 claves de marketing inmobiliario que (VALERO, 2006)
Mencionaen su libro.

Esto es muy importante y se debe tener en cuenta ya que e pais esta en la era
dorada de las inmobiliarias una de las razones es lainversion extranjera por la cua esta
pasando Colombia, otrarazon es que |os bienes raices les resultan 40% mas baratos por
el efecto de la devaluacion esto ha generado que aumente el poder adquisitivo de las
personas del estrato socio-econdmico medio para adquirir vivienda, esto ha generado
que las empresas inmobiliarias se hallan vuelto dindmicas en los Ultimos afos,
generando mas empleos para € pais, también cabe aclarar que su gran aumento al

momento de administras bienes raices ha sido en locaes, oficinas comerciales y
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bodegas las cuaes antes eran administradas directamente por los propietarios y que
ahora estos propietarios las estan confiando a empresas inmobiliarias facilitandole la
vida a propietario quien ya no se debe encargar de estar cobrando y contactando con
quien alquile su propiedad sino que simplemente se espere a recibir su renta mensual,
esto ha mejorado las précticas comerciades y ha dinamizado € mercado Asegura
(Fedelonjas, 2014) asi que los planes de inversion transformacion y capacitacion para
aprovechar este mercado han aumentado en los Ultimos 5 afios ya que el gobierno con
los planes de infraestructura y renovacion urbana aumentaron la necesidad de que las
propiedades fueran administradas. (Dinero, 2015). Segun el gobierno el crecimiento de
los ingresos de las familias y la consolidacion de la clase media en e pais han
aumentado de un 25% a un 30% Y este es uno de los ingredientes que favorecen los
negocios inmobiliarios y que los jovenes de hoy en dia quieren verse a futuro con su
propias casas y/o propiedades, volviendo los clientes més exigentes y esta es una
transicion importantes con la cua las empresas inmobiliarias tendran que adaptarse a

estas exigencias del mercado. (Dinero, 2015).
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5. METODOLOGIA

5.1 TIPO DE INVESTIGACION

Dada las caracteristicas de este proyecto de pre-inversion la metodologia utilizada
recopila lainformacion recurriendo al tipo de investigacion descriptivala cua se revela por
medio de la observacion de los hechos, utilizando e método inductivo donde se analizaran
las bases de datos disponibles en los archivos de las empresas y de las organizaciones e
instituciones regionales relacionadas con empresas inmobiliarias, y datos estadisticos ya
dados; con un grado de abstraccion aplicada para ayudar a resolver e problemay un grado
de generalizacion en accion, ya que se dara por la observacion y realidad del sector
inmobiliario en e estrato socioecondmico medio, con una muestra de 150 personas y la
poblacion, las personas del estrato socioecondomico medio 2, 3y 4.

La metodologia usada en la investigacion es descriptiva y de enfoque mixto la cual
supone un planteamiento, un acercamiento a la realidad objeto de estudio y a la teoria las
cuales este tipo de investigacion es recomendada en los libros sobre formulacion y
evaluacion de proyectos, y unos fines de la investigacion caracteristicos. Se tomara una
muestra de 150 personas tomando como instrumento la herramienta fundamental de google
forumslacua permite realizar y formular lainvestigacion y entrevista de manera correctay
también brinda el gran aporte de tabular arrojar |os datos ya organizados, siendo el universo
la ciudad de Villavicencio y por ultimo la poblacion, las personas del estrato
socioeconémico medio 2,3y 4. Para ello se uso la herramienta del estudio de mercados con
la cual se conocera la situacion actual del sector mediante los estudios y datos ya
recolectados por diferentes fuentes estatales e independientes con e fin de poder

aprovechar estainformacion ala hora de la creacion de la empresa. Ademas se tomaran en
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estudios ya realizados de oferta y demanda del sector y otros factores que influyen en la
creacion de la empresa. Se tendra gran apoyo en |os objetos de estudio de datos estadisticos
ya establecidos, los cuales son investigaciones reaes con gran objetividad ya que

identifican alos grupos de estudio y de hecho son mediblesy féciles de analizar.

5.2 RECOLECCION DE INFORMACION

En primer lugar, €l objeto de andlisis es unarealidad observable, medible y que se puede
percibir de manera precisa estos andlisis seran por medio de la observacion de cémo se
comportan las empresas inmobiliarias medibles mediante encuestas realizadas a ciudadanos
y junto con la informacion ya brindada por organizaciones estatales Por otro lado, en la
investigacion cuantitativa la relacion entre teoria e hipdtesis es muy estrecha pues la
segunda deriva de la primera. A partir de un marco tedrico se formula una hipotesis,
mediante un razonamiento deductivo, que posteriormente se intenta validar empiricamente
y esta validacion se hard mediante e andlisis de los datos e informacion obtenida mediante
el desarrollo de lainvestigacion. Con este método de investigacion al acceder primero alos
datos arrojados y obtenidos permitiran reconocer hacia qué tipo de clientes y personas con
propiedades se daran las encuestas esta informacion recol ectada sera de gran utilidad para
apuntar hacia qué direccion ira casa inmobiliaria como organizacion esto facilita como
investigadores la toma de decisiones visualizando e proyecto en un futuro. (DENZIN &
LINCOLN, 2015)

Con € proposito de determinar las preferencias y deseos de |os clientes con relacion ala
intension de uso de una empresa inmobiliaria y las expectativas de los mismos en los
servicios del mercado inmobiliario, la encuesta basada y disefiada por (Benassini, 2014),

esta encuesta se realizara por medio de google formularios para determinar la accesibilidad
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y saber a si las personas que tienen propiedades estarian dispuestos a que casa inmobiliaria
administre sus propiedades ya sea para cualquiera de los diferentes servicios que ofrecera la
empresa, este medio por donde se capturan las encuestas es muy efectivo ya que se puede
captar una muestra mayor y analizar con facilidad los datos obtenidos y asi poder definir si
el mercado objetivo para este proyecto estara dispuesto a que casa inmobiliaria administre
sus propiedades ya sean en venta 0 arrendamientos o adquisicion de seguros o realizar
avallos comerciales. Esto es desde la parte del cliente objetivo aparte de esto también se
obtendran datos para la investigacion de mercados desde diferentes fuentes, estas fuentes
confiables son & departamento administrativo nacional de estadistica DANE la principal
fuente de estadisticas de Colombia que brinda datos confiables, completos y concretos otra
fuente muy importante de informacion es e banco BBVA RESEARCH la cual readizay
trabgja en conjunto con grandes empresas inmobiliarias y constructoras a nivel nacional
como lo son la camara colombiana de construcciéon y la galeria inmobiliaria quienes
comparten todo tipo de estudios no solo en e mercado financiero sino también en €
mercado segundo maés rentable como lo es €l inmobiliario, las cuales han redlizado
estudios de como se encuentra los diferentes aspectos de mercado como lo son la oferta,
visto como &l nimero de propiedades (ya sean viviendas, locales, edificios, apartamentos y
demés) disponibles para la venta o ser arrendadas, la demanda como la cantidad de
personas 0 comerciantes en busgueda de propiedades para habitar o arrendar o darle un uso
comercial, los indices de precios de propiedades y demas andlisis del estudio de mercado.
Laformaen la cual se definira el estudio técnico que es fundamental en un proyecto de
inversion, ya que es en este donde se estudia la localizacion y tamario optimo de las

instalaciones; ilustrando asi todos los factores influyentes para el mejor desarrollo del
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proyecto y de alli se definira el donde, cuanto, cudndo y cOmo generar ingresos todos estos
datos seran obtenidos de los andlisis del estudio del entorno y de mercado realizados
anteriormente, El estudio administrativo sera disefiado y propuesto en base a la guia del
libro de formulacion de proyectos de pre-inversion quinta edicion de (HERNANDEZ,
VILLALOBOS, & SUAREZ, 2005), a momento de describir y realizar €l estudio legal una
de las grandes fuentes para basarse, sera la camara de comercio de Villavicencio la cua
brinda todos los respectivos formatos y guias para la constitucion formal de casa
inmobiliaria, aparte de ello también se establecera en la importante pagina web
(Actualicese.com, 2016) la cual asesora € proyecto para conocer qué sociedad es mas
conveniente para constituir asi como también |os aspectos legales y normas a momento de
tener en cuenta en las operaciones y servicios prestados de casainmobiliaria. Por ultimo se
tiene & estudio financiero que ya basado en los estudios preliminares permitira definir la
viabilidad de este proyecto de pre-inversion para ello se contara con diferentes fuentes una
mezcla y recopilacion de datos de las diferentes paginas web y libros mencionados
anteriormente.

5.3 ANALISISDE DATOS

Los resultados de la investigacion llevara en todo el proceso a la toma acertada de
decisioneslas cualesasu vez llevan haciael camino correcto y las formas de entrar en este
mercado analizando que estan haciendo las empresas inmobiliarias en esta ciudad,
analizando que es lo que quieren en realidad los clientes y personas al momento de decidir
gue administren sus propiedades asi como también con los datos obtenidos por estudios ya
realizados guiara, a donde, a que sector y a qué tipo de personas se deben redizar las

encuestas. Se dard a establecer una relacion de causa-efecto entre los dos fendmenos.
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Dicharelacion esta ligada con la interconexion entre conceptos que supone la hipétesis. La
validacion de la hipdtesis supone explicitar esa relacion de causa-efecto latente en dicha
hipétesis. Estos seran los resultados que se obtendran, y los cuales arrojan la causa y €
efecto de lainvestigacion paralo cua dara el aval y confirmara la viabilidad, factibilidad y
rentabilidad del proyecto. Asimismo, se analizan las variables, tratadas con procedimientos
matematicos y estadisticos esto con la finalidad de comprender los datos analizados y
sustentarlos mediantes numeros y valores reales Ademas, una investigacion de este tipo
tiene capacidad de prediccion y generalizacion y se trabga sobre una muestra

representativa del universo estudiado. (Pinzén, 2009)
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6 ESTUDIO DEL ENTORNO

6.1 DESCRIPCION ANALISISDEL ENTORNO

Este estudio es lainiciativa de este proyecto de pre-inversion con € fin de dar larazon
hacia la viabilidad comercial del sector econdmico inmobiliario, se daran a conocer
diferentes andlisis, graficas e informacion sobre como se generan clientes en este mercado,
la poblacion, sus capacidades de compra de vivienda, este estudio dara a conocer que esta
pasando en el mercado inmobiliario anivel nacional y local, cuales son las tendencias de la
poblacion a la hora de comprar o vender vivienda asi como en la busqueda de
intermediarios para que administren sus propiedades, las necesidades importantes que
buscan los clientes y si estas necesidades estan siendo satisfechas. Este estudio de mercado,
revelara no solo como ha actuado € mercado sino también como han actuado los clientes,
los precios y la competencia, frente a los diversos cambios econdmicos en este sector,
ayudara a determinar hacia qué tipo de cliente se quiere apuntar, la ubicacion de los

mismos para asi poder determinar la localizacion de este proyecto de pre-inversion.

Se realizo € andlisis del Macro-entorno y Micro-entorno, teniendo en cuenta todas las
variables que podrian afectar la gjecucion de este plan de negocio. En e Macro-entorno se
analizaron las diferentes variables como lo son lo Palitico, Econdémica, Social, Tecnoldgica
y Ecoldgica. Esto ha permitido tener un diagndstico y una vision de la situacion de
Colombia a nivel macro en €l que se gecutara proyecto de pre-inversion podria verse
afectado en cualquiera de las variables mencionadas. A nivel del Micro-entorno, se han
tomado en cuenta las dimensiones de las zonas urbanas y regulaciones legales actuales a las
que se encuentra sujeto este plan de negocio, € andlisis del cliente objetivo, 1o que

permitird segmentar € perfil de los clientes a los cuales se tiene que enfocar para la
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captacion de ingresos para la empresa, se realiza el andlisis de la competencia, con lo cua

se podra obtener el nUmero y caracteristicas de los competidores.
6.2 MACRO-ENTORNO

6.21 POLITICO

En el sentido politico en Colombia se cuenta con una situacion de credibilidad, que se ha
generado por una estabilidad econdémica lo cual atrae las inversiones extranjeras y mas
ahora con e apoyo hacia e proceso de paz, como se ha visto en los ultimos afios con la
inversion y compra de importantes empresas colombianas a extranjeros, esto crea un
entorno de confianza en los consumidores e inversionistas, asi como se ha apoyado al
desarrollo como es el caso del sector construccion, ademas con |os tratados internacional es
con los que cuenta Colombia hace mas accesible al mercado internacional. La
descentralizacion de los gobiernos regionales, se enfocan en éreas claves para € desarrollo
del pais, mostrandose a inversionistas extranjeros para que opten como opcion de inversion.
No solo esto como € aspecto més importante € cua ha generado una gran demanda de
vivienda en todo € territorio nacional ha sido por € ultimo plan de ministerio de vivienda
que “Se trata de un novedoso programa del Gobierno Nacional para facilitar la compra de
vivienda a las familias Colombianas. El programa esta dirigido a hogares con ingresos
superiores a2 y hasta 4 salarios minimos ($1.378.910 - $2.757.820) alos que € Gobierno
les subsidiard la cuota inicial de su vivienda, con vaor superior a 70 SMLMV
($48.261.850) e inferior o igual a 135 SMLMV ($93.076.425), y subsidiara ademas la tasa
de interés del crédito hipotecario de 4 puntos. La tasa de interés bajaria del 12,5% al 8,5%”
(MINVIVIENDA, 2016) .Esto genera estabilidad politica la cual es muy importante para

gue los inversionistas tengan confianza en € pais, 10s gobiernos centrales y regionales
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deben tomar cartas en €l asunto para conseguir que € sector internaciona participe en
proyectos y nuevas oportunidades de la politica actual. Y esto corrobora larazén por la cual
la demanda de vivienda se ha incrementado drasticamente en Villavicencio asi como la
construccién de las mismas, tanto, privadas o dadas por e gobierno subsidiadas la cuales

entran a mercado para poder ser vendidas en 5 afnos.

6.2.2 SOCIAL Y CULTURAL

Invertir en el sector inmobiliario significa sumergirse en un mercado en que existe
mayor demanda que oferta, 10 que genera oportunidades para continuar en crecimiento y
con esto se tiende a ganar una valorizacion, "Colombia es un pais demandado, es decir se
producen menos viviendas que hogares en € ano" (BusinessCol, 2016 ), esto es un factor
importante que muestra que el sector inmobiliario tiende a crecimiento, lo que resultado
bastante seguro para invertir en e sector inmobiliario en Colombia, pero como toda
inversion no estd exenta de riesgos.

En Colombia en sector inmobiliario lleva més de un afio liderando la generacion de
empleo en € pais, ya que la construccién aportd en agosto de 2015 €l 5.7% del empleo tota
del pais, a cua sumado con los servicios complementarios del sector inmobiliario, se
consolida como una de las generadoras de empleo mas fuerte del pais, (Gomez, 2015)

El sector constructor, asociado a inmobiliario, se ha convertido en foco vita de
generacion de empleo que mueve € desarrollo del pais. Segin € DANE, a julio se
generaron en e pais 76.000 empleos derivados del sector constructor que se suman a los
generados a través de la vivienda nueva, que incide en por lo menos 30 sectores de la
economia asociados a productos y servicios, segun e presidente de la Lonja de Propiedad

Raiz de Bogot4, Jorge Enrique Gémez (Gémez, 2015).
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Con la informacion anterior se puede concluir que e sector inmobiliario se ha
convertido en uno de los principales impulsores de la economia Colombiana, y este
crecimiento de la actividad edificadora se le atribuye a hecho que los colombianos
contintian accediendo al créedito hipotecario como una de |as alternativas mas cercanas para
adquirir vivienda propia, en los Ultimos afos, a medida que el pais entré en e escenario
internaciona gracias a petréleo y e comercio, Colombia se convierte en un destino de
inversion. En la actualidad el mercado de la construccion se ha incrementado muy rapido,
por las grandes extensiones de tierra que ofrecen e Departamento del Meta y su capital
Villavicencio, y esto ha generado que las empresas constructoras se estén beneficiado, y
gracias alas nuevas lineas de crédito que en la actualidad existen facilitan laadquisicion de
las unidades inmobiliarias, para todas las personas en particular ala clase media, que es la

gue més adquiere crédito de vivienda.

6.23 TECNOLOGICO

La tecnologia en estos tiempos se ha desarrollado a una velocidad increible, las
innovaciones tecnolégicas en la construccion y en los medios de comunicacién, permiten
disminuir costos y optimizar tiempos de operacion en este plan de negocio, los sistemas
constructivos tradicionales, enfrentan limitaciones en su capacidad de produccion en
tiempo y costo esto a momento de la construccién de viviendas ya sea del sector privado o
publico dados a personas subsidiadas. M ediante |as innovaci ones tecnol 0gi cas adecuadas es
posible superar los obstaculos que se presentan desde la generacion hasta la aplicaciéon de
innovaciones tecnol6gicas. Para lograr que e sector privado y social introduzcan sistemas
constructivos  aternativos es necesario. fomentar la asistencia técnica para €

aprovechamiento de nuevos productos, fomentar las investigaciones tecnoldgicas, aplicar



innovaci ones tecnol 6gicas que aporten a ahorro de agua y energia, fomentar |as técnicas de
disposicion y reciclamiento de desechos organicos, aentar la inversion a la aplicacion de
innovaciones tecnoldgicas y esto es alo que Colombia ha apostado en los ultimos 5 afios
no solo en la megora de las vias 4g si no también en la construccion de viviendas de facil
acceso 1o que genera una gran demanda y oferta en este sector tanto para quienes
construyen como para quienes compran y venden, a tener una infraestructura en
edificaciones, vivienda, electricidad y vial més eficiente y de Ultimatecnologia se valorizan
los predios y en si el crecimiento de manera correcta de la ciudad Villavicencio donde se
Ilevara a cabo la g ecucion de este plan de negocio.
Por esto este proyecto de pre-inversion de una empresa en € mercado inmobiliario va
contar con gran uso de las TICs tales como:
Pagina Web y redes sociales. Debido a la efectividad y rapidez que llega la
informacion a cliente y también a que los servicio de compra, rentay venta de
bienes inmuebles también va dirigido a personas que no vivienda en
Villavicencio pero quieren adquirir estos bienes en la ciudad.
Comunicacion telefonica: Si € cliente que quiere arrendar o comprar una
vivienda y no tiene tiempo para dirigirse a la oficina lo puede hacer por via
telefénica, y sera atendido de la mejor manera. O se puede apartar una cita con €l
cliente donde este lo desea donde un asesor comercia le dara la respectiva
asesoria
6.24 ECOLOGICO
La concientizacion ecoldgica de este proyecto de pre-inversion , tendra en cuenta las

normas protectoras del medio ambiente, €l uso de tecnologias respetuosas con e medio



ambiente o & control de residuos a momento de realizar aseos 0 mantenimientos al local
y/o demas actividades que se lleven a cabo que pueden afectar los recursos naturales de
nuestro entorno. Junto con lo anterior 1o que se pretende es brindar un servicio ala sociedad
pero a pesar de esto se debe tener en consideracion este aspecto ecoldgico ya que asi como
se han desplegado campafias por €l gobierno para crear un pais mas verde esto compete a
todos como personas 0 como empresa, Si se sera intermediarios, pero debe tener en cuenta
que todo servicio que se brinda de estas propiedades cumplan con sus correspondientes
normas ecoldgicas y de seguridad para asi poder ofrecerle el mejor servicio a cliente, ya
que puede haber una propiedad en venta o administrada que este ocasionando graves dafios
a medio ambiente.

En Colombia se han realizado esfuerzos en la proteccion de sus recursos naturales y la
conservacion de los bosques y rios en los Ultimos afios. Desde la creacion del Ministerio del
Ambiente, se han tomado medidas apropiadas y creado politicas para lograr que las
especies en extincion especiamente de los lugares donde ha llegado la explotacion minera
sea cuidada para que no sufran la contaminacion ambiental. Pero a pesar de todas estas
regulaciones € cua el ministerio de ambiente ha regulado aun € calentamiento global, la
contaminacion ambiental entre otros factores, hacen que e medio ambiente se esté
deteriorando. Sin Embargo, Colombia, el Departamento del Meta y Villavicencio donde
sera llevado a cabo este proyecto de pre-inversion, recién esta empezando a desarrollar una
politica de proteccion a medio ambiente, por 10 que todavia no hay un sentido de
proteccion desarrollado por e mismo. Aspectos a considerar dentro del analisis del macro
entorno. Empresas constructoras locales con Politicas o una razon sobre el cuidado del

medio ambiente. Las disposiciones del disefio y de las preferencias de la gente (sobre todo
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del segmento de mercado) cada vez mas orientadas hacia un entorno ecolégico o “verde”.
Pero no solo tiene que ser verdes si no también brindar seguridad realizando |os respectivos
estudios geogréficos y de demés hechos los cuales son un reglamento que el ministerio de
medio ambiente establece al momento de construir, véase el caso del edificio Space en
Medellin que colapso la noche del 12 de octubre de 2013 cuando la torre 6 del Edificio
Space, que hacia parte de un conjunto de apartamentos. Estas normas legales en la que se
establecen estudios para prevenir dafios o un grado alto de contaminacion no se tuvieron en

cuentay por ende generaron un gran dafio.

6.3 PERSPECTIVA DE DESARROLLO

Los anteriores aspectos mencionados anteriormente son muy importantes ya que revela
una situacion general de cdmo se encuentra el mercado, la economia, latecnologiay demas
para que de esta forma se puedan tomar decisiones acertadas y realistas mas adelante
durante el desarrollo del proyecto todos estos aspectos vistos se tendran en cuenta a medida
que se redlizan los diferentes estudios vistos a continuacion como los es €l estudio de
mercado donde se analizara la demanda, la oferta, y los precios de las viviendas y demas
propiedades destinadas para diferentes usos teniendo en cuenta la inflacibn como un
aspecto importante y la tecnologia la cual hace que mejoren los procesos, seguido por €l
estudio técnico donde se analizaran las variables relacionadas a la localizacion de este
proyecto de pre-inversion € tamafio los equipos necesarios, los clientes potenciales, la
forma de distribucion y penetracion en e mercado, € estudio legal se encontraran los
reglamentos, normas y leyes las cuales debe tener en cuenta casa inmobiliaria al momento
de realizar una actividad o proceso de compra, e estudio administrativo veran como se

realizara un plan estratégico bien elaborado para poder penetrar fuertemente en el mercado
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asi como también la planta de personal y otros aspectos y por ultimo e estudio financiero el
cual revelara datos numéricos de ingresos y gastos proyectados teniendo en cuenta todos
los diferentes aspectos en los diferentes estudios y cua también dara respuesta a la

viabilidad, factibilidad y rentabilidad del proyecto de pre-inversion casainmobiliaria.
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7 ESTUDIO DE MERCADO

7.1 ANALISISDE LA OFERTA Y COMPETENCIA
711 OFERTA

Segun Camacol, en 2015 se lanzaron 179.250 unidades de vivienda nueva en 17
regiones. De las cuales en Villavicencio anuamente se forman cerca de 4.000 nuevos
hogares, 10 que reflgja un potencial importante para el mercado inmobiliario en esta region.
(Camacol, 2015) Dentro de las principales conclusiones se encontré que e 29% de los
hogares de |a capital del Meta estan interesados en comprar vivienda, y que la ubicacion, el
precio y e disefio de los espacios, estéan dentro de los atributos que mas valoran ala hora

de escoger su casa 0 apartamento. (Construdata, 2015).

Este mercado goza de solidez gracias a su fuerte conexién con € sector de la
construccién, La construccion de edificaciones y los servicios inmobiliarios significan el
15,1% del PIB. Las ventas de vivienda (nuevay usada) suman 95,2 billones de pesos a afio
(11,9% del PIB), e valor de la produccion del sector diferente a vivienda es 17 billones de
pesos (2,1% del PIB) y, conjuntamente, €l sector emplea a 3,1 millones de personas. Este es
un sector estratégico con planes publicos de impulso econdmico como los realizados por
(Camacol, 2015) € cual invirtio una gran cantidad en las construcciones en este afio para
Villavicencio tanto para viviendas de interés social como la que no son de interés socia
aunque la caida de los precios del petroleo fue e detonante de la moderacion del sector,
especialmente en las viviendas de alto valor estas las pertenecientes a los estratos socio

econdmicos 5 y 6 pero como ya Se menciono anteriormente este proyecto de pre-inversion
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casa inmobiliaria enfocara su clientes objetivos a los estratos socio econdmicos 2, 3y 4 €

cua no se vio afectado por la caida de los precios del petréleo. (RESEARCH, 2016)

Como se menciond anteriormente el sector inmobiliario esta fuertemente ligado con €l
sector de la construccion y esta en conjunto con los lanzamientos de viviendas y por esto es
muy importante que para este proyecto de pre-inversién que se lancen licencias para la
construccion de viviendas y no solo esto sino también para todo tipo de propiedad
inmuebles como los con los locales, lotes, edificaciones, bodegas y demas para esto se

puede observar la siguiente grafica a cual revela los lanzamientos de licencias para la

construccion.

llustracion 4 Lanzamientos y licencias de construccién de vivienda (miles de

unidades)
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vivienda (miles de unidades)
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Fuente: BBVA Research con datos de Camacol y DANE.* Acumulado a 12 meses a

junio
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Como se puede observar los lanzamientos de vivienda que no son de intereses social
superaron en casi 80 mil viviendas a la que si son de intereses social y este mismo
comportamiento lo tienen las licencias de vivienda este es un dato importante ya que
significa que la oferta de vivienda estd aumentando pero no es lo suficiente para satisfacer
la demanda de vivienda, pero aun asi los lanzamientos de nuevos proyectos de vivienda
cayeron fuertemente en los precios mas bajos, por las mismas razones analizadas en € caso
de la demanda (los nuevos proyectos estatales no igualaron el nivel del anterior programa),
crecieron a cifras de dos digitos en los rangos de precios medios (pues tuvieron el subsidio
estatal que no existia a inicio de 2015), y crecieron marginamente en los valores
superiores a 235 millones de pesos. Este es un dato muy importante ya que esto significa
que los clientes potenciales los cuales estan en las viviendas 0 personas que buscan
vivienda o propiedad inmueble se mantienen en crecimiento y aumentan ya que como se ha
visto en la graficas anteriores cas e 50% de viviendas pertenecen a estrato socio
econdémico medio e cual como lo muestran los datos de (RESEARCH, 2016) mantienen su
crecimiento.

[lustracion 5 Ciclo dela construccion: iniciaciones, lanzamientosy ventas
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Ciclo de la construccion: iniciaciones,
lanzamientos y ventas
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Fuente: BBV A Resear ch con datos de Camacol. *Filtro HP

Esta ilustracion muestra como es el ciclo de la construccion y la intermediacion de la
actividad inmobiliaria comienza con las iniciaciones de la construccion de una propiedad en
este casi vivienda, luego se generan los lanzamientos los cuales son las viviendas ya
terminadas y disponibles para la venta, luego se genera la venta estas para este afio han
disminuido drasticamente ya que ali hay que tener en cuenta que la terminacion de
viviendas terminaron en este afio a mediados de junio y las cuaes se vieron més en los
estratos socio econémicos altos 5 y 6 como ya menciono anteriormente en donde por la
caida del petréleo se vio fuertemente afectado asi que la vivienda de alto valor deberd
seguir gjustandose para evitar un deterioro en los indicadores de riesgo, 1o cua se esta4
dando progresivamente en algunas ciudades a pesar del menor ritmo de crecimiento en este
segmento. (RESEARCH, 2016) Los niveles de edificacion siguen en maximos historicos, o
muy cerca de ellos, y los inventarios de las constructoras estan aumentando y esto generara
gue también se estabilizara la oferta de oficinas y locales, pues creci6 fuertemente en los

anos pasados, creando una sobre-oferta transitoria que se ira absorbiendo en ausencia de
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nuevos grandes proyectos. Por € contrario, habra un resurgimiento de la vivienda de menor
valor en 2017 y continuaran los buenos resultados en la vivienda de precio medio. En total,
seque e sector de la construccion de edificaciones (excluyendo obras civiles) crezca 5,1%
en 2016y 5,9% en 2017. (RESEARCH, 2016)

Ilustracion 6 Estado dela oferta (% del total)

Estado de la oferta (% del total)
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Fuente: BBV A Research con datosde La Galeria Inmobiliaria

El ciclo de lanzamientos e iniciaciones de vivienda ha sido muy parecido al ciclo de las
ventas de vivienda actualmente, a diferencia de los ciclos del pasado, en donde los
lanzamientos excedian € comportamiento, a aza o a la baja, de los deméas componentes
del mercado (RESEARCH, 2016) como observa en la anterior grafica esta muestra que en
Villavicencio se mantienen en planos € 73% de la oferta de viviendas el 19% de ellas estén
en construccion y €l 8% estan terminadas vy listas para la venta o para ser arrendadas aqui

estan incluidas las viviendas VIS Y NO VIS.
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En conclusion para el mercado inmobiliario es necesario que la oferta se siga gjustando,
principamente en los estratos socio econémicos altos. También es importante que los
constructores proyecten un panorama de menores unidades anuales de vivienda en los
proximos afios en los precios medios-altos y atos, (RESEARCH, 2016).

llustracion 7 Licencias de construccion con destino diferente a vivienda

Licencias de construccion para destinos diferentes a vivienda
Acumulado entre enero de 2007 v junio de 2016, millones de metros cuadrados
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Fuente: BBVA Research con datos del DANE. *Putumayo, San Andrés, Guaviare,
Amazonas, Guainia, Vichaday Vaupéstienen datos sdlo desde 2015.

Los futuros clientes y la oferta no solo estara vinculada a las viviendas sino también a
los demas tipos de propiedades inmuebles como ya se han mencionado anteriormente como
los son los lotes, locales, edificios, bodegas y demas como muestra lailustracién anterior €
Departamento del Metague es donde se llevara a cabo |a gjecucion de este proyecto de pre-
inversiéon casa inmobiliaria, se puede observar que aproximadamente 8 millones de metros
cuadrados fueron destinados para la g ecucion de construccion diferentes a vivienda.

llustracién 8 Destino delicencias no residenciales
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Licencias no residenciales por destino
Porcentaje de total acumulado entre Ene07-Jun16
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La ilustraciéon anterior revela para que fueran utilizados los 8 millones de metros
cuadrados vistos en la ilustracion llamada licencias de construccion con destino diferente a
vivienday como se puede observar € principal uso que se da a estas licencias son para uso
comercial o de oficinas, este dato es muy importante ya que de ali también se obtendran
clientes potenciales ya que por lo genera las personas propietarias de estos inmuebles las
degjan a cargo servicios inmobiliarios y permitiran que casa inmobiliaria administre sus
propiedades.

