VERITAS REPOSITORIO
= ACADEMICO

=
«

'94 B W USMP

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y RECURSOS HUMANOS
SECCION DE POSGRADO

BUSINESS PLAN RAUDAL INMOBILIARIA
(2013 — 2014)

PRESENTADO POR

HENRY ALBERTO NAVARRO CHAVEZ

TESIS

PARA OPTAR EL GRADO ACADEMICO DE MAESTRO EN DIRECCION Y
ADMINISTRACION DE EMPRESAS (MBA)

LIMA — PERU

2017



Reconocimiento - No comercial - Compartir igual
CC BY-NC-SA
El autor permite transformar (traducir, adaptar o compilar) a partir de esta obra con fines no comerciales,
siempre y cuando se reconozca la autoria y las nuevas creaciones estén bajo una licencia con los mismos
términos.

http://creativecommons.org/licenses/by-nc-sa/4.0/



http://creativecommons.org/licenses/by-nc-sa/4.0/

SAN MARTIN DE PORRES

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y RECURSOS HUMANOS
SECCION DE POSGRADO

TESIS

BUSINESS PLAN RAUDAL INMOBILIARIA (2013 - 2014)

CONVENIO CON NEBRIJA BUSINESS SCHOOL DE MADRID
SUSTENTADO EN MADRID EL 18 DE JULIO DEL 2014

PARA OPTAR
EL GRADO ACADEMICO DE MAESTRO EN DIRECCION Y
ADMINISTRACION DE EMPRESAS (MBA)

PRESENTADO POR:
NAVARRO CHAVEZ, Henry Alberto

LIMA, PERU
2017



DEDICATORIA

A mi familia por ser el apoyo y
aliento constante para ser una
mejor persona y cosechar logros
profesionales.

Al Gran Arquitecto del Universo,
por iluminar mi camino y por hacer

que todo sea posible.



AGRADECIMIENTOS

A la Escuela de Post Grado de la Facultad de Ciencias
Administrativas 'y Recursos Humanos de la
Universidad de San Martin de Porres en convenio con
Nebrija Business School de Madrid, por darme la
oportunidad de lograr los Grados Académicos de
Maestro en Direccion de Empresas (MBA) y Master
Universitario en Creacion y Direccién de Empresas
en mi carrera profesional.

A todas aquellas personas que de una u otra manera
colaboraron con mi persona, mediante sus consejos e
informacion bibliografica para la feliz conclusion del

presente Business Plan.



INDICE DE CONTENIDO

PORTADA
DEDICATORIA
AGRADECIMIENTOS
INDICE

indice de Contenido
indice de Tablas y Figuras

RESUMEN EJECUTIVO

1.1.
1.2.
1.3.
1.4.

2.1.

2.2.
2.3.

3.1.
3.2.
3.3.
3.4.

3.5.

3.6.

3.7.

4.1.
4.2.

DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO

Ventaja competitiva

Financiacion

Promotores y capacidades

Aspectos relevantes de los miembros

ANALISIS DE MERCADO

El entorno (Estudio PEST)
2.1.1 Politico/Legal

2.1.2 Econémico

2.1.3 Social

2.14 Tecnoldgico

Sector

Estudio de la competencia

PLAN ESTRATEGICO

Mision

Visién

Valores

Politicas empresariales

3.4.1 Politicas financieras

3.4.2 Politicas comerciales

3.4.3 Politicas administrativas y de recursos humanos
Planeamiento estratégico

3.5.1 Analisis Interno (AMOFHIT)
3.5.2. Analisis Externo (PESTEL)
3.5.3. Andlisis FODA

Definicidn de objetivos corporativos
3.6.1 Objetivo estratégico

3.6.2 Objetivos funcionales
Definicién de estrategias

PLAN DE MARKETING

Descripcion y analisis situacional
Objetivo de marketing

17

17
17
18
21
22
22
29

32

32
32
32
33
33
33
33
34
34
35
35
37
37
37
38

40

40
40



4.3.

4.4,

5.1.
5.2.
5.3.
5.4.
5.5.
5.6.
5.7.

VI.

6.1.
6.2.
6.3.
6.4.

VII.

7.1.
7.2.
7.3.
7.4.

7.5.
7.6.

Estrategias de marketing

4.3.1 Segmentacion de mercado
4.3.2 Posicionamiento del servicio
Marketing Mix (4P’s)

44.1 Producto

44.2 Precio

44.3 Plaza

44.4 Promocién

PLAN DE OPERACIONES

Definicion de la compafiia
Definicién del producto

Etapas del disefio del servicio
Localizacion — Layout

Flujo del servicio

Capacidad

Proveedores de nuestra empresa

PLAN DE RECURSOS HUMANOS

Numero de personal y perfil profesional requerido
Funciones y tareas

Costes salariales

Forma juridica empresarial

PLAN FINANCIERO

Inversiones y financiacion
Productos y servicios

Gastos fijos

Estados financieros proyectados
74.1 Régimen tributario

7.4.2 Estado de situacion financiera
7.4.3 Cuenta de resultados

74.4 Presupuesto de Tesoreria
Analisis financiero (ratios)

VAN /TIR

CONCLUSIONES
RECOMENDACIONES
BIBLIOGRAFIA
ANEXOS

39
41
44
46
46
47
47
48

51

51
53
55
63
64
64
65

66

66
69
71
72

78

78
80
80
81
82
82
84
84
85
87

89
90
91
94



INDICE DE TABLAS Y FIGURAS

indice de tablas

Tabla 1.
Tabla 2.
Tabla 3.
Tabla 4.

Tabla 5.

Tabla 6.

Tabla 7.

Tabla 8.

Tabla 9.

Tabla 10.
Tabla 11.
Tabla 12.
Tabla 13.
Tabla 14.
Tabla 15.
Tabla 16.
Tabla 17.
Tabla 18.
Tabla 19.
Tabla 20.
Tabla 21.
Tabla 22.
Tabla 23.
Tabla 24.
Tabla 25.
Tabla 26.
Tabla 27.
Tabla 28.
Tabla 29.
Tabla 30.
Tabla 31.
Tabla 32.
Tabla 33.
Tabla 34.
Tabla 35.
Tabla 36.
Tabla 37.
Tabla 38.
Tabla 39.
Tabla 40.
Tabla 41.
Tabla 42.
Tabla 43.

VAN y TIR

Mercado objetivo — NSE

Segmentacién por NSE

Distribucion de la oferta de unidades inmobiliarias-viviendas,
ler. Trimestre 2013, Lima Metropolitana y Callao

% Participacion por NSE de las unidades vendidas,

ler. Trimestre 2013, Lima Metropolitana y Callao

Oferta y demanda de viviendas nuevas

Historico de ventas.

Demanda proyectada. Escenario normal

Demanda proyectada. Escenario pesimista

Venta de unidades nuevas de NSE AB y B a marzo 2013
Oferta de unidades inmobiliarias usadas con frecuencia anual

Captacion y venta de unidades inmobiliarias nuevas y de segundo uso

Analisis interno (AMOFHIT)

Anélisis externo (PESTEL)

Matriz DAFO

Segmentacion por SNE

Oferta y demanda de viviendas nuevas
Oferta de unidades inmobiliarias usadas con frecuencia anual
Comisiones segun tipo de venta
Ventas proyectadas

Proceso de venta propiedades segundo uso
Proceso de venta en caseta

No6mina del personal

Servicio de terceros contratados mensual
Comisiones de ventas

Inversiones anuales

Amortizacion anual

Financiacion propia

Financiacion ajena

Intereses de la financiacion

Ingreso por unidad

Productos

Ingreso por ventas

Gastos fijos

Total gastos fijos anual

Estado de situacion financiera

Cuenta de resultados

Distribucion de resultados
Presupuesto de Tesoreria

Ratios

Determinacion del flujo de caja

Tasa de descuento

VAN Y TIR

11
12
24
24

25

26
27
27
27
27
28
31
34
35
36
41
43
44
47
50
59
61
71
72
71
78
78
79
79
79
80
80
80
81
81
83
84
84
85
86
87
87
88

Vi



indice de figuras

Figura 1. Demanda efectiva de vivienda — Lima

Figura 2. Crecimiento del saldo de créditos hipotecarios

Figura 3. Tasa de interés de créditos hipotecarios

Figura 4. Producto Bruto Interno (2006-2015)

Figura 5. Inflacién proyeccion 2014

Figura 6. Crecimiento del PBI para el 2014

Figura 7. Demanda efectiva de vivienda de Lima

Figura 8. Unidades vendidas en Lima y Callao

Figura 9. Distribucion de oferta unidades inmobiliarios
ler Trimestre 2013

Figura 10. Participacion por NSE de las unidades vendidas
ler Trimestre 2013

Figura 11. Flujograma proceso venta propiedades segundo uso

Figura 12. Flujograma proceso venta en caseta

Figura 13. Layout oficina principal

Figura 14. Layout caseta

Figura 15. Organigrama RAUDAL

ANEXOS

Anexo 1. Minuta de Constitucion de Empresa
Anexo 2. Contrato laboral de agente inmobiliario
Anexo 3. Contrato de exclusividad

13
14
14
18
19
20
22
23
24

25

60
62
63
63
66

94
95
99
101

Vii



viii

RESUMEN EJECUTIVO

Es asi que gracias a la Escuela de Post Grado de la Facultad de Ciencias
Administrativas y Recursos Humanos de la Universidad de San Martin de Porres
en convenio con Nebrija Business School de Madrid, y al soporte de todos los
integrantes se elabora y presenta el Business Plan para optar los Grados
Académicos de  Maestro en Direccion de Empresas (MBA) y Master
Universitario en Creacion y Direccion de Empresas, dedicado a la asesoria e
intermediacion en la venta de bienes inmuebles aprovechando la coyuntura actual

que presenta el Perd, y los nichos de mercado que se encuentran aun por explotar.

En cuanto a la descripcién de la empresa, RAUDAL es una idea de negocio
que surge a partir de la iniciativa de uno de los integrantes del equipo, por su
experiencia en el sector de venta de unidades inmobiliarias en la capital del Perd,

Lima.

Se constituira en Lima-Peru bajo una forma juridica de Sociedad Cerrada para
el presente afio y estard ubicada en el Distrito de San Borja, en un punto accesible
para los clientes potenciales, que cuenta con areas verdes y concentra el mayor

publico objetivo.

Por estar relacionado con la intermediacién en la venta de inmuebles,
RAUDAL atendera a dos tipos de clientes, de donde se generaran sus ingresos,
definiéndolos de la siguiente manera: a) Cliente Propietario: Es aquel cliente con el
que se firma un contrato exclusividad de venta o simplemente uno de autorizacion
de venta del inmueble de su propiedad. Generalmente seran viviendas de segundo
uso; b) Cliente Constructor: Es aquel cliente que bajo un contrato autoriza a la
empresa Raudal gestionar la venta de las unidades inmobiliarias de su proyecto en
planos o construccion.

Cabe mencionar que el protocolo de atencion al cliente estara enfocado a los



dos clientes previamente mencionados que representaran el mayor volumen de
ingresos y también a uno adicional que se enuncia a continuacién: Cliente —
Comprador, que es aquel que se encuentra interesado en propiedades nuevas y/o de

segundo uso y nos encarga su busqueda.

En cuanto a los productos y/o servicios de la empresa, RAUDAL estara
dedicado a la Asesoria y Corretaje Inmobiliario a través de asesores especializados
denominados agentes inmobiliarios. En esta linea de negocio he identificado los
siguientes segmentos: i) Viviendas nuevas (Departamentos o Pisos); y ii) Viviendas

de segundo uso (Casas y Departamentos).

En cuanto al mercado y la competencia del producto, el mercado inmobiliario
actual es muy competitivo, con empresas constructoras locales bien posicionadas en
el sector, que cuentan con equipos de ventas, que al igual que RAUDAL, brindan el
servicio de venta, pero de sus propias unidades inmobiliarias, y también existen
empresas internacionales del mismo giro que bajo la forma de franquicias se han

establecido en el medio.

Teniendo en cuenta dicha informacién, RAUDAL tendra que plantear
estrategias de penetracion efectivas, manteniéndose en el tiempo ofreciendo a los

tres tipos de clientes valores diferenciales que se detallan a continuacion:

1. Cliente - propietario
J Estudio de Mercado de la zona.
J Tasacion del predio.
. Asesoria legal (Estudio de titulos y documentacién legal del predio).
o Servicio personalizado post venta.

- Informes mensuales sobre la gestion de ventas.
- Ofertas de propiedades en caso necesiten otra vivienda.
- Trato personal cercano que permita establecer relaciones de

confianza.



Cliente - constructor

Instalacion de la caseta de ventas.

Cartera de clientes.

Agentes inmobiliarios acreditados y capacitados para la atencion al cliente.
Interaccion expeditiva con los Ejecutivos de cuenta bancarios asignados
al proyecto.

Asesoramiento para la obtencion de financiamiento bancario para la
construccion del proyecto inmobiliario (a costo adicional)

Servicio personalizado post venta.

- Encuestas de satisfaccion de cliente.

- Informes semanales y/o mensuales de ventas.

3. Cliente - comprador

Diversidad de opciones de compra.

Rapidez en la gestion de busqueda de unidades inmobiliarias.
Traslados para visitar el predio (transporte).

Asesoria legal (Estudio de titulos y documentacion legal del predio).

Revision del contrato de compra.

En cuanto al equipo humano que va a liderar la empresa, los tres miembros del

equipo que formaran parte de RAUDAL, por la capacidad de gestion y liderazgo que

han obtenido de la experiencia profesional, son:

1) NAVARRO CHAVEZ, Henry Alberto;
2)  PAREDES BRICENO GENNO, Oswaldo;
3) ROJAS DIAZ, Fernando Javier.

Finalmente, en cuanto a las cifras econdmico-financieras mas significativas,

Raudal va obtener utilidades desde el primer afio de actividades, y se ha determinado

realizar la reparticion de utilidades desde el primer afio para maximizar la

rentabilidad de los accionistas.
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Tabla 1. VAN y TIR

CRITERIOS DE EVALUACION DE
VAN S/. 125.041
TIR 132%

Elaboracion Propia

Para nuestro proyecto la TIR para los 5 afios es 132% y el VAN, entendida
como el exceso de efectivo que nos deja el proyecto, es de S/.125.041 lo que hace

rentable nuestra inversion inicial.



l. DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO
El negocio estara dedicado al servicio de asesoria y corretaje inmobiliario en:

o Viviendas nuevas (departamentos 0 pisos)

o Viviendas de segundo uso (casas y departamentos)

12

“Raudal” Es un nombre corto que significa abundancia rapida de eventos,
resultados o beneficios. Segin el DRAE, la palabra “RAUDAL” es un caudal de

agua que corre violentamente y es también definido como abundancia de cosas que

rapidamente, y como de golpe, concurren o se derraman. Ademas, las palabras que

empiezan con la letra “R” son de pronunciacion fuerte y facil recordacion.

El servicio va dirigido a personas naturales y personas juridicas privadas que

requieran unidades inmobiliarias que estén ubicadas en la zona de Lima

Metropolitana.