7.1.2 COMPETENCIA

Tabla 1 Sociedades Comerciales | nmobiliarias Constituidas

SOCIEDADES COMERCIALES CONSTITUIDAS

Sector Economico Periodo
Actividades Afio 2011 Afio 2012 Afio 2013 Afio 2014 Afo 2015
Inmobiliarias Numero |Capital Mill.[ Numero |Capital Mill.] Numero |Capital Mill.] Numero |Capital Mill.| Numero |Capital Mill.
227 S 10.614 273 S 13.602 32 S  4.027 26 S  3.868 27 S 2128

Fuente: Camara de comercio de Villavicencio (Comercio, 2016)
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Como se puede observar en la anterior tabla estan ilustrados las empresas con
actividades inmobiliarias en e transcurso de los afios desde € 2011 hasta e afio 2015, €
gran cambio que se nota del periodo 2012 a periodo 2013, donde se paso de constituir 273
empresas a tan solo 32 de ellas que realizaran este tipo de actividades inmobiliarias, fue a
causa de la gran burbuja inmobiliaria que se presentd en la gran potencia Estados Unidos
(EEUUV), la cua afecto € mercado inmobiliario en Colombia ya que la mayoria de las
empresas colombianas tenian sociedades o eran constituidas por extranjeros los cuales al
verse afectado su pais decidieron no seguir invirtiendo en Colombia, ademas de esto las
especulaciones no se hicieron esperar y llevaron a que muchas de estas entidades que se
dedicaban a actividades inmobiliarias cesaran por un tiempo y se mantuvieran en receso, €l
gran cambio genera que al momento de invertir en una empresa que dedique sus actividades
a propiedad, finca raiz estuvieran mas prevenidos y lo cua causo este gran efecto de
reduccion de empresas constituidas.

Ahoraen este tiempo en Villavicencio se encuentran grandes empresas inmobiliarias que
han sobrevivido a la burbuja inmobiliaria la cual causo grandes efectos en la finca raiz en
Colombia y Villavicencio estdn empresas serdn gran competencia para este proyecto las
cuales se reflgjan a continuacion con informacion de cuantas propiedades tienen como
empresa ya adquiridas.

A continuacion se analizaran diferentes empresas inmobiliarias iniciando con las
grandes a nivel nacional e internacional, las cuales tienen gran participacion y relevancia
como competencia para este negocio en Villavicencio seguido por las propiedades activas
las cuales estds empresas tienen administradas por ultimo un anadlisis de su importancia,

ubicacion, su nicho de mercado, e disefio de su paginaweb y el riesgo como competencia
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para este proyecto de pre-inversion casainmobiliaria.

Tabla 2 Importantes Empresas Inmobiliarias De Villavicencio

IMPORTANTESEMPRESASEN EL MERCADO INMOBILIARIO DE

VILLAVICENCIO

INMOBILIARASIMPORTANTESA NIVEL INTERNACIONAL, NACIONAL Y

LOCAL
PROPIEDAD
NOMBRE DE LA EMPRESA LOGOTIPO
ESACTIVAS
FINCA RAIZ fincaraizscomesco 2368
ANALISIS

La empresa mas reconocida a nivel nacional y también realiza sus operaciones a nivel
internacional para personas que estén interesadas en sus inmuebles administrados, su fuerte
posicionamiento es logrado por todos los medios de comunicacion, con publicidad en television
y € disefio de su pagina web y en las redes sociales es muy atractivo para los clientes con
prestacion de sus servicios inmobiliarios de mejor excelencia 'y atencion al cliente, la principal
competencia a nivel nacional, con todo tipo de propiedades todos los precios y estratos
dispuestos y administrados por finca raiz trabaja en conjunto con metro cuadrado en algunas de
sus propiedades y modo de operacion es por medio del internet y de las tecnologias de las
comunicacion e informacion TICS en donde rediza una busqueda con sus asesores 0 los
mismos propietarios cuelgan sus inmuebles en la pagina web la inmobiliaria los publica y

anuncia los clientes compradores los contactan la inmobiliaria realiza la negociacion y se
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contacta con el cliente propietario para comprobar si el acepta la negociacion este modo de
operar es innovador y minimiza mucho los costos de operacion. Tiene fuertes alianzas con
inmobiliarias en Villavicencio tales como M3 inmobiliaria, Galvis inmobiliaria y demas esto
pararealizar € proceso mencionado anteriormente. Ante la ausencia de oficinas en las ciudades
donde ofrece sus servicios estos llaman y asesoran de forma muy efectiva y correcta a sus

clientes para que todo el proceso si se puede lograr sea redlizado por los diferentes medios de

comunicacion.
PROPIEDAD
NOMBRE DE LA EMPRESA LOGOTIPO
ESACTIVAS
METRO CUADRADO metro 2144
ANALISIS

Esta empresa reconocida a nivel naciona tiene su portal en internet y redes sociales como
lider y posicionado por medio y paga anuncio para estar como primera en € motor de blsqueda
se ha posicionado fuertemente en & mercado inmobiliario, y su modo de operacion es por
medio del internet y de las tecnologias de las comunicacion e informacion TICS en donde
realiza una busgueda con sus asesores 0 |0s mismos propietarios cuelgan sus inmuebles en la
pagina web la inmobiliaria los publica y anuncia los clientes compradores los contactan la
inmobiliaria realiza la negociacion y se contacta con €l cliente propietario para comprobar si €l
acepta la negociacion este modo de operar es innovador y minimiza mucho los costos de
operacion. Aungue esta fuertemente posicionada en € mercado esta no cuenta con oficinas en

muchas de las ciudades donde ofrecen sus servicios esto dificulta el proceso ya que muchas
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Veces esta necesita intervenciones de personas, o que realiza al momento de redizar y ya se
halla gecutado la venta busca un intermediario més ya sea directamente con asesores
inmobiliarios contratados por metro cuadrado o por una empresa inmobiliaria, sus principal
nicho de mercado son las propiedades de estratos socioeconémicos altos, tienen muy pocas de
estratos medios dejando e nicho de mercado para casa inmobiliaria poco afectado para que asi

este proyecto de pre-inversion se apodere de este nicho de mercado.

INMOBILIARIASIMPORTANTESA NIVEL LOCAL

PROPIEDAD
NOMBRE DE LA EMPRESA LOGOTIPO
ESACTIVAS
i |
RV INMOBILIARIA R 770

ANALISIS

Esta empresa esta ubicada estratégicamente en la calle 34 No 34-49 en € barzal bajo donde
se encuentra gran flujo de personas y potenciales clientes, en donde las personas saben que en
esta zona pueden encontrar gran variedad empresas que prestan servicios inmobiliarios, esta
empresa es competente pero su principal nicho de mercado son los estratos socioeconémicos
altos aunque también tienen unos pocos inmuebles del estrato medio tiene una gran falla en su
pagina web ya que su motor de blsqueda no es efectivo y genera errores en algunas ocasiones
su principal oficia queda en Bogota pero también como ya se menciono tiene oficinas en la
ciudad, ofrece sus servicios a nivel nacional es una empresa profesional con un gran equipo de
trabajo, pero no afecta € nicho de mercado hacia donde va dirigido este proyecto de pre-

inversién casa inmobiliaria. Otra dificultad es que es necesario ser usuario para acceder a
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informacion sobre sus propiedades inmuebles administradas y esto muchas veces genera
molestias a los clientes ya que ellos quieren es buscar una propiedad y luego si encuentran una

confortable y comoda para su precio acceder a contactar la empresa y ser miembro y

registrarse.
PROPIEDAD
NOMBRE DE LA EMPRESA LOGOTIPO
ESACTIVAS
VILLAVO VENDE 767

ANALISIS

La empresa es reconocida en € mercado de servicios inmobiliarios en Villavicencio ubicada
en la comuna 1 sector del barzal aunque no es una zona muy transitada tiene a su disposicion
767 propiedades no solo en la ciudad sino también en todo el Departamento y a nivel nacional
su capacidad de usar las TIC'S ha hecho que esta empresa sea muy reconocida en e mercado,
ya que tiene un buen montaje de su paginaweb y un buen uso de las redes sociales, pero su gran
falla es que estan tan concentrados en la busgueda de la oferta 0sea de administrar mas
inmuebles que se han olvidado de atender las solicitudes por internet en su pagina web y las
redes sociales, esto se puede deber a que la empresa esta ocupada en tramites y papeleos y sus
asesores y gjecutivos inmobiliarios no tienen tiempo ya que estéan atendiendo a potenciales
clientes que quieran comprar, vender o degjar que sus propiedades las administren. Cabe aclarar
gue la gran mayoria de inmuebles administrados por esta empresa son de estratos
socioecondmicos 5 y 6 de un muy alto costo lo cual deja para este proyecto de pre-inversion

casainmobiliaria el mercado meta a disposicion |0s estratos socioeconomicos 2, 3y 4.
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PROPIEDAD
NOMBRE DE LA EMPRESA LOGOTIPO
ESACTIVAS
INGENEGOCIOSHNS ‘%Wﬁ%ﬁﬁ!ﬂ?ﬁmﬁ 723

ANALISIS

Esta empresa es una de las mas fuertes en e mercado frente al tema del desarrollo de su
pagina web la cual ha sido muy bien elaborada aunque le falta mucho en ultimar detalles, es
poco reconocida en las redes sociaes, no esta estratégicamente ubicada sus oficinas ya que esta
ubicada en e Remansos Rosa Blanca Manzana 9 casa 1 atras 7 Brigada un barrio de la ciudad
algjada del centro y con poco trénsito de peatones que busquen una propiedad inmueble esta
empresa generara poca competencia a futuro ya que sus propiedades inmuebles administrados
son todos los estratos pero su principal fuente son y nicho de mercado son los estratos
socioecondmicos de 3 hacia arriba aunque no es reconocida a nivel nacional ofrece una pequefia
parte de sus propiedades a en todo € pais pero no es su nicho de mercado esto es una debilidad
ya que fuera de la ciudad también se encuentran potenciales clientes, clientes que casa
inmobiliaria puede lograr negocios con clientes de la ciudad ofreciendo los servicios

inmobiliarios de manera efectiva

PROPIEDAD
NOMBRE DE LA EMPRESA LOGOTIPO
ESACTIVAS
M3 INMOBILIARIA AVa Ol 220
b -l
ANALISIS

Al momento de analizar esta empresa casi todo su proceso productivo es por medio online a
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nivel nacional en donde € cliente ya sea propietario o comprador se contacta con la
inmobiliaria se comunican con la empresa agenda una cita y realizar un acuerdo este proceso es
efectivo su oficina se encuentra ubicada en la carrera 57 Cale 36 27, Comuna 3 Brisas del
Guatiquia en la zona central de Villavicencio donde se encuentran grandes flujos de personas
las cuales podrian estar interesadas en la blusgueda de un inmueble ya sea para comprar o
arrendar. Esta empresa no tiene administrada propiedades de estratos socioecondmicos 2y 3 lo
gue representa que esta empresa no esta administrando la oferta de vivienda de este mercado

degjando lo que si hara este proyecto de pre-inversion casa inmobiliaria dejando intacto €l nicho

de mercado.
PROPIEDAD
NOMBRE DE LA EMPRESA LOGOTIPO
ESACTIVAS
INGEINCO SA.S @lﬂ.@glﬂgg 213
MAARIENDOOS - COMPRAS - VENTAS

ANALISIS

Una de las principales competencias para este proyecto de pre-inversion ya gue es una
empresa originaria de la ciudad reconocida en el mercado por ofrecer sus diferentes servicios
tanto inmobiliarios como de construccién aunque su nicho de mercado son los estratos
socioecondmicos atos 4, 5 y 6 también tienen una pequefia participacion en € nicho de
mercado hacia donde apunta este plan 2, 3 y 4 convirtiéndolo en una de las causas para ser la
principa competencia y mas fuerte, esta ubicada en € sector de la grama en la Calle 46 No.
29A-15 con un mediano ato flujo de personas y potenciales clientes ya que es una zona

residencial y comercia a la vez de estratos socioecondmicos altos, su pagina web esta muy
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disefiada pero le falta la captacion de mayor oferta.

PROPIEDAD
NOMBRE DE LA EMPRESA LOGOTIPO
ESACTIVAS
INMOBILIARIA VASQUEZ Y an
-
ASESORESLTDA INANLBILUHUA VASCUEE & ASESORES LTOA,
ANALISIS

Estainmobiliaria es un caso especial ya que su modo de operar y sus servicios a parte de los
inmobiliarios es que su principa entrada de ingresos es por medio de préstamos hipotecarios a
un interés bajo mensual, estos créditos que genera son de libre inversion, ya sea para personas
naturales empresarios y comerciantes, es un negocio inmobiliario, una estrategia que ha
implementado esta empresa donde también da la posibilidad de préstamos para vivienda
guedandose ellos con todo el proceso, un gemplo, llega un cliente que quiere comprar una
propiedad inmueble, la inmobiliaria le financia esta propiedad tras de esto ofrece propiedades
gue ella administra'y se queda con la comision de esta vivienda y gana € interés del crédito al
cliente, un gran negocio que genera grandes ingresos, esta ubicada en la Calle 37 B # 29 - 32
Of. 204, Edificio Alcaravan (Frente a Exito Centro) una zona estratégica ya que hay gran flujo
de personas de todos |os estratos clientes muy potenciales que buscan la forma de financiar sus

proyectos, inversiones y demas.

PROPIEDAD
NOMBRE DE LA EMPRESA LOGOTIPO
ESACTIVAS
INMOBILIARIA ANDAPREF 5
/\ ANDAPREF cus. 146
SAS Qe bt aiora uceiio
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ANALISIS

Una empresa la cual esta posicionada en el mercado con diferentes oficinas en la ciudad y en
otros municipios del Departamento del Metacon su sede principal ubicada en la Calle 15 No
371-53 oficina 102 Bloque 7 Esperanza 8va. Etapa es una zona con un mediano flujo de
personas en las afueras del centro de la ciudad tienen un buen disefio de su pagina web muy
profesional y con un equipo de trabajo de profesionales para ofrecer el mejor servicio con mas
de 20 afios de experiencia en e mercado inmobiliario en la ciudad 1o que representa una
competencia importante para casa inmobiliaria por su experiencia y sus clientes bases
potenciales los cuales la reconocen en la ciudad por prestar sus servicios inmobiliarios pero un
aspecto importante y buenas noticias para casa inmobiliaria es que su nicho de mercado son
principalmente inmuebles muy alto valor entre ellos se encuentran edificaciones bodegas fincas

con grades terrenos y demas.

PROPIEDAD
NOMBRE DE LA EMPRESA LOGOTIPO
ESACTIVAS
A
‘Avaluos
CIUDAD INMOBILIARIA " - : 138
Ciudad Fnmabiliaria F=-
ASESORES EN FINCA RAIZ W

ANALISIS

Ciudad inmobiliaria con un nombre atractivo y un logo gue llama mucho la atencién es una
empresa que se ha posicionado en e mercado inmobiliario usando diferentes estrategias con sus
asesores inmobiliarios los cuales buscan cada dia ofertas y |as administran su principal nicho de
mercado son los locales y apartamentos en edificaciones y su principal servicio es de

administrar propiedades para arrendar evitandole al cliente propietario muchos tramites este es
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su principal mercado los arriendos, las ventas representan tan solo el 40% de sus of ertas para la
venta tiene una excelente atencion a cliente y esta ubicada Calle 39 # 302 -05

Oficina —301 una zona con gran flujo de personas pero no estan directamente en contacto
con ellos y que esta se encuentra dentro de un edificioy s € cliente no conoce € lugar le es

dificil de encontrar en la zona central de la ciudad.

PROPIEDAD
NOMBRE DE LA EMPRESA LOGOTIPO
ESACTIVAS
FINCA RAIZ VILLAVICENCIO 138

ANALISIS

Esta empresa se ha posicionado poco en e mercado por medio de la pagina web pagando
para que su pagina sea vista dentro de las primeras en el motor de busqueda como anuncio, una
fuerte falla es que & motor de blsqueda de |a pagina no esta bien disefiado le falta atraccion
informacion y demas, su logo no es atractivo y no informa el fin de sus servicios, aunque su
nombre es estratégico ya que se toma en confusion con finca raiz no es suficiente por lo
mencionado anteriormente la falta de disefio, tiene bien distribuido € fin de los inmuebles
administrados esta ubicada en la Carrera 13 No. 36-00 una zona poco estratégica yaque ali hay
poco flujo de personas, sus principal nicho de mercado son los estratos socioeconomicos
medios asi que puede ser una competencia para casa inmobiliaria aunque tiene fallas en e modo

de operar y aun no esta fuertemente posicionada en el mercado.

PROPIEDAD
NOMBRE DE LA EMPRESA LOGOTIPO
ESACTIVAS




|
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CONSTRUCTORA E =“ﬁ§£"‘ 45 .

TR TV SO ey

INMOBILIARIA SAN FERNANDO \.5“ Fernando

ANALISIS

Un aspecto importante de esta empresa es que a ser constructora ofrece unagran variedad de
servicios agregados a los inmobiliarios tiene una excelente y atractiva pagina web donde le da
un aspecto que llama la atencion a las publicaciones de sus propiedades administradas es una
empresa originaria de la ciudad de Villavicencio ubicada en la calle 34 # 40-13 en € sector del
barzal con gran flujo de peatones y de potenciales clientes con grandes oportunidades ya que
pueden construir su oferta y administrarla para satisfacer la demanda dado s se tienen los
recursos su nicho de mercado son las propiedades de estratos y precios muy atos se refieren
mas a casas quintas fincas con grandes terrenos degjando para casa inmobiliaria su nicho de

mercado intacto.

PROPIEDAD
NOMBRE DE LA EMPRESA LOGOTIPO

ESACTIVAS

BARU SOLUCIONES

BARU 59

INMOBILIARIAS

ANALISIS

Una de las empresas de | as cuales tiene una plataforma web bastante sofisticada y muy bien
disefiada con una fécil blsqueda en internet atractiva tiene un disefio muy profesiona se
encuentra ubicada CLL 27 No 39 - 16 7 de Agosto Oficina 7 Segundo Piso donde hay gran

flyyo de personas y potenciades clientes los cuaes son principamente de estratos
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socioeconOdmicos atos ya que en esta zona es exclusiva en la ciudad y ya que su nicho de
mercado va dirijo a estas personas sesta muy bien ubicada estratégicamente todos inmuebles

son principalmente de precios muy altos casas quintas y fincas con grandes terrenos.

PROPIEDAD
NOMBRE DE LA EMPRESA LOGOTIPO
ESACTIVAS
INMOBILIARIA AGUDELO Y Clgudelo vy Cia Ltda
I B M D .' 1 .. P & R i 33
CIALTDA
ANALISIS

Esta empresa tiene un aspecto muy importante con 33 afios de experiencia y es
representativa en e mercado inmobiliario ya que aunque tiene a su disposicion administracion
pocos inmuebles las rotacion de estos son muy rapidos logran una venta rgpida por que se
concentran en vender ese inmueble rapido y una de las caracteristicas mas importante es sus
servicios su oficina en Villavicencio se encuentra ubicada en la carrera 39 No 33-21 local 102
en el barzal alto con un flujo de personas de consideracion aungue su pagina web fue dificil de
encontrar, otra dificultad es que es necesario ser usuario para acceder a informacion sobre sus
propiedades inmuebles administradas y esto muchas veces genera molestias a los clientes ya
gue ellos quieren es buscar una propiedad y luego si encuentran una confortable y comoda para
su precio acceder acontactar laempresay ser miembro y registrarse aunque su paginaweb esta
bien disefiada presenta fallos en el motor de busqueda de una vivienda su principa nicho de
mercado son las propiedades inmuebles de alto valor entre ellas incluidas oficinas en centros

comerciales y apartamentos costosos en importantes edificios.

NOMBRE DE LA EMPRESA LOGOTIPO PROPIEDAD
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ESACTIVAS

- L E
JEREZS )/

CASA JEREZ INMOBILIARIA

ANALISIS

Aungue su nimero de propiedades activas que esta inmobiliaria administra es importante
aclarar que esta empresa fue encontrada con una participacion en el mercado importante, sus
servicios a parte de los inmobiliarios reparaciones, asesorias juridicas y licencias de
construccion y también comercia con propiedades muebles como carros segun la investigacion
realizada a esta inmobiliaria, encontrar su pagina web fue de gran dificultad, otra dificultad es
gue es necesario ser usuario para acceder a informacion sobre sus propiedades inmuebles
administradas y esto muchas veces genera molestias alos clientes ya que ellos quieren es buscar
una propiedad y luego si encuentran una confortable y comoda para su precio acceder a
contactar laempresay ser miembro y registrarse, y aparte de esto es dificil de navegar en ellaes

mucho més sencillo notar y ver que vende laempresaen lared social Facebook.

PROPIEDAD
NOMBRE DE LA EMPRESA LOGOTIPO
ESACTIVAS
AGENCIA INMOBILIARIA DEL
NMOBILIRRIA -
VETA INMpBILIA
ANALISIS

Esta empresa a igual que casa jerez, agencia inmobiliaria del Metano tiene un fuerte
posicionamiento en el mercado pero si aparecié en los motores de blsqueda de internet como

importante ubicada en la sexta etapa de la esperanza en un lugar muy poco estratégico se
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conoce que tienen a su disposicion 6 inmuebles, los cuales son del estrato socioeconémico al
cua pertenece este nicho de mercado de este proyecto de pre-inversion casa inmobiliaria por

estarazon es tomada en consideracion.

PROPIEDAD
NOMBRE DE LA EMPRESA LOGOTIPO
ESACTIVAS
VANESINMOBILIARIA VANES INMOBILIARLA 267

ANALISIS

Esta empresa es una de las mas importantes al momento de tomarla en consideracion como
la principal competencia ya que aungue su hicho de mercado clientes potenciales son los de
estratos socioeconémicos altos como apartamentos en importantes edificios, casas quintas,
fincas con grandes terrenos también tienen una alta participacion en propiedades de estratos
medio en especial € 3 lo cual afecta algo en este proyecto de pre-inversion ya que capta una
parte de inmuebles disponibles parala ventay arriendo en €l nicho de mercado, presente en las
redes sociales y su pagina web esta muy bien disefiada con un motor de busqueda efectivo que
facilita la busqueda del cliente se encuentra ubicada en la Calle 41 #32-34 centro frente a la
electrificara del Meta (E.M.S.A) Villavicencio-Meta una zona muy estratégica ya que alli hay
gran cantidad y flujo de personas de todos los estratos interesados y potenciales clientes,

cuentan con un equipo de trabajo de profesionales con experiencia en este mercado.

PROPIEDAD
NOMBRE DE LA EMPRESA LOGOTIPO
ESACTIVAS

SARMIENTO Y FARIETA 68
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ANALISIS

Esta empresa aunque con su equipo de trabgjo de agentes inmobiliarios ha ganado
participacion en e mercado por tener y estar actualizados en la oferta de propiedades inmuebles
ya sea paralaventa o arriendo logrando |a captacion de una pequefia parte de la oferta € disefio
de su paginaweb es profesional y tiene un motor de busqueda facil de manejar con informacion
detallada sobre los inmuebles que administra esta ubicada en la Direccion: Carrera 31 # 45-91,
piso 2 oficina 202, Barrio El Triunfo, Villavicencio, Colombia una zona con un transito y flujo
de personas mediano, pero @ momento de la busqueda no esta bien sefidlada pero sera

competencia para casainmobiliaria.

MICRO Y PEQUENAS EMPRESASINMOBILIARIASEN VILLAVICENCIO

PROPIEDAD
NOMBRE DE LA EMPRESA LOGOTIPO
ESACTIVAS
GLORIA AGUILERA
N/A 48
NEGOCIOSINMOBILIARIOS
CORSO INMOBILIARIA & 47
LA ESPERANZA
54
INMOBILIARIA
TERRAZA INMOBILIARIA fﬁn 22
INMOBILIARIA DEL ORIENTE 18
REMAX LLANOS 64




69

INMOBILIARIA SERVIESFI o o -
INMOBILIARIA PROVISION
B - y
DIVINA

INMOBILIARIA EL NUEVO SOL @;',H— v 128

5.

ANALISISINMOBILIARIA EL NUEVO SOL

Esta es una de las empresa medianas de méas importancia como competencia para casa
inmobiliaria ya que sus principales clientes potenciales son los estratos socioecondmicos
medios tienen buena participacion en e mercado pero es una empresa nueva en € mercado y
esta ubicada en la zona central de Villavicencio en la Carrera 33 A # 26 - 92, Nuevo Maizaro
(Al respaldo del CC Unicentro) ali no es una zonatan estratégica ya que aungue si hay algo de
transito y flujo de personas no es un lugar donde la gente valla a buscar vivienda o algun
servicio inmobiliario pero si logran captar la atencion de potenciales clientes ya que alli transita
todo tipo de personas de todos |os estratos socioecondmicos. Esta es una empresa con un buen
disefio de su pagina web con un motor de busgueda muy efectivo, con una descripcion detallada

de las propiedades inmuebles que administra.

Fuente: Investigacion Propia
7.2 ANALISISDE LA DEMANDA CONSUMIDOR O CLIENTE
Los primeros datos para demostrar que la demanda de vivienday propiedades inmuebles
supera a la oferta existente en el mercado en primer trimestre de 2015, la actividad de

serviciosinmobiliarios y de alquiler de vivienda crecio en 3,1% respecto a mismo trimestre
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de 2014. Este comportamiento se explica principalmente por € aumento en la produccion
de los servicios de alquiler de bienes raices residenciales en 3,5%. Respecto a cuarto
trimestre de 2014, la actividad crecio en 1,0%, explicado por € crecimiento en la
produccion de los servicios de alquiler de bienes raices residenciales en 1,1% y servicios de
alquiler de bienes raices no residenciales en 0,7%. En tanto que cayeron los servicios
inmobiliarios a comision o por contrato en 3,1%. (Estadistica, 2016) Esto por lo
mencionado anteriormente en la descripcion del aumento de la oferta, pero esta oferta no ha

sido suficiente para satisfacer el déficit de propiedades inmuebles.

Pero lo visto y mencionado en la oferta de vivienda y de edificaciones destinadas al uso
no residencial muestra que esta disminuyo en los estratos socio econdémicos atos ahora se
vera esto como se ha visto afectado en este afio ya que en el primer trimestre de 2016, |la
actividad de servicios inmobiliarios y de aquiler de vivienda crecio en 3,2% respecto al
mismo trimestre de 2015. Este comportamiento se explica principalmente por el aumento
en la produccion de los servicios de aquiler de bienes raices residenciales en 3,4%.
Respecto a cuarto trimestre de 2015, la actividad subid en 0,9%, resultado que se debe
principalmente al crecimiento en la produccion de los servicios de alquiler de bienes raices
no residenciales en 1,3%. (Estadistica, 2016) Aunque los precio demanda y oferta de
propiedades y de servicios inmobiliarios disminuyo debido a la caida de los precios del
petréleo esto género que la demanda inmobiliaria disminuyera pero tan solo un poco.

Aungue la capacidad de compra de los hogares se ha incrementado paulatinamente. En
primer lugar, latasa de pobreza nacional se redujo de 28,5% en 2014 a 27,8% en 2015. €
arrendamiento sigue siendo la segunda opcién mas usada por los hogares, después de la

vivienda propia. Segun la encuesta de calidad de vida de 2015, € 37,3% de los hogares
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vive en arriendo, frente a un 41,6% de hogares que viven en vivienda propiay un 4,3% que
estdn viviendo en una casa que estdn pagando. Esta informacién se corrobora con la
siguiente ilustracion ya que alli se encontrara como el ingreso rea descontado la inflacion
ha aumentado por persona, en el Departamento del Meta se mantiene en 2015 en un 30%.

[lustracion 9 Aumento del ingreso real descontando inflacién

Crecimiento real (descontando inflacién) del ingreso por persona e ingreso mensual corrients promedio de 2015
En porcentaje y en millones de pesos
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La gente quiere y esta haciendo todo lo posible por comprar una vivienda o adquirir una
propiedad inmueble, que colombiano no quiere su casa propia o que su grande o pequeia
empresa su infraestructura no esté en una propiedad inmueble propiay si la demanda no
esta siendo atendida con la misma velocidad, entonces los precios tienden a subir, que es o
gue se havisto en los Ultimos afios ya que estos ha aumentado en casi un 100% otro factor
el cual es econdmico y ya se menciond anteriormente en € andlisis del entorno es que la
situacién econdmica del pais ha sido positiva en términos generales en los Ultimos 10 afios;
entonces, la gente tiene mas confianza en e sector real. Ademas de esto en la Ultima

década, una familia de clase media ha incrementado su poder adquisitivo en un 50 por
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ciento. Entonces, con mayor poder adquisitivo la gente busca mejorar su calidad de vida
teniendo una vivienda propia o un lugar seguro donde habitar.

Ilustracion 10 Déficit devivienda

Deficit de vivienda (% total y miles de hogares en situacion de deficit)

+a0 L
5 8% 1
f] b B
1%
i
%
%
A%
W%
1%
0%
] H i B o b i £ = i & = ] E 3 ¥ ] = i | ] = B 3
= 4 5 £z E 8 § § £ 8 B 8 3 F 6 8 E 2 § 8 3§ 1 £ %
= g B = = = ] - T = % £ 4 C =] =
£ 2 « 2 B & § © B 8 % g4 * 3 4 3 38 0 E=
F = B L L P = 5 ] =
s ) = A ¥,
= 2 =
m Dt Cumndiladivo Urbeno (Miles do bganes)  mDaliol Cusnbfabes Rusal (Miles de hoganss) Dl Cualifotivo Urbano (Miles dies hogores)
i CusEslivo Rural (WMéos do hogares) & Tolal (Ep dargchs, %)

Fuente: BBV A Research con datosdel DANE

Las ventas de vivienda en 2015 crecieron 7,2% anual en las seccionales medidas por
Camacol, hasta 183.662 unidades, y 6,7% anua en las regiones con seguimiento de La
Galeria Inmobiliaria, hasta 152.573 unidades (Camacol, 2015) esto significa que la
demanda sigue aumentando y se mantiene constante y como hay suficiente oferta para
satisfacer esta demanda se genera un déficit € cua se puede ver reflgado en la anterior
ilustracion llamada déficit de vivienda que muestra como en el Departamento del Metaen
donde € déficit en @ sector urbano esta en aproximadamente 10.000 viviendas mientras
gue en € sector rural esta cerca de 25.000 propiedades lo que genera que este déficit se
encuentre en un 25% por encima de la oferta. La demanda de vivienda en precios medios

0sea los estratos socio econdmicos 2,3 y 4 se ha mantenido dinamica gracias y por los
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apoyos publicos a la tasa de interés bgja y en € caso de la vivienda de precios medios-
bajos.
[lustracion 11 Numero de créditosy valor promedio
Numero de creditos y valor promedio del crédito

Miles de unidades y millones de pesos
120

10
100

80

&80

MNueva Usada

Mumero de créditos (miles) Ticket medio {millones de
pESOS)

Hz2010 W25 m2018°

Fuente: BBV A Research con datos del DANE. *Datos acumulados a junio de 2016

En esta ilustracion se puede observar como e nimero de créditos que se han otorgado
para la compra de vivienda ya sea nueva 0 usada, y S se observa € lado izquierdo de la
ilustracion se acontece como este numero ha disminuido tanto para vivienda nueva como
para vivienda usada, pero si se observa €l lado derecho de la ilustracion esta muestra un
dato muy curioso aunque € numero de créditos otorgados a disminuido estos han
aumentado en monto del crédito en valor promedio € cua esta para este afio en 100

millones de pesos colombianos.
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Las siguientes ilustraciones aclararan de qué forma se han adquirido estos créditos y en

gué tipo de vivienda se ha usado ya sea vivienda de interés socia (V1S) o viviendas que no

son deinterés social (NO VIS)

Tabla 3 Numero de viviendas financiadas, segin entidades financiadoras Il

trimestre (2014-2016)

Afos Il trimestre ”“":“"" Afio corrido a junio  YATIACION b meses ajunio VO rh;‘""‘"
Total viviendas financiadas

2004 31,314 3.0 £4.315 2.9 137,885 10,1

2015 27.007 38 55,074 4.4 114.968 16,6

20186 31.996 18.5 51640 11,8 120.237 4.6
Fondo Nacional del Ahorro

2014 4.207 -29.7 9,302 2.8 20,228 5.3

2015 2.962 -29.6 B.162 -33.8 13.537 33,1

2018 3441 16,2 5.950 -3.4 9428 -30.4
Cajas y Fondos de Vivienda

2014 122 2128 222 1883 516 3336

2015 30 75,4 68 65,4 752 45,7

2016 1mm 36,7 137 101.5 275 63,4

Banca Hipotecaria

2014 26,985 10.7 54,79 5.9 EFATS 128

2015 24015 -11.0 48,844 109 100.679 -14,1

2016 28,454 185 55,553 13,7 110.534 9.8

Fuente: Entidades Financiadorasde Vivienda, Célculos DANE

Como se puede observar 1a mayor parte de créditos para vivienda son generalmente y

mandan la parada |a banca hipotecaria con un aproximado de 94% de créditos otorgados

paravivienda alli también se puede observar € nimero de viviendas que han financiado las

cuales también un pequefio niUmero de créditos son otorgados por € fondo naciona del

ahorro y las cgjas y fondos de vivienda.
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llustracion 12 NUmero de viviendas de interés social financiadas Il trimestre

(2014-2016)
Afos Il trimestre Varn;cndn Aho corrido ajunio  Yariacion . meses ajunio ““';"'—"“
Total viviendas VIS financiadas

2014 15.045 26 31.693 55 B5.771 34

2015 12.690 15,7 26.710 15,7 55,5404 =15,5

2016 17.331 36,6 34.571 29,4 61.925 11,5
Vi5 nueva

2014 11.529 5,2 24,142 11,6 48.679 b4

2015 9.752 15,4 20.BM -13.5 43.004 11,7

2016 14.835 52,1 30.036 439 52.033 21,0
VIS usada

2014 3.516 -21.8 7.551 -10,2 17.092 -4, 4

2015 2.938 -16,4 5.839 -22,7 12.540 -26,

2016 24596 =150 4.535 223 9.892 -21,1

Fuente: Entidades Financiadoras de Vivienda, Célculos DANE

Asi que en & primer semestre de 2016, se financiaron 34.571 soluciones de vivienda de
interés social, de las cuales 30.036 unidades correspondieron a viviendas nuevas 'y 4.535 a
usadas. Al comparar esta informacion con e mismo periodo de 2015, se observa que €l
total de viviendas financiadas aumentd 29,4%. La vivienda de interés social nueva crecio
43,9% vy la VIS usada disminuyo 22,3 (Estadistica, 2016). Lo gque muestra que estas
viviendas de interés socia por lo general son otorgados para vivienda nuevay en un mero
muy minimo para vivienda usada, aunque estas viviendas son otorgadas con la condiciones
de gue no sean vendidas o arrendadas durante un periodo de 5 afios el cual es un periodo de
mediano plazo, estas se convierten en una de los potenciales clientes de estratos socio
econdémicos medios ya que de ali estas personas buscaran como vender o intercambiar sus
propiedades en busgueda de sus respectivas necesidades.

La cartera hipotecaria sigue teniendo los niveles de morosidad mas bajos del sistema

financiero. Mientras que en €l total de la cartera, el indice de calidad se ubicaen e 3,2%, la



76

cartera vencida en vivienda se ubica en 2,3%, muy parecido al nivel registrado al inicio del
ano 2015. Ademés, €l plazo de la cartera hipotecaria se amplio en € Ultimo afio, tanto en el
periodo inicial contratado como en & plazo promedio actual. Ahoratienen 0,3 y 0,4 afios
mas de vida que hace un afio, ubicandose en 10 y 8 afios, respectivamente. (RESEARCH,
2016)

Las tasas de interés han venido subiendo gradualmente en los pasados tres afios, con una
aceleracion en los incrementos desde el tercer trimestre de 2015, momento en €l cua el
Banco de la Republica inicié € ciclo de incremento de tasas. Con los Ultimos datos
disponibles a mayo de 2016, la tasa de interés del crédito VIS se ubicd en 14,3% y latasa
para vivienda no VIS se ubicd en 12,4%. Esto significé un aumento de 379 puntos bésicos
en lavivienda VIS y de 207 puntos en la vivienda de mayor valor desde hace tres afios. En
promedio, la tasa de interés hipotecaria se ubica ahora en 12,8% y aumentd 239 puntos
basicos desde mediados de 2013. Desde septiembre de 2015 hasta mayo de 2015, como
respuesta a la politica restrictiva del Banco de la Republica, las tasas VIS, NO VIS y total
aumentaron 198, 167 y 181 puntos bésicos, respectivamente (RESEARCH, 2016)

llustracion 13 Accesibilidad de vivienday esfuer zo

Accesibilidad a la vivienda e indice de esfuerzo”
{# de afos v % del Ingreso, respectivameantsa)




7

Fuente: BBVA Research con datos del DANE y SuperFinanciera. *Accesibilidad:
namero de afios de ingreso completo (neto de impuestos) que invierte un hogar de
ingreso promedio en comprar una vivienda de precio medio. Esfuerzo: porcentaje del
ingreso de un hogar de ingreso promedio que invierte en el pago de la primera cuota
hipotecaria de una vivienda de precio medio del pais.

Como lo demuestra la anterior grafica esta indica que el esfuerzo de las familias para
adquirir vivienda ya sea nueva o usada ha aumentado, junto con la capacidad de comprar
vivienda la cual se revela que aproximadamente se tarde en presupuestar y realizar todo el
trdmite y plan de compra entre 2 a4 afios, estos para las viviendas adquiridas por medio del
crédito.

[lustracion 14 Meses para vender la oferta

Rotacion de Iinventarios (numero de meses para
vender la oferta disponible)*

Promedio anual ventas Promedio timestral ventas
Bdic-13 Bdic-14  sdic-15 Bjun-16

Fuente: BBVA Research con datos de Camacol. *Se usa e promedio de las ventas

del ultimo afio y del ultimo trimestre.
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Aproximadamente € ciclo de la venta de una vivienda en oferta tiene como promedio
para este aio 5 a 6 meses esto en € caso de las vivienda de interés social (VIS) pero por
que estas viviendas tardan poco en ser vendidas, la respuesta es simple si se analizan todos
los datos vistos anteriormente, estos revelan que como los estratos socio econdmicos
medios son los de mayor participacion seguidos por los estratos bagjos y por ultimos los
estratos altos, estos genera que las viviendas de interés socia para las cuales son
construidas sean adquiridas nuevas o0 usadas en un estrato socioecondmico medio que es
alli donde se encuentra la mayoria de la poblacion, pero este no es €l Unico dato ya que
anos atras se entregaron miles de viviendas de interés social estas ya han cumplido € ciclo
y ahora pueden ser vendidas convirtiéndose en oferta de vivienda ya que las personas que
alli habitan buscan una mejor calidad de vida y buscan una mejor vivienda més grande y
mejor distribuida

Mientras que las viviendas que no son de interés socia (NO VIS) tardan entre 8 a 9
meses estan por 1o general son de estratos socioecondémicos atos pero ali también se
encuentran los estratos socioeconOmicos medios viviendas las cuales no han sido
adquiridas con ningun tipo de crédito, estas tardan un poco més en ser vendidas por que su
precio son un poco mas atosy lo que buscan los vendedores es sacar € mejor provecho de
propiedad, aparte de esto estas viviendas estan ubicadas en zonas centrales urbanas o zonas
muy tranquilas cerca a zonas comerciales por esta razon los propietarios saben que tienen
que esperar al mejor postor.

En conclusion la actividad inmobiliaria en Colombia ha mantenido un crecimiento
sostenible en €l Ultimo afio. Esta es una de las principales conclusiones del andlisis sobre la

Situacion Inmobiliaria en Colombia realizado por € Servicio de Estudios Econémicos de
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BBVA (RESEARCH, 2016); esto se debe gracias a aumento de los ingresos en los
hogares colombianos, pues las condiciones de financiacion también han mejorado,
permitiéndoles a las familias a acceso a crédito parala compra de viviendas mas faciles de
pagar.

Seguin datos revelados por €l DANE (Estadistica, 2016)en € ultimo periodo del afio
2014, cerca del 48% de los hogares en Colombia vive en una vivienda propia, mientras que
el 5% se encuentra aun pagando el crédito hipotecario. En este sentido, la entidad sefialo
que & 32% de las familias vive en arriendo y € 17% bajo la modalidad de usufructo. Las
cifras que se mangjan mensualmente el sector de la construccién son de aproximadamente
40 billones de pesos, |0 que representa cerca del 9% del PIB de Colombia. (Estadistica,
2016)

Uno de los principales retos que enfrenta e sector inmobiliario es la escasez de suelo
urbanizable, o cual genera altos costos paralos constructores que a final son transferidos a
los precios de los inmuebles. Sin embargo en un informe realizado por Sandra forero
Ramirez presidenta de CAMACOL la proyeccion de la actividad edificadora el afio 2015
continua en una celda de crecimiento pero no se puede estar gjenos a guste que pueda
tener la economia, se proyecta que para destinos no residenciales como oficinas, bodegas,
hoteles, entre otros, se cree que tendra una proyeccion de crecimiento de 9.7% del PIB de
edificaciones, seguin esto gracias a jalonamiento de las nuevas iniciativas de vivienda del
gobierno para el afio en curso.

El crecimiento de la actividad edificadora también se le atribuye a hecho que los
colombianos contintian accediendo al crédito hipotecario como una de las alternativas mas

cercanas para adquirir vivienda propia. Segin (RESEARCH, 2016), los desembolsos de
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crédito hipotecario en los primeros meses del afio han tenido un crecimiento de 18,93%
frente a los recursos entregados en el mismo periodo del afio anterior con los cuales se

financiaron 3.918 unidades habitacionales.

7.3 ANALISISDE PRECIOS

En la economia Colombiana los precios de la vivienda han mostrado un crecimiento
sostenido desde 2004 seguin un estudio realizado por Luis Jairo Acevedo andlista de
SERFINCO (Jairo, 2014) , lo que podria generar una burbuja hipotecaria en Colombia.
Pero con laimplementacién de los programas de gobierno, la construccién de la vivienday
el desarrollo de otros proyectos no residenciales impulsarian € crecimiento de la
construcciéon lo que mitigaria e impacto de alto costo de la vivienda y brindaria la
posibilidad que méas Colombianos tengan la posibilidad de tener vivienda. Esto genera que
la demanda de vivienda de precios bgos se apoya fundamentalmente en los planes
publicos. Asi gue una reduccion de estos planes (0 una restriccion de la oferta de suelo) se
traduce en una menor dinamica de compra de los habitantes de ingresos bajos. Pero como
Se puede observar en las anteriores ilustraciones y con el plan mi casa ya antes mencionado
por el ministerio de vivienda este se mantendra estable y seguira construyendo viviendas y
generando oferta hasta 2019.

[lustracion 15 Precios de vivienda historico, nuevay usada
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Precios de la vivienda nueva y usada
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Para darse una idea de cdémo los precios de la vivienda han aumentado
significativamente, al retomar € afio 2004 de esta ilustracion en donde una vivienda
ubicada en x sector de la ciudad costaba aproximadamente 90 millones ahora esta misma
propiedad la cual se a valorizado en los Ultimo 12 afios cuesta aproximadamente 170
millones el doble de lo que costaba hace una década esta valorizacion rapida es por causa
de que € lugar donde estaba ubicada esta vivienda ya tiene una mejor infraestructura ya
gueda cerca de una zona central de la ciudad y las grandes construcciones y centros
comerciales construidos en los Ultimos afios hacen que los barrios sean més poblados y
comerciales, esto demuestra que la inversion en propiedad raiz en bienes inmuebles ya sea
un lote, vivienda, bodega, oficinas o demas es la mejor opcién para invertir ya que €
terreno se valoriza rapidamente y el uso que se le puede dar para que este se valorice genera

ingresos |os cuales son muy minimos a los costos gque este genera.
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Asi que en conclusion los precios de la vivienda se mantendran creciendo a tasas
similares a la inflacion durante este afio y ligeramente por encima a partir de 2017. Este
crecimiento de los precios, aunque bajo, sumado a las mayores tasas de interés y el menor
crecimiento de los ingresos, reducira adicionalmente la capacidad de compra de los
hogares, limitando su demanda y justificando, de nuevo, un guste en la oferta de viviendas
de alto valor. Lo positivo es que estos menores crecimientos de |os precios reducen alin mas
la probabilidad de sobre-valoracién residencial, mejorando la salud del sector. Si bien, en
contravia de unos costos de edificacion crecientes, la menor dindmica de los precios reduce
los méargenes de rentabilidad de los constructores, obligandolos a ser més selectivos con los

proyectos, por ubicacion, destinoy precio. (RESEARCH, 2016).

7.4 RESULTADOSDE LA ENCUESTA

Con € proposito de determinar las preferencias y deseos de los futuros clientes con
respecto al uso y opinion de los servicios inmobiliarios en la ciudad de Villavicencio, se
adelantd una encuesta abierta a las personas de la ciudad y departamento, donde se
centraran en la opinion conocer su estrato socioecondmico y S usarian 0 no algun servicio
inmobiliario, si estan dispuestos a adquirirlo si esta se los ofrece la ficha técnica de esta
encuesta era principalmente, su poblaciéon objetivo personas del estrato socioeconomico
medio 2, 3y 4 que tuvieran propiedades diferentes a las que tienen y habitan, o personas
que buscan comprar propiedad entre otros, la muestra fue de 150 personas encuestadas
dentro de un lapso de tiempo de 1 mes para encontrar a la poblacion objetivo y la
herramienta para la recoleccion de los datos fue google formularios, esta herramienta ha
facilitado el trabajo ya que primero que todo ayuda en el aporte y apoyo en € desarrollo de

las encuestas, evita e ma gasto de impresiones y gasto de papel aportando a medio
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ambiente, y més importante recopila y grafica los resultados de forma muy clara ayudando

en lacomprension de los resultados para asi tomar decisiones a futuro.

Ilustracién 16 Genero de los encuestados

@ Femenine
@ Masculino

En los resultados se obtuvo que e 58% de la muestra tomada son personas de género
masculino 'y el 42% de género femenino.

llustracion 17 Edad y ciudad de origen de los encuestados

L B
@ No

@ Entre 208 30 Afos
& Ente 30 a 40 Ardos
© Entra 40 a 50 Afos
& Enva 50 a 60 Afos
@ E1 Afos o Mas

Segun los resultados € 61% de os encuestados son personas entre los 20 y 40 afios un
dato importante ya que estas personas son potenciales clientes, estdn proyectando y
estableciendo en esos momentos de sus vidas un hogar o en la busgueda de una vivienda o
lugar propio donde habitar, 0 si yalo tienen es para ellos importante invertir en un bien raiz
ya gue de alli puede generar ingresos de alguna manera, €l 87% de los encuestados estan

ubicados en la ciudad de Villavicencio y € restante no lo estén pero son del Departamento



del Metay lugares cercanos a la ciudad interesados tal vez en radicarse o adquirir un bien

inmueble en laciudad.

Ilustracion 18 Estrato socioecondémico y tipo de vivienda de los encuestados

i Trlialo ¢
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Al evaluar los resultados obtenidos en las preguntas asociadas con su estrato
socioecondmico Yy su tipo de vivienda estos arrojaron un resultado que se esperaba que casi
el 80% de los encuestados son personas del estrato socioecondmico 2, 3 y 4 un dato
importante ya que es el mercado y cliente objetivo hacia quien va dirigido este plan de
negocio, este dato esta relacionado junto con € tipo de vivienda en donde ellos habitan 1o
cua revelo que e 45% de €ellos tienen vivienda propia 'y un 31% vive en arriendo un dato
gue muestra que muchas personas viven en arriendo y que ahora en este tiempo con las
ayudas del gobierno e desarrollo del pais y la economia, se han dado cuenta que pueden
pagar y adquirir una casa con las ayudas, facilidades y subsidios de las entidades

financieras y el gobierno que esigual que cancelar un arriendo.

Ilustracion 19 Formacion y situacion laboral de los encuestados
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® Primana @ Empiesdo Tiempo Completo
@ Bachillsr @ Empleads Madio Tiamps

8 Tecnico @ Empresario independiants
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@ Prafesional @ Dasamplaadn

@ Posgrado

@ Maasina

@ Doclorado

La formacion de los encuestados dio como resultado que su gran mayoria del estrato
socioecondmico medio, son profesionales, seguido por formacién técnica y tecnoldgica un
dato esperado debido al publico hacia quien se dirige este proyecto, se encontré que parte
de ellos se formado como especialistas en alguna &rea y han realizado alguna maestria, un
dato que muestra que estas personas tienen poder mas adquisitivo para adquirir e invertir en
una propiedad raiz, ya que conjunto con los resultados de su situacion laboral, € 67%
afirman ser empleados de tiempo completo, algunos son empresarios independientes, y en
relacién con las personas mayores de 61 afios estos y algunos otros tienen algun tipo de
pension ya sea por afos de servicio 0 una pension para estudiar entre otras.

[lustracion 20 ¢Cuenta con una propiedad inmueble (Casa, Apartamento, Local,

Edificio, Lote etc) aparte del lugar donde vive?

@ s
@ Mo

El resultado al interrogante de que s los encuestados cuentan con una propiedad
inmueble aparte del lugar donde vive, es que &l 65% dicen que no cuentan con una, pero el

dato que interesa el 34% de los encuestados que contestaron que s ya que ellos son
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potenciales clientes por que a momento de que casa inmobiliaria ofrezca sus servicios a
estas personas estan dispuestas a permitirlo como se verd mas adelante en |os resultados de
la encuesta, este resultado revela que las personas de estos estratos medios este porcentge
del si tienen la capacidad e ingresos que le permiten o permitieron invertir en un bien
inmueble.

llustracion 21 ¢Estaria dispuesto a adquirir una propiedad inmueble a parte de la

guetieneo adquirir unasi ain no latiene?
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En relacion con € resultado anterior |as personas que no tienen un bien inmueble aparte
de donde habitan es importante ya que € 87% de los encuestados estarian dispuestos a
invertir en una propiedad raiz, este resultado es importante ya que ellos tiene todas las
posibilidades y formas de financiar la adquisicion de una propiedad como se menciond
anteriormente, el otro porcentaje de personas que dijeron que no estarian dispuestos que
representa un 12%, esto se debe a que tal vez no tienen los ingresos suficientes 0 no quieren
endeudarse de alguna forma, esto resultados fueron adquiridos analizando las encuestas de
formaindividual.

Ilustracion 22 ¢Quien administra esta propiedad inmueble? y
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Seguin e 34% de los encuestados que contestaron que tenian una propiedad inmueble
aparte del lugar donde viven estos revelaron que € 70% de ellos decide administrar este
bien raiz ellos mismos esto se debe a que su gran mayoria toma la decision de arrendar su
propiedad y ellos mismo se encargan del pdpelo y del cobro, esto es importante ya que
como se vera en la siguiente ilustracién ellos estarian dispuestos a degjar todo este tramite a
una empresa de servicios inmobiliarios y ali es donde casa inmobiliaria entrara a penetrar
en el mercado facilitAndole la vida a sus clientes, €l otro 26,4% dejan que una empresa se
encargue de su inmueble estos datos fueron sacados del andlisis de forma individual y las
personas que deciden que una empresa de servicios inmobiliarios se encargue de s
propiedad raiz son las personas de estratos 4, 5 y 6 personas con gran cantidad de ingresos
gue aprovechan los servicios y confian en empresas inmobiliarias.

llustracion 23 ¢Estaria dispuesto a que una empresa inmobiliaria administre su

propiedad?




88

Los encuestados quienes tiene una propiedad inmueble aparte del lugar donde viven,
contestaron al interrogante relacionado con que si estarian dispuestos a que una empresa de
servicios inmobiliarios administrara sus bienes raices ellos afirmaron a que s estarian
dispuestos, este dato es importante ya que primero las personas encuestadas estan dentro
del rango de estrato medio, segundo & 34% de €llos tienen una propiedad inmueble que
ellos administran pero estarian dispuesto a ceder la administracion a una empresa
inmobiliariay este es el mercado en que casa inmobiliaria entrara con fuerza usando todas
las estrategias dif erentes a continuacion en el siguiente estudio técnico.

[lustracion 24 ¢Conoce los servicios de una empresainmobiliaria?

® s
@ Mo

El 57% de los encuestados afirman que si conocen todos 10s servicios que una empresa
inmobiliaria ofrece y un 42% de ellos no conocen todos |0s servicios que estas empresas
conocen, esto se debe en general a que las empresas pueden confundir muchas veces con su
nombre y € mercado en general y en especia los del estrato socioeconémico medio no
conocen estos servicios porque simplemente las inmobiliarias no se los han ofrecido como
se evidencia en lasiguiente ilustracion.

[lustracion 25 ¢L e han ofrecido los servicios de una empresa inmobiliaria?



89

@ 5
® No

Esta ilustracion en relacion con la anterior revela que segun los resultados de las
encuestas € 54% de las personas encuestadas si les han ofrecido algun servicio
inmobiliario, esto se debe a que las personas que tienen una propiedad y la tienen en
arriendo o en venta las empresas se comunican con estas personas y ofrecen sus servicios
por esta razon las personas las conocen, se relaciona ya que el otro porcentaje de personas
gue No conocen estos servicios son casi las mismas alas cuales no se los han ofrecido.

llustracion 26 ¢Ha usado los servicios de una empresa inmobiliaria?

Al momento de evaluar los resultados estos revelaron que el 33% de las personas
encuestadas han usado algun servicio inmobiliario, estos se relacionan con los resultados
anteriores ya que asi como las personas les han ofrecido ellas entran dentro del 33% de las
gue han accedido a usar € servicio, y que como |los conocen saben sus porcentajes y
acceden a ellos, Gsea se refiere a que las personas del estrato medio s estan dispuestas a

usar este servicio si casainmobiliariale ofrece un excelente servicio alos mejores precios.
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[lustracion 27 ¢Qué servicio de una empresa inmobiliaria a usado?

@ Administracian Da Armendamiento

@ Vanla De Propiedad

2 Saguro De Arrendamionio o
Wivianda

@ Avaluos Comarciales

@ Varlos

@ Todos

Parte de los resultados revelados en la encuesta se encontré que las personas que han
usado algun servicio de una empresainmobiliaria dijeron que e servicio que mas han usado
es laadministracion de un inmueble paralaventa, lo cua se gjustaalo visto anteriormente,
y que las personas quienes tienen una propiedad raiz buscan venderla para asi poder invertir
ya sea en otra que ellos consideran en mejores condiciones, de mayor vaor o es mas viable
para ellos, otra parte afirma haber usado varios de estos servicios representado en un 42%
de los encuestados.

[lustracion 28 ¢Qué empresa recuer da que preste serviciosinmobiliarios?

Recusnio de ..I:lll'-_' BT ESa recuUerGz gue piesis semicios immabliiarioe?
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Al momento de analizar estos resultados, sobre que empresa inmobiliaria recuerdan los
encuestados, estos afirman reconocer como primera a finca raiz, y era de esperarse ya que
esta empresa es la mas reconocida a nivel nacional y mas por sus anuncios en television los
cuales han logrado que se genere reconocimiento en e mercado inmobiliario, que también
actla claramente en Villavicencio por medio de oficinas de inmobiliarias ya establ ecidas.
La segunda opinién de los encuestados es que no recuerdan una empresa que preste
servicios inmobiliarios aunque si reconocian sus Servicios.

Se tiene como la més reconocida en el mercado inmobiliario establecida y originaria de
Villavicencio ala empresa ciudad inmobiliaria la cual fue reconocida por los encuestados,
esta empresa como ya fue analizada anteriormente era de esperarse ya que trabaja con parte
del mercado inmobiliario del estrato socioecondmico medio en especial con los arriendos,
seguida por la empresa villavo vende que se ha posicionado en laredes sociales y su pagina
web sofisticada, otras empresas que fueron significantes para los encuestados fueron, vanes
inmobiliaria, casajerez inmobiliaria e inmobiliaria vasquez y asesores.

llustracion 29 Para este proyecto que le parece é nombre " Casa Inmobiliaria

SA.S' paralaempresa

@ Adecuado

@ Indica da qua &= la emprasa
¥ Inadecuado

@ Innovador

@ Atractive
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En esta parte de la encuesta se busco la opinidn de los encuestados respecto al hombre
de la empresa e cual se asign6é como Casa Inmobiliaria S.A.S, y que segin la opinion de
los encuestados este es un nombre adecuado que muestra de que es la empresa, y debido a
esto las personas quienes conoces |os servicios inmobiliarios, ya se podran hacer una idea
de los servicios que casa inmobiliaria les ofrecera.

Ilustracion 30 ¢qué le parece este logotipo?

El dizefia 8 giraciiva
@ EI disefio es innovador

El disefio es protesional
i 0% @ El disefio e3 el sdecuado
"‘.__ . El disefno es inadetuado

@ E diserio esta sobrecargado
@ El disefio ea muy simpie

Por ultimo se tiene la opinién de los encuestados frente al logotipo disefiado para casa
inmobiliaria en donde € resultado fue que & 45% de los encuestados opinaron que es un
disefio atractivo, adecuado para la aplicaciéon de una empresa de servicios inmobiliarios en
este caso Casa Inmobiliaria, € 12% de ellos opinaron gque es un disefio profesional junto
con un 10% de ellos que opinaron que es un disefio sobrecargado.

La percepciones que se obtuvieron a realizar la encuesta, es que e proyecto va dirigido
aun mercado e cual esta dispuesto aadquirir bienes inmuebles y que estos estan dispuestos
a adquirir algun servicio inmobiliario, se obtuvo una clara opinion sobre el nombre y €
logotipo de casa inmobiliaria, todos estos datos en su mayoria fueron analizados de manera
individual y general para asi poder tener unavision més clara de lo que buscan los clientes,
al visualizar los resimenes de las preguntas permitio filtrar, comprar y mostrar una imagen

mas claradel mercado y de este nicho de mercado
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8 ESTUDIO TECNICO

8.1 DESCRIPCION DEL ESTUDIO TECNICO

Esta parte del proyecto de pre-inversion casa inmobiliaria donde se realizara el estudio
técnico, e cual es fundamental para el desarrollo y gecucion de este plan, ya que es donde
se estudiara € tamano del proyecto € cua serd determinado por las caracteristicas y
variables vistas a continuacion como: Los equipos, muebles y enceres Optimos para la
infraestructura del proyecto. Ladistribucion y proceso productivo, los clientes potenciales y
demés aspectos que daran, definiran: Donde, se establecera casa inmobiliaria por medio de
lamacro localizacion y micro localizacion. Cuanto, sera el tamafio del proyecto lainversion
y otros aspectos. Como por medio de la distribucién el marketing publicidad con que los
equipos muebles y enceres necesarios para la infraestructura, € proceso productivo de casa
inmobiliaria, e objetivo de este estudio es definir todas las caracteristicas mencionadas

anteriormente.

8.2 TAMANO DEL PROYECTO

La determinacion del tamafio de este proyecto de pre-inversion casa inmobiliaria se
responde por medio del andlisis interrelacionado de una gran cantidad de variables vistas en
este estudio como lo es la demanda, disponibilidad de insumos, aternativas tecnol égicas,
localizacién y plan estratégico comercia de desarrollo futuro de la empresa que se crearia
con este plan. El tamafio y capacidad de este proyecto en particular, se debe principa mente
ala porcion de demanda insatisfecha vista anteriormente en el estudio de mercado la cual
revelo que mucha gente demanda vivienda y muchos de ellos buscan los medios para

adquirir una ya sea por medio de una empresa de servicios inmobiliarios 0 una blsgueda
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privada esta demanda se pretende sea cubierta por €l proyecto de pre-inversion casa
inmobiliaria.

La capacidad financiera del proyecto esta dada por el aporte de los socios y propietarios
de este proyecto de pre-inversion los cuales han decidido invertir capital propio por partes
iguales para hacer realidad la gecucion de este plan negocio casa inmobiliaria, no solo
invertirdn en el sino que también actuaran como verdaderos socios profesional es aportando
con conocimientos en la administracion y la toma de decisiones asi como también como
apoyo y siendo empleados de su propia empresa.

L as caracteristicas tecnol dgicas de este plan se definieron y seleccionaron para cumplir y
satisfacer |os requerimientos para el cumplimiento de los objetivos de este plan y asi mismo
lograr que el proyecto sea viable, estos equipos y mueblesy enceres asi como el hardware y
software que son necesarios para poder reaizar € proceso productivo del negocio y
efectuar una excelente prestacion del servicio, y para poder garantizar un excelente servicio
se tuvieron en cuenta los siguientes parametros a momento de invertir en la tecnologia,
muebles y enceres como adquirir lo Ultimo en tecnologia, 0s més atractivos e innovadores,
que llamen la atencién del cliente y que generen comodidad y confianza @ momento de
utilizarlos.

Al momento de analizar |as diferentes variables para el tamario del proyecto, se tiene en
cuenta la demanda presente y en la futura, pues a partir de esto se puede determinar qué tan
rentable estd siendo laempresa y asi poder establecer € tamario de la misma. Por otra parte
existen otros factores que determinan el tamafio del proyecto asi como lo es la tecnologia
ya que es la que permite la facilidad de ofrecer los diferentes servicios y todo esto sera

aplicado como ya se ha mencionado anteriormente en una sola instalacion donde se
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aplicaran todas las demas variables para la gjecucion del proyecto, asi mismo se tienen en
cuentan todos los aspectos econdmicos, politicos, sociales, tecnoldgicos y ecoldgicos

mencionados anteriormente.

8.3 CAPACIDAD INSTALADA

Teniendo en cuentas todos los recursos disponibles, por la experiencia, conocimientos
habilidades de los asesores inmobiliarias que este proyecto tendra se logré determinar €l
potencial maximo de ingresos dados por los datos analizados en € estudio de mercado
donde como primero, en la ciudad de Villavicencio como lo muestra los estudios
econdémicos de Camacol en 2013 (CAMACOL, 2013) se lanzaron, iniciaron y estan en
ventas 7.000 viviendas de las cuales 2.663 estan disponibles para la venta, de las cuales €l
70% son del estrato socioecondmico medio 2,3 y 4 mercado hacia € cua se dirige este
proyecto, de ali se puede determinar que un asesor puede tener la capacidad de administrar
10 viviendas en oferta de venta mensuamente dandole a estas la dedicacion de tiempo,
dinero y promocién correcta para la busgueda del cliente adecuado en e menor tiempo
posible y reducirlo a un punto de 4 meses ya que como se observa en lailustracion numero
14 € tiempo de rotacién de una propiedad en venta es de 8 a 10 meses, aparte de esto las
dadas por citas orientadas directamente por la administraciéon de casa inmobiliaria, un
asesor puede tener infinidad de propiedades administradas pero no lograra darles la
dedicacién necesaria parareducir e tiempo de la venta.