A continuacién, se presenta un cuadro donde se muestran las caracteristicas

de los segmentos a los cuales se dirigira el presente Business Plan, que son los

Niveles Socioeconomicos (NSE) AB y B con cifras expresadas en nuevos soles.

Tabla 2. Marco Objetivo — NSE

Ingreso Familiar Cuota Mensual Valor de la Vivienda

NSE Desde Hasta Desde Hasta Desde Hasta
AB 8250 11792 3630 4716 40700 649000
B 3289 8250 1315 3630 158400 407000

Fuente: Situacién inmobiliaria 2013 BBVA

Elaboracién Propia

Tenemos la certeza que es una excelente oportunidad debido a que:

° El Perd se encuentra en un desarrollo econdmico sostenido con tasas de

crecimiento promedio de los ultimos 10 afios del 7%.

. En la actualidad, existe una demanda efectiva en viviendas, en los diferentes

NSE especialmente en los segmentos AB y B.
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o Lo anterior lo vemos reflejado en la mayor cantidad de proyectos nuevos de
vivienda multifamiliar que afio tras afio han ingresado y han sido absorbidos
sin ninguna dificultad por el mercado.

o Segln datos recientes, si no ingresaran nuevos proyectos el stock actual se
liquidaria en aproximadamente 12 meses, lo cual nos da una idea del
potencial existente.

o La mayor cantidad de oficinas nuevas, locales industriales, nuevos terrenos y
nuevas lotizaciones que se estan ofreciendo al mercado.

Lima: demanda efectiva de vivienda
(numero de familias, precios en USD)

160 000 1
140 000 -
120 000 -
100 000 -
80 000 -
60 000 -
40 000 -
20 000 -
0 - T T —
=8 <8 =8 =8 38
2c 8g 85 85 29
N Q¥ g8 g =0
2012 ®=2013

Fuente: CAPECO

Figura 1. Demanda Efectiva de Vivienda — Lima

o El crédito hipotecario mantuvo fuerte ritmo de expansion.

o El crédito para vivienda mantuvo crecimiento de dos digitos.

En los Gltimos meses, el crecimiento de los préstamos hipotecarios se
mantuvo en torno al 23% (ver figura 2), en tanto que los montos promedios
desembolsados por nuevos creditos se incrementaron de S/. 136 mil (USD 46 mil)
en setiembre de 2008 a S/. 230 mil (USD 85 mil) en setiembre de 2012, en linea con
la evolucion de los precios de las viviendas. Como resultado del dinamismo de las
colocaciones hipotecarias, su penetracion continu6 elevandose al pasar de 4,1% del
PIB al cierre del 2011 a 4,4% a octubre de 2012 (3,2% en 2008).
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El crecimiento de los créditos hipotecarios se ha visto favorecido por la

amplia demanda efectiva por vivienda y la disminucién de las tasas de interés, en

particular en moneda extranjera las que han pasado de 9,3% al cierre de 2010 a 8,5%

a noviembre de 2012.

Figura 2. Crecimiento del Saldo de Créeditos Hipotecarios

Crecimiento del saldo de créditos hipotecarios (%)

26 o
254
24 -
239
i
21 -
20 +

194

jul-12

oct-11
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dic-11
ene-12
feb-12
mar-12
abr-12
may-12
jun-12
ago-12

sep-12
oct-12

Fuente: S8S

Tasas de interés de créditos hipotecarios
(%, para préstamos en soles y délares)
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may-12 1
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Fuente:BCRP

Figura 3. Tasas de Interés de Créditos Hipotecarios
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1.1. Ventaja competitiva

De acuerdo con el modelo de la ventaja competitiva de Porter, la estrategia
competitiva toma acciones ofensivas o defensivas para crear una posicion defendible
en una industria, con la finalidad de hacer frente, con éxito, a las fuerzas competitivas
y generar un retorno sobre la inversion. Por otro lado, también se sefiala que la
estrategia competitiva consiste en posicionar una empresa para aprovechar al

maximo el valor de las capacidades que la distinguen de sus competidores.

Segun Porter, M. (2008)

Ventaja competitiva describe la forma en que una empresa puede elegir e
implementar una estrategia genérica para lograr y mantener la estrategia
competitiva. La herramienta basica para diagnosticar la ventaja competitiva
y encontrar la manera de hacerla notoria es la cadena de valor, que divide a
una empresa en las actividades discretas que desempefia en el disefio,
produccion, mercadotecnia y distribucion de su producto. (p.44)

En tal sentido, RAUDAL se diferenciard de la competencia debido a que

nuestro servicio ofrecera los siguientes atributos:

o Vasta red de contactos — lo que agrega rapidez en la venta de propiedades,
factor muy apreciado por los clientes.

o Asesoria profesional pre y post operacion que aunado con un excelente trato
pretende fidelizar al cliente sea repitiendo operaciones o mediante la

recomendacion de nuestros servicios a terceros.

El factor de éxito esta relacionado a la pericia del equipo directivo quienes
son profesionales en ciencias administrativas y econdémicas, que en la actualidad
estan siguiendo un Master en la Universidad Antonio Nebrija, y que cuentan con la
capacidad de emprender un negocio y la experiencia necesaria, para desarrollarlo de

forma rentable.

1.2.  Financiacion

Contamos con recursos propios, estimado en S/. 34,800.00 aportados por los
tres socios fundadores. Ademas, uno de los socios realizara un préstamo a la empresa
por el valor de S/. 5,200.00.
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1.3.  Promotores y capacidades

Miembros del equipo:

NAVARRO CHAVEZ, Henry Alberto
Licenciado en Administracion de Empresas con mas de 10 afios de
experiencia gerenciando empresas de servicios de limpieza, con

especializaciones en finanzas y contrataciones publicas.

PAREDES BRICENO GENNO, Oswaldo

Economista, cuya trayectoria profesional conjuga su experiencia en el
sistema financiero en el area comercial de un Banco multinacional,
una Caja Municipal y la actividad inmobiliaria en dos empresas del
sector. Su especializacion en gestion de proyectos inmobiliarios lo
llevo a alcanzar un gran conocimiento del sector. Actualmente como
Consultor de empresas integra ambas facetas desempefiandose en ese
nicho de mercado. Es organizador de equipos de alto rendimiento y

esta comprometido en la creacion y el desarrollo de empresas.

ROJAS DIAZ, Fernando Javier

Licenciado en Administracion de Empresas de la Universidad San
Martin de Porres. Cuenta con la capacidad de poder organizar y
coordinar las actividades en el momento oportuno, logrando de manera
eficiente los objetivos planteados. Actualmente labora en el area de
produccion como coordinador general en una empresa de Publicidad

Exterior.

1.4. Aspectos relevantes de los miembros

Conocimiento del mercado.
Experiencia y vision de negocio.
Gran numero de contactos.

Optimas relaciones en el sistema financiero
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1. ANALISIS DE MERCADO

Garcia, A y Boéria, S. (2005), nos dicen que: “Analisis de mercado es un estudio
que tiene por objetivo el conocimiento de todas las variables del mercado que pueden
afectar a la empresa: producto, servicio, competencia, distribucién, microentorno,
etc.”. (p.42) es asi como, la investigacion de mercados se define como la recoleccion,
interpretacion 'y ANALISIS de hechos relacionados con el proceso de
comercializacion, a fin de proporcionar a los responsables de la administracion

comercial los elementos necesarios para el planeamiento, ejecucion y control.

El desarrollo de la investigacion de mercado puede estar a cargo de personal
de la empresa responsable en esta labor o especialistas que no pertenezcan a la
empresa. Sin embargo, debe guardarse una estrecha comunicacion con el gerente
para planear y evaluar periddicamente los proyectos de investigacion. Los
investigadores de mercado participan en el planeamiento estratégico y colaboran con
la evaluacidn de la eficacia de las estrategias y el control que originan nuevos planes.

Por lo tanto, la investigacion es un proceso continuo.

2.1.  El entorno (Estudio PESTE)

En el presente trabajo tomaremos en consideracion todas aquellas variables
que involucren el existir de la empresa y que estén en el macro entorno, dentro de
los principales factores tomaremos a bien tocar: politico/legal, econémico, entre

otros muy importantes.

2.1.1 Politico/legal

Las decisiones en marketing se ven muy afectadas por los desarrollos
en el ambiente politico-legal en el que se mueven. Este entorno se compone
de leyes, agencias publicas y grupos de presion que influyen y limitan a las
organizaciones y a los particulares. Algunas leyes también pueden crear algunas

oportunidades de negocio. (Manual de Publicaciones Vértice, 2008, p.26)

En setiembre del 2007 se promulgo la Ley N° 29080 de creacién de

registro del agente inmobiliario del Ministerio de Vivienda, Construccion y
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Saneamiento, que tiene como fin regular su actividad. Bajo este régimen, el
agente inmobiliario desarrolla el servicio de intermediacién, destinado a la
adquisicion, administracion, arrendamiento, comercializacion, asesoramiento,
consultoria, venta, transferencia u otra operacion inmobiliaria, a cambio de

una contraprestacién econémica.

Para poder obtener esta acreditacion estatal, la persona natural o
juridica debe de cumplir con los requisitos que la norma sefiala, entre ellas,

aprobar un curso de especializacion de cuando menos 200 horas lectivas.

Las empresas inmobiliarias podran obtener el registro siempre que uno
de sus representantes haya aprobado el curso mencionado. La presente
empresa se constituird bajo la forma de una sociedad anénima cerrada
(S.A.C.) al amparo de la Ley N° 26887, Ley de Sociedades.

2.1.2 Econdmico

Un mercado necesita gente y poder adquisitivo para funcionar. El
poder adquisitivo disponible en una economia depende de la renta actual, los
precios, los ahorros, las deudas y la disponibilidad de crédito. Los directivos
de Marketing deben prestar atencion a las principales tendencias de la renta

y de los patrones de consumo. (Manual de Publicaciones Vértice, 2008, p.24)

PRODUCTO BRUTO INTERNO: 2006-2015
(Variacién porcentual real)

I I I zooc 20(1_7.0‘ I 65
o7

2010 2011 012 013 2015°

Pro,e(dm
Figura 4. Producto Bruto Interno (2006 - 2015)

Fuente: Reporte de PBI - BCRP — Diciembre, 2013
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El crecimiento econdmico de Peru en promedio de los ultimos diez
afios (incluyendo la estimacion de cierre del afio 2013) ha estado por encima
del 6,5%. En ese periodo la Inflacidén ha estado controlada dentro del rango
meta de entre 2% y 3% anual que ha fijado el Banco Central de Reserva del
Perd (BCR) que es la autoridad monetaria,

En 2013, la variacion del indice de precios al consumidor (IPC) de
Lima Metropolitana fue 2,86 por ciento, tasa ligeramente superior a la
registrada en 2012 (2,65 por ciento). En este mismo periodo, la inflacién,
excluyendo alimentos y energia se elevé de 1,91 a 2,97 por ciento y que
las proyecciones para el proximo afio se mantendran en ese rango que
comparativamente a otros paises de Sudamérica resultaria el mejor indice

como lo muestra el siguiente grafico:

INFLACION: 2014
(Dic./Dic.)
ferd 5
Chile EZ,O
Colombla 3!

Ccuador e 37
México s 10
Paraguay 47
Boitvia 55
fasl 60
Uruguay Iy
Argentina 125
Vesezuels |} 5.4

fuente: Latin American Consensus Forecast (Dickembre 2013) y BCRP pasa Pertl.

Figura 5. Inflacion Proyeccion 2014
Fuente: Reporte de Inflacién BCRP - diciembre, 2013

Las reservas monetarias son positivas a dic. 2013 en USD 65,663
Millones lo cual marca un récord historico siendo dicho monto mayor en USD

1,672 Millones a la cifra alcanzada al cierre de 2012.

La crisis mundial tuvo impacto negativo en 2009 cuando por dicho
efecto el crecimiento del PBI fue tan solo 0.9%. Luego los sélidos
fundamentos de la economia resultaron en un crecimiento del afio siguiente
de 8.6%. Se estima que para 2014 y 2015 el PBI crezca por encima del 5%

a pesar de la baja de los precios de exportacion de los minerales cuyos
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ingresos representan poco mas del 50%.

A continuacion, se muestra el reporte diciembre 2013 elaborado por
el BCRP, sobre la proyeccion del PBI en Latino América donde Perd
encabeza la lista con un crecimiento por encima del 5%.

Figura 6. Crecimiento del PBI para el 2014

CRECIMIENTO DEL PBI: 2014

(Variacién porcentual)

Per 60

Beasil 23
Argentina 18
Venezueda -05

Fuente: Latin American Consersus Forecast (Diclembee 2013) y BCRP para Pend.

Figura 6. Crecimiento del PBI para el 2014
Fuente: BCRP - Reporte Crecimiento del PBI — Diciembre, 2013

La balanza comercial fue positiva en todo el periodo bajo andlisis a
excepcion del dltimo trimestre cuando las importaciones superaron a las
exportaciones, situacion que a la fecha ya se ha revertido. Los mercados
internacionales reconocen el buen desempefio de la economia que se refleja
en un bajo indice Riesgo Pais que es el indicador de confianza para invertir
en Per0, uno de los mas bajos de América Latina situdndose en 1.77% cuando

el promedio de la regidn esta por encima de 4%.

El tipo de cambio con respecto al Ddlar principal moneda de referencia
es volatil por los ultimos anuncios (efecto tapering) de la Federal Reserve de los
EEUU (FED) de reducir el estimulo econémico a su economia via emision de
moneda lo que ha originado subidas y bajadas momentaneas donde todavia no

tenemos un tipo de cambio que refleje el nuevo equilibrio (existe volatilidad).

De otro lado, la Bolsa de Valores de Lima cerr6 el afio con una caida
del 23 % basicamente por salida de capitales a mercados desarrollados que

pagando menos ofrecen mayor seguridad al inversionista. Ese efecto lo han
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experimentado todas las bolsas latinoamericanas.

Volviendo a indicadores del frente interno, el BCR ha reducido su tasa
de interés de referencia de 4.25% a 4% y ha bajado la tasa de encaje para
estimular la oferta de créditos, lo que resulta en un aumento del monto de crédito
que los bancos colocan en el sector privado. Bajo este entorno macroeconémico
donde el BCR maneja la moneda y el crédito prudencialmente el desarrollo

del sector construccion e inmobiliario se ve favorecido.

2.1.3 Social

En los ultimos afios, el Perd ha demostrado ser una de las mejores
economias latinoamericanas que representan un crecimiento sélido y estable,
atrayendo mayor inversion extranjera. En el afio 2013 bajo observacion, el
Peru registra la tasa de ocupacion laboral urbana mas alta en Latinoamérica
y el Caribe, pasando del 64.2% en el 2012 al 64.7% en el 2013, segun la OIT,
siendo el promedio del 56%., y cabe resaltar, que el empleo formal en la
actualidad representa un 59% vs el 41% del periodo anterior.