Por otro lado un asesor logra administrar un promedio de 3 propiedades, de las cuales
generara ingresos mensuales debido a su canon de arrendamiento logrado por un contrato

de arrendamiento esto se debe a que a momento de arrendar este proceso es rapido y
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sencillo, en donde €l asesor no le lleva mucho tiempo y dinero a promocionar la propiedad
en cuestion administrada para poner en alquiler.

Por ultimo un asesor logra efectuar 2 avallos mensuales ya debido a sus cargas dadas
por las ventas 'y € poco tiempo que le queda a un asesor este podra ef ectuar estos avalGios al
mes ya que requieren un informe detallado de la propiedad en cuestion a ser avaluada, y
estos avaltios no son muy demandados pero la poca demanda que existe debe ser por un
asesor certificado los cuales tendran lugar y estaran certificados en casainmobiliaria.

Concluye asi se espera que € mercado crezca en un 20% en la cantidad de oferta
disponible:

Tabla 4 Capacidad I nstalada

CAPACIDAD INSTALADA ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS5
Oferta Disponible En El mercado 2.663 3.196 3.835 4.602 5.522
De Los Cuales El 70% Son De Estrato 2,3y 4 1.864 2.237 2.684 3.221 3.865
Se Espera Captar Un 50% Del Mercado 932 1118 1342 1611 1933
Lograr Dos Ventas Cada 45 dias 12 12 12 12 12
Administracion De Una Propiedad Para Alquiler 3 3 3 3 3
Avallos Efectuados 24 24 24 24 24

84 ENTORNO DEL PROYECTO

84.1 MACRO-LOCALIZACION

La zona general donde se establecera casa inmobiliaria sera en € centro del pais en €
Departamento del Meta en su capita la ciudad de Villavicencio, una zona urbana con gran
facilidad de acceso viaterrestre cercala capital de Colombia con bajos costos de transporte.

La ciudad cuenta con disponibilidad de grandes extensiones de tierra, para la

construccion de diferentes bienes inmuebles como o son viviendas, apartamentos,
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conjuntos residenciales, edificios etc. Llamada la puerta al Ilano por ser la ciudad que tiene
laviamés accesible ala ciudad de donde pueden encontrar las diferentes vias para €l |lano.
Ademas de contar con todos los servicios publicos disponibles agua, luz, energia
eléctrica asi como también combustible, junto con todos |os medios de comunicacion como
ya se menciond grandes extensiones de tierra a un bajo costo claro que esto ha venido
cambiando ultimamente donde los terrenos se han venido valorizando y un clima caliente

todo esto con € apoyo y la proteccion parala conservacion de medio ambiente.

8.42 MICRO-LOCALIZACION

Se Considerd por parte de los inversionistas de este proyecto de pre-inversion que la
localizacion Optima para este proyecto esta en e sector comercia de la ciudad de

Villavicencio.

La empresainmobiliaria estara ubicada en el centro de Villavicencio, teniendo en cuenta
que ali es donde se localiza el comercio de la cuidad con gran flujo de personas y posibles
clientes, sin embargo para definir la ubicacion exacta de |a empresa es necesario identificar
la potencialidad de esa zona, es decir, como son los clientes que por ahi transitan (¢cuantos
anos tienen, a queé se dedican, cud es su ingreso promedio? y demas variables) y asi reunir
esainformacion paraelegir la sede idonea, parala ubicacion de esta empresainmobiliaria.

Esta es una zona urbana con facilidad de acceso, con facilidad de movilidad de medios
transportes, ubicada en la zona més comercial de la ciudad cerca a centro de salud €
hospital, bomberos, policia nacional, centros comerciales universidades, restaurantes
entidades bancarias, y por esta razén como ya se menciond anteriormente hay una ata

movilidad de personas en este sector.
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Se cuenta con todos los servicios publicos con un costo del terreno alto, un terreno
estable, con medios de comunicaciones accesibles y disponibles en todo momento con

facilidad de adecuar o encontrar una oficinaideal paralas instalaciones.

8.5 DISTRIBUCION DEL PRODUCTO
851 SERVICIOS

8.5.1.1 VENTAS

En relacion a corretgje por la venta de un inmueble normalmente se cobra el 2,5% hasta
el 5% dependiendo del avalud o de la venta real del inmueble, cuando se hace la permuta
entre bienes se saca € promedio del avalud entre los dos bienes inmuebles y luego su

correspondiente porcentaje.

Casa inmobiliaria estard comprometida con brindar a los clientes una cuidadosa y
eficiente administracién de su inmueble. Contando con asesores profesionales en la
comercializacion de bienes inmuebles, mangjando un completo portafolio de servicios,
siempre asesorando a cliente en la compra o venta de inmuebles. A continuacion la
siguiente ilustracién que muestra los porcentgjes establecidos dependiendo € avalué del
inmueble. Véase en los anexos los modelos de contrato de compraventa, formato que
casa inmobiliaria utilizara para la correcta y debida operacion del servicio tanto para €
propietario como para € comprador un documento que muestra la seriedad y da
confianza al cliente.

Tabla 5 Tabla De Porcentajes De Cobro Por Venta Dependiendo ElI Avalu6 De La

Propiedad
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Tabla De Porcentajes De Cobro Por Venta
Dependiendo El Avaluo De La Propiedad
AVALUO ENTRE Porcentaje De

(Valor En Peso Colombiano) Cobro

S - | $ 100.000.000 2,5%

$ 100.000.000 | S 200.000.000 3%

$ 200.000.000 | S 300.000.000 3,5%

S 300.000.000 | S 400.000.000 4%

$ 400.000.000 | S 500.000.000 4,5%

$ 500.000.000 oo 5%

8.5.1.2 ARRENDAMIENTOS

Los arrendamientos normalmente su administracion se cobra un porcentaje del 12%
al 14% del canon mensual Osea del costo mensua del arrendamiento, pero casa
inmobiliaria se cobrara la tarifa minima legal del 12% del canon mensual o0 se pueden
llegar a acuerdos con el cliente duefio del inmueble de una forma que é se sienta
comodo con la oferta que se le ofrece. No se tendra que preocupar por contratos ni
inconvenientes con e inquilino ya que casa inmobiliaria se encargara de todo, este
porcentaje incluye un seguro de arrendamiento € cual estara con €l respaldo de Seguros
Bolivar del Grupo Bolivar empresa escogida por casa inmobiliaria ya que ofrece
excelentes garantias, y Fianza Crédito Inmobiliario yaque si el inquilino no paga por €
pago de su arrendamiento “Nosotros le pagamos”, hasta la desocupacién del inmueble.
Con la aseguradora (Seguros Bolivar) € cliente no debera pagar ninguin tramite juridico
gue haya que iniciar por € incumplimiento del contrato con € inquilino. Véase en los
anexos los modelos de contrato de arrendamiento tanto para vivienda como para
comercial, formato que inmobiliaria utilizara para la correcta y debida operacion del
servicio tanto para el arrendador como para €l arrendatario un documento que muestra la

seriedad y da confianza al cliente.
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Tabla 6 Porcentajesy Tarifa De Arrendamientos

SERVICIO VALOR

10% més IVA, del Canon Mensudl,
Administracion de Inmuebles
incluyendo administracion.

2% IV A incluido, del Canon Mensual,
Seguro de Arrendamiento
incluyendo administracion.

Tramites a Propietarios 10.000 pesos colombianos

8.5.1.3 AVALUOS

Los asesores inmobiliarios estaran capacitados y certificados por € registro naciona de
avaluadores R.N.A los cuales tendran las habilidades y capacidades para gercer estos
avaluos los cuales segun e estudio de mercado tienen también una gran demanda ya que
tltimamente las personas y entidades financieras en especia realizan el avalud de un
inmueble antes de gjecutar y como un proceso preliminar de la venta o administracion de
un inmueble. El cobro del avaludé de un inmueble por lo genera en el mercado se cobra del
1,7 x 1000 pero en casainmobiliaria para darle mejor comodidad al cliente se cobrarael 1,5
x 1000. Véase en los anexos los pasos que |os asesores inmobiliarios abran llevado a cabo
para su respectiva certificacion como avaluador ante el registro nacional de avaluadores
(R.N.A), asi como también se encontrara una guia de lo que se debe presentar en €l informe
al momento de realizar un avalud a una propiedad, estar certificado es un requisito esencial
y normativo ya que asi dara confianzay reconocimiento a Casa Inmobiliaria. No solo esto

también ampliara el mercado ya que al estar certificado se prestara el servicio de avaltos a
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los bienes inmuebles e principal mercado donde mas se generaran ingresos sera en los

avallos aviviendas, locales comerciales, edificaciones, terrenos y demés.

Tabla 7 Cobro Por Avalué

Tabla De Cobro Por Avaluo
1x 1000
1,5 | 1000

8.5.1.4 SERVICIOS AL PROPIETARIO

Promocién del inmueble en diferentes medios especializados como péginas web,
clasificados ya sea periodico o volantes entre otros portales especializados en
propiedad raiz.

Publicacion del inmueble en |a pagina web, Facebook, Twitter y Y ouTube.
Asesores en ventas altamente calificadas y con gran experienciaen el negocio.
Orientacién técnicay juridica para establecer € precio de su propiedad.

Asesoria Juridica dentro del proceso de compray venta del inmueble.

1. Elaboracion delapromesay gestion ante notarios y oficinas de registro.

8.5.1.5 SERVICIOSAL COMPRADOR

Ampliaoferta de alternativas inmobiliarias en la ciudad.

Profesionales del sector inmobiliario de la ciudad para encontrar su inmueble en
el menor tiempo posible.

La pégina web contara con un completo motor de busqueda de inmueble efectivo

y simple, facilitado con la ubicacion de google mapas.
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Tabla 8 Resumen Servicios Porcentajesy Observacion

Presupuesto, Porcentajes De Ingresos Por Servicios

Descripcion Cobro Observacion
porcentual
Ventas 2,5% al 5% Comision Por La Actividad Comercial Inmobiliaria Por Una
Pro=3,75% Venta De Propiedad
Administracién 12% Del Canon Mensual Incluyendo Péliza Que Asegura La
De Propiedad ° Propiedad y El Pago Al Propietario Del Inmueble
Avalulos 1,5 x 1000 Por Propiedad Avaluada
2 .
Incremento En | 0% Semes Este Incremento Se Vera Reflejado En El Avalud De La
? Propiedad Vendida, Administrada o Avaluada Durante Los 2
Ingresos a tral . o
5% Primeros Ahos

8.6 MERCADO POTENCIAL DE CASA INMOBILIARIA

8.6.1 TIPODECLIENTE

En la actividad inmobiliaria cuando se habla de Cliente, se debe siempre distinguir a

quien se refiere.

Cliente/Propietario que es que desea vender su Inmueble, vy

Cliente/Comprador que es el que desea comprar un inmueble. Ambos tienen caracteristicas

y perfiles diferentes.

personas que deseen adquirir una propiedad (casas, apartamentos, bodegas, consultorios,

fincas, lote o casa-lote y locales comerciales) o la valuacion de Bienes raices, venta,

compra, administracion, arrendamiento y consultoria inmobiliaria; dirigidas para tanto para

el cliente propietario como para € comprador gustando casa inmobiliaria para cada

necesidad, de igual forma se brindara asesoramiento para adquirir su crédito hipotecario, y

la asesoria para culminar con los procesos de inscripcion en registros publicos de la

propiedad.
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Identificacion de los futuros clientes:
Familia nuclear (padre, madre e hijos)
Familia extensa (padre, madre, hijos o generaciones anteriores como abuel 0s).
Familia monoparental es (solo padre y madre sin hijos)
Familia homoparental (parejas homosexual es con hijos)
Factores para calificar alos clientes en perspectivas:
Capacidad econémica
Autoridad para decidir lacompra
Accesibilidad y disposicion de comprar
Perspectiva de crecimiento y desarrollo
Servicios Post-ventas (Actividades):
Verificacion de que se cumplan los tiempos y condiciones del contrato.
Verificacion de una entrega correcta.
Instalacion.
Asesoramiento para un uso apropiado.
Garantias en caso de fallas de fébrica
Servicios y soporte técnico.
Posibilidad de cambio o devoluciones en caso de no satisfacer las expectativas del
cliente.

Descuentos especiales para futuras compras.
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8.7 ESTRATEGIASDE MERCADEO

El objetivo serd como prioridad dar a conocer La organizacion, también se incluird de
una manera clara y precisa cuales son los servicios, cua es € costo de agquellos servicios,

la ubicacién geografica en donde podran contactar y encontrar.

El siguiente paso sera contactar ala agencia de publicidad ala cua sele brindaratoda la
informacion necesaria sobre la empresa, esta informacion es necesaria para cumplir €
objetivo de la campafia publicitaria entonces se le brindara toda la informacion sobre los
servicios, € costo de cada servicio y de qué manera puede contactar a casainmobiliaria asi
como también una direccion ubicacion de la compafiia para que se acerquen y sean
asesorados por casainmobiliaria.

El paso a seguir sera que entre casa inmobiliaria 'y la agencia de publicidad contratada
elaboren un mensgje claro y preciso e cua por medio de las diferentes estrategias de
comunicacion las cuales son (volantes, pancartas, vallas, radio, periédico, tv etc.) Paraque
por cuaquiera de estos medios los clientes y demés personas graben el mensgje y tengan
siempre en cuenta a casa inmobiliaria parala administracion de sus bienes inmuebles.

El siguiente y Ultimo paso sera establecer e presupuesto escoger por cual o cuales de los
diferentes medios de comunicacion se dara a conocer La organizacion, para empezar €l
lanzamiento y control de la campaha publicitaria.

El cliente busca que la empresa inmobiliaria entienda sus necesidades, que inspire
confianza, que busgue la mejor opcidén que se acomode a presupuesto del cliente, que
traiga compradores a la mesa, que cuente con excelentes relaciones: bancarias, notariales,
ingtitucionales, gremiales, de aseguradoras, empresariales, sociales, etc; que se tenga

conocimiento pleno en e mercado en aspectos como e avaud inventario, contratos,
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descuentos, comisiones garantias, equipamiento, cliente ,producto y nicho, estrategias de
marketing , que tenga cédigo de ética
El proyecto de lainmobiliariava contar con gran uso delas TIC'S tales como:
Pagina Web y redes sociales. Debido a la efectividad y rapidez que llega la
informacion a cliente y también a que este servicio de compra, rentay venta de
bienes inmuebles también va dirigido a personas que no vivienda en
Villavicencio pero quieren adquirir estos bienes en la ciudad.
Comunicacion telefonica: Si € cliente que quiere arrendar 0 comprar una
vivienda y no tiene tiempo para dirigirse a la oficina lo puede hacer por via
telefénica, y serda atendido de la mejor manera. O se puede apartar unacita con €l
cliente donde este o desea donde un asesor comercia le dard la respectiva
asesoria.
8.8 PROCESO PRODUCTIVO
La comunicacion entre e sector de la construccion y e inmobiliario es fundamental
puesto que es un mecanismo importante a la hora de promover la construccion de
viviendas, definiéndose a la inmobiliaria como la es la empresa que promueve la obra,
compra terrenos, la realizacion de ideas y encarga € proyecto de edificacion a un
arquitecto, y finalmente se encarga de la venta de |os pisos, locales, etc. y la constructora es
la empresa que realiza la obra conforme a proyecto recibido y debe entregarla en el plazo
estipulado por la inmobiliaria, esta continua comunicacion proporciona una fuente de
estabilidad y seguridad para el sector puesto que la rigurosa evaluacion de los riesgos
asociados a desarrollo de los proyectos y las exigencias técnicas, financieras y

administrativas de las partes que intervienen en los mismos, han hecho de la fiducia
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inmobiliaria el mecanismo idoneo para fomentar la formalidad empresarial en la a actividad

edificadora.

Todo esto se representada en el siguiente flujograma, que reflgjara como es todo el
proceso desde conseguir clientes, la entrada de clientes, hasta el seguimiento y salida de los
clientes.

[lustracion 31 Flujograma del proceso productivo
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9 ESTUDIOLEGAL
Este estudio demostrara los aspectos legales a cua estédn sometidas las actividades y
servicios inmobiliarios y gque todas las actividades comerciales se encuentran sometidas a
ordenamientos juridicos que regulan € marco de las actividades econdmicas que se
desenvolverdn este plan de negocio, a través de este estudio de viabilidad legal, busca
determinar que as normas 0 regulaciones legales no impidan la g ecucién de este plan de
negocio, se comprenderan el andlisis de las normas, reglamentos vigentes que afectan la

constitucion y el posterior funcionamiento y g ecucion de este plan.

Primero asi como se vera méas adelante € tipo de empresa la cua se decidio constituir,
junto con algunas ventagjas y desventajas, ahora se vera los tipos de soci edades que existen,
caracteristicas y comparacion, para asi tener la idea més clara de por qué se decidio
constituir una sociedad por acciones simplificada veamos algunas comparacion y
descripciones.

Tabla 9 Tipos De Sociedades Comer ciales



Sociedad / Descripcion

Sociedad Anonima S.A

Sociedad Por Acciones Simplificada S.A.S

Sociedad De Responsabilidad Limitada LTDA

Sociedad Comandataria (Simple o Acciones)

Sociedad Colectiva

CUADRO COM PARATIVO DE SOCIEDADES COM ERCIALES

I Numero De Responsabilidad De L os Socios o
Constitucion . L
Accionistas Accionistas
M ediante escritura plblica,
debera ser inscritaen el Minimo 5, y no
R hast: nt aport
Registro Mercartil; asi tiene un limite @Ofg??as obélli o r:;; :oils;; s
adquiere su persondidad maximo. P o
juridica.
Por medio de documento Minimo un (1
privado inscrito enel Registro .. ( _) Responden hasta el monto de sus aportes
) . accionista'y no tiene . )
Mercantil de la Camara de L por las obligaciones sociales.
. limite méximo.
Comercio
- Responden solamerte hasta el monto de sus
- . - Minimo dos (2) . .
Mediante Escritura Plblica, o . .. aportes; no obstarte, en los estatutos podra
. socios, maximo .
por documento privado A estipularse para todos o algunos de los
veirticinco (25). . .
socios una mayor responsabilidad
Se debe formelizer por Minimo 2: no t Los socios comanditarios limitan su

responsabilidad hasta € monto de sus
aportes

Escritura Plblica ante notario.  un limite méximo.

Son solidariamente responsables de las
obligaciones laborales y stlo hasta el limite
de laresponsabilidad de cada socio.
Responden solidaria e ilimitadamente por
operaciones

M ediante Escritura Plblica
ante notario, o por
documento privado

Minimo 2; no tiene
limite de méximo.

Fuente: Investigacion Propia

109

Revisor Fiscal

Es obligatorio, sinimportar €l
patrimonio

Es voluntario; excepto cuando se
tienen activos superiores a 5.000
smmiv y/o cuyos ingresos brutos
sean iguales o superiores a 3.000
sy, sera obligatorio.

Es voluntario; excepto cuando se
tienen activos superiores a 5.000
smmiv y/o cuyos ingresos brutos
sean iguales o superiores a 3.000
smlv, sera obligatorio.

Es voluntario; excepto cuando se
tienen activos superiores a 5.000
smmiv y/o cuyos ingresos brutos
sean iguales o superiores a 3.000
smlv, ser obligatorio.

Es voluntario; excepto cuando se
tienen activos superiores a 5.000
smmiv y/o cuyos ingresos brutos
sean iguales o superiores a 3.000
smlv, sera obligatorio.

La decision de constituir una sociedad por acciones simplificada fue dada por la razon

que primero, a momento de su constitucién solo se necesita un documento privado y

registrarlo ante camara de comercio, un proceso rapido y sencillo mientras que con

escritura publica puede ser un proceso mas complgo y demorado, segundo, no tiene un

limite de acciones y se puede constituir con uno solo y estos solo responden por el valor de

sus aportes, tercero y ultimo € revisor fiscal en voluntario y solo ser4 obligatorio cuando la

empresa tenga activos superiores a 5.000 smmlv y/o cuyos ingresos brutos sean iguales o

superiores a 3.000 smmlv.

Ahora se conocera todo |os aspectos, regulaciones das en las actividades y servicios que

la empresa brindara siendo este su objeto social los cuales estardn relacion con la
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administracion de bienes inmuebles, propiedad raiz llevando a cabo la venta, arrendamiento
u avaluo de los mismos.

La regulacion para las ventas es que la venta de bienes raices no genera IVA, por tanto
significa que si una persona natural se dedica exclusivamente a la venta de bienes raices no
es responsable del impuesto alas ventas, y por consiguiente no pertenece a ningun régimen,
siéndole inaplicables los topes de que trata € articulo 499 del estatuto tributario. Sin
embargo, Si esa persona natural gjerce otra actividad que si esta gravada con €l impuesto a
las ventas, las cosas cambian un poco puesto que por esa otra actividad se convierte en
responsable del impuesto a las ventas y hay que entrar a definir si es responsable del
régimen comun o del régimen simplificado. Para efecto de los topes del articulo 499 del
estatuto tributario, |0s ingresos que se obtengan por la venta de bienes raices no setienen en
cuenta. (Gerencie, 2015) En conclusién como este proyecto de pre-inversion se dedicara a
otras actividades inmobiliarias y estard constituida por socios del régimen comun a
constituirse son personas juridicas los mismos al vender bienes raices estos estaran exentos
del VA pero si se deberan tener en cuenta a momento de declarar e impuesto alarenta.

La regulacion para la administracion de los arrendamientos primero que todo este s
genera IVA estara dispuesta y principalmente regulada por e contrato de arrendamiento
que se tenga con €l arrendatario, esto por parte de inmobiliaria arrendatario, la otra parte en
donde se encuentra a propietario del bien inmueble se dara también un contrato mucho mas
sencillo en donde se daran las disposiciones y valores ya mencionados anteriormente en €l
estudio técnico de este proyecto plan de negocio. Un dato importante a tener en cuenta es
que el precio mensual del arrendamiento serafijado por las partes en moneda legal pero no

podra exceder el uno por ciento (1%) del valor comercial del inmueble o de la parte de €
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gue se dé en arriendo. La estimacion comercia para efectos del presente articulo no podra
exceder € equivalente a dos (2) veces el avallo catastral vigente (Colombia, LEY 820 DE
2003, 2003) .

Por ultimo setiene laregulacion de los avaltos € cual también genera VA y lacual esta
regulada por la ley No. 1673 del 19 julio de 2013 donde se reglamenta la actividad del
avaluador y se dictan otras disposiciones tiene como objeto regular y establecer las
responsabilidades y competencias de los avaluadores en Colombia para prevenir 10s riesgos
sociales de inequidad, injusticia, ineficiencia, restriccion del acceso a la propiedad, falta de
transparencia y posible engafio a compradores y vendedores o a Estado. Iguamente la
presente ley propende por & reconocimiento general de la actividad de los avaluadores. La
valuacion de bienes debidamente realizada fomenta la transparencia y equidad entre las
personas y entre estas y el Estado Colombiano. (Colombia, 2013).

Este estudio también tiene en cuenta la constitucion legal y formal ante el gobierno
colombiano ya que a momento de constituir casa inmobiliaria en este pais es un proceso
cada vez més sencillo y econdmico. Colombia ha dado pasos de gigante en la
simplificacion de tramites, por lo menos en lo que a creacion de empresas se refiere. Y esta
parte del estudio permitira conocer cuales son los procedimientos en este tema. La
constitucion de la empresa aportara al dinamismo y formalizacion de la economia ya que a
través de ella e gobierno realizala captacion de impuestos y el cumplimiento de las normas
basicas del ordenamiento juridico. Un aspecto muy importante es que al momento en que
las entidades implicadas que son la DIAN, las Camara de comercio y una entidad bancaria,
faciliten laformalizacion legal de la empresa 'y que ahora sea un proceso tan sencillo logro

acabar con los tramitadores en este negocio, de forma que es perfectamente posible crear su
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propia empresa directamente, sin intermediarios y sin abogados (que finalmente han tirado
piedras sobre su propio tejado). Y ahora todo cuanto es necesario saber se consigue de
maneralibre en lared o de forma presencia en las Camaras de Comercio.

Los pasos allevar acabo parala constitucion formal de casainmobiliaria son:

1) REDACCION DE LOS ESTATUTOS. En los estatutos se decide todo cuanto
importa para la empresa, nombre, capital, objeto social, érganos de administracion y mil
temas més.

Las Camaras de Comercio, oficinas y varias paginas de internet ofrecen guias,
instructivos, consejos y estatutos listos para descargar. Su realizacion no es una “ciencia
oculta” simplemente requiere un especial nivel de detalle.

2) PRE-RUT (Registro Unico Tributario) Con la informacién de los estatutos en la
paginade laDIAN se realiza €l registro de laempresa. La DIAN cuenta con un instructivo
bastante claro al respecto.

3) REGISTRO DE LOS ESTATUTOS. ElI comprobante del PRE-RUT, formularios
completos y estatutos autenticados (Unico documento que requiere presentacion notarial)
se presentan ante la camara de comercio del lugar donde va a estar domiciliada la

compaiiia. (Consultores, 2016)

Si los documentos superan € control de legalidad, la Camara registra los estatutos y

tramita directamente con laDIAN el RUT vy lo formaliza directamente.

De vez en cuando por errores en latramitacion del PRE-RUT y en otras por fallas de los

funcionarios, la Camara de Comercio no puede hacer esta gestion, de forma tal que debe



113

presentarse en la DIAN € representante legal de la empresa para hacerlo personalmente o
puede hacerlo através de apoderado.

4) APERTURA DE LA CUENTA. Con € certificado que emite la Camara, una copia
de los estatutos, el RUT y un Balance Inicia firmado por un contador, se debe abrir una
cuenta bancaria para la empresa. Los bancos no estan muy interesados en pegqueias
companiias, asi que todo emprendedor suele saltar de sucursal en sucursal, pidiendo el favor
de que le abran una cuenta.

5) INSCRIPCION EN EL RUT COMO PERSONA NATURAL. Los representantes
legales de las empresas deben también registrarse en e RUT vy tener firma digital. No es
necesario para los socios, solo para los representantes legales, quienes cumpliran
obligaciones por cuenta de la empresa.

6) RESOLUCION DE FACTURACION: La modificacion de Julio de 2016, permite
obtenerla a través de la pagina de la DIAN, sin tener que ir, con ello se obtiene la
autorizacion para emitir facturas

7)  INSCRIPCION DE LOS LIBROS DE LA SOCIEDAD. Aunque no es requisito
para operar s es una obligacion legal, € representante legal solicita a la camara de
comercio los libros de la compafiia o su inscripcion. (Consultores, 2016)

Luego de estar legalmente constituidos se debe realizar €l proceso de solicitud para
obtener la matricula para arrendadores esto dara credibilidad a la empresa y sera mas
reconocida por esta previamente certificada en todos los aspectos de sus servicios
inmobiliarios que se ofreceran, esto se hace después de la constitucion de la empresa ya que
se debe estar constituido legalmente para solicitarlo como organizacion |os pasos a seguir

son los siguientes:



114

Primero se debe realizar un documento que tenga anotaciones adicionales una solicitud
escrita que estainicie indicando nombre, calidad en la que actlia como empresa de servicios
inmobiliarios, ladireccién de las oficinas, teléfono y correo e ectrénico.

Segundo se debe entregar los documentos guias los modelos de los contratos de
arrendamiento y de los de administracion que utilizaran en e desarrollo de la actividad
deben ser originales y con sellos de la organizacion.

Tercero estar constituido legalmente.

Luego estos documentos son radicados dentro de 10 dias habiles, se obtendra el
certificado y podra ejercer sus servicios operaciones sin ningun problema. Todo este

proceso se llevaa cabo en laacaldiamunicipa de Villavicencio.
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10 ESTUIO ADMINISTRATIVO

Los elementos de esta parte del estudio [lamada administrativo seré llevado a cabo para
el desarrollo y poder llevar a cabo la gecucion de este proyecto de pre-inversion donde se
ha identificado hacia donde ira la empresa, su crecimiento, la economia, la sociedad y las
tendencias del mercado. Se encuentra como primera parte la mision que identificara los
propdsitos organizacionales con la exigencia social y que sirva como un fundamento parala
toma de decisiones. Seguido por la vision de casa inmobiliaria donde se identificaron las
metas, con lo que se dara credibilidad a este proyecto de pre-inversion y para que asi los
socios puedan establecer nuevas metas. Dentro de este estudio se definira una planeacion
estratégica y una estructura organizacional donde dentro de ellas se encontrara las politicas
que aportaran en los lineamientos para ayudar en |atoma de decisiones, |os valores que ya
son mas como las convicciones filosoficas de los gestores los que van a dirigir este

proyecto de pre-inversion paraasi llevarlo al éxito.

Por lo mencionado anteriormente lo que establece orden, liderazgo y llevara a éxito de
la organizacion casa inmobiliaria es, la comunicacion y €l orden que se mangje, que haran
unagran diferenciaa momento de gerenciar, y para esto es de vital importancia que su area
administrativa este estructurada de manera adecuada, con metas y objetivos alcanzables;
teniendo un horizonte claro y un manegjo adecuado de los recursos con |0s que se cuenta,
buscando implementar nuevas técnicas y herramientas de trabajo, en especia la tecnologia
de punta. En casa inmobiliaria con este respectivo estudio lograra conocer € medio en el
gue se desenvuelven, pero en especial se conocerd mas acerca de la propia empresa, puede

llevar a la planeacion de estrategias para que Se tenga un mejoramiento continuo, es por
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esto que e andlisis DOFA, llevara a que se tenga una aineacion adecuada con la

administracion, y que su area administrativa conozca mas e horizonte a cua se quiere
llegar.
10.1 MISION

En casa inmobiliaria se busca satisfacer las necesidades de vivienda de las familias
Colombianas administrando sus inmuebles y haciendo acompaiiamiento en la compra,
venta de inmuebles y avallos de inmuebles teniendo un excelente servicio como

preferencia paralograr una plena satisfaccion de los clientes.

10.2 VISION

Casa Inmobiliaria se ve proyectada ofreciendo todos sus servicios en todas las ciudades
de Colombia, posicionando €l proyecto casainmobiliaria en e mercado inmobiliario anivel
local y nacional con programas sistematizados de Ultima tecnologia para tener una
informacion de manera inmediata y con actualizacion de la descripcion de los bienes que se

administren o estén paralaventa.

10.3 POLITICAS

10.3.1 POLIiTICA DE CALIDAD

Un elemento de éxito muy importante para casa inmobiliaria sera la calidad de su
gestion en todo e proceso productivo, para asi acanzar reputacion en € mercado
inmobiliario. Excelencia que generara y a su vez representa una garantia para clientes

(Propietarios y Compradores) y accionistas.

Para seguir generando esta seguridad para € cliente, casa inmobiliaria instaurara un

Sistema de Gestion de Calidad bajo el lema “Calidad de servicio siempre para el cliente”.
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Este concepto busca satisfacer a los clientes, de modo que €llos reciban la mejor atencién y
se sientan seguros, confiados y satisfechos con los servicios y 1o mejor, con el menor costo,
lamayor calidad y en el menor tiempo posible.

Se buscara la certificacion de los principales procesos vinculados con e cliente como lo
es en la administracion de inmuebles, las operaciones comerciales, servicio a cliente y
marketing y se aspira a conseguir una certificacion completa. Ya que con esta
estandarizacion de sus procesos, casa inmobiliaria estara a la par con las més dtas

exigencias del mercado inmobiliario, siendo mas competitivay eficiente.