En el 2013, ha existido un incremento en los ingresos de las familias,
siendo relevante el crecimiento de la clase media, ademéas de existir mayor
demanda de viviendas nuevas. Segun el analisis econémico realizado para el
afio 2013 por el Departamento de Estudios Econémicos del BBVA, existe un
crecimiento de la clase media, en donde las edificadoras concentran su actividad

en zonas donde existe mayor centralizacion de clase media y clase media-alta.

Otro dato relacionado a la mentalidad de los clientes y/o consumidores
es que, segun la tabla siguiente, “En el ultimo ario, el cambio mas notorio en
la demanda no se ha reflejado en el nUmero de viviendas, sino en el precio

’

que los hogares estan dispuestos a pagar por ellas’
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Lima: demanda efectiva de vivienda
(numero de familias, precios en USD)
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Fuente: CAPECO

Figura 7. Demanda Efectiva de Vivienda de Lima

En comparacién al 2012, el interés por adquirir una vivienda estaba
concentrada en su mayoria en el rango entre 40 mil y 80 mil USD, y para
el afio 2013, el estudio reflejo que en su mayoria era de 80 mil y 150 mil
UsSD.

2.1.4 Tecnoldgico

Uno de los factores mas importantes que condicionan la vida de las
personas es la tecnologia. Cada nueva tecnologia contribuye a la
“distribucion creativa”. (Manual de Publicaciones Vértice, 2008, p.24) El
grado de crecimiento de la economia esta afectado por la forma en la que se

descubren nuevos avances tecnologicos importantes.

. Utilizaremos un sistema CRM que soporte la data comercial y ayude
a gestionar el negocio.

o Utilizaremos una red privada de comunicacion mévil de las que
ofrecen los distintos operadores telefonicos.

o Mantendremos publicidad permanente mediante una pagina web

propia y estaremos inscritos en portales inmobiliarios.

Sector

Tamaiio del Sector

La participacion del Sector Construccion dentro del PBI del afio 2012 fue de
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5.58%, teniendo un crecimiento de 15.17% respecto al afio 2011. Con cifras a
octubre del 2013 la participacion del Sector Construccion en el PBI es de 6.24%.
(Fuente Instituto Nacional de Estadistica e Informatica - INEI), y el acumulado de

crecimiento a ese mismo periodo fue del 10%.

Evolucion

En el siguiente cuadro podemos apreciar que en el Peru ha existido una
tendencia positiva en cuanto crecimiento del mercado inmobiliario, segmento de
viviendas nuevas. Tomando en cuenta que, aln bajo un entorno de crisis mundial, el
porcentaje de crecimiento ha disminuido considerablemente, pero ha podido
reponerse en los posteriores afios. Obteniendo asi un promedio de crecimiento anual

del 16.12% en los ultimos 5 afos.

Descripcion 2008 2009 2010 2011 2012 2013
Unidades Vendidas en Lima y Callao 13604 13978 15631 21550 24143 15776
Promedio 16.12%

Producto Bruto Interno (PBI) 9.7 0.9 8.6 6 6.3 5.3

Figura 8. Unidades Vendidas en Lima y Callao

Elaboracién Propia
Fuente: Extracto del Informe de Coyuntura Inmobiliaria ler Trimestre 2013 - TINSA SAC y CEPAL.
TINSA SAC: forma parte de un grupo internacional con Sede Central en Madrid Espafia, tiene 28 afios en
el sector inmobiliario realizando valorizacion de activos y entregando informacion sobre la evolucion del
mercado inmobiliario.

Segmentos

Los segmentos donde vamos a posicionar el servicio de asesoria y corretaje
inmobiliario son los Niveles Socioecondmicos (NSE) AB y B, debido al elevado
porcentaje de demanda que representa segun los estudios realizados por la empresa
TINSA. Por lo tanto, nuestro publico objetivo son las personas o familias con un
ingreso mensual entre S/. 3,289 a S/. 11,792 nuevos soles, y que cuenten con la

capacidad de pagar una cuota mensual entre S/. 1,315 a S/. 4,716 nuevos soles.

Cabe resaltar que los niveles socioeconémicos estan clasificados segun tres
criterios, el ingreso familiar mensual, la cuota mensual de pago y el valor de la
vivienda (en nuevos soles) como se muestra a continuacién, segun informacién de
TINSA:



Tabla 3. Segmentacion por NSE
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Ingreso Familiar Cuota Mensual Valor de la Vivienda
NSE Desde Hasta Desde Hasta Desde Hasta
A 11792 + 4716 + 649000 +
AB 8250 11792 3630 4716 407000 649000
B 3289 8250 1315 3630 158400 407000
C 1562 3289 468 1315 55000 158400
D Hasta 1562| Hasta 468 Hasta 55000

Elaboracion Propia
Fuente: Situacién Inmobiliaria 2013 BBVA

A continuacion, se presentan tablas y gréaficas de la participacién de los

NSE en el altimo trimestre del afio 2013.

Tabla 4. Distribucién de la Oferta de Unidades Inmobiliarias —
Viviendas ler Trimestre 2013 Lima Metropolitana y Callao

NSE Unidades Inmobiliarias % Participacion
A 827 5,6
AB 1281 8,7
B 9537 64,5
C 3132 21,2
TOTAL 14777 100,0

Elaboracion Propia
Fuente: Extracto del Informe de Coyuntura Inmobiliaria. 3er Trimestre 2013 TINSA SAC

mA
HAB

64% nC

Figura 9. Distribucion de Oferta Unidades Inmobiliarios. ler Trimestre 2013
Elaboracién Propia
Fuente: Extracto del Informe de Coyuntura Inmobiliaria. 3er Trimestre 2013 - TINSA SAC.



Tabla 5. % Participacion por NSE de las Unidades Vendidas
ler Trimestre 2013 Lima Metropolitana y Callao

NSE Unidades Inmobiliarias % Participacion
A 517 10,9
AB 695 14,6
B 2683 56,4
C 865 18,2
TOTAL 4760 100,0

Elaboracién Propia
Fuente: Extracto del Informe de Coyuntura Inmobiliaria. 3er Trimestre 2013 - TINSA SAC.

A
mAB
L]}

BC

Figura 10. Participacion por NSE de las Unidades Vendidas. ler Trimestre 2013
Elaboracién Propia
Fuente: Extracto del Informe de Coyuntura Inmobiliaria 3er Trimestre 2013 - TINSA SAC
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Tabla 6. Oferta y Demanda de Viviendas Nuevas

2010 2011 2012 2013
1T 2T 3T 4T 1T 2T 3T iT 1T 2T 3T iT 1T 2T T iT

St?ck Inicial del 10328 9289 1628 7962 2191 8302 13412 15363 14321 18343 17930 17096 15054 14766 12384 11162
Trimestre
Unidades 3147| 2896|4264 4384|  zso| 10378 oo 0282 ot  7es0| 045 3322|4001 3006|2254 1308
Ingresadas
GE?HETDHHE[ 13473 12185 11842 12346 11842 18770 22435 19623 2223 26323 23975 20418 19033 17772 14203 12070
Trimestre
Unidades Vendidas 4116 3475 3829 4211 3600 3600 G000 3351 3002 173 6306 6762 4807 5045 3133 2701
S_t“k ] . 8339 8710 8063 8133 8392 13161 15446 14274 18329 19150 17669 13636 15038 12727 11142 10092
Final{Disponible)
Velocidad de
Ventas(U/MES 1333 1189 1140 1280 1126 1833 2353 1804 1382 2050 2228 2480 1337 1417 1207 253
PROM)
Velocidad %0 (%0
de Absorcion 1.60%] 10,70%| 970%] 10.30%| ©40%]| 9.60% 10.30%]| 920%| 620%| 8.20% | ©50%| 1140%| 690%| 8.10% | ©10%| 7.50%
Mensual)
Meses para Agotar - - - -

8.6 g3 10.3 8.7 10.6 104 9.3 10.9 16 12.2 10.5 8.3 145 12,3 11 13.4
Stock
%9 de Unidades
Disponibles en 5500 830%|  510%|  330%|  560%| 340%| 260%| 1.80% La0%e]  3,10%| 230%] 3.80%| 380%| 230%| 660%| B40%
Entrega Inmediata

Elaboracion Propia

Fuente: Informe de TINSA Primer Trimestre 2014

En el presente cuadro se aprecia que existe un stock de viviendas disponible para su venta en 2014 de 10,092 unidades, y que dicho

stock se agotara en aproximadamente 12 meses, segun estimaciones de TINSA.

9¢



Demanda Proyectada

Para determinar la demanda proyectada se toma como referencia el historico

de las unidades vendidas, que se muestran a continuacion:

Tabla 7. Histérico de Ventas
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Descripcion % 2010 2011 2012 2013
Unidades Vendidas en Limay Callao 15631 21550 24143 15776
% Crecimiento 37.87% 12.03% -34.66%
Promedio de Unidades vendidas 5.08%
Fuente: Elaboracion propia.
El Promedio de unidades vendidas en el 2013.
Tabla 8. Demanda Proyectada Escenario Normal
Descripcion % 2013 1 2 3 4 5
Unidades Vendidas en Limay Callao 5.08%| 15776.0| 16577| 17420 18304 19234 20211
Fuente: Elaboracién propia.
Tabla 9. Demanda Proyectada Escenario Pesimista
Descripcion % 2013 1 2 3 4 5
Unidades Vendidas en Limay Callao 4.37%| 15776| 16465| 17185| 17936| 18720| 19538
Fuente: Elaboracién propia.
Tabla 10. Venta de Unidades Nuevas de NSE AB y B a marzo 2013
Descripcion % 2013 1 2 3 4 5
Unidades Vendidas en Limay Callao| 73.20%| 15776| 12052 12579| 13129| 13703| 14302

Fuente: Elaboracion propia.

En la Tabla 9 se ha considerado un escenario Pesimista reduciendo 14% la

tasa de crecimiento y tomaremos este escenario para realizar nuestros calculos de la

demanda proyectada. En la Tabla 10 podemos observar el total de unidades que se

proyectan vender en los proximos 05 afios, considerando solamente los NSE AB y

B, precisando que es la demanda proyectada de unidades inmobiliarias nuevas.
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Para determinar la demanda proyectada de unidades inmobiliarias de segundo

uso, hemos considerado la oferta existente en las paginas especializadas, esto se

debe a que no existe una informacidn referencial por ser un mercado secundario y

que lo presentamos en la Tabla 11.

Tabla 11. Oferta de Unidades Inmobiliarias Usadas con Frecuencia Anual

Inmuebles Casas Departamentos Total
Rango de Afos Cantidad Cantidad Cantidad
<hasta 5> 1366 5852 7218
<5; 10> 1874 3530 5404
<10; 20> 3128 2340 5468
<20; 50> 2350 972 3322
Total 8718 12694 21412

Elaboracidn propia.

Fuente: http://www.adondevivir.com/

Barreras de Entrada

Las barreras de entrada son relativamente bajas y tenemos las siguientes:

La acreditacion oficial de Agente Inmobiliario que otorga el Ministerio de Vivienda.
Conseguir una amplia red de contactos.

Conocimiento del mercado inmobiliario.

Poder de Negociacién
El poder de negociacion con los proveedores es bajo y/o nulo, ya que ellos

mantienen tarifas establecidas.

Proveedores de telefonia e internet.
Proveedores de energia eléctrica y suministro de agua potable.
Articulos de oficina, papeleria e imprenta.

Contratistas para construir los modulos (Casetas de Ventas).

El Poder de Negociacion con nuestro cliente Constructor es medio pues el

segmento al que nos dirigimos son empresas constructoras con proyectos entre 8 y 40

unidades inmobiliarias, que recién ingresan al mercado o que estando en el mercado no

han podido conformar un equipo de ventas que concrete ventas en plazos breves.


http://www.adondevivir.com/
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2.3. Estudio de la competencia

El estudio de la competencia es de fundamental importancia ya que es la base
sobre la cual se disefia la estrategia de marketing. El analisis de la competencia que
algunas consultorias proponen, como Lysan Consulting, proponen que se articula en

dos etapas: andlisis externo y analisis interno.
Garcia, Ay Bdria, S. (2005) nos dicen que la competencia:

“Es la ocurrencia en un mismo mercado de diferentes oferentes, de bienes o
servicios. Asi como tenemos que conocer el mercado y los consumidores,
tenemos que conocer quiénes son nuestros competidores mas proximos, como
trabajan, como son los productos que ofrecen, cudl es el precio, cual es su grado
de aceptacion, etc., con estos datos nos sera mas facil tomar decisiones sobre
los propios productos y su posible situacion en el mercado”. (p.44)

El Modelo “Matriz de Porter para el Analisis de la Competencia”, es de
importancia en el estudio de la competencia; esta orientado principalmente a
identificar la capacidad de respuesta de la competencia ante cualquier estrategia que
podamos desarrollar.

En tal sentido, para nuestro caso de estudio, la competencia existente esta
compuesta por constructoras que cuentan con su propio departamento de ventas, que
ofrecen sus propias unidades inmobiliarias y no requieren de una empresa que brinde
dicho servicio. También estan otras empresas inmobiliarias como Raudal que captan

en el mercado inmuebles para la venta.

De éstas Ultimas, las principales empresas son:

. Coldwellbanker
http://www.coldwellbankerperu.com/pe/index.aspx

. MAK
http://www.mak.com.pe/

. Inmobiliaria Seven
http://inmobiliariaseven.blogspot.com/

. Remax Peru

http://www.remax.pe/home.php
° Alfredo Graf



http://www.coldwellbankerperu.com/pe/index.aspx
http://www.mak.com.pe/
http://inmobiliariaseven.blogspot.com/
http://www.remax.pe/home.php
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http://www.alfredograf.com/
o Octavio Pedraza
http://www.octaviopedraza.com/
Cabe precisar que no se ha considerado las ventas de la competencia en

unidades inmobiliarias nuevas ni de segundo uso, porque esta informacion no se
encuentra disponible. Los principales competidores comparten el mismo mercado
que nosotros y tienen estrategias similares para conseguir propiedades y venderlas

utilizando los mismos canales.

Nuestro valor diferencial estara centrado en la cercania con el cliente durante
todo el proceso de venta, es decir, manteniendo comunicacion constante sobre el
proceso de venta de propiedades brindando, informes periddicos sobre la gestion de
venta, informe de evolucién del mercado que se entregara de forma presencial para

que el cliente no perciba distancia en la relacion comercial.

La imagen que queremos trasmitir es la de una empresa confiable que estara
siempre cerca de sus clientes asesorando e informando permanentemente, siempre

optando por una comunicacion efectiva.

Muchas veces ocurre que el cliente quiere vender su propiedad a un precio
muy por encima del mercado y por ese efecto no se vende, otras empresas dejan de
gestionar ese inmueble y dan preferencia a otros de su cartera, nuestra labor sera
informar y demostrarle al cliente mediante estudios de mercado, tasacién del
inmueble y valorizacion previa del entorno que los precios en la zona estan en tales
y cuales valores, a fin de no crear falsas expectativas, que dilaten los procesos de

venta.