10.3.2 POLiTICA DE SEGURIDAD

La parte més importante para casa inmobiliaria en su capital seran las personas, por lo
gue se implementara una estrategia constante de prevencion de riesgos, en todas sus
operaciones. Para generar motivacion y corresponder por los esfuerzos realizados entre los
socios gerente, secretarias auxiliares y los asesores inmobiliarios, para asi disminuir €l
tiempo del proceso productivo y evitar la pérdida de una venta considerando no sblo en €

funcionamiento de la empresay sus trabajadores, sino que también el de los clientes.

El objetivo de esta politica es entrar en e Mutual PEC Programa Empresa Competitiva
gue es “un instrumento de Prevencion de Riesgos Profesionales disefiado para contribuir
con la productividad y mejoramiento en nuestras empresas clientes, buscando proveer
proteccion de la integridad fisica 'y salud de los trabajadores y a los demas recursos de la
organizacion. Contiene una serie de requerimientos agrupados en 10 modulos que la
empresa debe implementar y aplicar, a fin de dar cumplimiento a marco legal, y acanzar

un mejoramiento en la gestion de sus riesgos”. (Seguridad, 2016).
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10.3.3 POLITICA DE CAPITAL HUMANO

En casa inmobiliaria se contara con un equipo de trabajo comprometido y que generara
estabilidad que es un elemento clave como estrategia de este plan de negocio. Por eso se
quiere apostar a marcar la diferencia con un equipo basado en lideres con experiencia y
certificados para que su objetivo sea € atraer, retener y desarrollar talento en casa
inmobiliariay asi acanzar niveles de excelencia, logrando relaciones a largo plazo basadas
en la confianza para que se genere retroalimentacion, reconocimiento y comunicacion

abierta

En e mercado inmobiliario actual, es fundamental para casa inmobiliaria contar con
capital humano estable que permanezcan en el tiempo y estén comprometidos con la
organizacion que tengan las habilidades de adaptarse a este mercado ya sean factores
internos o externos, también que tengan la capacidad de adquirir nuevas habilidades acerca
de este negocio y de la organizacion cuando lo demande, todos estos procesos estaran
siempre de la mano con la tecnologia la cua esta en constante cambio para mejorar la
efectividad del negocio y las habilidades que e equipo de trabagjo tienen o adquiriran
ayudaran a regularizar estos cambios que son fundamentales para el desarrollo y gecucién
de las actividades y servicios de casa inmobiliaria. La cultura y valores que permitiran
propagarse como organizacion atravées del trabajo llevado a cabo por casainmobiliaria, con
la gente y € sello de calidad y confianza en todos y cada uno de los proyectos que se

construyen.
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10.4VALORES

10.4.1 INTEGRIDAD - TRANSPARENCIA
Todas las personas del equipo de trabgjo deben ser honestas, honradas y leales para

contribuir a la confianza de la sociedad en este proyecto, poniendo a servicio tanto de la
empresa como de los comparieros |os conocimientos que se tengan, para ser compartidos y
asi contribuir a buen desarrollo de los valores humanos que se tienen. Y asi se lograra
proteger y mantener un comportamiento honesto, integro y transparente en todas las
actividades y hacia todas las personas con las que se relacionara la empresa 'y en especia

con los clientes.

10.4.2 ETICA

La priorizacion de casa inmobiliarias como negocio es que se genere reflexion en las
préacticas, actividades y procesos que se lleven a cabo para esto se cumpliran con las normas
y principios éticos donde se deben ser personas identificadas por la ética tanto de manera
personal como social por esta razon la empresa sera reconocida por ser excelente en su

responsabilidad social empresarial.

10.4.3 RESPONSABILIDAD Y SERVICIO

El equipo de trabgo de casa inmobiliaria debe ser, honorable y cumplido con los
compromisos adquiridos tanto con la empresa, a nivel de comparieros y en especia con los
clientes y mediante la eficiencia se maximiza la calidad de los resultados mediante la
utilizacion dptima de los recursos para que de esta manera, ofrecer a cliente  mejor
servicio que es una responsabilidad de todos los miembros de la organizacién y los
compromete a todos en igual medida, tanto en la atencion inmediata como en la atencion

posterior a servicio.
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10.4.4 TRABAJO EN EQUIPO Y COMPROMISO

Por medio de la fomentacion y la participacion de todos los integrantes de la empresa 'y
una colaboracion efectiva alineada con un objetivo comln y asi lograr, perseverancia y
entrega de todo € esfuerzo y profesionalismo en cada una de las actividades y tareas que

asume paraasi dirigir todas las acciones a superar |as expectativas de |os clientes.

10.5 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
De acuerdo a las necesidades la Inmobiliaria y como se planted € organigrama estara

conformado por:

- Junta de socios

- 1 Gerente general

- 1 Asesor legal que trabajara como externo

- 2 Secretarias (Auxiliares Administrativas)

- Asesores comerciales Inmobiliarios: inicialmente se contara con 2 personas y un

externo (este se presenta dado que quiere degjar el tramite ante lainmobiliaria).

[lustracion 32 Organigrama Casa lnmobiliaria
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JUNTA DE
500105
GERENTE
GENERAL
_________ ASESOR
JURIDICO
SECRETARIAS
(AUXILIARES
ADMINISTRATIVAS)
[ R TR ———— 1
ASESOR ASESOR ASESOR
INMOBILIARIO INMORBILIARIO INMOBILIARIO
EXTERNO

[lustracion 33 Logotipo Casa lnmobiliaria

VENTA - COMPRA - ARRIENDOS - AVALUOS

\/\—/ INMOBILIARIA S.A.S

Este logotipo fue disefiado con laintension de indicar primero que todo el nombre de la
empresa y sus servicios inmobiliarios que esta ofrece, segundo como un apoyo para €l
cliente con la busqueda de bien inmueble para satisfacer sus necesidades, se uso la
tonalidad azul para darle un estilo de profesionalismo y confianza, con |etras negras para
generar y darle credibilidad y potencia al logotipo junto con un poco de rojo para resaltar

las |letras y darles energia.
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10.6 PLANTA DE PERSONAL (ADMINISTRATIVO)

Casa inmobiliaria estara conformada por cuatro cargos administrativos de planta como
se menciond anteriormente, tendra un gerente general administrador, la secretaria la cual
serd una durante € primer afo luego se ampliara a dos secretarias y dos asesores
comerciales, el revisor fiscal no tendra vinculacién directa con la empresa pues se tendra
como un trabajador externo El objetivo que se pretenden a través de la utilizacion de estos
analisis y descripcion de puestos para la administracion de personal para casa inmobiliaria
pueden ser diversos, se disefid de acuerdo a las necesidades de la organizacion y que

surgen en el tiempo. A continuacion se consideran los perfiles y descripciones de cargo.

10.7 DESCRIPCION DE CARGOSY FUNCIONES

DESCRIPCION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO: Gerente.

DEPARTAMENTO: Gerencia.

JEFE INMEDIATO: Junta de socios 0 propietarios.

FORMACION ACADEMICA: Maestriaen Administracion de Empresas.

ANOS DE EXPERIENCIA: 5-10 afios.

CARGOS QUE SUPERVISA: Todala organizacion.

OBJETIVO DEL CARGO: Representar legalmente a la empresa através de latomade
decisiones en cuanto a la administracion de |os recursos organizacionales y de lafuncién de
venta persona de la organizacion mediante las tareas bésicas administrativas del andisis, la
planeacion, la organizacion, la direccion y e control de las actividades administrativas y

comerciaes en pro de garantizar |la plena marcha de la empresa, supervisando, gestionando,
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interviniendo, disefiando y motivando de manera muy oportuna a todos los elementos
internos de la organizacion que en Ultimas gecutan e cumplimiento de los requisitos de
calidad y de efectividad que exige e sector inmobiliario en prestacion de los servicios que
brinda la empresa.

FUNCIONES

- Ejecutar todos los actos u operaciones correspondientes a objeto socia, de
conformidad con o previsto en las leyes.

- Autorizar con su firmatodos |os documentos publicos o privados que deban otorgarse
en desarrollo de las actividades sociales 0 en interés de |a sociedad.

- Presentar a la asamblea general en sus reuniones ordinarias, un inventario y un
balance de fin de gjercicio, junto con un informe escrito sobre la situaciéon de la
sociedad, un detalle completo de la cuenta de pérdidas y ganancias y un proyecto de
distribucion de utilidades obtenidas.

- Cumplir o hacer que se cumplan oportunamente todos los requisitos o exigencias
legales que se relacionen con el funcionamiento de las actividades de la empresa

- Establecer objetivos de ventas especifico, y desarrollar estrategias y procedimientos
para al canzarlos.

- Transmitir objetivos, estrategias y procedimientos a los representantes de ventas o
asesores comerciales.

- Reclutar y seleccionar a personal apropiado para estos trabgjos.

- Brindar las condiciones de motivacion (incentivos) para alcanzar un alto desempefio

en ventas.
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- Capacitar e instruir a los integrantes del equipo de ventas para lograr un mejor
desempefio en € area.

- Recopilar y andizar la informacién de desempefio para confrontarla con los
estandares.

- Detectar rapidamente y con acierto, oportunidades de negocio favorables para la
empresa.

- Brindar apoyo técnico en asuntos inherentes a su cargo.

- Garantizar lacalidad de los servicios.

- Supervisar las ventas, |0s reportes mensuales, revisar propuestas de servicios y apoyar
alagestion delos clientes.

DESCRIPCION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO: Revisor fiscal

DEPARTAMENTO: Gerencia.

JEFE INMEDIATO: Gerente.

FORMACION ACADEMICA: Licenciaturaen Derecho

ANOS DE EXPERIENCIA: 5-7 afios.

CARGOS QUE SUPERVISA: Ninguno.

OBJETIVO DEL CARGO: Revisar que la organizacién cumpla con todas las normas
impartidas por € gobierno y que e gerente cumpla con todas |as decisiones tomadas por la
Junta De socios.

FUNCIONES

- Colaborar con las entidades gubernamentales que gerzan la inspeccion y vigilancia

sobre la empresa.
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- Velar porque se lleve regularmente la contabilidad de la empresa y velar porque se
tomen |as medidas de conservacion de los bienes de la misma.
- Revisar e cumplimiento de las funciones por parte del departamento administrativo,
en especial del gerente, en las instrucciones dadas por |a Asamblea de Socios.
- Dar oportuna cuenta por escrito, ala Asamblea de socios acerca de las irregularidades
que ocurran en € funcionamiento de la organizacion.
- Revision de las cuentas desde € punto de vista contable, financiero, administrativo y
operativo.
- Cerciorarse del grado de cumplimiento de las normas, politicas y procedimientos
vigentes.
- Evaluar la calidad del desempefio en e cumplimiento de las responsabilidades
asignadas.
- Promover la eficiencia operacional.
DESCRIPCION DEL CARGO
NOMBRE DEL CARGO: Secretaria
DEPARTAMENTO: Administrativo.
JEFE INMEDIATO: Gerente.
FORMACION ACADEMICA: Técnico en Secretariado y/o Administracion
ANOS DE EXPERIENCIA: 1-2 afios.
CARGOS QUE SUPERVISA: Ninguno.
OBJETIVO DEL CARGO: Asigtir a Administrador de la empresa a redizar las
labores cotidianas y asistir y dar soporte a jefe directo en las funciones diarias, mantener en

orden € archivo de documentos.
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FUNCIONES
- Readlizar larevision previaantes deiniciar labores.
- Revisar laagenda diariade su jefe inmediato, e informar de | as actividades del dia.
- Recolectar, archivar y reportar las nuevas ofertas de inmuebles que los asesores
comerciales captan.
- Redlizar la coordinacion y comunicacion de visitas con los asesores y clientes.
- Llevar laorganizacion diaria de la agenda personal de su jefe directo.
- Recibir las [lamadas del jefe directo y tomar los mensagjes cuando no se encuentre
disponible. Posteriormente, pasar |os mensgjes a jefe directo.
- Redlizar |as |abores de archivo de documentos diariamente.
- Agigtir a reuniones con su jefe directo con la funcién de tomar notas y apuntes.
Transcribir laagenday elaborar |la minuta de la reunion.
- Atender alasvisitas del jefe directo o alas visitas de la empresa.
DESCRIPCION DEL CARGO
NOMBRE DEL CARGO: Asesor Comercial Inmobiliario.
DEPARTAMENTO: Comercidl.
JEFE INMEDIATO: Gerente.
FORMACION ACADEMICA: Profesional En Mercadeo o Administracion
ANOS DE EXPERIENCIA: 5-10 afios.
CARGOS QUE SUPERVISA: Ninguno.
OBJETIVO DEL CARGQO: Brindar, de una manera ética, informacion necesaria para
todos los clientes de la empresa que se encuentran en una situacion de incertidumbre frente

alatoma de decisiones que les es requerida para la utilizacion de alguno de los servicios de
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venta, arrendamiento y avalllo comercia que presta la empresa, para con esta intervencion
comercial alcanzar € cierre de negocios relacionados con la razén social de la empresa,
basados en la confianza y |a satisfaccion del cliente.

CARACTER DE LASFUNCIONES DEL CARGO: Profesional.

FUNCIONES

- Brindar la informacién adecuada y pertinente que requieren los clientes potenciales
con € fin de influir en la toma de decisiones del cliente relacionadas con las
actividades de ventas, arrendamientos y aval o comerciales de bienes inmuebles.

- Redlizar efectivamente todas las funciones de comercializacion para garantizar la
venta, arrendamiento o avalué comercial de bienesinmuebles por parte de los clientes
de laempresa.

- Consecuciéon de nuevos clientes mediante € uso de las relaciones publicas y la
investigacion de clientes potenciales

- Conocer los procedimientos paratodo el portafolio de servicios que presta la empresa

- Mantenerse actualizado en las politicas y normas de los servicios que presta la
empresa.

- Asigtir atodas las reuniones periddicas convocadas por € gerente de la empresa para

tratar asuntos de comercializacion o administrativos.

10.8 TIPO DE EMPRESA

Se ha decidido como se ha mencionado alo largo del proyecto que la organizacion

va ser [lamada.

ASA INMOBILIARIA S

J
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Sera una sociedad por acciones simplificada la cual me permite tener ventgjas al

tanto al momento de la constitucion de la empresa como en su operacion, gecucion y si

dado & caso una liquidacion o responsabilidad con acreedores una sociedad por

acciones simplificada me permite mas facilidad y soportes al momento de liquidacion o

también para adquirir recursos vendiendo acciones. Estas son algunas ventgjas y

desventajas, razones por |as cuales se ha decidido constituir unaS.A.S.

Tabla 10 Ventajasy DesventajasDelLasS.A.S

VENTAJAS

DESVENTAJAS

Menores Costos Al Momento De La
Constitucion.
Y aque Solo Se Necesita Un Documento

Privado Autenticado.

Puede Iniciarse Con Un Unico
Accionista, y generar un paquete accionario
y luego se pueden ceder estas acciones de

una maneramas facil.

Facilidad a momento de reparto de

utilidades.

Se paga tributacion desde € primer peso

colombiano gue la organizacién gane.

No se compromete todo el patrimonio de

la compahia.

Determina cuanto es el capital que se

colocaadisposicion del patrimonio se

tienen temor de hacer negocios con S A.Sya

Al momento de hacer negocios, las

entidades bancarias u otras organizaciones

gue como asi de facil se crean, asi de fécil




129

limitael patrimonio.

desaparecen, por su simplicidad y bajas

responsabilidades.
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11 ESTUDIO FINANCIERO
11.1 DESCRIPCION
Este estudio permitird y tiene como objetivo determinar |a factibilidad, viabilidad y

rentabilidad del proyecto y si lo es durante e transcurso del tiempo, en esta parte se
encontrd si es conveniente o no gecutar este plan de negocio, se cuantificaran 10s recursos
financieros, los cuales son necesarios para poner en proceso de gecucion € proyecto de
pre-inversion asi como también para la gecucion de los procesos necesarios diarios para
poder gecutar todas las actividades y lograr € cumplimiento de los objetivos. En este
estudio se sistematiza toda la informacion monetaria de los estudios precedentes, como lo
son el estudio de mercado, técnicos y demas los cuales han llevado a este estudio donde se

analizaran su financiamiento con lo cual se esta en condiciones de efectuar su evaluacion.

Este estudio tiene como objeto también determinar cudl es e monto de los recursos
econdmicos necesarios para la g ecucion del plan de negocio, asi como también los costos
totales de la operacion del proceso y actividades que llevan a generar ingresos, como |os
estudios precedentes han dado que existe un mercado potencial para gecutar este plan de

negocio, se puede por estarazon llevar acabo e desarrollo de este estudio financiero.
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Tabla 11 Par ametros
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PARAMETROS

Descripcion Valor Periodo
Inversion Inicial De Socios y Accionistas S 40.000.000 | Valor Inicial
Inversion Inicial Por Financiacion Externa S 22.000.000 | Valor Inicial

TOTALINVERSION S 62.000.000 | Valor Inicial
Incremento Del Salario 7% Anual
Incremento En Ingresos 20% a 5% Semestral
Incremento En Arrendamientos 1 Semestral
Inflacidn 8,6% Anual
Impuesto sobre la renta parala equidad (CREE) 8% Anual
Impuesto Sobre La Renta 25% Anual
Rotacion En Ventas 30 Mensual
Rotacidon En Alquileres 15 Quincenal
Comisidn Por Ventas Al Asesor Inmobiliario 50% Mensual
Salario Basico S 689.454 Mensual
Auxilio De Transporte S 77.700 Mensual
Salario Secretaria S 850.000 Mensual
Incremento De Arriendo 6,77% Anual
Arrendamiento S 1.500.000 Mensual
Incremento En Gastos 5% Anual
Debito Fiscal (IVA) 16% Porcentual
Administracion De Propiedad 12% Mensual
Salario Gerente S 1.800.000 Mensual

En estailustracion se puede observar |os parametros sobre los cuales se darala gjecucion
del estudio financiero datos los cuales han sido arrojados por los respectivos estudios
realizados anteriormente.

Entre los més importantes de los parametros se encuentra la inversion inicial dada en
ano cero por los accionistas y una financiacion externa ya dada por una entidad bancaria en

el comienzo de operacidn y constitucion de la empresa casainmobiliaria.
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Hoy en dia en un mundo globalizado que esta en un entorno de industrializacion, y que
las nuevas tecnologias se ponen en € frente de todos los aspectos de la vida, es importante
asi como en la vida como en este proyecto de pre-inversion mantener un orden sistematico
dentro del mismo, por esta razon los datos obtenidos de los diferentes estudios han sido
cuantificados y sistematizados, para que asi se puedan redizar los diferentes andlisis y
resultados del estudio financiero que vienen y afectan el proyecto de pre-inversion desde el
mercado, asi como lo es la inflacion, los precios, la oferta y la demanda, hasta lo
organizacional como lo es la administracion, los salarios, € arriendo y los impuestos |o
cuales afectan de manera directa los procesos de este negocio y de igual manera en su
gjecucion paradeterminar si es 0 no factible, viable y rentable durante € tiempo.

Se encuentra también la inversion inicial del proyecto la cual es dada por los
inversionistas y propietarios del negocio y plan estos pardmetros vienen dados de forma
monetaria algunos y otros de forma porcentual para que asi se logre un claro entendimiento
al momento de usarlos en los diferentes presupuestos dados més adelante asi como también
vienen descritos en e tiempo € cua e porcentge o valor se va gecutando o dando en los

diferentes periodos.

11.3 PRESUPUESTO INVERSION
Tabla 12 Presupuesto De Inversién
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PRESUPUESTO DE INVERSION

Inversion Fija ) 27.000.000 | Salvamento
Muebles y Enseres S 12.000.000 [ §  4.000.000
Equipos De Oficina S 15.000.000 [ §  6.000.000
Inversion Diferida ) 35.000.000
Costo De Estudio De Factibilidad S 19.000.000 [ §  2.000.000
Costo De Constitucion S 8.000.000 | S  2.000.000
Gastos De Preapertura S 3.000.000 | $ 800.000
Mejoras En Local y Oficina S 5.000.000 | §  1.500.000

TOTAL INVERSION ) 62.000.000

Lainversion en donde se colocara capital por parte de los inversionistas quienes son los
promotores del plan de negocio, su objetivo es conseguir una ganancia futura, para esto se
necesitan invertir en diferentes aspectos del plan de negocio, estas inversiones se pueden
ver reflgadas de dos maneras los bienes materiales (tangibles) los cuales se pueden volver
efectivos en un periodo més rgpido, dentro de estos se encontré para este proyecto de pre-
inversion lainversion en las mejoras para el local u oficinalacua eslainfraestructurade la
organizacion ali se invertira en la adecuacion de esta infraestructura para hacerla
acogedora y de forma correcta, llamativa y confiable para los clientes y no méas importante
los trabajadores.

Alli también se hall6 lainversion en los muebles y enceres de la organizacion los cuales
como ya se ha mencionado antes generaran comodidad y confianza a los clientes y
trabajadores pero no solo esto, también demostraran que es una empresa seria, la cua estara
adecuada correcta y distinguidamente, Dentro de las inversiones tangibles también se
encuentra y ain mas importante los equipos de oficina los cuales permitiran llevar a cabo
las operaciones que generaran ingresos para este negocio, esta es una de las inversiones

mas importantes ya que se puede tener, decoraciones y comodidades en la empresa las
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cuales generen confianza y atraigan clientes pero si no se tiene e equipo adecuado para
operar y administrar y poder llevar a cabo un ingreso no se tiene nada asi que estainversion
es una en la cua se invertira un poco Mas para que asi, estos equipos operen de forma
correctay eficiente facilitdndole el trabajo a los empleados de g ecutar un ingreso tanto para
elloscomo paralaempresa.

Se tienen también en cuenta las inversiones intangibles las cuales a contrario de las
inversiones tangibles estas no se pueden hacer efectivas, pero son muy importantes ya que
aportan un valor importante para €l negocio y no solo esto también ayudan en la gjecucion
de |las operaciones de la empresa, véase primero el costo estudio factibilidad, este estudio €l
cual permitey dalas pausasy €l aval para que este proyecto de pre-inversion se determine
s esviable y rentable 0 no, este estudio arroj6 datos de como esta el mercado y de como se
debe llevar a cabo la administracion y la parte técnica del negocio por esta razén es muy
importante y tiene un valor ato, claro esta también tiene un tiempo de validez ya que €
mercado cambia con el tiempo, este estudio aunque no se podra hacer efectivo, s se puede
basar en €, paratomar las decisiones correctas en la empresa para asi llevarlaa el éxito ya
que tiene las descripcion, datos e informacion correcta de cOmo se encuentra el mercado y
cua eslaformamas adecuada de gecutar € plan de negocio.

Los costos de constitucion son una inversion intangible ya que con esto logra que la
empresa este legalmente congtituida y de esta manera se pueda gecutar las diferentes
operaciones sin ningun problema claro, esta llevando los diferentes informes legales en los
periodos establecidos los cuales se veran més adelante en este estudio financiero, se
encuentra también los gastos de preapertura estos gastos son una inversion en la cual se

usara para dar a conocer la empresa, es una inversion ya que con elalo que se busca es un
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retorno, un retorno de clientes, popularidad en e mercado y por ende ingresos para €l

Negocio por esta razdn es unainversion intangible pero tangible con € tiempo.

11.4 AMORTIZACIONESY DEPRECIACIONES

Tabla 13 Amortizacionesy Depreciaciones

AMORTIZACION DE DIFERIDOS

Descripcion Saldo Utilidad Ailos | Amortizacion
Costo De Estudio De Factibilidad | $19.000.000 5 S 3.800.000
Costo De Constitucion S 8.000.000 5 S 1.600.000
Costos De Preapertura S 3.000.000 5 S 600.000
Mejoras En Local y Oficina $ 5.000.000 5 S 1.000.000
Amortizacion Costo De Estudio De Factibilidad
Descripcion Ao 1 Ano 2 Ano 3 Aho 4 Ao 5
Saldo S 15.200.000 | $11.400.000 | $ 7.600.000 | S 3.800.000 | S 2.000.000
Amortizacion S 3.800.000 | S 3.800.000 | $ 3.800.000 [ $ 3.800.000 | S 3.800.000
Amortizacién Costo De Constitucion
Descripcion Aiho 1 Ano 2 Ano 3 Aho 4 Ao 5
Saldo S 6.400.000 | S 4.800.000 | $ 3.200.000 | S 1.600.000 | S 2.000.000
Amortizacion S 1.600.000 | S 1.600.000 | $ 1.600.000 | S 1.600.000 | S 1.600.000
Amortizacion Costos De Preapertura
Descripcion Aiho 1 Ano 2 Ano 3 Aho 4 Aiho 5
Saldo S 2.400.000 | S 1.800.000 [ $ 1.200.000 | S 600.000 | S 800.000
Amortizacion S 600.000 | S 600.000 | S 600.000 | S 600.000 | S 600.000
Amortizacion Mejoras En Local y Oficina
Descripcion Ao 1 Aio 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Saldo S 4.000.000 | S 3.000.000 | § 2.000.000 | S 1.000.000 | S 1.500.000
Amortizacion S 1.000.000 | S 1.000.000 | $ 1.000.000 | S 1.000.000 | S 1.000.000

Los activos e inversion intangibles deben ser amortizados a partir de que estos

contribuyen a generar ingresos para la empresa, estos activos en si no tienen una vital Util,

esta, estd dada por los mismos promotores del proyecto de pre-inversion la cua se
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establecio como la utilidad que s ele puede dar a estos activos durante un periodo ya que
después de este tiempo se debe reinvertir en nuevos activos intangibles para que estos
mismo vuelvan a generar rentabilidad, conocimiento y seguridad ante los clientes y
empleados de la organizacion, todas estas vidas Utiles estdn dadas y tienen un respaldo legal

la cual se respalda bajo la seccidn 17 de la NIIF (Normas Internacionales de Informacion

Financiera).
DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS

Descripcion Saldo Utilidad Afos | Depreciacion
Muebles y Enseres $12.000.000 10 S 1.200.000
Equipos De Oficina $15.000.000 5 S 3.000.000

Depreciacion Muebles y Enseres
Descripcidn Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5

Saldo $ 10.800.000 [ $ 9.600.000 | S 8.400.000 [ S 7.200.000 | $ 6.000.000

Depreciacion $ 1.200.000 [ $ 1.200.000 | S 1.200.000 [ S 1.200.000 | $ 1.200.000

Depreciacién Equipos De Oficina

Descripcion Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5

Saldo $ 12.000.000 | $ 9.000.000 | $ 6.000.000 | $ 3.000.000 [ S 6.000.000

Depreciacion S 3.000.000 [ S 3.000.000 | S 3.000.000 [ S 3.000.000 | S 3.000.000

La inversion de estos activos tangibles permitiran las operaciones en este negocio ya
que con €llos se logra publicidad y contactos con clientes y los asesores |o cuales se
encargaran de lograr las ventas, estos activos tangibles los cuales se pueden hacer efectivos
de manera rapida tiene una depreciacion la cual se determinado que en ese periodo de
tiempo este bien (activo) va ser Util y va generar rentabilidad para € negocio, todas estas
vidas Utiles estan dadas y tienen un respaldo legal la cual se respalda bajo la seccion 17 de

laNIIF (Normas Internacionales de Informacion Financiera).
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11.5 PRESUPUEST O DE INGRESOS

Tabla 14 Presupuesto, Por centajes De I ngresos Por Servicios

Presupuesto, Por centajes De I ngresos Por Servicios

Cobro
Descripcion Observacion
por centual
2,5% al 5% Pro Comision Por La Actividad Comercial
Ventas
=3,75% Inmobiliaria Por UnaVenta De Propiedad
Del Canon Mensual Incluyendo Pdliza Que
Administracion
10% AseguralLa Propiedad y El Pago Al
De Propiedad
Propietario Del Inmueble
Avallos 1 x 1000 Por Propiedad Avaluada
Este Incremento Se Vera Reflgjado En El
Incremento En Avaluo De La Propiedad Vendida,
20% | Semestral
Ingresos Administrada o Avaluada Durante Los 2
Primeros Afios

En esta tabla se puede observar los diferentes servicios junto con sus porcentajes y la
observacién de cada uno de ellos, cabe aclarar que estos datos e informacién de porcentajes
fueron obtenidos por e respectivo estudio de mercado realizado anteriormente, e cua
permitié para ventas encontrar gque aunque en Colombia no esta totalmente regulado €l
tema de las comisiones inmobiliarias, si existe un estandar € cual se rige, dependiendo de

la operacion arealizar y la ubicacion del inmueble.
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Para |os arrendamientos se acoge a lo anterior pero este porcentaje € cua se presenta en

esta ilustracion muestra que €l cobro sera del 10% incluyendo una pdliza de seguro que

brinda proteccién a los hogares en arriendo frente a los riesgos presentes a momento de

alquilar un inmueble. Y el porcentaje de los avallos el cual también ha sido establecido por

la empresa para darle comodidad al cliente al momento de certificar € avalué de un bien.

Asi también se vera reflgjado € incremento de los ingresos el cual se verareflggado no en

la ventas o arrendamientos logrados por los asesores comerciales, s no € cua estara

reflggado en e avalud de las propiedades vendidas o administradas por los asesores |os

cuales buscaran de cierta forma encontrar bienes mas avaluados a medida que pase €

tiempo de esta manera generaran mas ingresos paraellosy €l negocio.