En el mercado los procesos de venta de propiedades inmuebles para
propdositos de vivienda multifamiliar son similares, la diferencia radica en la calidad
del servicio que podemos ofrecer, un trato personalizado, con mucha informacion y
asesorando de la mejor manera al cliente aun cuando nuestra comision sea menor,
por efecto de un menor valor de tasacion o precio de la vivienda, esa serd nuestra

marca distintiva por la cual seremos reconocidos: honestidad, comunicacion


http://www.alfredograf.com/
http://www.octaviopedraza.com/
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permanente y rapidez en la venta.

Valor Diferencial a ofrecer sera:

o Estudio de mercado.

o Tasacion.

o Asesoria legal (estudio de titulos y documentacion legal del predio).
o Servicio personalizado pre y post venta.

Variedad de Servicios:

o Intermediacion inmobiliaria en venta de viviendas nuevas y de segundo uso.

Oferta

Hemos considerado iniciar operaciones con cinco agentes inmobiliarios cuya
produccion en venta y/o colocacion de unidades inmobiliarias nuevas y de segundo
uso se muestran en el Tabla 12. Cabe precisar también que los agentes deben captar
unidades inmobiliarias de segundo uso las cuales pueden ser promocionadas y

colocadas por cualquiera de los agentes inmobiliarios de la empresa.

Tabla 12. Captacion y venta de unidades inmobiliarias nuevas y de segundo uso

Descripcion Agentes Anual
Captacion de unidades inmobiliarias nuevas 5 30
Captacion de unidades inmobiliarias 2do uso 5 30
Venta de unidades inmobiliarias nuevas 5 25
Venta de unidades inmobiliarias usadas 5 25

Elaboracién propia

La Tabla 12, determina que, con el equipo de cinco agentes inmobiliarios, la
empresa debe ser capaz de vender al afio 25 unidades inmobiliarias nuevas y 25
unidades inmobiliarias de segundo uso en un escenario normal. también deben de

mantener una cuota de captacion de 30 unidades en ambos casos.
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PLAN ESTRATEGICO
Martinez, D. y Milla, A. (2012) nos dicen que el Unico proposito de la

planificacion estratégica es permitir que la empresa obtenga, tan eficientemente
como sea posible, una ventaja sostenible sobre sus competidores. La estrategia
corporativa, por ello, supone asi, un intento de alterar las fortalezas relativas de la

compafiia para distanciarse de sus competidores de la manera mas eficiente. (p.6)

Por otro lado, siguiendo a A. Fernandez Romero, citado en Abascal, F.
(2004), un plan estratégico “Es un conjunto de acciones programadas para conseguir
un objetivo a plazo fijo. Dichas acciones llamadas estratégicas tienen que ser tan
flexibles, que, si el entorno en que se estan aplicando cambia, dichas acciones

también pueden ser cambiadas”. (p. 187)

En suma, la planificacion estratégica sirve fundamentalmente para crear
futuro a partir del presente, es decir tiene la pretension de buscar estrategias
competitivas para una nueva era, de lo que se deduce que el plan estratégico hace

que se puedan tomar decisiones hoy para fundamentar el éxito del futuro.

3.1.  Mision

Somos una empresa de servicios, dedicada al corretaje y asesoria inmobiliaria,
comprometidos con la excelencia para lograr la satisfaccion de nuestros clientes que
son personas naturales y juridicas privadas. Estamos ubicados en Lima Metropolitana

y contamos con un equipo altamente calificado.

3.2.  Vision
Ser reconocidos como una de las diez mejores marcas del sector, por la
confianza que inspiramos, la seriedad y profesionalismo que prodigamos en nuestra

actividad para beneficio de nuestros clientes.

3.3.  Valores

Excelencia
Satisfaccion al cliente
Orden

Disciplina

Honestidad
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3.4. Politicas empresariales

3.4.1 Politicas financieras

3.4.2

3.4.3

Reparto de dividendos desde el primer afio al 100% y el pago
se realizara luego de la declaracion anual de impuestos (Que en
Peru la fecha limite es el 31 de marzo).

Pago a proveedores, en lo posible, a 30 dias,

Cobro inmediato de comisiones.

Financiamiento bancario a partir del tercer afio.

No se aceptara una tasa de interés, por préstamos de terceros,
mayor al 20% TEA.

Pago de salarios y comisiones por venta (principales rubros de
gasto) se efectuara el ultimo dia habil de cada mes.

Se invertird todos los afios en activo fijo cuando menos el
equivalente al 14% de nuestra inversion inicial.

La Comisién minima a cobrar a los clientes sera de S/. 8,862.

Politicas comerciales

Cobertura publicitaria permanente.

Capacitacion permanente al personal.

Excelencia en la calidad de atencién al Cliente, proyectando la
mejor Imagen de la empresa.

El personal de ventas (Agentes Inmobiliarios) capta y vende
propiedades.

La negociacion de nuevos proyectos y el establecimiento del
precio (comision) la haran uno cualquiera de los dos directivos
que tendra la empresa

Politicas administrativas y de recursos humanos

Se promovera la Meritocracia

Capacitacion permanente a los agentes inmobiliarios.
Personal en planilla de acuerdo a Ley.
Escala de Comisiones

Bonos por desempefio extraordinario.
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3.5. Planeamiento estratégico

El Dr. Fernando D’Alessio (2008) nos dice que Planeamiento Estratégico es
“proyectar mi organizacion del presente y proyectandolo al futuro; tal es asi como,
planeamiento estratégico es hacer un analisis de nuestro presente para plantear una

estrategia para mejorar nuestra organizacion en el futuro”. (p.11)

La formulacion estratégica, planeamiento estratégico, se debe iniciar con estable-
cimiento de la mision y visién de la organizacién; el enunciado de los informes
organizacionales, de sus valores y del codigo de ética que normaran el accionar de
la organizacion; la evaluacién de los factores externos e internos que influyen en la
organizacion; el analisis del sector industrial y de los competidores; la determinacion
de los objetivos estratégicos de largo plazo; y terminara con la identificacion y seleccién de
las estrategias especificas que permitiran, al implementarse, mejorar la competitividad de

la organizacidn en el ambito local y/o global para poder alcanzar la vision trazada.

3.5.1 Anadlisis interno (AMOFHIT)

Tabla 13. Anélisis interno (AMOFHIT)

Fortalezas Debilidades

- Equipo multifacético con amplia experiencia
en diversos sectores lo cual confiere a la

) direccion de la empresa un buen caracter.

ADMINISTRACION | - Los socios han finalizado exitosamente la
Y GERENCIA Maestria de Creacién y Direccion de
Empresas por la Universidad de Nebrija.

- Indicadores de despefio.

- Servicio personalizado Pre y Post Venta | Organizacion nueva.

MARKETING Y asegurando el buen servicio para nuestros
VENTAS clientes.

- Experiencia en el mercado.

OPERACIONES Y

LOGISTICA - Indicadores de despefio.
FINANZAS ¥ - Buenos antecedentes crediticios de los socios. !\IO . existe posibilidad
CONTABILIDAD inmediata de apoyo del
sistema financiero
RECURSOS - Actualizaciones periddicas Equipo de ventas nuevo por
HUMANOS - Politica de capacitacion constante consolidar
II\?II:S(')TREI\'XI:\CIIDCI)EN - Sistema CMR, vincula operaciones.

TECNOLOGIA - Péagina WEB actualizada constantemente

Fuente: Elaboracion propia
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3.5.2 Analisis externo (PESTEL)

Tabla 14. Andlisis externo (PESTEL)

Oportunidades Amenazas

- Entorno macroeconémico estable que

Politico i ten negativamente en la economia nacional.
favorece la creacion y desarrollo de las > G P -
- Cambio de Politica econdmicas por asuncion
empresas -
de nuevo gobierno.
- Disminucion del IGV, impacta en mayores | - Posibilidad de cambio de ciclo econémico,
Econdémico ingresos. decrecimiento en el nimero de transacciones
- Tipo de cambio de ddlar, estable, precio del inmobiliarias

servicio se mantiene.

- Mercado inmobiliario con gran demanda
insatisfecha.

- Segmentos objetivo identificado como el de
mayor demanda en el sector

Tecnoldgico | - Aprovechar las redes sociales vy

herramientas tecnoldgicas que optimicen la
comunicacion con los clientes.

Ecolégico | - Empleo de insumos biodegradables,

- Ley N° 29080 de creacién de registro del | Cambio de legislacion
agente inmobiliario del Ministerio de
Vivienda, Construccidn y Saneamiento

Fuente: Elaboracion propia

3.5.3 Analisis FODA

En la guia rapida de la FAO (2007) se sefiala que el analisis FODA
“Es un instrumento de planificacion estratégica que puede utilizarse para identificar
y evaluar las fortalezas y debilidades de la organizacién (factores internos), asi
como las oportunidades y amenazas (factores externos). (p.139) Es una técnica
sencilla, que puede emplearse como instrumento de libre intercambio de ideas

para ayudar a presentar un panorama de la situacion actual.

La matriz DAFO es una herramienta de analisis que puede ser aplicada
a cualquier situacion, individuo, producto, empresa, etc. que esté actuando
como objeto de estudio en un momento determinado de tiempo. Es como si
tomara una “radiografia” de una situacidon puntual de lo particular que se esta

estudiando.

En el presente cuadro de analisis actual de RAUDAL, podemos
destacar que nuestra mayor fortaleza es la excelencia en el servicio que

brindaremos con un equipo de personas de sélidos valores y vocacion de servicio.

- Los efectos de la crisis internacional impacta-
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Nuestra mayor oportunidad en el sector es que se encuentra en un ciclo

de vida de crecimiento, el cual nos permite avanzar y desarrollarnos a la par

del entorno macroecondémico, que con la aplicacion de los valores

diferenciales permita lograr una empresa rentable y sostenible en el tiempo.

Al ser una empresa nueva una debilidad sera que no tendremos opcion

de apalancarnos con empresas financieras durante los primeros afios de

funcionamiento. Si bien las amenazas no se pueden manejar directamente, se

deberdn tomar las medidas necesarias para amortiguar el dafio de aquellas

que puedan afectar directamente nuestros objetivos estratégicos.

Tabla 15. Matriz DAFO

ANALISIS INTERNO

ANALISIS EXTERNO

DEBILIDADES

AMENAZAS

NEGATIVOS

1.
2.

3.

Organizacion nueva.

No existe posibilidad inmediata de apoyo del
sistema financiero.

Equipo de ventas nuevo por consolidar.

Los efectos de la crisis internacional impacten
negativamente en la economia nacional.
Posibilidad de cambio de ciclo econdémico,
decrecimiento en el nimero de transacciones
inmobiliarias.

Ingreso de nuevos competidores.

Cambio de Politica econémicas por asuncion de
nuevo gobierno (julio 2016).

Existencia de empresas consolidadas en el
sector.

Conflicto de intereses. Como en todo negocio
existe posibilidad de deslealtad que unos de los
agentes de la empresa atiendan particularmente
nuestros clientes.

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

POSITIVOS

7.

Equipo multifacético con amplia experiencia en
diversos sectores lo cual confiere a la direccion
de la empresa un buen caracter.

Servicio personalizado Pre y Post Venta
asegurando el buen servicio para nuestros
clientes.

Excelente solvencia personal y financiera de los
S0Cios.

Buenos antecedentes crediticios de los socios.
Amplia red de contactos que facilitaran las
actividades de la empresa.

Los socios han finalizado exitosamente el MBA
en la USMP en convenio con la Universidad de
Nebrija.

Capacidad para generar alianzas estratégicas
con empresas constructoras.

Entorno macroeconomico estable que favorece
la creacion y desarrollo de las empresas.
Mercado inmobiliario en crecimiento sostenido.

Segmentos objetivo identificado como el de
mayor demanda en el sector.

. Amplias facilidades crediticias otorgadas por

las entidades financieras con bajas tasas de
interés a los clientes-compradores.

Formacion de un equipo de ventas, que
comparta desde un inicio los valores y la
filosofia de la empresa.

Aprovechar las redes sociales y herramientas
tecnoldgicas que optimicen la comunicacién
con los clientes.

Fuente: Elaboracion propia
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3.6.  Definicion de objetivos corporativos

Segun Hax y Majluf (2004) los objetivos corporativos “Son indicadores
cuantitativos del desempefio general de la empresa”. (p.335) En general, las
compaiiias eligen expresar objetivos corporativos a traveés de un namero selectivo

de indices, que son predominantemente de naturaleza financiera.

Aunqgue no existe un conjunto universal de dichos indices, podemos clasificarlos
en dos grandes categorias: la primera incluye las medidas financieras cuantitativas
que estan relacionadas con el tamafio, el crecimiento, la rentabilidad, los mercados
de capitales y una variedad de otras variables financieras; la segunda, esta orientada a

medir la eficiencia general de las capacidades gerenciales de la empresa.

3.6.1 Objetivo estratégico

Posicionarnos en el segmento AB y B del mercado Inmobiliario de
venta de viviendas nuevas y segundo uso, como una empresa confiable, eficiente
y flexible, obteniendo asi un 0.26% de participacion al término del quinto
afio, esto representa 32 unidades inmobiliarias nuevas y 32 de segundo uso por
afio. Cabe precisar que en el afio 1 con nuestra actividad inicial tomariamos

el 0.20% de participacién equivalentes a 25 unidades por cada tipo.

3.6.2 Objetivos funcionales

Objetivo administrativo y de recursos humanos
Mantener un servicio de calidad estandarizado en todos los procesos

de la empresa.

Objetivo financiero
1. Obtener un beneficio neto sobre ventas anual minimo del 6% a

partir del segundo afio.

2. Mantener indicadores de rentabilidad minimos desde el primer afio
para el ROl 40% y el ROE 30%.
3. El indicador de Tesoreria debe mantener una ratio de dos veces el

pasivo de corto plazo.
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Objetivo comercial
1. Implantar cuotas comerciales para los agentes inmobiliarios:
Captacion: 60 unidades inmobiliarias anuales. Venta: 50 unidades

inmobiliarias anuales entre nuevas y segundo uso.

2. Fidelizar a nuestros clientes.
3. Utilizar a nuestros clientes satisfechos como difusores de nuestra marca.
4, Posicionar la imagen corporativa y marca en el mercado actual que

nos identifigue como una empresa confiable y profesional en un

periodo de 5 afos.

3.7. Definicidn de estrategias
El concepto de estrategia se origind en el campo militar. Es probable que el
primer texto sobre el tema sea “El Arte de la Guerra”, de Sun Tzu (1963), escrito

aproximadamente en el 500 a.C.

Segun, Johm O’Shaughenessy:

Una estrategia constituye una amplia definicién que debe ser capaz de explicar
cémo la empresa debe desarrollar sus competencias basicas con el fin de eliminar
cualquier resistencia al logro de los objetivos. La estrategia consiste en un patron
integrado de actos destinados a alcanzar metas fijadas mediante la coordinacion y
encauzamiento de los recursos de la empresa. (Soriano, 2008, p.19)

Entiendo, que toda estrategia es una serie de acciones que se planifican y se
Ilevan a cabo para lograr los objetivos y metas trazadas ya sea a corto plazo o a largo
plazo. Normalmente estas estrategias se definen, porque vivimos en un mundo en

constante cambio.

Estrategias administrativas y de recursos humanos
Evaluacion de desempefio interno y capacitacion de los agentes inmobiliarios
y teletrabajo.
Estrategia financiera
1. Mantener nuestro presupuesto de venta minimo de 25 unidades inmobiliarias
anuales en total.
2. Financiamiento propio.
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Estrategia comercial

Promover la captacion de propiedades que son la “materia prima” de este
negocio estableciendo metas de captacion.

Mantener un rango de comisiones atractivas por las ventas realizadas.

Crear una red de contactos que faciliten la busqueda y el cierre de operaciones.
Alianzas estratégicas con empresas dedicadas solamente a la construccion.
Ofrecer excelencia en el servicio a nuestros clientes, brindando asesoramiento
pre y post venta constante, con la ayuda de dispositivos tecnolégicos, redes
sociales y via web.

Obsequiar vales de consumo en establecimientos reconocidos e incentivos
pecuniarios por cada cliente recomendado que nos haya referido un cliente

captado.

En sintesis: la estrategia empresarial, en una palabra, es la ventaja

competitiva. (Martinez y Milla, 2012, p.6)
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IV. PLAN DE MARKETING

Segtn Rivera, J y Garcillan, M. (2007) el Plan de Marketing “Es la guia
escrita que orienta las actividades de marketing en un afio para una unidad
estratégica de negocios o un producto/mercado. (p.225) El contenido debe aspirar a:
traducir los objetivos de empresa en objetivos de las 4P’s; especificar las acciones,
en las 4P’s, para alcanzar los objetivos; valorar econdmicamente los resultados

esperados; y preparar planes de contingencia.

El plan de marketing es un documento interno que define los objetivos de
venta de la empresa y las acciones necesarias para conseguirlos. En suma, el plan de
marketing constituye un riesgo contra el riesgo comercial, inherente a la mayor parte

de las decisiones comerciales y de marketing.

4.1. Descripcion y analisis situacional

En el mercado inmobiliario actual existen grupos empresariales que a través
de los afios han alcanzado un sélido prestigio. Nuevas empresas, incentivadas por el
crecimiento econémico del pais han ingresado al sector y es en este nicho donde
Raudal ofrecerd sus servicios para poder posicionarse rapidamente en el mercado de
Clientes Constructores.

Las viviendas de segundo uso que salen a la venta representan otro rubro de
ingresos tanto como aquellos clientes finalistas o0 compradores que en el transcurso

de nuestra actividad iremos captando.

4.2.  Objetivo de marketing
Posicionar en el mercado la marca Raudal que nos identifique como una

empresa confiable y profesional.

4.3. Estrategias de marketing

Las estrategias de marketing, también conocidas como estrategias de mercadeo,
estrategias de mercadotecnia o estrategias comerciales, consisten en acciones que se
llevan a cabo para lograr un determinado objetivo relacionado con el marketing.

(Crece negocios, 2008, p.1)
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4.3.1 Segmentacion del mercado

Garcia, A 'y Bodria, S. (2005), nos dice que segmentacion de mercado
“Consiste en dividir el mercado en grupos de clientes similares segun sus
necesidades, caracteristicas, habitos, etc. De esta manera se pueden hacer
planes especificos para cada grupo”. (p.43) Las variables de segmentacion
mas usuales son: v. geograficas, v. demograficas, v. personales, v. familiares,

v. psicoldgicas, v. conductuales, etc.

Cliente Finalista (Comprador)

En este sector, la particularidad del negocio se centra en el finalista,
es decir el cliente comprador de la unidad inmobiliaria, sea nueva o usada, y

deben contar con el siguiente perfil:

Solteros de ambos sexos y familias con un ingreso mensual entre S/.
3,289.00 a S/. 11,792.00 nuevos soles, y que cuenten con la capacidad de
pagar mensualmente una cuota segun los rangos del cuadro que se muestra a

continuacion.

Tabla 16. Segmentacion por NSE

Ingreso Familiar Cuota Mensual Valor de la Vivienda
NSE Desde Hasta Desde Hasta Desde Hasta
A 11792 + 4716 + 649000 +
AB 8250 11792 3630 4716 407000 649000
B 3289 8250 1315 3630 158400 407000
C 1562 3289 468 1315 55000 158400
D Hasta 1562| Hasta 468 Hasta 55000

Elaboracién propia
Fuente: Situacion Inmobiliaria 2013 BBVA

Dentro del segmento objetivo, la Consultora de Marketing Arellano
identifica a las personas segun su estilo de vida, las cuales se tendran en

consideracion para el presente estudio.

> Los Sofisticados.
Segmento mixto, con un nivel de ingresos méas altos que el promedio.

Son muy modernos, educados, liberales, cosmopolitas y valoran



42

mucho la imagen personal. Son innovadores en el consumo y
cazadores de tendencias. Le importa mucho su estatus, siguen la moda
y son asiduos consumidores de productos “light”. En su mayoria son
mas jovenes que el promedio de la poblacion.

Los Progresistas.

Hombres que buscan permanentemente el progreso personal o
familiar. Aunque estan en todos los NSE, en su mayoria son obreros y
empresarios emprendedores (formales e informales). Los mueve el
deseo de revertir su situacion y avanzar, y estan siempre en busca de
oportunidades. Son extremadamente practicos y modernos, tienden a
estudiar carreras cortas para salir a producir lo antes posible.

Las Modernas.

Mujeres que trabajan o estudian y que buscan su realizacion personal
también como madres. Se maquillan, se arreglan y buscan el
reconocimiento de la sociedad. Son modernas, reniegan del machismo
y les encanta salir de compras, donde gustan de comprar productos de
marca y, en general, de aquellos que les faciliten las tareas del hogar.
Estan en todos los NSE.

Los Formales.

Hombres trabajadores y orientados a la familia que valoran mucho su
estatus social. Admiran a los Sofisticados, aunque son mucho mas
tradicionales que estos. Llegan siempre un “poco tarde” en la adopcion
de las modas. Trabajan usualmente como oficinistas, empleados de
nivel medio, profesores, obreros o en actividades independientes de
mediano nivel.

Las Conservadoras.

Mujeres de tendencia bastante religiosa y tradicional. Tipicas “mama
gallina”, siempre persiguen el bienestar de los hijos y la familia, y son
responsables de casi todos los gastos relacionados al hogar. Se visten
basicamente para ‘“cubrirse” y solo utilizan maquillaje de forma
ocasional. Gustan de las telenovelas y su pasatiempo preferido es jugar

con sus hijos. Estan en todos los NSE.



Cliente — Constructor:

El siguiente cuadro muestra la oferta y la demanda del mercado de viviendas nuevas.

Tabla 17. Oferta y Demanda de Viviendas Nuevas

2010 2011 2012 2013
1T [ ot [ 3T [ a1t | a7 [ 2ot [ 3r [ a1 | a7 [ o7 [ 37 [ a7 | a7 [ 27 | 37 | a4t

Stock Inicial del

S e 10328| 9289| 7628| 7962| 8191| 8392| 13412| 15363| 14321| 18343| 17930| 17096| 15054 14766| 12384| 11162

Unidades

Ingresadas 3147| 2896| 4264| 4384| 3801| 10378| 9024| 4262| 7910 7980 6045| 3322| 4901| 3006 2254| 1808

%f?r::‘s;o:a' del 13475| 12185| 11892| 12346| 11992| 18770| 22436| 19625| 22231| 26323| 23975| 20418| 19955| 17772| 14295| 12970

Unidades Vendidas | 4116| 3475 3820| 4211| 3600 5609 6990 5351 3902| 7173| 6306| 6762 4897| s045| 3133 2701

Stock 9350 8710| 8063| 8135| 8392| 13161| 15446| 14274| 18329| 19150| 17669| 13656| 15058| 12727| 11162| 10092

Final(Disponible)

Velocidad de

Ventas (U/MES 1555 1189 1140| 1280| 1126| 1835 2353| 1804| 1389| 2050 2228 2480 1357| 1417| 1297 958

PROM)

Velocidad % (%

de Absorcion 11,6%| 10,7%| 9,7%| 10,3%| 9,4%| 9,6%| 10,5%| 92%| 6,29%| 82%| 9,5%| 11,4%| 6,9%| 81%| 9,1%| 7.5%

Mensual)

g"tzscf paraAgotar|  gel g3l 103| 97| 106| 104| 95| 1009 16| 122| 105 88| 145 123 11| 134

%0 de Unidades

Disponibles en 55%| 85%| 51%| 53%| 56%| 34%| 26%| 1.8%| 1.6%| 31%| 23%| 3.8%| 38%| 23%| 6,6%| 84%

Entrega Inmediata

Elaboracidn propia

Fuente: Informe de TINSA Primer Trimestre 2014

ey
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Cliente — Propietario

A continuacién, se presenta el cuadro de stock de viviendas usadas
realizado a partir de los datos obtenidos de “A donde vivir” que es una pagina

web especializada donde se ofrecen unidades inmobiliarias.

Tabla 18. Oferta de Unidades Inmobiliarias Usadas con frecuencia Anual

Inmuebles Casas Departamentos Total
Rango de Afios Cantidad Cantidad Cantidad
<hasta 5> 1366 5,852 7,218
<5; 10> 1874 3,530 5,404
<10; 20> 3,128 2,340 5,468
<20; 50> 2,350 972 3,322
Total 8,718 12,694 21,412

Elaboracion Propia
Fuente: http://www.adondevivir.com/

4.3.2 Posicionamiento del servicio

Kotlert nos dice que, para el marketing, el posicionar correctamente
un servicio en el mercado, consiste en hacerlo mas deseable, compatible,
aceptable y relevante para el segmento meta, diferenciandolo del ofrecido por
la competencia; es decir, ofrecer un servicio que sea efectivamente percibido

como “Unico” por los clientes. (Avendafo, 2008, p.62)

Un servicio al estar bien posicionado hace que el segmento lo
identifique perfectamente con una serie de deseos y necesidades en su propia
escala de valores, haciendo que el grado de lealtad del mismo sea mayor y

mas fuerte respecto a los ofrecidos por los competidores.

Bajo estas premisas, RAUDAL se posicionara en el mercado como una
empresa flexible, confiable y eficiente que ofrecerd un servicio de asesoria y
corretaje inmobiliario dirigido al mercado de viviendas nuevas y de segundo uso,

con valores diferenciales segun los tres tipos de clientes que hemos identificado:

Cliente — Constructor: atendiendo a empresas o personas naturales
cuyo tamafio de proyectos se sitlen entre ocho a cuarenta unidades

inmobiliarias, ofreciendo:
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Instalacion de la caseta de ventas y colocacion del cartel publicitario.

Estudio de Mercado de la zona de influencia.

Publicacion del proyecto en paginas web especializadas

Cartera de clientes.

Agentes inmobiliarios acreditados y capacitados para la atencion al cliente.

Asesoramiento para la obtencion de financiamiento bancario de la

construccién del proyecto inmobiliario (opcional con costo adicional)

Servicio personalizado Post Venta.

> Encuestas de satisfaccion de cliente.

> Informes semanales y/o mensuales de ventas con nimero de
publicaciones, numero de llamadas, niumero de citas y visitas,

numero de ofertas. Recomendaciones al promotor.

Cliente — Propietario:

Estudio de mercado de la zona.

Tasacion del inmueble.

Asesoria legal (Estudio de titulos y documentacién legal del predio).

Servicio personalizado post venta.

> Informes mensuales de gestion de ventas.

> Negociacion de acuerdos.

> Elaboracion de documentos de compra venta y asesoramiento
durante todo el proceso hasta la firma en notaria y pago de los
impuestos y tramites municipales que correspondan

> Ofertas de propiedades en caso necesiten otra vivienda.

Cliente — Comprador:

Diversidad de opciones de compra. Listado de propiedades.
Planificacion de citas

Rapidez en la gestion de busqueda de unidades inmobiliarias.
Traslados para visitar el predio (transporte).

Asesoria legal (Estudio de titulos y documentacion legal del predio).

Revision del contrato de compra.



46

4.4. Marketing Mix (4P’s)

La mezcla de marketing es el conjunto de herramientas tacticas de marketing
controlables (producto, precio, plaza y promocion) que la empresa combina para
producir la respuesta deseada en el mercado meta. En términos de Olascoaga, R.
(2005) La mezcla comercial “es la eleccion de elementos que la empresa se propone
combinar con el propoésito de satisfacer los objetivos de mercados seleccionados”.

(p.71)

4.4.1 Producto

El servicio que ofrecemos es la asesoria y servicios de corretaje
inmobiliario en la venta de inmuebles nuevos y de segundo uso. EI nombre
comercial es “RAUDAL Inmobiliaria” y el slogan comercial que acomparia

al logo es “Tu mejor Opcion”.

Elementos Intangibles:
Imagen de marca (RAUDAL).

Elementos tangibles:
1. Atributos fisicos.

o Agente inmobiliario especializados
o Caseta (Proyectos inmobiliarios nuevos)
o Brochures.

2. Atributos Fisicos de Nombre y Logotipo.
. Nombre comercial “RAUDAL Inmobiliaria”, nombre corto que
significa abundancia rapida de eventos, resultados o beneficios.
Cabe mencionar que las palabras que empiezan con la letra “R”
son de pronunciacion fuerte o facil recordacion.

o Colores distintivos — Rojo.

RAUDAL

INMOBILIARIA
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4.4.2 Precio
Nuestra comision (Precio) por los servicios prestados se muestra en el

siguiente cuadro: (Notese que cada caso puede estar sujeto a una situacion en

particular).
Tabla 19. Comisiones segun Tipo de Venta
Margen Minimo| Margen Minimo
Descripcion (Primer Afo) | (Segundo Afio)
Unidades Inmobiliarias Nuevas 2% a 2.5% 2.5% a 3.5%
Unidades Inmobiliarias Usadas 2% a 2.5% 2.5% a 3.5%

Elaboracion propia

Estos porcentajes de las comisiones se encuentran por debajo de lo que
ofrece la competencia, con el fin de adoptar una estrategia de introduccion al
sector. Posicionando a Raudal como una empresa que ofrece un buen servicio a

precios accesibles.

Noétese que en la tabla 19 se muestra un porcentaje menor en la
comision de unidades inmobiliarias nuevas, y se debe al volumen de
unidades en venta; en otras palabras, el margen de ganancia se obtiene por
la cantidad de unidades inmobiliarias vendidas, teniendo en cuenta que los

proyectos tendrian 8 departamentos como minimo.

4.4.3 Plaza
Canales
. Elaboracién de pagina web — www.Raudal-Inmobiliaria.com
o Suscripciones en paginas especializadas, tales como:

> www.urbania.clasificados.pe

> www.adondevivir.com

> www.laencontre.com

Estrategia de distribucidn

o Optaremos por una estrategia selectiva puesto que es un


http://www.raudal-inmobiliaria.com/
http://www.urbania.clasificados.pe/
http://www.adondevivir.com/
http://www.laencontre.com/
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elemento que no se vende con facilidad, donde los puntos de
venta en su mayoria estan localizados en la misma unidad
inmobiliaria (Nuevos proyectos inmobiliarios) y en las oficinas
para las unidades inmobiliarias de segundo uso.