Tabla 15 Avaluo De Propiedad Vendida Asesor 1

Avaluo De Propiedades Administradas Vendidas

Periodo Ventas | Ventas Avaluo De Propiedad Vendida Asesor 1
Asesor 1 | Asesor 2 Aho 1 Afo 2 Afo 3 Aho 4 Afho 5

Enero 1 1 $ 150.000.000 | $ 216.000.000 | $ 266.976.000 | $ 283.234.838 | $ 300.483.840
Febrero 1 1 $ 150.000.000 | S 216.000.000 | $ 266.976.000 | $ 283.234.838 | $ 300.483.840
Marzo 1 1 S 150.000.000| S 216.000.000 | S 266.976.000 | $ 283.234.838 | $ 300.483.840
Abril 1 1 $ 150.000.000 | $ 216.000.000 | $ 266.976.000 | $ 283.234.838 | $ 300.483.840
Mayo 1 1 $ 150.000.000 | $ 216.000.000 | $ 266.976.000 | $ 283.234.838 | $ 300.483.840
Junio 1 1 $ 150.000.000 | $ 216.000.000 | $ 266.976.000 | $ 283.234.838 | $ 300.483.840
Julio 1 1 $ 180.000.000 | S 259.200.000 | $ 274.985.280 | $ 291.731.884 | $ 309.498.355
Agosto 1 1 S 180.000.000 | S 259.200.000 | $ 274.985.280 | $ 291.731.884 | $ 309.498.355
Septiembre 1 1 $ 180.000.000 | $ 259.200.000 | $ 274.985.280 | $ 291.731.884 | $ 309.498.355
Octubre 1 1 $ 180.000.000 | $ 259.200.000 | $ 274.985.280 | $ 291.731.884 | $ 309.498.355
Noviembre 1 1 S 180.000.000 | S 259.200.000 | S 274.985.280 | $ 291.731.884 | S 309.498.355
Diciembre 1 1 $ 180.000.000 | S 259.200.000 | $ 274.985.280 | $ 291.731.884 | $ 309.498.355

TOTAL 12 12 $ 1.980.000.000 | $ 2.851.200.000 | S 3.251.767.680 | $ 3.449.800.332 | $ 3.659.893.172

Tabla 16 Avaluo De Propiedad Vendida Asesor 2
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Avaluo De Propiedades Administradas Vendidas

Periodo Ventas | Ventas Avaluo De Propiedad Vendida Asesor 2
Asesor 1 | Asesor 2 Aho 1 Afo 2 Afo 3 Aho 4 Afho 5

Enero 1 1 $ 150.000.000 | $ 216.000.000 | $ 266.976.000 | $ 283.234.838 | $ 300.483.840
Febrero 1 1 $ 150.000.000 | S 216.000.000 | $ 266.976.000 | $ 283.234.838 | $ 300.483.840
Marzo 1 1 S 150.000.000| S 216.000.000 | S 266.976.000 | $ 283.234.838 | S 300.483.840
Abril 1 1 $ 150.000.000 | $ 216.000.000 | $ 266.976.000 | $ 283.234.838 | $ 300.483.840
Mayo 1 1 $ 150.000.000 | $ 216.000.000 | $ 266.976.000 | $ 283.234.838 | $ 300.483.840
Junio 1 1 $ 150.000.000 | $ 216.000.000 | $ 266.976.000 | $ 283.234.838 | $ 300.483.840
Julio 1 1 $ 180.000.000 | S 259.200.000 | $ 274.985.280 | $ 291.731.884 | $ 309.498.355
Agosto 1 1 S 180.000.000 | S 259.200.000 | $ 274.985.280 | $ 291.731.884 | S 309.498.355
Septiembre 1 1 $ 180.000.000 | $ 259.200.000 | $ 274.985.280 | $ 291.731.884 | $ 309.498.355
Octubre 1 1 $ 180.000.000 | $ 259.200.000 | $ 274.985.280 | $ 291.731.884 | $ 309.498.355
Noviembre 1 1 S 180.000.000 | $ 259.200.000 | S 274.985.280 | $ 291.731.884 | S 309.498.355
Diciembre 1 1 $ 180.000.000 | S 259.200.000 | $ 274.985.280 | $ 291.731.884 | $ 309.498.355

TOTAL 12 12 $ 1.980.000.000 | $ 2.851.200.000 | $ 3.251.767.680 | $ 3.449.800.332 | $ 3.659.893.172

Estas ilustraciones reflgjan como son los avallios de las propiedades que los asesores
comerciaes han conseguido que € propietario del inmueble permita que la administre casa
inmobiliaria para venderlas, estos avallos son de propiedades que como los anteriores
estudios 10 han demostrado son de estratos socioecondmicos medios aunque como cabe
notar en las ilustraciones estos avallios de estas propiedades iran en aumento a medida que
pasa el tiempo y tanto |os asesores comerciales como el negocio adquieren experiencia para
asi poder administrar inmuebles mucho més aval uados.

Cabe aclarar que @ incremento semestral que se ha proyectado en la llustracién
Presupuesto, Porcentgjes De Ingresos Por Servicios este se ve reflgado durante los dos
primeros afnos ya que a partir del 3 afo los bienes inmuebles (propiedades) |legan a su tope
de avalud razonable para lograr una venta répida segun el estudio de mercado aunque cabe
aclarar que s lograran encontrar propiedad hasta de 100.000.000 millones de pesos
colombianos en Villavicencio, pero estos no seran tomados en cuenta en este estudio para
hacerlo més realista en el mercado, ya que el avaluo de las propiedades a partir del 3 afio

han llegado a su tope rea esto no significa que siga teniendo un incremento, s se
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proyectara un incremento €l cual serd de un 3% a partir de este tercer afio yaque esen lo
que incrementara el valor de una propiedad en un afio.

¢Por gué este incremento durante los dos primeros arios es del 20% y luego se reduce a
tan solo un 3%? Este incremento durante los dos primeros afios se presenta en un 20% ya
que durante este periodo € negocio, la organizacion, la empresa como tal le dara alto
reconocimiento a los asesores inmobiliarios los cuales durante estos dos periodos
comenzaran con propiedades de “poco valor” he iran incrementando a propiedades de mas
valor, ya que por su reconocimiento y experiencia en el mercado, se les facilitara encontrar
propiedades y empezar a generar contactos con personas y clientes potenciales de mas al
prestigio.

Tabla 17 Ingreso De Propiedad Vendida Por Asesor 1

Ingresos De Propiedades Administradas Vendidas

Periodo Ventas Ingreso De Propiedad Vendida Por Asesor 1
Asesor 1 Ao 1 Aiio 2 Aio 3 Ao 4 Ao 5

Enero 1 S 4.500.000 | $ 6.480.000 | S 8.009.280 | S 8.497.045| S 9.014.515
Febrero 1 S 4.500.000| $ 6.480.000 | S 8.009.280 | $ 8.497.045| S 9.014.515
Marzo 1 S 4.500.000 | $ 6.480.000 | S 8.009.280 | S 8.497.045|$ 9.014.515
Abril 1 S 4.500.000 | $ 6.480.000 | S 8.009.280 | S 8.497.045| S 9.014.515
Mayo 1 S 4.500.000| $ 6.480.000 | S 8.009.280 | $ 8.497.045 | $ 9.014.515
Junio 1 S 4.500.000 | $ 6.480.000 | S 8.009.280 | S 8.497.045|$ 9.014.515
Julio 1 S 5.400.000 | $ 7.776.000 | S 8.249.558 [ S 8.751.957 | $ 9.284.951
Agosto 1 S 5.400.000 | S 7.776.000 | S 8.249.558 [ S 8.751.957 | S 9.284.951
Septiembre 1 S 5.400.000 | $ 7.776.000 | S 8.249.558 [ S 8.751.957 | $ 9.284.951
Octubre 1 S 5.400.000 | $ 7.776.000 | S 8.249.558 | S 8.751.957 | $§ 9.284.951
Noviembre 1 S 5.400.000 | S 7.776.000 | S 8.249.558 [ S 8.751.957 | S 9.284.951
Diciembre 1 S 5.400.000 | $ 7.776.000 | S 8.249.558 [ S 8.751.957 | $ 9.284.951

TOTAL 12 S 59.400.000 | S 85.536.000 | $ 97.553.030 | S 103.494.010 | $ 109.796.795

Tabla 18 Ingreso De Propiedad Vendida Por Asesor 2
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Ingresos De Propiedades Administradas Vendidas

Periodo Ventas Ingreso De Propiedad Vendida Por Asesor 2
Asesor 2 Ao 1 Afio 2 Ao 3 Aho 4 Ao 5

Enero 1 S 4.500.000| S 6.480.000 | $ 8.009.280 | $ 8.497.045| $ 9.014.515
Febrero 1 S 4.500.000| S 6.480.000 | $ 8.009.280 | § 8.497.045| $ 9.014.515
Marzo 1 S 4.500.000 | S 6.480.000 | $ 8.009.280 | $ 8.497.045( S 9.014.515
Abril 1 S 4.500.000 | S 6.480.000 | $ 8.009.280 | $ 8.497.045( S 9.014.515
Mayo 1 S 4.500.000| S 6.480.000 | S 8.009.280 | § 8.497.045| $ 9.014.515
Junio 1 S 4.500.000| S 6.480.000 | $ 8.009.280 | § 8.497.045| $ 9.014.515
Julio 1 S 5.400.000 | S 7.776.000 | $ 8.249.558 | $ 8.751.957 | $ 9.284.951
Agosto 1 S 5.400.000 | $ 7.776.000 | $ 8.249.558 | § 8.751.957 | $ 9.284.951
Septiembre 1 S 5.400.000 | S 7.776.000 | $ 8.249.558 | § 8.751.957 | S 9.284.951
Octubre 1 S 5.400.000 | S 7.776.000 | $ 8.249.558 | $ 8.751.957 | $ 9.284.951
Noviembre 1 S 5.400.000 | S 7.776.000 | $ 8.249.558 | $ 8.751.957 | $ 9.284.951
Diciembre 1 S 5.400.000 | $ 7.776.000 | S 8.249.558 | § 8.751.957 | $ 9.284.951

TOTAL 12 $ 59.400.000 | $ 85.536.000 | $ 97.553.030 | $ 103.494.010 | $  109.796.795

Aqui se ve reflgado los ingresos mas importantes para € negocio por parte de los

asesores comerciales los cuales gecutaron las ventas como se puede observar, no es tan

facil gecutar una venta de una propiedad ya que requiere tiempo y hay que encontrar alas

personas adecuadas que buscan la propiedad adecuada, un asesor por o general realiza una

venta cada dos meses ya que de las cuales pudo administrar asi como se pudo reflgjar en las

ilustraciones anteriores, pudo lograr que cada mes por o menos adquiriera una propiedad

administrada con posibilidad de venta pero solo en realidad € ecuta una venta mensual por

esas propiedades administradas. Al momento de que a partir del 2 y tercer afio se ve un

incremento minimo en el avalud de |as propiedades vendidas este también se verareflgado

en los ingresos los cuales segun la proyeccion y los respectivos estudios estos se

mantendran constantes ya que es un escenario realista.

Tabla 19 Canon De Propiedad Administrada Asesor 1
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Canon De Propiedades Administradas

Periodo Prop. Admin. | Prop.Admin. Canon De Propiedad Administrada Asesor 1
Asesor 1 Asesor 2 Ao 1 Ao 2 Aio 3 Ano 4 Ao 5

Enero 3 3 S 3.000.000| $ 8.640.000 | S 12.441.600 | $ 17.915.904 | $ 25.798.902
Febrero 3 3 S 3.000.000 | $ 8.640.000 | S 12.441.600 | $ 17.915.904 | $ 25.798.902
Marzo 3 3 S 3.000.000| $ 8.640.000 | S 12.441.600 | $ 17.915.904 | $ 25.798.902
Abril 3 3 S 3.000.000| $ 8.640.000 | S 12.441.600 | $ 17.915.904 | $ 25.798.902
Mayo 3 3 S 3.000.000| $ 8.640.000 | S 12.441.600 | $ 17.915.904 | $ 25.798.902
Junio 3 3 S 3.000.000| $ 8.640.000 | S 12.441.600 | $ 17.915.904 | $ 25.798.902
Julio 4 4 S 7.200.000 | S 10.368.000 | $ 14.929.920 | $ 21.499.085 | S 30.958.682
Agosto 4 4 S 7.200.000 | $ 10.368.000 | $ 14.929.920 | $ 21.499.085 | $ 30.958.682
Septiembre 4 4 S 7.200.000 | S 10.368.000 | $ 14.929.920 | $ 21.499.085 | S 30.958.682
Octubre 4 4 S 7.200.000 | S 10.368.000 | $ 14.929.920 | $ 21.499.085 | S 30.958.682
Noviembre 4 4 S 7.200.000 | $ 10.368.000 | $ 14.929.920 | $ 21.499.085 | $ 30.958.682
Diciembre 4 4 S 7.200.000 | S 10.368.000 | S 14.929.920 | $ 21.499.085 | S 30.958.682

TOTAL 42 42 $ 61.200.000 | $ 114.048.000 | $ 164.229.120 | $ 236.489.933 | $  340.545.503

Tabla 20 Canon De Propiedad Administrada Asesor 2
Canon De Propiedades Administradas
Periodo Prop. Admin. | Prop.Admin. Canon De Propiedad Administrada Asesor 2
Asesor 1 Asesor 2 Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5

Enero 3 3 S 3.000.000| $ 8.640.000 | $ 12.441.600 | $ 17.915.904 | $ 25.798.902
Febrero 3 3 S 3.000.000| $ 8.640.000 | S 12.441.600 | $ 17.915.904 | $ 25.798.902
Marzo 3 3 S 3.000.000| $ 8.640.000 | S 12.441.600 | $ 17.915.904 | $ 25.798.902
Abril 3 3 S 3.000.000| $ 8.640.000 | S 12.441.600 | $ 17.915.904 | S 25.798.902
Mayo 3 3 S 3.000.000| $ 8.640.000 | S 12.441.600 | $ 17.915.904 | $ 25.798.902
Junio 3 3 S 3.000.000| $ 8.640.000 | S 12.441.600 | $ 17.915.904 | $ 25.798.902
Julio 4 4 S 7.200.000 | S 10.368.000 | $ 14.929.920 | $ 21.499.085 | S 30.958.682
Agosto 4 4 S 7.200.000 | S 10.368.000 | $ 14.929.920 | $ 21.499.085 | S 30.958.682
Septiembre 4 4 S 7.200.000 | S 10.368.000 | $ 14.929.920 | $ 21.499.085 | S 30.958.682
Octubre 4 4 S 7.200.000 | S 10.368.000 | S 14.929.920 | $ 21.499.085 | S 30.958.682
Noviembre 4 4 S 7.200.000 | S 10.368.000 | $ 14.929.920 | $ 21.499.085 | S 30.958.682
Diciembre 4 4 S 7.200.000 | S 10.368.000 | S 14.929.920 | $ 21.499.085 | S 30.958.682

TOTAL 42 42 $ 61.200.000 | $ 114.048.000 | $ 164.229.120 | $ 236.489.933 | $  340.545.503

Este canon de arrendamiento se obtuvo a cabo, ya que la proyeccion reflgja que un

asesor inmobiliario lograra adquirir por lo menos 3 propiedades administradas, esto para
estar por encima del punto de equilibrio en ingresos para asi poder generar rentabilidad en
este proyecto y junto con € logro de ponerlas a generar ingresos, € incremento en donde

los asesores inmobiliarios se reflgjara tanto en el nimero de propiedades administradas
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como en el incremento del canon ya que seguin la ley este se permite aumentar segliin como
lo diga En e contrato de arrendamiento de vivienda urbana o rura que € canon de
arrendamiento no puede superar el 1% del avalud del bien inmueble, 0 no se podra superar
el 1% del vaor comercia de la parte que se de en arriendo, segin lo establecido en el
articulo 18 de la ley 820 de 2003. Estos datos de viviendas administradas por asesor son
dados del estudio del mercado seccion resultados de la encuesta donde e 31% de ellos
viven en condiciones de arriendo, y que quienes ofrecen las viviendas quienes son €l tipo de
cliente que tienen otra propiedad raiz diferente a lugar donde viven, la usan como
inversion y apuestan en arrendar estas propiedades con e fin de generar un ingresos
mensual .

Tabla 21 Avalu6 De Propiedad Vendida Asesor 1

Avaluo De Propiedades

. Avaluo De Propiedad Vendida Asesor 1
Periodo Avaluos — — - — —
Aho 1 ARno 2 Ano 3 Aho 4 Aho 5

Enero 2 $ 400.000.000 [$ 576.000.000|S  829.440.000 |$  1.194.393.600 |$ 1.719.926.784
Febrero 2 $ 400.000.000 |$ 576.000.000|$  829.440.000 |$ 1.194.393.600|S$ 1.719.926.784
Marzo 2 $ 400.000.000 [$ 576.000.000|S  829.440.000 |$  1.194.393.600 |$ 1.719.926.784
Abril 2 $ 400.000.000 [$ 576.000.000|S  829.440.000 |$  1.194.393.600 |$ 1.719.926.784
Mayo 2 $ 400.000.000 |$ 576.000.000 (S  829.440.000 |$  1.194.393.600 S 1.719.926.784
Junio 2 $ 400.000.000 [$ 576.000.000|S  829.440.000 |$  1.194.393.600 |$ 1.719.926.784
Julio 2 $ 480.000.000 | $ 691.200.000 | $ 995.328.000 | $ 1.433.272.320 | $ 2.063.912.141
Agosto 2 $ 480.000.000 [ $ 691.200.000 | $  995.328.000 | $ 1.433.272.320 | $ 2.063.912.141
Septiembre 2 $ 480.000.000 [ $ 691.200.000 | $  995.328.000 | $ 1.433.272.320 | $ 2.063.912.141
Octubre 2 $ 480.000.000 [ $ 691.200.000 | $  995.328.000 | $ 1.433.272.320 | $ 2.063.912.141
Noviembre 2 $ 480.000.000 [ $ 691.200.000 | $  995.328.000 | $ 1.433.272.320 | $ 2.063.912.141
Diciembre 2 $ 480.000.000 | $ 691.200.000 | $ 995.328.000 | $ 1.433.272.320 | $ 2.063.912.141

TOTAL 24 $5.280.000.000 | $ 7.603.200.000 | $ 10.948.608.000 | $ 15.765.995.520 | $ 22.703.033.549

Tabla 22 Avaluo De Propiedad Vendida Asesor 2
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Avaluo De Propiedades

. Avaluo De Propiedad Vendida Asesor 2
Periodo Avaluos — — — — —
Ano 1 Ao 2 Anho 3 Aho 4 Aho 5

Enero 2 $ 400.000.000 [$ 576.000.000|$  829.440.000 |$  1.194.393.600 [$ 1.719.926.784
Febrero 2 $ 400.000.000 |$ 576.000.000|$  829.440.000 |$  1.194.393.600 |$ 1.719.926.784
Marzo 2 $ 400.000.000 [$ 576.000.000|$  829.440.000 |$  1.194.393.600 [$ 1.719.926.784
Abril 2 $  400.000.000 [$ 576.000.000|S  829.440.000 |$  1.194.393.600 [$ 1.719.926.784
Mayo 2 $ 400.000.000 |$ 576.000.000 (S  829.440.000 |$ 1.194.393.600 |$ 1.719.926.784
Junio 2 $  400.000.000 [$ 576.000.000|$  829.440.000 |$  1.194.393.600 [$ 1.719.926.784
Julio 2 $ 480.000.000 | $ 691.200.000 [ $ 995.328.000 | $ 1.433.272.320 [ $ 2.063.912.141
Agosto 2 $ 480.000.000 | $ 691.200.000 | $ 995.328.000 | $ 1.433.272.320 | $ 2.063.912.141
Septiembre 2 $ 480.000.000 | $ 691.200.000 | $ 995.328.000 | $ 1.433.272.320 | $ 2.063.912.141
Octubre 2 $ 480.000.000 | $ 691.200.000 | $ 995.328.000 | $ 1.433.272.320 | $ 2.063.912.141
Noviembre 2 $ 480.000.000 | $ 691.200.000 | $ 995.328.000 | $ 1.433.272.320 | $ 2.063.912.141
Diciembre 2 $ 480.000.000 | $ 691.200.000 [ $ 995.328.000 | $ 1.433.272.320 [ $ 2.063.912.141

TOTAL 24 $5.280.000.000 | $ 7.603.200.000 | $ 10.948.608.000 | $ 15.765.995.520 | $ 22.703.033.549

En este mercado los avaluadores certificados por la RNA(Registro Nacional De
Avauadores) estaran disponibles para redizar este tipo de certificaciones de avaltos de
propiedades en todo e Departamento del Metacon disponibilidad para vigjar y realizar un
avaluo en un dia entregando su respectivo informe en 5 dias avilés, se proyecta que por lo
general un avaluador certificado logre por lo menos de 2 a 4 avallios en un mes en
Villavicencio pero ya que junto con € negocio, publicidad y reconocimiento logrado estos
avallos incrementaran en el valor de la propiedad ya que serén reconocidos por realizar
este tipo de certificaciones en todo € departamento, llegando a zonas rurales en donde las
propiedades son de miles de metros cuadrados y Ilegan a tener un valor muchisimo mayor
de un casi 100% més que un avalu6 en la zona urbana de Villavicencio.

Tabla 23 Resultado Presupuesto De | ngresos
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PRESUPUESTO DE INGRESOS

Periodo ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Enero S 12.851.040 | $ 18.556.512 | § 21.657.139 | $§  24.179.738 | $ 27.385.582
Febrero S 12.851.040 | $ 18.556.512 | $ 21.657.139 | $  24.179.738 | $ 27.385.582
Marzo $ 12.851.040 | $ 18.556.512 | § 21.657.139 | $§  24.179.738 | $ 27.385.582
Abril $ 12.851.040 | $ 18.556.512 | § 21.657.139 | §  24.179.738 | $ 27.385.582
Mayo $ 12.851.040 | $ 18.556.512 | § 21.657.139 | §  24.179.738 | $ 27.385.582
Junio S 12.851.040 | $ 18.556.512 | § 21.657.139 | $  24.179.738 | $ 27.385.582
Julio $ 12.851.040 | $ 18.556.512 | § 21.657.139 | $  24.179.738 | $ 27.385.582
Agosto S 12.851.040 | $ 18.556.512 | § 21.657.139 | $  24.179.738 | $ 27.385.582
Septiembre $ 12.851.040 | $ 18.556.512 | § 21.657.139 [ $  24.179.738 | $ 27.385.582
Octubre S 12.851.040 | $ 18.556.512 | § 21.657.139 | $  24.179.738 | $ 27.385.582
Noviembre S 12.851.040 | $ 18.556.512 | $ 21.657.139 | $  24.179.738 | $ 27.385.582
Diciembre $ 12.851.040 | $ 18.556.512 | § 21.657.139 | §  24.179.738 | $ 27.385.582

TOTAL INGRESOS S 154.212.480 | $ 222.678.139 | $ 259.885.673 | $ 290.156.858 | $  328.626.984

El presupuesto de estos ingresos se obtiene como resultado de todos los ingresos

derivados de las operaciones financieras vistas anteriormente en las ilustraciones de este

estudio, con un incremento porcentual promedio proyectado de un 19% lo cua esy se

encuentra acorde con lo proyectado en €l incremento de los ingresos visto en lailustracién

Presupuesto De Inversion.

11.6 PRESUPUESTO DE NOMINA

Tabla 24 Salario Basico e | ncremento Anual

Salario Basico e Incremento Del Salario 7%
Descripcion Ao 1 Aio 2 Ao 3 Ao 4 Ano 5
AsesoresBase | S 689.454|S 737716 S 789.356 | $ 844611 | S 903.734
Secretaria 1 S 850.000 S 909.500 S 973.165|S 1.041.287 | S 1.114.177
Gerente S 1.800.000 | S 1.926.000 | S 2.060.820 [ S  2.205.077 | S 2.359.433
TOTAL $18.473.448 | $42.878.589 | $45.880.091 | $ 49.091.697 | § 52.528.116

Al momento de establecer un salario € recurso humano es o mas importante ya que por

medio de ellos se obtienen |os ingresos para la organizaciéon y permiten que las operaciones

puedan llevarse a cabo de manera correcta en esta ilustracion se puede observar € salario
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basico de los empleados que tendra este proyecto de pre-inversion para la correcta
giecucion del plan, este salario basico tiene su respectivo incremento salarial para cada
periodo el cua se ha establecido que seaigual a incremento del salario minimo para que
asi se obtenga un salario basico justo y de esta manera trabajen de manera motivada y se
Sientan parte y comprometidos con el negocio.

Los asesores inmobiliarios tendrdn un salario basico minimo establecido por la ley
colombiana & cual obtendra su respectivo incremento a parte de este salario obtendran un
50% de comision por los ingresos generados para € negocio. Las secretarias obtendran un
salario basico establecido en 850.000 pesos colombianos € cua tiene su respectivo
incremento a través de los afios, junto con todas sus prestaciones y apropiaciones de
nomina de ley establecidos en & primer periodo del afio 1 se tendra una secretaria pero a
medida de que € negocio y los empleados adquieren experiencia en este mercado, en €l
segundo periodo se tendra la capacidad para aumentar €l recurso humano y poder contratar
una secretaria mas, asi como también se tendran |os recursos necesarios y suficientes para
poder contratar y darle un buen salario a un gerente e cual sera uno de los inversionistas
que ha estado al mando del negocio.

Tabla 25 Nomina Comisiones + Basico

NOMINA
Basico Comisiones + Basico Mensual | 50%
Cod.| Identificacion Nombres Total Devengado
Mensual —~ —~ —~ —~ —
Ao 1 Ano 2 Ano 3 Aho 4 Ao 5
1 1.018.408.283 |Cardenas Ayala Luis Carlos Asesor 1 S 42.689.844 | S 60.095.830 | S 69.707.553 | $ 77.606.879 | S  87.579.147
2 1.030.555.541 |Rincon Rodriguez Dilber Andres Asesor 2 S 42.689.844 | S 60.095.830 | S 69.707.553 | $ 77.606.879 | S  87.579.147
3 1.108.499.254 |Castro Garay Andrea Paola Secretarial | $ 10.200.000 | $ 10.914.000 | S 11.677.980 | $ 12.495.439 | S 13.370.119
5 1.121.458.732  |Moncada Ramirez Andres Felipe Gerente S -1 S 23.112.000 | § 24.729.840 [ S 26.460.929 | S  28.313.194
TOTAL DEVENGADO $ 95.579.688 | $ 154.217.659 | $ 175.822.927 | $ 194.170.126 | $ 216.841.608

Tabla 26 Nomina + Basico + Auxilio De Transporte




147

NOMINA

Cod.

Identificacion

Nombres

Basico
Mensual

Comisiones + Basico Mensual

50%

Auxilio De

Total Devengado + Auxilio De Transporte

Transporte

Ao 1

Ao 2

Afo 3

Afio 4

Afio 5

1.018.408.283

Cardenas Ayala Luis Carlos

Asesor 1

S 42.689.844

60.095.830

69.707.553

77.606.879

87.579.147

$

1.030.555.541

Rincon Rodriguez Dilber Andres

Asesor 2

S 42.689.844

60.095.830

69.707.553

77.606.879

87.579.147

$

1.108.499.254

Castro Garay Andrea Paola

Secretaria 1

S 11.132.400

11.846.400

13.427.839

14.302.519

S 932.400

VWIN|-

1.121.458.732

Moncada Ramirez Andres Felipe

Gerente

$ -

23.112.000

24.729.840

26.460.929

28.313.194

$

TOTAL DEVENGADO + AUXILIO DE TRANSPORTE

$ 96.512.088

$
$
$
$
$

155.150.059

$
$
$
$
$

$
$
12.610.380 [ $
$
$

176.755.327

195.102.526

w | |n|n|n

217.774.008

El salario basico es todo |o que espera un empleado para asi tener una buena calidad de

vida en esta ilustracion se puede observar el salario basico de los empleados con sus

respectivos incrementos anualmente, pero en el caso especia de los asesores inmobiliarios

estos obtienen unas comisiones las cuales reciben a momento ya sea de g ecutar la venta de

una propiedad, adquirir un inmueble para arrendamiento o presentar un informe sobre un

avalud por estos ingresos que ellos generan para el negocio ellos obtienen un 50% de

comision esto visto en la ilustracion Nomina Comisiones + Basico En la siguiente

ilustracion Nomina + Basico + Auxilio De Transporte es la ndmina basica del empleado

mas su auxilio de transporte legal € cua se debe pagar a quienes ganen menos de

1°500.000 pesos colombianos que en el caso del negocio se debe pagar a las secretarias

quienes son las que devengan menos de valor establecido por laley.

Tabla 27 Deducciones Por Prestaciones

DEDUCIDO POR PRESTACIONES

Cod.

Salud

Identificacion

Nombres

4%

Pension

4%

Total

8%

Afio 1

Afio 2

Afio 3

Afio 4

Afio 5

1.018.408.283

Cardenas Ayala Luis Carlos

$ 2.558.125

4.401.450

5.088.357

5.694.017

6.952.138

1.030.555.541

Rincon Rodriguez Dilber Andres

$ 2.558.125

4.401.450

5.088.357

5.694.017

6.952.138

1.108.499.254

Castro Garay Andrea Paola

$ 816.000

873.120

934.238

999.635

1.069.610

1.001.010.654

Beltran Cardona Laura

873.120

934.238

999.635

1.069.610

Ul [wWIN |-

1.121.458.732

Moncada Ramirez Andres Felipe

2.362.560

2.527.939

2.704.895

2.894.238

TOTAL

$
S -
$ 5.932.251

wvnlnnmnimin

9.676.020

v | ||| |n

11.110.953

v inuninninmn

12.387.669

14.973.886

Tabla 28 Nomina Neto A Pagar Anual
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NOMINA
Comisiones + Basico Mensual | 50%
Cod.| Identificacion Nombres Cargo NETO A PAGAR
Afo 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Afo 5
1 1.018.408.283 |Cardenas Ayala Luis Carlos Asesor 1 S 42.689.844 | S 60.095.830 | S 69.707.553 | $ 77.606.879 | $ 87.579.147
2 1.030.555.541 |Rincon Rodriguez Dilber Andres Asesor 2 S 42.689.844 | S 60.095.830 | $ 69.707.553 | $ 77.606.879 | S  87.579.147
3 1.108.499.254 |Castro Garay Andrea Paola Secretarial | $ 10.316.400 | $ 10.973.280 | $ 11.676.142 | S 12.428.204 | $ 13.232.910
5 1.121.458.732 |Moncada Ramirez Andres Felipe Gerente S -|$ 21.263.040| S 22.751.453 | $ 24.344.054 | S  26.048.138
TOTAL $ 95.696.088 | $ 131.164.939 [ $ 151.091.248 | $ 167.641.962 | $ 188.391.204
Las deducciones las cuales las empresas en su plantillas de nGmina son muy comunes
encontrarlas lasa cuales los empleados deben pagar ciertos porcentajes establecidos y otro
cierto porcentaje por la empresa estas deducciones se calculan de salario del empleado su
total devengado Gsea sin contar con el auxilio de transporte asi como se puede apreciar en
la ilustracion Deducciones Por Prestaciones en la siguiente ilustracion [lamada Nomina
Neto A Pagar se puede apreciar |os pagos anuales a los empleados de la organizacion ya
deduciendo sus prestaciones 'y con su respectivo auxilio de transporte alo que aplica.
Tabla 29 Neto A Pagar Mensual
NOMINA MENSUAL
e . NETO PAGAR MENSUAL
Cod.| Identificacion Nombres
Anho 1 Aho 2 Aho 3 Ano 4 Ao 5
1 1.018.408.283 |Cardenas Ayala Luis Carlos S 3.557.487|S 500798 | S 5.808.963 [ S 6.467.240 | S 7.298.262
2 1.030.555.541 |Rincon Rodriguez Dilber Andres S 3.557.487 [ S 5.007.986 | S 5.808.963 | $ 6.467.240 | S 7.298.262
3 1.108.499.254 |Castro Garay Andrea Paola S 859.700 | $ 914.440 | $ 973.012 | $§ 1.035.684 | $ 1.102.742
5 1.121.458.732 |Pedraza Saavedra Luis Angel S -|$ 1771920 S 1.895.954 | $ 2.028.671 | $ 2.170.678
TOTAL MENSUAL $ 7.974.674 | $ 10.930.412 | $ 12.590.937 [ $ 13.970.164 | $  15.699.267

Al momento de haber realizado todas las deducciones a |os salarios establecidos este es
el salario mensual que recibira cada empleado durante los diferentes periodos en € tiempo
como se puede observar estos tienen su respectivo aumento legal de un 7% que en €
negocio se ha decidido aplicar para asi mismo mantener a los empleados motivados y

comprometidos con la organizacion. Aunque € salario de |os asesores inmobiliarios parece
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un poco alto, un salario ideal cabe aclarar que aunque a ellos ya se descont0 una parte para
salud y pension estos tienen que pagar € resto de sus prestaciones sociales y apropiaciones
de ndmina, estas deducciones el asesor inmobiliario tiene que demostrar que las cancelo
para que asi mismo se le cancele su salario aparte de esto, € debera sacar de su salario para
transportarse e invertir en los potenciales clientes de las propi edades que este pueda vender.
Esto hara que su salario el cual parece un poco ato disminuyaa uno mas razonable.