Optariamos por una estrategia de distribucion PULL, donde se
pretende como objetivo el atraer a los clientes compradores con
publicidad segun el tipo de cliente (constructor, propietario o
comprador).

4.4.4 Promocién

Herramientas promocionales - publicidad:

Haremos uso de los instrumentos below the line (BTL) para ofrecer

las viviendas nuevas y usadas a los clientes compradores:

o Del Cliente - Constructor (Mercado primario)

a.

Colocacion de encartes y gigantografias en el mismo lugar de
los proyectos, indicando informacidn necesaria y visible para
que los potenciales clientes puedan comunicarse con nosotros.
Colocacion de informacion de las propiedades en la pagina
web, tales como fotografias, caracteristicas el inmueble y otros
datos informativos.

Reparto de volantes o brochures a los alrededores, que pueden
ser a empresas industriales, embajadas, compafiias grandes, que
podrian estar interesados en los inmuebles, donde muestre
informacion e incluso la distribucion de los espacios de los

departamentos.

o Del Cliente - Propietario (Mercado secundario)

a.

Contactos personales, revistas especializadas (Urbania, Habitat,
etc.), redes sociales (Facebook) o contratando espacios en Google.
Colocacion de informacion de las propiedades en internet
(Medios web especializados).

Mediante la red de contactos y clientes que se tendra en el
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sistema CRM de la empresa.
Para ambos tipos de clientes, de ser conveniente se les propondria
algun tipo de mejora en las viviendas (Casas y departamentos) para que el

producto pueda ser mucho mas atractivo, por ejemplo:

o Obsequios de refrigeradoras, televisores, articulos de cocina u otros
por la compra de uno de los departamentos (viviendas nuevas).

. Pintado de la fachada, arreglo interno de habitaciones, bafios y otras
remodelaciones necesarias para que visualmente impacte en la
decision de compra de los posibles clientes compradores. (viviendas

de segundo uso).

También incluiremos a nuestros clientes en el “dossier” que presentara

Raudal en su pagina Web, usando de esta forma la comunicacion interactiva.

VENTAS

En el Area de ventas y atencion al cliente, es vital operar un sistema
CRM, de esta manera podremos crear relaciones duraderas con los clientes
potenciales y registrar la cartera de inmuebles en stock, asi como clientes
atendidos. En la fase inicial de la empresa podriamos optar por alguna de las
versiones de bajo costo que existen en el mercado como Zoho
CRM http://www.zoho.com/crm/ o highrise https://highrisehg.com. EI

personal de ventas se encontrara capacitado para el uso del sistema CRM y

asi, puedan ofrecer un mejor servicio a los clientes.

Se realizaran comités de coordinacion semanales, presididos por el

Gerente Comercial, donde se abordaran temas como:

Operaciones que se han cerrado.
Operaciones gque estan en negociacion.

Nuevas propiedades en exclusiva.

YV V V V

Nuevas propuestas de venta.


http://www.zoho.com/crm/
https://highrisehq.com/
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> Resultados de publicidad.
> Noticias en general de la empresa.

> Asuntos varios de relevancia.

A continuacion, se muestra las ventas proyectadas que se espera
obtener teniendo en cuenta un escenario normal, los montos se expresan en

nuevos soles.

Tabla 20. Ventas Proyectadas

Ventas Precio Promedio Comision sin IGV |Ingreso x Unidad Cant. Ingreso Total
Unids. Inmob. Nuevas 420000 2.11% 8862 25 221550
Unids Inmob 2do Uso 840000 2.54% 21336 25 533400

Crecimiento de 10% anual

1 2 3 4 5
Ingresos por ventas S/. 754,950 S/. 800,247 S/. 848,262 S/. 899,158 S/. 953,107

Elaboracion propia
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V. PLAN DE OPERACIONES

Juan M. Alfonso, nos dice que el Plan de Operaciones “es una parte
fundamental del plan de la empresa., comparte naturalmente muchos de los motivos y
objetivos generales de este plan; sin embargo, conlleva algunos otros de caracter mas
especifico”. (Ollé, M. et al., 2007, p. 45)

Existen varios tipos de planes, que van desde los propositos u objetos generales
hasta las decisiones mas detalladas de compras, contratacion y capacitacion de
trabajadores para una linea de ensamblaje, etc. En el plan de operaciones,

normalmente, se contemplan diez areas de operacion.

5.1. Definicién de la compafia

La empresa se denominara “RAUDAL — Inmobiliaria” y estara ubicada en

RAUDAL

INMOBILIARIA

Lima.

En RAUDAL existiran los siguientes subsistemas:
v Subsistema de Gestion y Direccion
Bajo el cual se realizan las siguientes funciones:
La direccion general.
Elaborar el plan estratégico anual.
Organizar las funciones y procedimientos de cada uno de los puestos.
Disefar las politicas de toda la empresa.
Toma de decisiones.

CRM como plataforma de gestion.

YV V.V V V V V

Negociacion y cierre de comisiones con clientes.

v Subsistema comercial.
Bajo el cual se realizan las siguientes funciones:
> Captacion y fidelizacion de nuevos clientes.
> Supervision y control del equipo de ventas.

> Actualizacion de web y manejo de comunicacion en redes.
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> Utilizacion del CRM como fuente de informacion.
> Plantear y ejecutar las estrategias de ventas.

> Negociacion y cierre de comisiones con clientes.

v Staff contable y tributario (Outsourcing).
v Staff legal (Outsourcing).

Procedimientos internos:

Horarios
El personal de la empresa debe de cumplir con el siguiente horario laboral:

9 am a 5pm de lunes a sabado.
Atuendo de carrera
Seré obligatorio el uso de terno (otorgado por la empresa Raudal) siempre

que se atienda a un cliente, dentro y fuera de la oficina:

El atuendo de carrera debe considerar las siguientes combinaciones:

. Pantalon o falda = Color gris.

o Camisa = Blanca.

o Saco = Azul.

o Hombres = Corbata obligatoria.

o Pin = Obligatorio.

Guardias
Solamente los Asesores tendran derecho a guardia, esto quiere decir que seran

los encargados de atender las Illamadas por teléfono y también en las oficinas.

Comités de ventas

o Son obligatorias y se llevaran a cabo en la direccion de la oficina.

o Se realizaran una vez por semana y seran programadas por el Gerente Comercial.
o Comenzaran puntualmente y se dara una tolerancia maxima de 5 minutos

o Las personas que no asistan a las juntas de ventas perderan el derecho a las

guardias.
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o Los acuerdos y decisiones que se tomen en las juntas de ventas son
obligatorios para todo el personal y el desconocimiento de dichos acuerdos
no exime a la persona de la obligacion de cumplirlos

o Cuando se someta a juicio y opinion de los asesores asociados algin asunto
de la oficina, solo tendran voz y voto aquellas personas que estan

participando en la junta.

o En las juntas de ventas no se permitira que se conviertan en foros de disputa
personal
o La persona que no asista a 4 juntas de ventas en un periodo de 6 meses sera

dada de baja.
o Salvo circunstancias especiales, la junta de ventas tendré por lo general la
siguiente agenda:
Operaciones firmadas y cerradas
Ofertas en proceso
Nuevas propiedades en exclusiva
Nuevas propiedades sin exclusiva
Inventario actualizado
Resultados de publicidad
Comentar resultados de productividad
Comentar las operaciones de la semana
Noticias de grupo

Puntaje obtenido para premios

YV V.V V V V V V V VYV V

Cambios de nivel

La Gerencia Comercial sera responsable de llevar un registro de asistencia y

actas de los comités de ventas.

5.2. Definicién del producto
RAUDAL ofrece asesoria y servicios de corretaje inmobiliario en la venta de

bienes inmuebles nuevos y de segundo uso, a través de asesores especializados.

El mercado es muy competitivo, por lo que RAUDAL aportara los siguientes

valores diferenciales para nuestros tres tipos de clientes:
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Cliente — Propietario:

o Estudio de mercado de la zona.
o Tasacion.
o Asesoria legal (Estudio de titulos y documentacidn legal del predio).
o Servicio personalizado post venta.
v Informes mensuales de gestion de ventas
v Ofertas de propiedades en caso necesiten otra vivienda.

v Saludos personalizados en fechas conmemorativas.

Cliente — Constructor:

o Instalacion de la caseta de ventas.

. Cartera de clientes.

o Agentes inmobiliarios acreditados y capacitados para la atencién al cliente.
o Asesoramiento para la obtencion de financiamiento bancario de la

construccion del proyecto inmobiliario (A costo adicional)

o Servicio personalizado post venta.
> Encuestas de satisfaccion de cliente.
> Informes semanales y/o mensuales de ventas.

Cliente — Comprador

o Diversidad de opciones de compra.

o Rapidez en la gestiéon de busqueda de unidades inmobiliarias.

o Traslados para visitar el predio (Transporte).

. Asesoria legal (Estudio de titulos y documentacién legal del predio).
o Revision del contrato de compra.

Definiendo nuestros clientes:

o Cliente Propietario: Es aquel cliente con el que se firma un contrato
exclusividad de venta o simplemente uno de autorizacién de venta del
inmueble de su propiedad. (Ver anexo 1)

o Cliente Constructor: Es aquel cliente que bajo un contrato autoriza a
la empresa Raudal gestionar la venta de las unidades inmobiliarias de

su proyecto.



55

o Cliente Comprador: Es aquel cliente que esta es busqueda de

propiedades nuevas y/o de segundo uso.

5.3. Etapas del disefo del servicio

Nuestro servicio lo podemos clasificar como un sistema de alto grado de
contacto con el cliente, donde es mas dificil controlar y racionalizar procesos ya que
por su naturaleza los clientes no son iguales. En ese sentido, desarrollar las 3 fases
del disefio del servicio:

Disefio Preliminar:

Funcion a realizar:

Estructurar un protocolo de atencion al cliente — comprador, enumerando
todos los momentos desde la captacion del cliente potencial hasta el cierre de
la venta.

Calidad:

Buscando la excelencia en la atencidn al cliente-comprador.

Impacto social y ambiental:

No aplica.

Tiempo:

Se estima una media de 30 minutos para atender al cliente — comprador.
Accesibilidad:

Atencion presencial en oficina, atencion presencial en punto de venta (Caseta
en obra), via web, via telefonica, medios de comunicacion, redes sociales y
referencias personales.

Costes: Se contemplara los costes relacionados con la construccién del punto
de venta (Caseta de atencidn al cliente), alquiler de la oficina central, medios

publicitarios, papeleria, transporte, monto de salarios y comisiones.

Construccion de pruebas de prototipo vy realizacidén de pruebas de mercado:

1. Capacitacion de agentes inmobiliarios
2. Protocolo de atencion al cliente

3. Simulacion de atencién al cliente.
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Disefo Final:

Teniendo en cuenta los pasos anteriores vamos a desarrollar en detalle lo

siguiente:

o El protocolo de la atencién al cliente.

o Perfil del agente inmobiliario.

. Definir la plataforma electréonica de atencion al cliente (Sistema de

informacion gerencial CRM).

o Herramientas auxiliares: Contar con el sistema Equifax, que nos permitira
aplicar el filtro crediticio a los potenciales clientes.

o PC Portétiles — Smartphones con aplicaciones interconectada con la data central.

o Definir y disefiar formularios fisicos.

Captacion de Inmuebles:

La base del servicio inmobiliario se concentra en la cartera de inmuebles que
maneja la oficina. Para ello, hay que concretar el trabajo en la captacion de
inmuebles, de manera que exista una cantidad de propiedades suficiente para

satisfacer el cumplimiento de nuestros objetivos de venta.

Inicialmente seran captadas a través del gerente y asesores inmobiliarios en
su zona de influencia, base de datos, publicidad, etc. Dedicaran sus mejores
esfuerzos de busqueda de inmuebles. La exposicién debe ser permanente y

cuidadosamente programada, utilizando:

o Folletos, carteles y postales de Raudal

o Cartas y notas de prensa personalizadas

o Obsequios personalizados.

o Asistencia a eventos sociales y publicos tales como deportivos, politicos,

religiosos, segun sea el caso.

Los pasos a seguir para captar un inmueble luego de haber sido ubicado son:
o Contacto Inicial
o Presentacion del servicio

o Calificacion del propietario del inmueble
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Inspeccidn y evaluacion fisica del inmueble
Analisis comparativo de mercado

Andlisis Juridico

Andlisis fiscal

Firma del contacto de exclusividad

Integracion del expediente.

DATO. Para el caso de inmuebles captados sin exclusividad, la prestacion del

servicio debera ser aprobado por el gerente comercial.

1.

Contacto con el propietario:

La captacién de un inmueble representa el inicio de toda negociacion, en el
cual debemos hacer contacto con el propietario del inmueble, entregandole
una tarjeta de representacion y crear la empatia con nuestros clientes de

manera de crear un ambiente de confianza para poderle ofrecer nuestros servicios.

Presentacion de servicios al vendedor:

Existe una presentacion para ofrecer a nuestros clientes sobre los servicios
por la compafiia. En dicha presentacion debemos recibir toda la informacion
del propietario para poder elaborar un perfil completo de los clientes. En esa
presentacion debemos conocer las necesidades reales del vendedor, el precio
estimado que aspira por el inmueble, el tiempo en el cual desea vender, los

inconvenientes que ha tenido para venderlo, el por qué no lo ha vendido.

Inventario residencial:

El inventario residencial especifica completamente las caracteristicas totales
del inmueble, en la plantilla formato de inventario residencial, se debe vaciar
toda la informacion correspondiente al inmueble cuando uno visualiza la

propiedad realizando todas las anotaciones pertinentes.

Documentos solicitados al propietario:
Es necesario solicitar al vendedor los siguientes documentos para poder ir

armando el expediente en la oficina y contar con los aspectos legales vigentes
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para utilizarlos en una futura negociacion.

o Documento de propiedad del inmueble

o Fotocopia DNI

o Liberacion de hipoteca de requerirlo.

o Comprobantes de que los pagos por servicio de electricidad, agua,

gastos comunes si fuese el caso, etc.... estén cancelados.

Analisis del mercado competitivo:

Una vez que se tenga el inventario residencial y copia del documento de
propiedad del inmueble, hay que realizar el mercado competitivo , utilizando
la base de datos con las ventas registradas, de similares caracteristicas y
haciendo revision de periddicos , internet , y otros , se realza un estudio de
mercado de la propiedad , que nos sugiere un precio de venta , utilizando el
formato de analisis del mercado competitivo y se le presenta la carta del

estudio del mercado competitivo .

Resumen de servicios al vendedor:

. Por qué vende el inmueble

. Que tiempo dispone para vender

. Cuanto aspira por la venta del inmueble

. Que experiencia tiene vendiendo inmuebles

Contrato exclusivo de venta o arrendamiento
El contrato de exclusividad de venta es el Unico instrumento legal para el
cobro de comisidn por los servicios prestados y por las gestiones realizadas

para la venta del inmueble.