Tabla 30 Apropiaciones De Nomina
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Provision Para Prestaciones Sociales
s . Base Liquidacion
Descripcion — — — — —
Aho 1 Ao 2 Ano 3 Aho 4 Ano 5
Base Liquid. Cesantias S 11.132.400 | S 34.958.400 | $ 37.340.220 | $ 39.888.767 | S 42.615.713
Base Liquid. Interés Sobre Cesantias | $ 11.132.400 | $ 34.958.400 | S 37.340.220 | $ 39.888.767 | S  42.615.713
A Base Liquid. Vacaciones $ 10.200.000 | S 34.026.000 | S 36.407.820 | $ 38.956.367 [ S  41.683.313
P Base Liquid. Prima De Servicios S 11.132.400 | S 34.958.400 | S 37.340.220 | S 39.888.767 | S  42.615.713
s Aportes Prestaciones Sociales
Descripcion — — — — —
R Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
0 Cesantias 8,33%| $ 927.329 | $ 2912.035| S 3.110.440| S 3.322.734 | $ 3.549.889
Interés Sobre Cesantias 12%| S 1.335.888 | S 4.195.008 | S 4.480.826 | S 4.786.652 | $ 5.113.886
P Vacaciones 4,17%| $ 425340 S 1.418.884 (S 1518206 | $ 1.624.481 | S 1.738.194
Prima De Servicios 8,33%| $ 927.329 | $ 2912.035|S$ 3.110.440| S 3.322.734 | $ 3.549.889
I TOTALPROVISION PORLAEMPRESA | $ 3.615.886 | $ 11.437.962 | $ 12.219.913 | $ 13.056.601 | $ 13.951.858
A
Provision Para La Seguridad Social
C N Base Liquidacion
Descripcion — — — — —
| Ano 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Ao 5
Base Liquid. Salud $ 10.200.000 | $ 34.026.000 | S 36.407.820 | $ 38.956.367 [ S  41.683.313
0] Base Liquid. Pensidn S 10.200.000 | S 34.026.000 | $ 36.407.820 | $ 38.956.367 | S 41.683.313
N Base Liquid. Riesgos Profesionales $ 10.200.000 | $ 10.914.000 | S 11.677.980 | S 12.495.439 [ S 13.370.119
— Aportes Seguridad Social
Descripcion - - — - —
E Ao 1 Ao 2 Ao 3 Aio 4 Ao 5
S Salud 8,5%| $ 867.000 | $ 2.892.210| S 3.094.665 | S 3.311.291 | $ 3.543.082
Pension 12%| S 1224000 | $ 4.083.120| S 4.368.938 | $ 4.674.764 | $ 5.001.998
Riesgos Profesionales Ill 2,436%| S 248.472 | $ 265.865 | $ 284.476 | S 304.389 | S 325.696
D TOTALPROVISION PORLAEMPRESA | $ 2339472 |$ 7.241.195|$ 7.748.079 | $ 8.290.444 | $ 8.870.775
(+) Aportes Del Empleado S 816.000 [ $ 2.722.080 | $ 2.912.626 | $ 3.116.509 | $ 3.334.665
E TOTAL PAGAR SEGURIDAD SOCIAL | $ 3.155.472 | $§ 9.963.275| $ 10.660.704 | S 11.406.954 | $  12.205.440
Provision Para Aportes Parafiscales
N Descripcion _ _ Base L|~qu|dacmn _ _
Ao 1 Ao 2 Ao 3 Aio 4 Ao 5
@) Base Liquid. Sena S 10.200.000 | $ 34.026.000 | S 36.407.820 | $ 38.956.367 | S  41.683.313
M Base Liquid. ICBF $ 10.200.000 | $ 34.026.000 | S 36.407.820 | $ 38.956.367 [ S  41.683.313
Base Liquid. Caja Compensacion S 10.200.000 | S 34.026.000 | S 36.407.820| S 38.956.367 | S  41.683.313
_— portes Parafiscales
I A Parafiscal
Descripcion — — — — —
N Ano 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Ao 5
Sena 2%| $ 204.000 | $ 680.520 | $ 728.156 | $ 779.127 | S 833.666
ICBF 3%| $ 306.000 | $ 1.020.780| S 1.092.235| S 1.168.691 | S 1.250.499
Caja Compensacion 4%| S 408.000 | S 1.361.040 | S 1.456.313| S 1.558.255 | $ 1.667.333
TOTAL PROVISION POR LA EMPRESA | $ 918.000 [ $ 3.062.340 [ $ 3.276.704 | $ 3.506.073 | $ 3.751.498
TOTAL CONTRIBUIONES Y AFILIACIONES | S  6.873.358 | S 21.741.497 | S 23.244.696 | S 24.853.119 | $ 26.574.131
TOTAL CONTRI. Y AFIL. MENSUAL S 572.780 | $ 1.811.791| S 1.937.058 | S 2.071.093 | $ 2.214.511

L as apropiaciones de némina son los valores que |la empresa debe pagar a empleado, en
esta ilustracion se muestra los diferentes porcentajes los cuales se pagan como lo son las
prestaciones socides entre ellas se encuentran cesantias, intereses sobre cesantias,

vacaciones y la prima de servicios, luego se encuentra la seguridad socia de ella hace parte
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salud pension y los riesgos profesionales y finalmente los pagos a |os aportes parafiscales
entre ellos se encuentra Sena ICBF y cgja de compensacion todos estos porcentajes estan
actualizados a la fecha vigente del afio 2016 con sus respectivas proyecciones se ha

calculado el valor a pagar futuro.

11.7 PRESUPUESTO DE GASTOSY COSTOS
Tabla 31 Descripcion Gastos Servicios Publicos

Descripcion Gastos Servicios Publicos
. Mensual
Servicio
Energia S 200.000
Internet, Telefoniay Tv Cable S 150.000
Agua S 80.000
TOTAL S 430.000

Este conjunto de servicios publicos permite que las operaciones de la empresa, del
negocio proyectado se puedan g ecutar de la manera més efectivay correcta, permite que el
funcionamiento e ingresos que generaran €l beneficio para el negocio € cual es el objeto de
este proyecto. Como primer servicio publico y muy importante es la energia ya que esta
permite que los equipos de computo y demas medio de comunicacion se alimenten para
poder trabagjar de manera correcta, |0s segundos servicios y ho menos importante se tienen
los servicios de comunicacion y entretenimiento, estos servicios son muy importantes ya
que permitiran la perfecta sintonia entre los empleados de la empresa y los potenciales
cliente, un gemplo seria una secretaria necesitara estar en contacto con un asesor
inmobiliario para darle a conocer que existe un cliente potencial para comprar una
propiedad y este a su vez se comunicara con e mismo para gecutar y concluir una venta,

por ultimo se tiene el servicio de agua este es esencial para mantener un lugar adecuado y
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limpio para que sea del agrado tanto de los empleados como de los clientes es muy
importante paralos servicios generales.

Tabla 32 Gastosy Costos

GASTOS Ao 1 Afio 2 Ao 3 Afo 4 Ao 5
Sueldos Y Salarios S 18.473.448 | S 42.878.589 | $ 45.880.091 | S 49.091.697 | $ 52.528.116
Contribuciones y Afiliaciones $ 5955358 S 18.679.157 | § 19.967.992 | S 21.347.045 | S 22.822.633
Arrendamientos $ 1.500.000|$ 1.601.550| S 1.709.975|S 1.825.740| S  1.949.343
Servicios Publicos S 5.160.000| S 5.418.000|$ 5.688.900 S 5.973.345|S$ 6.272.012
Publicidad S 3.000.000 | S 3.150.000 | $ 3.307.500 | S 3.472.875| S 3.646.519
Otros (Papeleo y Demas) S 1.200.000 | S 1.260.000|$ 1.323.000 S 1.389.150 | $  1.458.608
TOTAL GASTOS $ 35.288.806 | $ 72.987.296 | $ 77.877.457 [ $ 83.099.853 | $ 88.677.230

COSTOS Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 ARo 5
Comisiones S 77.106.240 | $111.339.070 | $ 129.942.836 | S 145.078.429 | S 164.313.492
Costos Legales (Tramites y Papeleo) S 3.600.000 S 3.780.000 | § 3.969.000|$ 4.167.450| S 4.375.823
TOTAL COSTOS S 80.706.240 | $115.119.070 | $ 133.911.836 | S 149.245.879 | $ 168.689.315

Dentro de los gastos del negocio se puede encontrar como primero los sueldos y salarios
del negocio estos son reflejados de los salarios de la secretaria y del gerente ya que o
asesores inmobiliarios tienen una descripcion y trato diferente, la ilustracion también
muestra las contribuciones y afiliaciones estan también se ven reflgadas de los empleados
las cuales son pagos obligatorios a empleado encontrados también en la ilustracion
Apropiaciones De Nomina, uno de los méas importantes y mas fijos seran e arrendamiento
del local, lainfraestructura en donde se llevaran a cabo todas las operaciones y actividades
gue los empleados requieran para generar ingresos para la empresa, otro de |0s gastos mas
importantes son los de la publicidad estos mantendréan y ayudaran a lograr un gran
posicionamiento en € mercado, esto a su vez permitira que los asesores y € negocio sean
reconocidos para los clientes, no solo en la ciudad por medio de panfletos y pancartas y
vallas, sino también por e medio mas efectivo que ha funcionado a la perfecciéon en los

ultimos afo en internet, las redes sociadles que cuestan poco y son muy efectivas, otros
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gastos los cuales deben ser tenidos en cuenta son el papeleo y Utiles de papeleria que son

importantes ya que son importantes para llevar registros e informes.

Los costos reflgados en esta ilustracion estdn constituidos como primero por las

comisiones generadas por |0s ingresos recibidos para la empresa por medio de los asesores

inmobiliarios, estos ingresos estan constituidos como ya se menciono en titulos anteriores

de ingresos por las ventas logradas de una propiedad, la administracién de un inmueble

para su arrendamiento y los avallos que estos realicen con sus respectivos informes, las

otra parte de los costos esta constituida por los tramites y papeleo que a momento de

gjecutar la venta estos generan véase en e estudio de mercado |a parte de servicios con mas

claridad estos costos.

Tabla 33 Presupuesto De Gastosy Costos

PRESUPUESTO DE GASTOS Y COSTOS

Variables Incremento En Gastos y Costos Individual

Periodo ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Enero S 9.666.254 | S 15.675.530 [ S 17.649.108 | $ 19.362.144 | S 21.447.212
Febrero S 9.666.254 | S 15.675.530 [ S 17.649.108 | § 19.362.144 | S 21.447.212
Marzo S 9.666.254 | S 15.675.530 | S 17.649.108 | S 19.362.144 | S 21.447.212
Abril S 9.666.254 | S 15.675.530 [ S 17.649.108 | $ 19.362.144 | S 21.447.212
Mayo S 9.666.254 | S 15.675.530 [ S 17.649.108 | § 19.362.144 | S 21.447.212
Junio S 9.666.254 | $ 15.675.530 | $ 17.649.108 | S 19.362.144 | S 21.447.212
Julio S 9.666.254 | $ 15.675.530 | $ 17.649.108 | S 19.362.144 | S 21.447.212
Agosto S 9.666.254 | S 15.675.530 [ S 17.649.108 | S 19.362.144 | S 21.447.212
Septiembre S 9.666.254 | S 15.675.530 [ S 17.649.108 | $ 19.362.144 | S 21.447.212
Octubre S 9.666.254 | S 15.675.530 [ S 17.649.108 | $ 19.362.144 | S 21.447.212
Noviembre S 9.666.254 | S 15.675.530 [ S 17.649.108 | § 19.362.144 | S 21.447.212
Diciembre S 9.666.254 | S 15.675.530 [ S 17.649.108 | $ 19.362.144 | S 21.447.212
TOTAL GASTOS Y COSTOS $ 115.995.046 | S 188.106.366 | $211.789.294 | $ 232.345.732 | $ 257.366.545
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Este presupuesto es la expresion cuantitativa de este proyecto de pre-inversion que

ayudara en la gjecucion y coordinacion del mismo, este presentara la salida de dineros los

egresos en este plan de negocio. El resultado de las anteriores ilustraciones da como

proyectado este presupuesto de gastos y costos €l cual esta conformados por todos los items

anteriores asi se obtiene mensualesy anuales.

11.8 ESTADO DE RESULTADOS
Tabla 34 Estado De Resultados

ESTADO DE RESULTADOS
PERIODO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS S 154.212.480| S 222.678.139| $ 259.885.673 | $ 290.156.858 | $ 328.626.984
(-)Costo De Ventas S 80.706.240| S 115.119.070| $ 133.911.836| S 149.245.879| S 168.689.315
(=)Utilidad Buta S 73.506.240| $ 107.559.070 ( $ 125.973.836| $ 140.910.979| $ 159.937.670
(-)Gastos Operacionales S 46.488.806| $ 84.187.296 | S 89.077.457| $ 94.299.853| $ 99.877.230
Sueldos Y Salarios S 18.473.448]| S 42.878.589| S 45.880.091| $ 49.091.697| S 52.528.116
Contribuciones y Afiliaciones S 5.955.358| $ 18.679.157| S 19.967.992| S 21.347.045| S 22.822.633
Arrendamientos S 1.500.000( $ 1.601.550| $ 1.709.975| S 1.825.740( $ 1.949.343
Servicios Publicos S 5.160.000| $ 5.418.000( $ 5.688.900| S 5.973.345| S 6.272.012
Publicidad S 3.000.000| $ 3.150.000| $ 3.307.500| $ 3.472.875| S 3.646.519
Otros (Papeleo y Demas) S 1.200.000( $ 1.260.000| $ 1.323.000( $ 1.389.150| $ 1.458.608
Depreciacion S 4.200.000| $ 4.200.000 | S 4.200.000| S  4.200.000( $ 4.200.000
Amortizacidn S 7.000.000| $ 7.000.000| S 7.000.000| S  7.000.000| S 7.000.000
(=)Utilidad Operacional S 27.017.434| S 23.371.774| S 36.896.379| $ 46.611.126 | S  60.060.440
(+)Otros Ingresos S -1s -|s -8 -1 S -
Gastos Financieros S 4.878.256 | S 4.193.698 | S 3.330.605| $  2.242.417| S 322.352
(-)Otros Egresos S -1's -1s -[s -1 -
(=)Utilidad Antes De Impuesto S 22.139.178| S 19.178.076 | $ 33.565.773| $ 44.368.709| $ 59.738.087
(-)Impuesto 25%| S 5.534.794 | $ 4.794.519| S 8.391.443| S 11.092.177| S 14.934.522
(-)lmpuesto CREE 8%| S 1.771.134] S 1.534.246| S 2.685.262 S 3.549.497| S 4.,779.047
(=)Utilidad Después De Impuesto | $ 14.833.249| $ 12.849.311( $ 22.489.068| $ 29.727.035| $ 40.024.519
Reserva Legal | 10%| $ 1.483.325| $ 1.284.931( $ 2248907 | S 2.972.704| S 4.002.452
(=) Utilidad Neta S 13.349.924| S 11.564.380( $ 20.240.161| $ 26.754.332| $ 36.022.067
Numero De Acciones S 3.100| $ 3.100| S 3.100| $ 3.100| $ 3.100
(=) Utilidad Por Accién S 4.785| $ 4.145( $ 7.255| $ 9.589( $ 12.911

El estado de resultados revela toda la informacién sobre e desempefio de la empresa

proyectado € cua se ha obtenido un resultado positivo, es decir ganancias, utilidades
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debido a las operaciones a finadizar los diferentes periodos determinados, este es €
objetivo primordial del negocio y cua continuara siendo proyectado en maximizarse las
utilidades, utilizando y apoyandose en herramientas dadas, softwares y este mismo estudio
que permitiran contar con la informacion oportunay confiables para la toma de decisiones.
Esta serd una herramienta de gestion que ayudara al negocio en tener una vision de la
situacion financiera de la empresa, ademéas de las demés ilustraciones y presupuestos
revelados en este estudio, este muestra una informacién completa de los resultados
obtenidos proyectados, entradas y salidas de efectivos que se dan durante los periodos
establ ecidos obteniendo asi utilidades parala empresa, junto con el aspecto importante de la
operacion y administracion de la organizacion clave importante en este negocio para €

éxito en e mercado.

11.9 ACCIONES
Tabla 35 Acciones

ACCIONES
Periodo ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Capital Social $ 62.000.000 [ $ 62.000.000 | S 62.000.000 [ $ 62.000.000 | S 62.000.000 [ S 62.000.000
Precio Por Accion S 20.000 | $ 20.000 | $ 20.000 | $ 20.000 | $ 20.000 | $ 20.000
(=) Numero De Acciones 3100 3100 3100 3100 3100 3100

Estas acciones las cuales establecidos al momento de constituir legalmente la empresa
fueron establecidas por medio del capital social dividido entre el precio por accion e cual
se dio un valor inicial de 20.000 pesos colombianos por accion, dando asi € numero de
acciones parainscribir a momento de constituir la empresa estas acciones van adquiriendo
un valor proyectado y también asi como se ve en la ilustracién Estado De Resultados

adquiere y generan una utilidad, utilidad la cual ser4 dada por cada accion y pues a su
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debido proceso alos inversionistas que tengan un nimero de acciones que en este caso son

dos inversionistas con un numero igual de acciones tendran la utilidad de cada accion.

11.10

Tabla 36 Balance General

BALANCE GENERAL

BALANCE GENERAL
— PERIODO
Descripcion
Afio 1 Afio 2 Aio3 | Afio 4 Afio 5
ACTIVO
Activo Corriente S 52.714.353 | $ 72.477.117 | $ 106.741.651 | S 145.972.991 | § 195.636.751
Cajay Bancos S 52.714.353 | S 72.477.117 | § 106.741.651 | S 145.972.991 | S 195.636.751
Cuentas Por Cobrar S -1 -1s -1 -1 -
Activo No Corriente S 50.800.000 | $ 39.600.000 | $ 28.400.000 | $ 17.200.000 | $ 6.000.000
Cuentas Por Cobrar a Largo Plazo S -1 -1S -1 $ -|S -
Muebles y Enseres S 12.000.000 | S 12.000.000 | S 12.000.000 | $ 12.000.000 | S 12.000.000
Equipos De Oficina S 15.000.000 | S 15.000.000 | $ 15.000.000 | $ 15.000.000 | S 15.000.000
Preoperativos S 35.000.000 | $ 35.000.000 | $ 35.000.000 | $ 35.000.000 | $ 35.000.000
Menos Depreciacion Acumulada S 4.200.000 | S 8.400.000 | § 12.600.000 | S  16.800.000 | $  21.000.000
Menos Amortizacion Acumulada S 7.000.000 | S 14.000.000 | $ 21.000.000 | $ 28.000.000 | $ 35.000.000
TOTAL ACTIVO $ 103.514.353 | $ 112.077.117 [ $ 135.141.651 | $ 163.172.991 | $ 201.636.751
PASIVO
Cuentas Por Pagar a Largo Plazo S -1 -1S -1 -1 -
Entidades Financieras $ 19375176 | S 16.065.793 | $  11.893.317 [ $ 6.632.653 | $ 0
Apropiaciones De Nomina S -1s -|1s -1s -1s -
Impuesto A La Renta S 7.305.929 | S 6.328.765 | S 11.076.705 | S 14.641.674 | S 19.713.569
TOTAL PASIVO S 26.681.104 | $ 22.394.558 | $ 22.970.022 | $ 21.274.328 | $ 19.713.569
PATRIMONIO
Capital S 62.000.000 | S 62.000.000 | $ 62.000.000 | $ 62.000.000 | $ 62.000.000
Resultados Del Ejercicio S 13.349.924 | S 11.564.380 | S 20.240.161 | 26.754.332 | S 36.022.067
Reserva Legal S 1.483.325 | S 2.768.256 | S 5.017.163 | $ 7.989.866 | S 11.992.318
Utilidades retenidas S 13.349.924 | S 24914304 | S 45.154.465| S  71.908.797
TOTAL PATRIMONIO S 76.833.249 | $ 89.682.560 | $§ 112.171.628 | S 141.898.663 | $ 181.923.182
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $ 103.514.353 | $ 112.077.117 | $ 135.141.651 | S 163.172.991 | $ 201.636.751

La informacién que se obtiene de este balance general proyectado donde se ve reflgjado

el dinero en cga es a causa de la no utilizacion de dinero por parte de la financiacion

externa ya que es dinero e cua se puede tomar de e en cualquier momento. Durante €l

desarrollo de este balance se tiene en cuenta el transcurso de los periodos y revela la
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situacion financiera la cual cambia constantemente, presenta una proyeccion donde se daa
conocer alos sociosy accionistas si 10s recursos se han administrado eficientementey s el
resultado de los procesos llevados a cabo en el negocio son los correctos o no 1o son. A
diferencia del estado de resultados € cua muestra una utilidad neta generada en un
periodo, € balance genera permitira conocer la posicion financiera en un periodo
determinado y esta es importante para tomar decisiones de negocio, como por gemplo se
puede ver en esta ilustracion llamada balance general la naturaleza de los activos, las
obligaciones de laempresa, la capacidad actual de capital y lasolvenciadel negocio.

Este balance general estad conformado por los activos en donde € mas importante de
ellos se encuentra lo generado paralos bancos ya que es alli donde se llevaran a cabo todas
las transacciones y registros de los ingresos generados por la actividad comercia del
negocio, luego se encuentran los activos fijos los cuales estan constituidos basicamente por
la inversion inicial @ momento de la constitucion de la empresa, dentro del pasivo se
encontré que basicamente esta constituido por los impuestos y apropiaciones de ndmina
que se debe pagar a estado y a los empleados respectivamente. Por Ultimo se tiene €
patrimonio que es cual més le interesa a los socios ya que representa un resultado de las
actividades comerciales generadas por € negocio este esta constituido por € capital social

y las utilidades generadas.

11.11 FLUJO DE CAJA
Tabla 37 Flujo De Caja
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FLUJO DE CAJA
Detalle de Ingresos ANO 0 AN0O1 [ ANO02 | ANO3 | ARO4 ANO5
Ingresos S 154.212.480| $ 222.678.139| $ 259.885.673| S 290.156.858| S 328.626.984
Prestamos Bancario S 22.000.000| $ -1s -1s -1s -
TOTAL INGRESOS $ 176.212.480| $ 222.678.139( $ 259.885.673| S 290.156.858 | S 328.626.984
Detalle De Egresos | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 ANO 5
Inversion S 62.000.000
Costo De Ventas S 80.706.240| $ 115.119.070| $ 133.911.836| S 149.245.879| S 168.689.315
Nomina S 18.473.448| S 42.878.589| S 45.880.091| S 49.091.697| S 52.528.116
Gastos Operacionales S 16.815.358| $ 30.108.707 $ 31.997.367| S 34.008.156| S 36.149.114
Impuestos S 7.305.929( $ 6.328.765| § 11.076.705| S 14.641.674
Gastos Financieros S 4.878.256| S 4.193.698| S 3.330.605| S 2.242.417| $ 322.352
Amortizacion Obligaciones Bancarias | §  2.624.824| $  3.309.383| $ 4.172.475| S 5.260.664| S  6.632.653
TOTAL EGRESOS | S 62.000.000 | $ 123.498.127 | $ 202.915.375| $ 225.621.139| $ 250.925.518| S 278.963.224
SALDO NETO $ -62.000.000| $ 52.714.353| S 19.762.764| S 34.264.533| $ 39.231.340| S 49.663.760
Saldo Inicial En Caja S - S 52.714.353| S 72.477.117| $ 106.741.651| $ 145.972.991
SALDO FINALEN CAJA | $ -62.000.000 | $ 52.714.353| $ 72.477.117| $ 106.741.651| $ 145.972.991 | $ 195.636.751
TIO 20%| Calculo De La Tasa Del Mercado Financiero
VPN S 54.359.968
TIR 57%

Por ultimo setiene el flujo de cgael cua revelalaviabilidad, factibilidad y rentabilidad

del proyecto, el cua como resultado que este proyecto de pre-inversion a llevar a cabo su

gjecucion generara un valor presente neto de 54°359.968 millones de pesos colombianos o

gue significa que la empresa generara beneficio, este método de evaluacion permite

verificar que € proyecto cumple con €l objetivo basico financiero de este proyecto que es

sacar provecho, maximizar la inversion, lo que quiere decir que la inversion incrementara

su valor afuturo, seguido por € siguiente método de evaluacion y valoracion, con € cual se

realizé latasainternade retorno (TIR) la cual fue calculada con € tipo de interés vigente en

el mercado, |o que significa que este proyecto generar un retorno del 57% de lainversion y

segun los datos dicha inversion se podra recuperar en un lapso de 5 afios dejando intacta la

rentabilidad anual de |os primeros afios antes de recuperar lainversion.
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11.12 ESTUIDO DE SENSIBILIDAD
11.12.1 Escenario Optimista

Este es un escenario en donde se da un incremento en los ingresos de un 20% esto debido
ya sea a condiciones del mercado o se ha concluido un importante negocio € cual dego
grandes ganancias durante los 5 periodos.

Al observar el estado de resultados, este al aumentar los ingresos del proyecto arrojo

una ganancia neta mayor para todos los periodos, asi como se vera a continuacion en el

siguiente recuadro.

Con El Estudio De Sensibilidad De Un Escenario Optimista Con Un Aumento En Los Ingresos Del 20% Las Demas
Variables Se Mantienen Constantes

Ingresos Incrementados en | 20%| $ 185.054.976 | $  267.213.767 | $ 311.862.807 | $ 348.188.230 [ $ 394.352.381
Utilidad Neta $ 22648937 $ 24991871 $ 35911.267 $ 44.250.790 $ 55.838.274
Incremento De La Utilidad Neta S 9.299.013 | S 13.427.492 | S 15.671.106 | § 17.496.459 | S 19.816.207
Incremento Porcentual De La U.N 70% 116% 77% 65% 55%

Los resultados arrojan que a momento de incrementar los ingresos en un 20% estos
incrementan la utilidad neta del estado de resultados, cabe aclarar que los demés datos y se
mantuvieron igual y constantes, este incremento del 20% genera un incremento porcentual real en
la utilidad neta para €l primer periodo de un 70% y un 116% para el segundo periodo y asi para
los demas periodos incrementandolos realmente por encima del valor incrementado en los
ingresos superandol os por més del doble en casi todos |os periodos.

11.12.2 Escenario Pesimista

Este escenario se puede dar a causa de diferentes variables pueden ser politicas, de mercado, u
otros problemas que se puedan presentar en donde esto causa gque los ingresos disminuyan en un
25% pero las demas variables se mantienen igual y constantes.

V eamos entonces & siguiente recuadro.
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Con El Estudio De Sensibilidad De Un Escenario Pesimista Con Una Disminucion En Los Ingresos Del 20%, Las Demas
Variables Se Mantienen Constantes

Ingresos Disminuyen en | 25%| S 123.369.984 | $  178.142.512 | S 207.908.538 | $ 232.125.487 | $ 262.901.587
Utilidad Neta S 4.050.912| $ -1.863.112| $  4.569.055 $ 9.257.873| $ 16.205.860
Disminucion De La Utilidad Neta | S  9.299.013 | § 9.701.268 | § 15.671.106 | S 17.496.459 | S 19.816.207
Incremento Porcentual De La U.N -30% -16% -23% -35% -45%

Al momento de disminuir los ingresos en un 25% el proyecto se ve severamente af ectado,
ya que a causa da una disminucién real en la utilidad neta de casi un 30% en €l primer
periodo aumentando la diminucion de 25% en ingresos, claro que esta, que los demas
valores se mantienen constates, |os mismo causa para € periodo nimero dos en donde ya
dega perdidas en la utilidad neta de aproximadamente 2 millones de pesos, haciendo este un
escenario en donde seria poco viable, rentable y factible llevar a cabo €l proyecto . En este
escenario durante un periodo se generan pérdidas y los demés periodos generan pocas
ganancias las no alcanzan para cubrir 10os demas gastos en los flujos de caja.

Para concluir a momento de analizar este estudio de sensibilidad, arrojo que este
mercado y este proyecto es muy sensible ante las variables que causen una disminucién o
aumento este Ultimo para bien, en los ingresos, que claro esta se puede dar por diferentes
razones, como por ejemplo cuando se vio reflgado en € estudio de mercado que se habia
establecido una burbuja inmobiliaria debido a boom petrolero, las tendencias y los precios
de vivienda subieron drésticamente, pero 1o que no se habia tenido en cuenta es que la
coyuntura econémica no se habia genera por e boom petrolero sino también por las
diferentes actividades comerciales que se llevan a cabo en la ciudad de Villavicencio d
final se ha corregido a ser la puerta a llano Villavicencio la caida del petrdleo solo fue

algo que no causo tanto efecto.
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12 CONCLUSIONES

- El mercado inmobiliario es & segundo negocio mas rentable después de la bolsa de
valores, debido a la valorizacion de la inversion y por los grandes margenes de
ganancias que son amediano y largo plazo.

- Este plan de empresa Casa Inmobiliaria es una herramienta indispensable en la
busqueda del éxito del desarrollo de un nuevo proyecto; ya que brinda una vision mas
precisade laviabilidad de laidea del negocio y laforma en que se debe llevar a cabo.
De la misma manera, € plan permite identificar y medir |os riesgos comunes con los
cual es probablemente se encontrara.

- El interés creciente del mercado local para invertir en propiedad raiz, junto con €
desarrollo de proyectos urbanos en zonas de interés, hace al negocio muy atractivo
con utilidades entre e 20% y e 38% anual como se pudo observar en e estudio
financiero.

- Seidentificé en € estudio de mercado que en los estratos més atos (5 y 6), existe
mayor aceptacion para pago de servicios, con percepciones de beneficios
econdémicos, pero que los estrato (2, 3 y 4) estan interesados en adquirir estos
servicios sin ningun problema mercado objetivo para Casa Inmobiliaria.

- En @ andlisis técnico se determind la necesidad de hacer énfasis en respaldar €
servicio, con unos principios plenamente identificados como honestidad, puntualidad
y confianza, ademés de una oferta diferente en cuanto a administracién de inmuebles
y proceso de arrendamientos, compray venta, que desarrollado por una estructura de

talento humano profesional, se convertira en una opcion atractiva.
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- Con € andlisis administrativo se considerd la importancia de establecer politicas
gerenciales que lleven a una estructura y un plan estratégico integrado entre sus areas.
Ademas de laimportancia de crear una cultura organizacional gue lo diferencie de sus
competidores, que permita obtener una ventgja competitiva y una respuesta &gil a las
necesidades del mercado.

- Lainversiéon en bienes inmuebles es generalmente una inversién de mediano o largo
plazo. La rentabilidad tiene dos ingredientes. la valorizacion y los ingresos
provenientes de las rentas netas anuales. Esta rentabilidad depende del tipo de bien,
de su localizacion, de su mejor y mayor uso, de la facilidad de arrendamiento y de la
posibilidad de generacion de rentas netas positivas. El riesgo asociado a lainversion
es muy bajo, dado que los precios de los inmuebles en Colombia tienen una tendencia
de crecimiento positiva en términos reales. En la historia del sector inmobiliario,
solamente en una oportunidad el crecimiento de los precios de los inmuebles en
términos rea es, fue negativo.