Fotografias del inmueble y presentaciéon de propiedad

En la ultima visita del inmueble o en cualquier oportunidad anterior deben
tomarse las fotografias digitales del inmueble, estas fotografias seran utilizadas
para hacer una presentacion del inmueble con foto. A su vez, las fotografias

se utilizan para colocarlas en la pagina de internet y otras publicaciones
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A continuacién, se especifica los dos procesos de servicios para el cliente

comprador en el supuesto de visitar los proyectos nuevos o las viviendas de segundo uso:

Tabla 21. Proceso de venta propiedades segundo uso

N° RESPONSABLE ACTIVIDAD
Persona, familia, empresa o institucion interesada en la compra
1 Comprador potencial de una propie_dad inmueble_de segundo uso re_:r’nodelada 0 no que
ha visto en diferentes medios de comunicacion y se acerca a la
oficina o llama a los teléfonos que aparecen en los avisos.
Atiende al comprador potencial brindando informacién de la
9 Agente inmobiliario propie(_jad inmueble, precio y ofrece alt(_er_nativas Qe fin_a,nciacién
bancaria. De ser el caso concertar una visita a la direccion donde
se ubica el inmueble.
Muestra la propiedad inmueble al comprador potencial
3 Agente inmobiliario sefialando las fortalezas y ventajas de adquirirla y rgcibe
eventualmente oferta de compra que traslada al cliente
propietario.
¢ Acepta oferta de compra?
4 Cliente propietario SL. Acepta 0 contr_ac_)ferta a través del agente inmobiliario
continuando con actividad 5.
NO. Fin.
i N . Traslada conformidad a comprador potencial o contraoferta otro
5 Agente inmobiliario precio sefialado por cliente propietario.
¢Decision de compra a precio acordado?
6 Comprador potencial SI. Continda con actividad 7 6 7A generando carpeta con
documentos
NO. Continua con actividad 7 y luego fin.
Registra en su base de datos a comprador potencial que gusté de
. ! la propiedad y no llegé a acordar el precio de venta con la
! Agente inmobilialg finalidad de mostrarle otras propiedades similares y menor
precio.
8 Comprador potencial Requiere financiacion bancaria.
8A Comprador potencial Tiene recursos propios y puede pagar al contado.
9 Ejecutivo bancario Pr_epara contrato coordina pagos de comprador potencial a
cliente constructor.
Completa datos en contrato de compra venta, coordina el cobro
. S de la cuota inicial y coordina con banco la adicion de una
9A Agente inmobiliario . : -
clausula hipotecaria adicional y el desembolso de fondos en
cuenta de la constructora.
¢Aprueba crédito hipotecario en banco?
10 Ejecutivo bancario SlI.  ContinGa con actividad 11.
NO. Fin.
. o Coordina con firma de contratos, pago de cuota inicial y
11 Agente inmobiliario clausulas adicionales donde conste la hipoteca del banco.
Emite factura al cliente propietario por sus comisiones de venta.
12 Raudal SAC
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Tabla 22. Proceso de venta en caseta

N° RESPONSABLE ACTIVIDAD
Persona o familia interesada en la compra de un
. departamento (piso) del proyecto inmobiliario que ha visto
1 Comprador potencial en%iferentes ngsdio)s de c?)m)l:nicacién y se acer(?a a la caseta
de ventas ubicada en el sitio donde se ejecutard la obra.
Atiende al comprador potencial brindando informacion del
2 Agente inmobiliario | proyecto inmobiliario, precios, plazos y la financiacion
bancaria que se tenga disponible.
¢Hay departamento piloto?
3 Cliente constructor | SI. Continda con actividad 4.
NO. Continda con actividad 5.
Vendedor muestra el departamento piloto debidamente
amoblado donde el comprador potencial aprecia in situ
4 Agente inmobiliario | areas, layout, y puede darse una mejor idea de lo que
alternativamente se veria en un plano de dos dimensiones.
Provee al comprador potencial de informacién impresa del
5 Agente inmobiliario | proyecto y toma sus datos a efectos de dar seguimiento al
proceso de venta.
¢ Decision de compra?
5 Comprador potencial SI. Continua con acti_\{idad 767A generando carpeta con
documentos (Informacidn personal, copias del DNI, etc)
NO. Fin.
7 Comprador potencial Desea comprar mediante una entidad financiera.
7 A | Comprador potencial | Desea comprar al contado
3 Ejecutivo de banco Recib_e la doc_umentacién_del comprador pptencia}l_qge ha
recopilado y filtrado previamente el agente inmobiliario
. S Prepara contrato coordina pagos de comprador potencial a
8A Agente inmobiliario cliente constructor.
¢Aprueba crédito hipotecario en banco?
9 Ejecutivo bancario | SI. Continua con actividad 10.
NO. Fin.
Completa datos en contrato de compra venta, coordina el
10 Agente inmobiliario cobro de la cuota inici_al y f:o_ordina con banco la adicion de
una clausula hipotecaria adicional y el desembolso de fondos
en cuenta de la constructora.
1 Raudal SAC Emite factura al cliente constructor por sus comisiones de

venta.
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5.4. Localizacion - Layout

Oficina Principal:
La Sede Central estar ubicada en el distrito de San Borja por contar con las

siguientes caracteristicas:

o Zona residencial.
o Facilidad de licencias de funcionamiento.
o Alto transito peatonal y de transporte publico.
o Existe facilidad de acceso para nuestros clientes objetivo.
SERV SERV
HIGIENICO | HIGIENICD
OFICINA HOMBRES | MUJERES
GERENTE
GENERAL
OFICINA
GERENTE
COMERCIAL w v
Ig
e

Figura 13. Layout oficina principal

Caseta:
A continuacion, se presenta un disefio de las casetas (puntos de venta) que se

construiran en las zonas de proyectos de los clientes - constructores.

TN

SALA DE
VENTAS

I

PUERTA,
IMNGRESO
WEHICLILOS
DE CARGH ¥
MATERIALES

HHES
VEFFFFFFFFIFELR,

L
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Figura 14. Layout caseta
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5.5.  Flujo de servicio

El servicio de venta es discontinuo y se localiza en el lugar donde nuestro
Cliente - Constructor ejecuta su proyecto (Obra), al igual que el Cliente — Propietario
que se realiza en el lugar donde queda ubicado su inmueble, por lo tanto, es un flujo

intermitente.

El Layout de la caseta de venta esta orientado a la comodidad del Cliente —

Comprador de unidades inmobiliarias nuevas y de segundo uso.

La atencion de los agentes inmobiliarios estara directamente relacionada por
la cantidad de unidades inmobiliarias que comprende el proyecto del cliente -
constructor, es decir, para un proyecto de hasta 20 unidades inmobiliarias, se contara
con un solo agente inmobiliario, y para un proyecto de 40 unidades inmobiliarias

aumentaremos a 2 agentes.

Cabe resaltar que los clientes — constructores solicitan una persona que esté

constantemente en la obra del proyecto y cuente con horarios establecidos.

De acuerdo con lo mencionado lineas arriba, llegamos a la conclusién que la

distribucion en planta méas adecuada es la de Job-Shop.

5.6. Capacidad
Al ser un servicio de flujo intermitente, la capacidad es dificil de definir, ya

que depende de las caracteristicas de cada caso.

Capacidad de liderazgo: EIl gerente comercial tiene la responsabilidad de
motivar a su equipo de venta para poder lograr sus objetivos periddicos y poder

solucionar los conflictos que se presenten de manera adecuada.

Capacidad fisica: Inicialmente contaremos con un pool de 5 agentes
inmobiliarios y un coordinador (teletrabajo), lo cual nos dara una capacidad maxima

por agente inmobiliario de 15 clientes finales diarios.

Capacidad financiera: Esta determinada por el aporte de los 3 socios. S/.
34,800.00 en total .
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Capacidad tecnoldgica:

Hardware

v 1 servidor.

v 8 laptops.

v 8 smartphones.

Software

v Sistema CRM.

v RPM — Red privada movil (Movistar) o RPC (Red privada claro)
v Correo electrénico — Dominio propio.

v Pagina Web — hosting.

Capacidad de recursos humanos:

Nivel gerencial: Profesionales con estudios de postgrado con capacidad de

liderazgo, toma de decisiones, direccion.

5.7.

Nivel operativo (Agentes inmobiliarios):

>

>
>
>

Profesional acreditado en venta inmobiliarias
Habilidades interpersonales
Poder de convencimiento.

Manejo de software.

Proveedores de nuestra empresa

v

Contratista: Para la construccién de las casetas (Punto de venta) de
atencion al cliente final.

Servicios informaticos: Venta y soporte técnico de CRM.

Servicios legales: Abogado. Consultas de contratos, tramites municipales
(para licencia funcionamiento de casetas de ventas, etc....)

Servicios contables: Estudio contable. Teneduria de libros, elaboracion de

estados financieros, asesoria tributaria.
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VI. PLANDE RECURSOS HUMANOS

Lopez, A. (2013) sefiala que “Los recursos humanos son las personas que
forman o van a formar nuestra empresa, que desarrollan tareas y funciones, que
asumen responsabilidades y han de contribuir al logro de los objetivos

empresariales”. (p.22)

Por otro lado, Ulrich, D. et al. (2003) sefiala que “El plan de recursos
humanos pertenece a la empresa. Los directivos de la empresa son tan responsables
de desarrollarlo y de garantizar su cumplimiento como de tener y realizar su plan de
inversion o de tecnologia. Este es un componente clave para la totalidad del plan de

la empresa”. (p.32)

6.1. Numero de personas y perfil profesional requerido

JUNTA DE
ACCIONISTAS

GERENTE
GENERAL

LEGAL ]

\

”

CONTABILIDAD ]

\

GERENTE
COMERCIAL

COORDINADOR |
TELETRABAJO J

AGENTE AGENTE AGENTE AGENTE AGENTE
INMOBILIARIO INMOBILIARIO INMOBILIARIO INMOBILIARIO INMOBILIARIO

1 2 2 4 5

Figura 15. Organigrama RAUDAL SAC

Fuente: Elaboracién propia
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La empresa “RAUDAL?” iniciara sus actividades con 8 personas dedicadas a

la comercializacion y manejo administrativo, cuatro cargos que detallamos a

continuacion:

o Gerente general (1)

Formacion

v
v

Pregrado: Estudios universitarios en administracion o carreras afines.
Postgrado: Maestria en Direccién de Empresas o Gestion de Proyectos

Inmobiliarios.

Habilidades necesarias.

v Liderazgo.
v Capacidad en la toma de decisiones.
v Manejo de sistemas de informacion gerencial.
v Perfil analitico.
Experiencia
v 10 afos de experiencia laboral.
Edad
v 35- 55 afios
Sexo
v Indistinto
o Gerente comercial (1)
Formacion
4 Pregrado: Ingeniero Comercial, Civil — Industrial, Marketing,
Administracion o carreras afines.
v Postgrado: Master en Creacion y Direccion de Empresas.

Habilidades necesarias.

v Comunicacion efectiva y trabajo en equipo.

v Buen trato con el cliente interno y externo.

v Manejo de sistemas de informacion gerencial.
Experiencia

v 5 afios de experiencia laboral en area comerciales.
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Edad

v 30 - 45 afios
Sexo

v Indistinto

Coordinador teletrabajo (1)

Formacion.

v Estudios universitarios o técnicos incompletos en areas de ciencias
sociales.

v Curso de agente inmobiliario en una institucion autorizada y tener el

registro que lo acredita como tal expedido por el Ministerio de
Vivienda, Construccion y Saneamiento.

Habilidades necesarias.

v Comunicacion efectiva.

v Proactivo

v Buen trato con el cliente interno y externo.
v Excelente redaccion y ortografia.

v Manejo de Internet nivel avanzado.

v Manejo Microsoft Office a nivel intermedio.
Experiencia

v Minima de 1 afio.

Edad

v 25 - 45 afos

Sexo

v Indistinto

Agente Inmobiliario (5)

Formacion

v Secundaria completa.

v De preferencia con estudios superiores universitario o técnico
incompleto o en curso.

v Curso de agente inmobiliario en una institucion autorizada y tener el
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registro que lo acredita como tal expedido por el Ministerio de
Vivienda, Construccion y Saneamiento.

Habilidades necesarias.

v Comunicacion efectiva.

v Buen trato con el cliente interno y externo.
v Manejo de tiempos.

v Persistente

v Buena presencia y organizado.

v Manejo de internet nivel intermedio.

v Manejo Microsoft Office a nivel intermedio.
Experiencia

v 3 afios en ventas, y no necesario en el rubro.
Edad

v 25 - 55 afos

Sexo

v Indistinto.

6.2. Funciones y tareas
A continuacién, se detallan las funciones y responsabilidades de las 8
personas que forman parte de la empresa RAUDAL SAC segun el cargo que

desempefien:

o Gerente general (1)

Encargado de tomar las decisiones correctas en el momento adecuado.
Representar a la empresa ante toda autoridad publica o privada.
Desarrollar estrategias para el eficiente manejo de la empresa.
Organizar y enlazar todas las areas y funciones de la empresa.

Supervisa el cumplimiento de las normas que existan en la empresa.

AN N N N NN

Organizar, dirigir, coordinar y evaluar el desempefio de las labores
encomendadas a las distintas areas.

v Conducir sus actividades de acuerdo con los programas aprobados y
con las politicas que le sefiale la JGA.

v Elaborar los informes relativos a los asuntos de su competencia.
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Revisar y rubricar los convenios, contratos, permisos y las
autorizaciones, en los asuntos de su competencia.

Supervisar el ejercicio del presupuesto.

Formular y gestionar las reformas presupuestales.

Registrar y controlar los compromisos y las operaciones financieras.
Es responsable civil y penalmente de acuerdo al Articulo 190 de la

Ley de sociedades, por los documentos firmados.

Gerente comercial (1)

AN NNV N N N N

Reemplaza al Gerente general en su ausencia

Asistir al Gerente general en la gestion de la empresa.
Supervisar y controlar el area comercial.

Establece y controla el cumplimiento de objetivos de ventas.
Encargado de planificar y ejecutar el plan de marketing.
Evalla el desempefio del personal de ventas.

Promueve nuevos negocios para la empresa.

Evaluar permanentemente la calidad de atencion al cliente.

Coordinador teletrabajo (1)

v

Atender telefonicamente al potencial cliente, concertando citas, dando
seguimiento y completando informes de gestion.

Mantener la correspondencia de la pagina web atendiendo mensajes
recibidos en el blog o via correos electronicos.

Encargado(a) coordinar las citas de los clientes (potenciales) con los
agentes inmobiliarios.

Realizar las coordinaciones con proveedores para las compras de

insumos, materias primas y materias auxiliares.

Agente inmobiliario (5)

v
v

4

Es el encargado de atender al cliente antes, durante y después de la venta.
Muestra las unidades inmobiliarias nuevas y de segundo uso a los
clientes potenciales.

Encargado de concretar las ventas con los clientes.