- Para redlizar una adecuada inversion inmobiliaria se debe contar con un adecuado
conocimiento del mercado, con una asesoria profesional por parte de expertos en €l
sector, y asi definir e megjor momento y la mejor ubicacion para llevar a cabo dicha

inversion.
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13 RIESGOSY RECOMENDACIONES

El estudio de sensibilidad arrojo que e mercado inmobiliario es muy sensible
frente a diferentes variables que puedan disminuir sus ingresos y/o operaciones
inmobiliarias, entre otras palabras la inestabilidad econdémica afecta el mercado
inmobiliario.

Al ser una empresa nueva hay que tener en cuenta la vulnerabilidad antes
presiones de la competencia (se recomienda entonces hacer alianzas).

La fata de informacion técnica sobre las propiedades debido a la mala

informacion entre asesor cliente o asesor empresa.

Aplicar las siguientes recomendaciones como parte de |as estrategias y/o tacticas.

Si las estimaciones de crecimiento para los proximos afios se mantienen, se
recomienda ampliar e equipo de colaboradores en |a parte comercial en una o dos
personas inicialmente, logrando un mejor alcance dentro del mercado objetivo y
un menor impacto en los costos de ndmina por € componente variable que se
maneja.

Para logra posicionar a Casa Inmobiliaria es importante invertir en capacitacion
del personar ya que se estima una creciente oferta y demanda en € marcado, para
asi lograr desarrollar las competencias de cada colaborador, enfocadas a
establecer unarelacion cercanay duradera con € cliente, dirigida a responder alas

expectativas y las necesidades de |os usuarios con una alta calidad.
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Una vez constituida Casa Inmobiliaria la empresa esta debera solicitar la afiliacion
ala lonja de propiedad raiz Ilanos orientales de Villavicencio y la inversion que
esto significa, para obtener todos los benéficos que conlleva € ser parte de una
agremiacion y aumentar la confianzay € respaldo que permita participar de mayor
mercado.

Aunque ya se tiene dentro de las politicas iniciaes, se recomienda ampliar el
porcentaje de reinversion de las utilidades, por encima del 50%, buscando

mantener la competitividad dentro del sector.
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15 ANEXOS

15.1 [Modelo] Contrato de arrendamiento de local comercial

Entre los suscritos, de una parte € sefior(a) , mayor de edad y

residente en la ciudad de , identificado con cédula de ciudadania

nimero , quien en adelante se denominara € Arrendador, y por otra

parte e sefior(a) , mayor de edad y residente en la ciudad de

, identificado con cédula de ciudadania nimero ,

quien en adelante se denominar4 € Arrendatario, celebran e presente Contrato de
Arrendamiento de Local Comercial, que se regira por las normas aplicables en la materia, y
especialmente por las siguientes clausulas:

Primera. Objeto del contrato. El Arrendador, propietario del local comercial, ubicado

en la , en e barrio del municipio de

, Y registrado bagjo matricula inmobiliaria No. de

la Oficina de Registro de Instrumentos Publicos de la ciudad de ,

concede a Arrendatario €l usoy goce del mismo.
Segunda. Término. El término de duracion del presente contrato sera de
meses, contados a partir del dia del mes de del 201......
Tercera. Canon mensual. El precio mensua que e Arrendatario se obliga a pagar a

Arrendador  por uso y goce de local comercid es de

(% )-

Cuarta. Oportunidad para € pago. El Arrendatario se obliga a pagar a Arrendador €

canon mensual dentro de los (__) primeros dias de cada mes.
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Quinta. Destinaciéon. El Arrendatario se obliga a utilizar e loca comercia para

(descripcion del tipo de negocio) y no podra darle otra

destinacion, sin la previa autorizacion escritadel Arrendador.
Sexta. Servicios publicos y pago. El local consta de sevicios de

(por gemplo, energia eéctrica, acueducto,

alcantarillado y linea telefonica); €l pago mensual y oportuno de dichos servicios
correspondera en su totalidad al Arrendatario, quien declara que recibe al dia este pago por
parte del Arrendador.

Séptima. Estado del local comercial. El arrendatario declara haber recibido € loca
comercial, objeto de este contrato, junto con los servicios antes descritos en buen estado; y
se obliga a devolver €l inmueble a arrendador a la terminacion del contrato, en el mismo
estado en que lo recibid, excepto por deterioro debido a transcurso del tiempo y uso
legitimo del bien.

Octava. Reparaciones. El Arrendatario tendra a su cargo las reparaciones locativas y
aquellas que sean necesarias por hechos suyos o sus dependientes, y no podrarealizar otras
sin e consentimiento previo y escrito del arrendador.

Novena. Terminacion y proérroga. Este contrato termina por e vencimiento del
término fijado. Los contratantes podran prorrogarlo mediante comunicaciones escritas por

lo menos con (__) meses de anticipacion alafechadel vencimiento.

Décima. Renovacion. Después de dos (2) afios de vigencia del presente contrato, el
Arrendatario tendra derecho alarenovacion, conforme alos articulos 518 y 520 del Codigo
de Comercio.

Decima Primera. Subarriendo. El Arrendatario no podra, sin la autorizacion expresay

por escrito del Arrendador, subarrendar totalmente e local comercial.
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Décima Segunda. Cesion. El Arrendatario podra ceder €l contrato cuando previamente
y por escrito lo autorice €l Arrendador o por engjenacion del respectivo establecimiento de
COMercio.

Décima Tercera. Coarrendatario. Para garantizar al Arrendador €l cumplimiento de
sus obligaciones, € Arrendatario tiene como Coarrendatario a  sefior(a)

, identificado con cédula de ciudadania nUmero ,

quien se obliga solidariamente con € Arrendatario durante el término de duracion del
contrato y el de sus prorrogas.

Décima Cuarta. Clausula penal. El incumplimiento por cualquiera de las partes de las

obligaciones derivadas de este contrato, la constituira en deudora de la otra por la suma de

salarios minimos mensuales vigentes a la fecha del incumplimiento, a titulo de

pena, sin menoscabo del canon y de los perjuicios que pudieren ocasionarse COmMo

consecuencia del incumplimiento

Para constancia, se firman dos copias en la ciudad de , a los
dias del mesde del
Arrendador Arrendatario
Firma Firma
C.C. C.C.

Coarrendatario
Firma
C.C.

Fuente: www.actualicese.com (Actualicese.com, 2015)
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15.2 [Modeo] Contrato De Arrendamiento Vivienda Urbana

Lugar y fechadel contrato (diligenciar con la ciudad), de de

Vigenciadel contrato: (mesesen letras) () meses.

Arrendador: CcC de

Arrendatario: CcC de

Condiciones generales

Primera. Objeto del contrato: Mediante el presente contrato € arrendador concede al
arrendatario €l goce del inmueble que en adelante se identifica por su direcciéon y
linderos//Segunda. Direccion del inmueble: (direccion), (nUmero de apartamento), (nombre
del conjunto).// Tercera. El inmueble consta de: balcon, sala comedor, estudio, acoba
principal con bafio y closet, alcoba con cléset, bafio social, cocina estufa a gas, horno
extractor zona de oficios, calentador de agua a gas y parqueadero distinguido con el nimero
). //[Cuarta. Linderos. contenidos en la escritura publicaNo _~ del_ de

de  (Notaria__ del Circulode ) //Quinta. Destinacion: €l arrendatario se compromete
a destinar este inmueble exclusivamente para vivienda. //Sexta. Vigencia del contrato.
(L) meses, que comienzan a contarse a partir del __de  dd . //Séptima.
Canon de arrendamiento: el canon mensua de arrendamiento se pagara por mes anticipado.
El valor del canon es de M/C($___ ), e cua incluye el vaor de lacuota de
administracion y, deberan pagarse dentro de los 5 dias primeros dias calendario de cada
periodo mensual.//Octava. Lugar para € pago. El arrendatario pagara e precio del

arrendamiento mediante consignacion en la cuenta de ahorros Nro. del ,enla
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cua figura como titular /I Novena. Prorrogas. Pasado €

vencimiento del contrato (_ meses), se entenderd prorrogado en iguales condiciones y
por e mismo término inicial, siempre que cada una de las partes haya cumplido con las
obligaciones a su cargo. //Décima. Incremento del precio. En caso de prorroga, vencido €l
primer afio de vigencia de este contrato y asi sucesivamente cada doce (12) mensualidades,
tacita o expresa, en forma automética y sin necesidad de requerimiento alguno entre las
partes, e precio mensua de arrendamiento se incrementara en una proporcion igua al
100% del incremento que haya tenido e indice de precios al consumidor en el afo
calendario inmediatamente anterior a aguel en que se efectle € incremento, sin exceder en
todo caso € limite maximo de regjuste fijado por la ley. Al suscribir este contrato el
arrendatario y los deudores solidarios quedaran plenamente notificados de todos los
regjustes automaticos pactados en este contrato y que han de operar durante la vigencia del
mismo. //Undécima. Servicios. Estaran a cargo del arrendatario los servicios publicos
domiciliarios y los siguientes servicios. acantarillado, recoleccion de basuras, alumbrado
publico, gas, parabdlica (si hubiere), teléfono (si hubiere), el presente documento, junto con
los recibos cancelados por e arrendador, constituye titulo eecutivo para cobrar
judiciamente al arrendatario y sus garantes, |0s servicios que degjaren de pagar siempre que
tales montos corresponda a periodo en € que estos estuvieran en poder del inmueble.
//Duodécima. Linea telefonica. El inmueble consta de la linea telefonica numero

el costo del servicio de discado local y de larga distancia nacional e internacional, asi como
el acceso y uso de otras redes de telecomunicaciones, sera asumido en su totalidad por €
arrendatario. Paragrafo: El arrendatario no podra instalar en e inmueble ninguna linea
telefénica adicional o distinta de la que trata esta clausula, sin la aprobacion previay escrita

del arrendador. Decimotercera. Recibos de pago de servicios publicos. El arrendador en



174

cualquier tiempo durante la vigencia de este Contrato, podra exigir del arrendatario la
presentacion de las facturas de los servicios publicos del inmueble, a fin de verificar la
cancelacion de los mismos. En € evento en que e arrendador llegare a comprobar que
alguna de las facturas no ha sido pagada por € arrendatario encontrandose vencido € plazo
para e pago previsto en la respectiva factura, € arrendador podra terminar de manera
inmediata este contrato y exigir del arrendatario el pago de las sumas a que hubiere lugar.
Decimocuarta. Clausula penal. El incumplimiento por parte del arrendatario de cualquiera
de las clausulas de este contrato y aun € simple retardo en € pago de una o0 mas
mensualidades, 10 constituira en deudor del arrendador por una sancion del (la clausula
penal no podréa ser superior al valor del arrendamiento)..... % por el mes. Se entendera en
todo caso que el pago de la pena no extingue la obligacién principal o que € arrendador
podra pedir a la vez e pago de la pena y la indemnizacién de perjuicios si es € caso.
//Decimoquinta. La parte arrendadora no responde en ninglin caso por las deficiencias de
los servicios a que tiene derecho e inmueble y que sean atendidos por las empresas
publicas correspondientes o por la administracion del conjunto residencial si fuera el caso.
Ni por el pago de exceso en la liquidacion de los mismos. Las reclamaciones ante las
entidades pertinentes, debera hacerlas directamente la parte arrendataria.//Decimosexta.
Preaviso para la entrega. El arrendatario podra dar por terminado unilateralmente el
contrato de arrendamiento a la fecha de vencimiento del término inicia o de sus prérrogas,
siempre y cuando dé previo aviso escrito a arrendador a través del servicio posta
autorizado con una antelacion no menor de tres (3) meses a la referida fecha de
vencimiento. La terminacion unilatera por parte del arrendatario en cualquier otro
momento solo se aceptara previa a pago de unaindemnizacion equivalente a precio de tres

(3) meses de arrendatario que esté vigente en el momento de entrega del inmueble.
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Decimoséptima. Causales de terminacion. A favor del arrendador seran las siguientes: A) la
cesién o subarriendo. B) e cambio de destinacion del inmueble C) € no pago del precio
dentro dd término previsto en este contrato D) la destinacién del inmueble para fines
ilicitos o contrario a las buenas costumbres, 0 que representen peligro parae inmueble o la
salubridad de sus habitantes. E) la realizacion de mejoras, cambios o amplificaciones del
inmueble, sin expresa autorizacion ddl arrendador F) la no cancelaciéon oportuna de los
servicios publicos a cargo del arrendatario. H) las demés previstas en la ley. Decimoctava.
Cesion de los derechos. Estipulan expresamente los contratantes que este contrato no
conforma parte integral de ningun establecimiento de comercio y que, por lo tanto, la
engenacion del que eventuamente se establezca en e inmueble no solo no transfiere
ningun derecho de arrendamiento a adquirente, sino que constituye causal de terminacion
del contrato, toda vez que € arrendatario se obliga expresamente a no ceder, a no
subarrendar € inmueble, ni transferir su tenencia para los efectos legales. Esta estipulacion
equivale a la oposicion a que se refiere al numeral 3 del articulo 528 del codigo de
comercio, de tal suerte que la responsabilidad del arrendatario no cesara con la engjenacion
del establecimiento, ni con e aviso de la transferencia, ni aun con la inscripcion de la
engjenacion en el registro mercantil.// Decimonovena. Recibo y estado: e arrendatario
declara que ha recibido € inmueble objeto de este contrato en buen estado, conforme al
inventario que hace parte del mismo, y que en e mismo estado o restituira a arrendador a
laterminacion del arrendamiento o, cuando este se haya de cesar por alguna de las causales
previstas savo e deterioro proveniente del tiempo y del uso legitimo. // Vigésima.
Mejoras. no podra e arrendatario gecutar en € inmueble mejoras de ninguna especie,
excepto las reparaciones locativas, sin € permiso escrito del arrendador. Si se gjecutaren

accederan al propietario del inmueble sin indemnizacion para quien las efectud. El
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arrendatario renuncia expresamente a descontar de la renta e vaor de las reparaciones
indispensables, a que se refiere el articulo 27 de la Ley 820 del 2003 //Vigésima primera.
Autorizacion: e arrendatario y los deudores solidarios autorizan expresamente a
arrendador y a su eventual cesionario 0 subrogatorio para incorporar, reportar, procesar y
consultar en banco de datos la informacion gue se relacione con este contrato y del que se
derive. //Vigésima segunda: a suscribirse a este contrato € arrendatario faculta
expresamente a arrendador para penetrar en e inmueble y recuperar su tenencia, con €
solo requisito de la presencia de dos testigos en procura de evitar el deterioro o €
desmantelamiento de tal inmueble siempre que por cualquier circunstancia € mismo
permanezca abandonado o deshabitado por € término de un mes o que amenace la
integridad fisica del bien o la seguridad del vecindario. La misma facultad tendra el deudor
solidario en caso de abandono del inmueble para efectos de restituirlo al arrendador//
Vigésima tercera. Inspeccion. La parte arrendataria se obliga a permitir a la parte
arrendadora una inspeccion ocular del inmueble arrendado en cualquier momento que lo
solicite y no podra oponerse a ello, se pedird permiso por escrito con anticipan para la
visita. Vigésima cuarta. Deudor solidario: |, identificado con la cédula de ciudadania

No. , de , por medio del presente documento se declara deudora solidaria del

arendador en forma solidaia e indivisble junto con € arrendatario,

de todas las cargas y obligaciones contenidas en el presente

contrato, tanto durante el término iniciamente pactado como durante sus prorrogas o
renovaciones expresas a tacitas, y hasta la restitucion real del inmueble al arrendador, por
concepto de: arrendamientos, servicios publicos, indemnizaciones, dafios en € inmueble,
clausulas penales, costas procesales y cualquier otra derivada del contrato, las cuaes

podran ser exigidas por € arrendador o cualquiera de los obligados, por via gecutiva, sin
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necesidad de reguerimientos privados o judiciales, a los cuales renuncié expresamente, sin
gue por razon de esta solidaridad asuma el caracter de fiador, ni arrendatario del inmueble.
Clausulas adicionales

El arrendatario declara que ha recibido por parte del arrendador copia de este documento
con firmas originales, dando cumplimento a lo dispuesto en € articulo 8 de la Ley 820 del
2003// El arrendatario se compromete a informar oportunamente al arrendador de las fechas
en que se redlicen las asambleas en e edificio, 0 en caso contrario asumira e valor
correspondiente a la multa por inasistencia.//Al finalizar este contrato de arrendamiento, €l
arrendatario se compromete a entregar €l inmueble en las misma condiciones que |o recibe
segun inventario inicial.

Para constancia, €l presente Contrato es suscrito en la ciudad de , e dia

de de _ , endos (2) gemplares de igual valor, cada uno de ellos con destino a

cada unade las partes.

ARRENDADOR

Nombre;

Firma

CcC
(Direccion deresidencia)

Teléfono De Contacto:

DEUDOR SOLIDARIO:

CcC
(Direccion deresidencia)

Teléfono:

ARRENDATARIO

Nombre:

Firma

CcC
(Direccion deresidencia)

Teléfono De Contacto:
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Fuente: www.actualicese.com (Actualicese.com, 2015)
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15.3 [Modelo] de Promesa de Compraventa de bien Inmueble
“Promesa de compraventa de bien inmueble” figura que esta regulada en el art.89 de la
ley 153 de 1887

Promesa de Compraventa de bien inmueble

Entre los suscritos, a saber: mayor de edad, domiciliado y residente
en la ciudad de , identificado con cédula de ciudadania nimero de
, actuando a nombre (propio, 0 en nombre y representacion de

persona juridica identificada con Nit y con domicilio social principa en la
ciudad de ) quien para los efectos del presente contrato se denominara EL

PROMETIENTE VENDEDOR, de una parte; y de la otra, mayor de

edad, domiciliado y residente en la ciudad de , identificado con cédula de

ciudadania nimero de , &tuando a nombre (propio, 0 en

nombre y representacion de persona juridica identificada con Nit y con
domicilio socia principa en la ciudad de ) quien en adelante se denominara EL
PROMETIENTE COMPRADOR, se ha celebrado € presente contrato de promesa de
compraventa que se rige con las siguientes clasulas. Primera. OBJETO.—EL
PROMETIENTE VENDEDOR se obliga a vender @ PROMETIENTE COMPRADOR,

quien a su vez se obliga a comprar € bien inmueble que se describe a continuacion: Bien

inmueble ubicado en la calle numero de la urbanizacion o barrio

de la ciudad de , €l cual cuentacon _ metros cuadrados y
alinderado de manera general asi: por € norte, con ; por € sur, con ;
por el oriente, con ; por e occidente, con . Dicho inmueble se identifica

con la cédula catastra No. . Segunda: TRADICION.—E! Inmueble que por
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este contrato se promete vender por iuna parte, y comprar por la otram lo adquirié €
prometiente vendedor por compra hecha a , Seglin consta en la escritura pablica
nimero de fecha , expedida por la NotariaNo__ del circulo de

la cual fue registrada en fecha en @ folio de matriculainmobiliaria
No. de la Oficina de Registro de Instrumentos Publicos (principa o
seccional) del Circulo de . Terceraz OTRAS OBLIGACIONES—EI
PROMETIENTE VENDEDOR se obliga a transferir el dominio del inmueble objeto del
presente contrato libre de hipotecas, demandas civiles, embargos, condiciones resolutorias,
pleito pendiente, censos, anticresis y en general, de todo gravamen o limitacion del dominio
y saldrd a saneamiento en los casos de la ley. También se obliga e PROMETIENTE
VENDEDOR a pago de paz y salvo de impuestos, tasas y contribuciones causadas hasta la
fecha de la escritura publica de compraventa. Cuartac PRECIO.—EI precio del inmueble

prometido en venta es de % ) moneda corriente, suma

que e PROMETIENTE COMPRADOR pagara al PROMETIENTE VENDEDOR asi: a)

$ ) alafechadelafirmadel presente contrato; dicha suma sera

cancelada en (efectivo, cheque, etc; si es en especie, colocar lamayor cantidad de
detalles del bien que se da como forma de pago) b) e saldo, es decir, lasumade
$ ) a momento del otorgamiento de la escritura publica correspondiente.

Quinta: ARRAS—La cantidad de % ) que e PROMETIENTE

VENDEDOR declara recibido del PROMETIENTE COMPRADOR a sdtisfaccion, se
entrega a titulo de arras confirmatorias del acuerdo prometido y seran abonadas al precio
total a momento de perfeccionarse e objeto de esta promesa. Sexta. CLAUSULA
PENAL .—Los prometientes establecemos, para € caso de incumplimiento, una multa de

valor igual alaentregada como arras si e incumplimiento es de parte del PROMETIENTE
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COMPRADOR quien entonces perdera € valor dado; y si e incumplimiento es por parte
del PROMETIENTE VENDEDOR éste devolvera d PROMETIENTE COMPRADOR €
doble del valor indicado. Séptima: OTORGAMIENT O.—La escritura publica que debera
hacerse con el fin de perfeccionar la venta prometida del inmueble alinderado en la cldusula
primera se otorgara en la Notaria _~~ dél circulode € dia alas
. Octava PRORROGA.—S0l0 se podra prorrogar €l término para el cumplimiento
de las obligaciones que por este contrato se contraen, cuando asi |0 acuerden las partes por
escrito, mediante clausula que se agregue a presente instrumento, firmada por ambas partes
por 1o menos con dos (2) dias habiles de anticipacion a término inicial sefialado para €l
otorgamiento de la escritura publica. Novena: ENTREGA.—En lafecha del otorgamiento
de la escritura publica eé PROMETIENTE VENDEDOR hara la entrega material del
inmueble a PROMETIENTE COMPRADOR, con sus meoras, anexidades, usos y
servidumbres y elaborardn un acta para constancia de la diligencia. Décima: GASTOS.—
Los Gastos que ocasione la firma de este contrato, l1os que demande el otorgamiento de la
escritura publica de compraventa, asi como la autorizacion y registro de la escritura publica
de compraventa serén de cargo de las dos partes por mitades.

Los contratantes, leido el presente documento, dan su asentimiento expresamente a lo
estipulado y firman como aparece, ante testigos que los suscriben, en la ciudad de

alos dias del mes de de en dos g emplares, uno para

cada prometiente.



PROMETIENTE VENDEDOR

Nombre:

Firma:

CC

(Direccion de residencia)
Teléfono De Contacto:
TESTIGO

Nombre;

Firma

CcC
(Direccion deresidencia)

Teléfono De Contacto:
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PROMETIENTE COMPRADOR

Nombre:

Firma

CcC
(Direccion de residencia)

Teléfono De Contacto:

Fuente: www.actualicese.com (Actualicese.com, 2015)
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15.4 Pasosde certificacion y [Modelo] deinforme deavalu6

El primer paso en la solicitud donde Cualquier persona natura mayor de edad,
interesado(a) en certificarse con e Registro Nacional de Avauadores R.N.A. debe
descargar los formatos, diligenciarlos y enviarlos ala CALLE 99 No. 7A - 51 Edificio SO
100 - Oficina 304 — Bogota D.C. (Colombia), dirigidos a la Coordinacion de Certificacion
del R.IN.A. (R.N.A, 2016)

El siguiente paso es la evaluacion de conocimientos los cuales se dividen en dos areas.
examenes fundamentales y especialidad(es) a aplicar. Para presentar estos examenes, €l
candidato es notificado por la Coordinacion de Certificacion del R.N.A. luego de revisar y
cumplir con los requerimientos del proceso y debera cancelar el valor de los Derechos de
Examenes a presentar, notificados via e-mail en las fechas especificas. Y por dltimo los
resultados se notificaran a candidato a los 15 dias habiles siguientes a la fecha de
presentacion de los examenes. Si e candidato no aprueba el examen fundamental
(Conocimientos generales), independiente del resultado de los deméas examenes, es decir, Si
NO CUMPLE con todas las competencias requeridas, no podra ser otorgada la

certificacion. (R.N.A, 2016)

Examenes Valor a Pagar
1 Especialidad $100.000
2 Especialidades $150.000
3 Especialidades $200.000

4 Especialidades $250.000
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(R.IN.A, 2016)

El siguiente paso es latoma de la decision por parte del registro nacional de avaluadores
entonces Una vez la entidad cuente con los resultados de las pruebas a nivel nacional, se
realizara unarevision del proceso en la cual se determinaras € candidato ha cumplido con
todos los requisitos. Se informara a los candidatos via e-mail (o fisicamente si aplica) €
concepto de otorgar 0 no la certificacion. Si @ candidato no esta de acuerdo con la decisién
el candidato puede acceder al recurso de apelacién en caso de considerarlo sin necesidad de
hacer pagos adicionales, paralo cua € valuador debera diligenciar el Formato de Queasy
Apelaciones. (R.N.A, 2016).

Luego de ser aprobado en la decision se llevara a cabo la cancelacion de los derechos de
certificacion, entonces una vez notificada la decision de otorgar la certificacion, € valuador
debe firmar y enviar fisicamente a las instalaciones del R.N.A. CALLE 99 No. 7A - 51
Edificio SO 100 - Oficina 304 e Acuerdo Contractual del Servicio de Certificacion y
cancelar los derechos de certificacion cuyo valor le serd informado via email. (R.N.A,
2016)

El quinto paso es laemision del certificado y registro que se realiza cuando € candidato
cumple con los requisitos y las competencias establecidas en |os esquemas de certificacion,
el cual serarespaldado por lafirma del Director Ejecutivo del organismo de Certificacion.
Certificado tendra los datos de la persona certificada, una referencia al esquema de
certificacion, los datos y e alcance de la certificacion, un cédigo Unico e intransferible
R.N.A. y €@ periodo de validez de la certificacion. Se entregard una credencial con la
informacion bésica'y € manual del uso del logo (via e-mail) de la Certificacion para su

correcta aplicacion. (R.N.A, 2016)
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Y lavalidez del certificado, su vigenciainiciard desde € primer dia del mes siguiente a
la notificacion de los resultados con la decision de certificacion. La fecha de vigencia
depende de la fecha de notificacion y no de la fecha de pago. El periodo de vigencia de la
certificacion es de cuatro afios (tiempo de vigencia de los examenes). — Al cabo de los
cuatro afos, la persona certificada, deberd iniciar €l proceso de Renovacion y presentar
nuevamente examenes.

Por ultimo se llevara una vigilancia a avaluador la cual se llevara a cabo cada dos (2)
anos, donde el avaluador certificado debe enviar a R.N.A. la relacion de las valuaciones
realizadas en los dos (2) afios de acuerdo a la especiaidad de la certificacion en e formato

relacion de Avaluos. (R.N.A, 2016)

15.4.1 [Modelo] deinformedeavalud
Ademas de la firma con € respectivo nimero de registro y credencial del Registro
Naciona de Avaluadores, € documento que le entregue el avaluador debe contener como

minimo los siguientes elementos (estos pueden variar segun €l tipo de predio):

- Indicacién de la clase de avallo que se rediza y la justificacion de por qué es €
apropiado para el proposito pretendido.

- Identificacion y descripcién de los bienes o derechos avaluados, precisando la
cantidad y estado o calidad de sus componentes.

- Caracteristicas de la propiedad. Se trata de una descripcion fisica del terreno, las
dependencias, los acabados y en agunos casos comentarios relacionados con la

estructura.
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- Informacion juridica y de titulacion. Deben relacionarse los linderos, la cabida, la
tradicion de propietarios y tenedores de la propiedad, la titulacion actua y la
situacion juridica, entre otros datos.

- Los datos urbanisticos del sector. Descripcion de la zona y andlisis de aspectos
incidentes (positiva o negativamente) sobre el valor de la propiedad.

- Consideraciones sobre usos. Se refiere a la destinacion que puede darse a bien en
relacion con las normas urbanisticas aplicables como por gemplo, comercial,
residencial, industrial, mixto.

- Losvalores de referencia o unitarios que se utilicen y sus fuentes.

- Las cantidades de que se compone €l bien o derecho valorado, que se utilizaron para
realizar los calculos.

- Lavigenciadel avallo, que no podra ser inferior a un afo.

- Metodologias aplicadas (por |0 menos dos). Se deben incluir los datos y referencias
de los model os de calcul o utilizados.

- Cuando la metodologia del avalto utilice un sistema de depreciacion, se debe indicar
el método de depreciacion utilizado y la razon por la cua se considera que resulta
mas apropiado que |os métodos alternativos.

- Cuando la metodologia utilice proyecciones, se deben sefialar todos y cada uno de los
supuestos y el procedimiento usado para proyectar. En € caso de variables
proyectadas se deben incluir las fuentes de donde fueron tomadas y/o los supuestos
gue se tuvieron en cuenta pararealizar la proyeccion.

- Si la metodologia del avalUo utiliza indices, se debe sefidar cudles se utilizaron y la

fuente de donde fueron tomados.
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- Memorias de los célculos redlizados. Hace referencia a las formulas, vaores y
resultados obtenidos -en las diferentes metodologias- durante la estimacion del
precio.

- Estimaciones sobre valorizacion. Qué posibilidades tiene €l tiempo de crecer € precio
de la propiedad de acuerdo con e comportamiento del mercado, las obras de
infraestructura del sector, la fisonomia 6 estrato social y la situacién de seguridad de
lazona: y en general, teniendo en cuenta los demas elementos urbanisticos propios de
la propiedad que puedan afectar su valor positiva 0 negativamente.

- Laidentificacion de lapersona querealiza el avallio y la constancia de su inclusion en
las listas que componen & Registro Nacional de Avaluadores o en las que lleve la
Superintendenciade Industria y Comercio, segun lo previsto en € articulo 50 dela
Ley 546 de 1999 y en € articulo 61 de la Ley 550 de 1999.

- Avaluo comercia (valor del inmueble). El precio rea estimado de acuerdo con los
cdculos y demés consideraciones que debe analizar el avaluador. Debe discriminar
los valores de suelo, areas con diferentes usos y/o tratamientos, entre otros datos.

- Registro fotografico de la visita. Imagenes de la propiedad con comentarios que
permitan identificar cada unade las &reas y sus estados.

- Anexos de documentos consultados. Al documento final se le deben adjuntar las
notas, fichas, documentos y/o mapas en que se relaciona la normatividad aplicable a
la propiedad. También los planos, levantamientos topogréficos (si se realizo),
documentos de titulacién y otros que hayan podido utilizarse durante el avalo.

Quien ha solicitado € avallo de un inmueble necesita conocer las consideraciones

basi cas hechas por e avaluador en la determinacion del avalto
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¢Cudles fueron las condiciones del mercado tomadas en cuenta?
¢Cudles eran las normas urbanisticas?
¢dncidieron las caracteristicas del sector?

¢Quiénes participaron en la elaboracion del avalto?

Estas y otras preguntas son respondidas por e informe de avallo. En €, € avaluador
informa a su cliente sobre las consideraciones béasicas del avallo en los campos juridicos,
urbanisticos econdémico y financiero.

Asi mismo, se indicara s la determinacion del avallo, estuvo sometida a concepto de
varios expertos, mediante larealizacion de una "rueda de avallos'. En esta Ultima, un grupo
de avaluadores expertos, se retine, discute y conceptta un valor. Finalmente, €l avaluador

cuantifica en su informe de avalto €l valor dado a inmueble. (UNAD), 2016)