6.3. Costes salariales

Tabla 23. Planilla del personal

Concepto Gte General | Gte Comercial | Coordinador | Agente Inm Totales
I. Remuneraciones
Remuneraciones S/. 5,000.00 S/. 3,700.00 S/. 1,500.00 S/. 1,000.00
Asignacion Familiar 0.1
Bonificacion nocturna 0.35
Total Remuneraciones S/. 5,000.00 S/. 3,700.00 S/. 1,500.00 S/. 1,000.00
1. Beneficios Sociales
Gratificacion 0.1666 S/. 833.00 S/. 616.42 S/. 249.90 S/. 166.60
Bonificacion extraproporcional (Ley 30334) 0.09 S/. 74.97 S/. 55.48 S/. 22.49 S/. 14.99
Vacaciones 0.0833 S/. 416.50 S/. 308.21 S/. 124.95 S/. 83.30
C.T.S. 0.0833 S/. 485.89 S/. 359.56 S/. 145.77 S/.97.18
Total Beneficios sociales S/.1,810.36 S/. 1,339.67 S/. 543.11 S/. 362.07
I11. Leyes sociales
ESSALUD 0.09 S/. 487.49 S/. 416.22 S/. 168.74 S/. 112.49
SCTR (Salud) 0.029 S/. 31.42
Total Leyes sociales S/. 487.49 S/. 416.22 S/. 168.74 S/. 143.91
IV. Gastos de Operacion
Movilidad S/. 50.00
Total Gastos de operacion S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 50.00
IX. Total mensual S/. 7,297.84 S/. 5,455.88 S/. 2,211.84 S/. 1,555.98
X. Cantidad de personal 1 1 1 5 8
XI. Monto total mensual S/. 7,297.84 S/. 5,455.88 S/. 2,211.84 S/. 7,779.89 S/. 22,745.46

Elaboracidon propia

TL
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Tabla 24. Servicios de terceros contratados mensual

Concepto

Contabilidad

Asesor Legal Total Mensual

Tercerizacion

1000

1500 2500

Elaboracion propia

Tabla 25. Comisiones de ventas

Proyectos Nuevos Unidades Inmob. de Segundo Uso
Margen Bruto de la Empresa 2.11% 2.54%
Agentes Inmobiliarios 0.55% 0.55%
Gerente Comercial 0.06% 0.06%
Coordinar Teletrabajo 0.03% 0.030%
Margen Neto para la Empresa 1.48% 1.91%

Elaboracion propia

6.4. Forma juridica empresarial

Hemos decidido optar por una SAC (Sociedad Anénima Cerrada) por su

estructura organica

Los érganos de la empresa son:

o Junta General de Accionistas: Representa a todos los accionistas de la

empresa, es el rgano maximo.

o Directorio: Es facultativo, es decir no es obligatorio que la empresa cuente

con un directorio salvo que sus accionistas asi lo acuerden

o Gerencia general: Es el encargado de la administracion y representacion de

la empresa. Es quien convoca a la Junta General de Accionistas.

o Gerencia comercial: Reemplaza al gerente en caso de ausencia

Caracteristicas de una Sociedad Anénima Cerrada:

o El nimero de accionistas no puede ser menos de 2 y como maximo tendra 20
accionistas.
o Los accionistas tienen derecho de adquisicién preferente, salvo que el

estatuto indique lo contrario.

o Se constituye por los fundadores al momento de otorgarse la escritura publica

que contiene el pacto social y el estatuto en cuyo caso suscriben integramente
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las acciones.

El capital social estd representado por acciones nominativas y se conforma
con los aportes (en bienes y/o efectivo) de los accionistas.

No puede inscribir sus acciones en el Registro Publico de Mercado de Valores.
La responsabilidad de los socios se encuentra limitada por el aporte efectuado
por lo que no responden personalmente con su patrimonio por las deudas u
obligaciones de la empresa.

La empresa debe adoptar una denominacidn seguida por la indicacion

“Sociedad Andénima Cerrada” o de su abreviatura “S.A.C.”

Requisitos y trdmites municipales
Nuestra empresa estad ubicada en el distrito de San Borja, por lo que los

requisitos para la licencia municipal son los siguientes:

Solicitud valorada

Certificado de compatibilidad de uso conforme

Zonificacioén (48 — 72 horas) S/. 15.00

Oficina administrativa S/.115.00

Copia de contrato de alquiler o documento que acredite o certifique la
propiedad o la conduccion del local.

Copia de la escritura de constitucion de la empresa, inscrita en registros
publicos, si es persona juridica y poder del representante.

Copia de los documentos que acrediten el pago al dia de tributos (Predios y
arbitrios del daltimo afo). El area de comercio debera estar separada en otro
anexo en la declaracion jurada de autoevallo).

Copia del documento positivo si la actividad requiere autorizacion y/o
conocimiento de otros sectores.

Copia RUC (Registro Unico del Contribuyente).

Pago:
Oficina administrativa S/.200.00
Folder. S/.5.00
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Aspectos tributarios

La empresa se encuentra en el régimen general por ser una empresa
inmobiliaria.

Aspectos laborales

La Ley del trabajo aprobada por Decreto Legislativo N° 728, del 27 de marzo
de 1997 regula las relaciones entre trabajadores individuales y empleadores. A través
de esta norma legal y otras complementarias, se reglamenta el régimen laboral

general o comun aplicable en el Perd.

Registro de Planillas Electrénicas (PLAME)

Es el medio informéatico aprobado por la SUNAT para cumplir con la
presentacién de la planilla mensual de pagos (PLAME) y con la declaracion de las
obligaciones que se generen a partir del mes de noviembre de 2011* y que deben ser
presentadas a partir del mes de diciembre de 2011, asi como efectuar el pago que

corresponda, por los siguientes conceptos:

a) PLAME, la que debera contener la informacion establecida en laR.M N° 121-
2011-TR o norma que la sustituya o modifique.

b) Retenciones del impuesto a la renta de quinta categoria.

C) Retenciones del impuesto a la renta de cuarta categoria.

d) Informacion de los prestadores de servicios de 4ta categoria pagada o puesta
a disposicién aun cuando el empleador no tenga la obligacion de efectuar
retenciones por dichas rentas.

e) Impuesto extraordinario de solidaridad respecto de las remuneraciones
correspondientes a los trabajadores, en los casos que exista convenio de
estabilidad.

f) Contribuciones a EsSalud, respecto de las remuneraciones o los ingresos que
correspondan a los trabajadores independientes que sean incorporados por
mandato de una ley especial al EsSalud como asegurados regulares.

0) Contribuciones al EsSalud por concepto de pensiones.
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h) Contribuciones a la ONP bajo el régimen de la Ley N° 19990.

)] Prima por el concepto de “Vida Seguro de Accidentes”.

) Seguro complementario de trabajo de riesgo contratado con el EsSalud para
dar cobertura a los afiliados regulares del EsSalud.

K) Registro de Pensionistas del Régimen del D. Ley N° 20530, a los que se hace
referencia en el articulo 11° de la Ley N° 28046.

)] Prima por el concepto “Asegura tu pension”, respecto de los afiliados obligatorios

al Sistema Nacional de Pensiones que contraten el mencionado seguro.

Modalidades de contratos Laborales
Raudal SAC es una empresa Inmobiliaria por lo que sus contratos laborales

son por inicio de actividad y necesidad de mercado con las siguientes caracteristicas:

o Contrato por inicio de actividad, por 03 meses para personal nuevo
o Contrato por necesidad de mercado por 06 meses para personal antiguo
. Pueden permanecer hasta 02 afios por contratos

Los contratos a plazo fijo pueden ser renovados varias veces, pero en
términos agregados no pueden superar los dos afios de duracion. Los trabajadores
contratados a plazo fijo tienen los mismos derechos y beneficios laborales que los

trabajadores contratados a plazo indefinido.

El réegimen laboral general establece una jornada laboral de ocho (8) horas
diarias o cuarenta y ocho (48) horas semanales como maximo. La remuneracion minima
vital desde 01 de junio del 2,012 es de S/. 750.00 nuevos soles.

El trabajo en sobre tiempo se abona con un recargo a convenir, el mismo que
no podrd ser inferior al 25% del valor hora-ordinaria (calculado sobre la
remuneracion ordinaria), para las primeras dos horas, y 35% para las horas restantes.
El trabajador tiene derecho a un descanso minimo de veinticuatro horas consecutivas
a la semana, asi como a descanso en los dias festivos reconocidos por la Ley. En
algunos sectores los empleadores pueden establecer regimenes laborales alternativos

0 acumulativos, dependiendo de los requerimientos de produccién.
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Cuando el trabajador cumple una jornada mayor a cuatro horas diarias, los
empleadores estan obligados a pagarles una compensacion por tiempo de servicios
(equivalente a una remuneracion mensual por cada afio de servicio), en calidad de
beneficio social como previsién de las contingencias que origina el cese en el

trabajo. Existen reglas especificas para pagar y depositar la CTS.

Los trabajadores tienen derecho a percibir dos gratificaciones legales, en julio
y diciembre de cada afio, equivalentes a una remuneracién mensual en cada
oportunidad. Los trabajadores de empresas que desarrollan actividades generadoras
de rentas de tercera categoria y sujetos al régimen de la actividad privada con 20 o
mas trabajadores, participan en las utilidades de la empresa, segun los porcentajes

establecidos por la Ley.

Una vez que el trabajador ha superado el periodo de prueba, solo puede ser
despedido por causa justa establecida en la Ley. Los trabajadores que sean
despedidos sin causa justa tienen derecho a recibir una indemnizacion por despido
arbitrario, a razén de una remuneracion y media ordinaria mensual por cada afio
completo de servicios, para contrato a plazo indefinido, y de una remuneracion y
media por cada mes restante hasta el término del contrato en caso de contrato a plazo
fijo. En ambos casos, la indemnizacion no podra exceder de 12 remuneraciones

mensuales.

Existe una licencia de maternidad equivalente a 90 dias. Ademas, existen 13
leyes protectoras de la maternidad y la nifiez. El trabajador tiene derecho a un seguro

de vida, una vez cumplido 4 afios de trabajo al servicio del mismo empleador.
Contribuciones del trabajador y empleador:
Tanto el trabajador como el empleador efectian diferentes contribuciones

para beneficio del primero. Entre dichas contribuciones tenemos:

o Fondo de pensiones: Si el trabajador se encuentra bajo el sistema privado de
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pensiones el empleador debe descontarle de su remuneracién mensual una
tasa del 12,5% aproximadamente. En caso el trabajador se encuentre bajo el
sistema publico de pensiones la tasa es del 13%. Para el caso de extranjeros
afiliados al sistema privado de pensiones, cuando éstos se van del pais pueden
solicitar la transferencia al extranjero de los fondos que acumularon durante

su permanencia en el pais.

o Seguridad social (EsSalud): Los empleadores estan obligados a registrar a
sus trabajadores en el sistema nacional de salud, asi como a pagar un

equivalente al 9% de la remuneracion mensual del trabajador.

o Sistema privado de salud: Es posible para los trabajadores afiliarse a una
entidad prestadora de salud (EPS), la cual es complementaria al servicio
prestado por EsSalud. En este caso, el empleador debe pagar el costo del servicio

de la EPS y puede pagar 6,75% de la remuneracién mensual a EsSalud.

El conjunto de beneficios que por Ley corresponden al trabajador representan

para la empresa un porcentaje adicional del 46% calculado sobre el sueldo bruto.
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VIlI. PLAN FINANCIERO

De acuerdo con Siegel, E. et al. (2004) “El objetivo de la seccién financiera
de un plan empresarial es formular una serie de estimaciones creibles y
comprensibles que reflejen las provisiones de resultados financieros”. (p.123). Si estas
estimaciones se realizan de modo competente y se defienden de forma convincente,

se convertiran en la referencia més relevantes para evaluar el atractivo del negocio.

El plan financiero es la parte mas importante del plan de negocio. En él se
recoge toda la informacidon desarrollada y cuantificada -en unidades monetarias- de
cada uno de los planes de actuacién, que corresponden a cada una de las areas

funcionales de la empresa.

7.1. Inversiones y financiacion

Tabla 26. Inversiones Anuales

INVERSIONES ANUALES AND D AND 1 AND 2 AND 3 AND 4 AND 5 Vida Amortizacidn
itil (%)
Maquinaria 10 10%
Mobiliario 15.000 2500 2500 2500 2500 2500 10 10%
Equipos informaticos 10.000 2000 2000 2000 2000 2000 5 20%
Software 5.000 500 500 500 500 500 5 20%
Vehiculos 5 20%
Existencias iniciales
Tesoreria inicial 4.800
Otros 10 10%
TOTAL 34.800 5000 5000 5000 5000 5000

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 27. Amortizacion Anual

AMORTIZACION ANUAL  ANOO ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Maquinaria 0 0 0 0 0 0
Mobiliario 0 1.750 2.000 2.250 2.500 2.750
Equipos informaticos 0 2.400 2.800 3.200 3.600 4.000
Software 0 1.100 1.200 1.300 1.400 1.500
Vehiculos 0 0 0 0 0 0
Otros 0 0 0 0 0 0
TOTAL 0 5.250 6.000 6.750 7.500 8.250

Fuente: Elaboracién propia
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En nuestro Plan financiero estamos considerando una inversidn inicial propia
de S/.34, 800.00 distribuida en cuatro rubros:

o Compra de mobiliario para el acondicionamiento de la oficina. S/.
15,000.00
° Equipos informaticos, Laptop’s, central telefonica, etc. S/. 10,000.00

o Licencias de software S/. 5,000.00
o Fondo liquido equivalente a S/. 4,800.00

Se ha considerado para los proximos 5 afios inversiones por S/.5000.00 cada afio
segin se puede observar en las respectivas tablas. La vida atil y el porcentaje de la

depreciacidn (amortizacion) también las estamos incluyendo en nuestros calculos.

Tabla 28. Financiacion propia

Capital Social ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Aportaciones al Capital S/34,800 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

La participacidon del capital propio estara distribuida de la siguiente manera:
50%, 25% y 25%.

Tabla 29. Financiacion ajena

FINANCIACION AJENA

Préstamos ANO O
Nuevos préstamos constituidos 5.200
Condiciones Préstamos:

Tipo de interés 15%
Afos >

Fuente: Elaboracion propia

También hemos considerado un préstamo de S/. 5,200.00 para ser cancelados
en los proximos 5 afios bajo un tipo de interés del 15% TEA, que serviran para la

tesoreria inicial del proyecto.

Tabla 30. Intereses de la financiacion.

INTERESES PRINCIPAL CUOTA SALDO
Deuda 5.200
1 780 771 1.551 4.429
2 664 887 1.551 3.542
3 531 1.020 1.551 2.522
4 378 1.173 1.551 1.349
5 202 1.349 1.551 0

Fuente: Elaboracion propia




80

7.2.  Productos y servicios

Tabla 31. Ingreso por unidad

Unid. Nuevas S/. 420.000 2,11% 8862 25 221550

Unid. Usadas S/. 840.000 2,54% 21336 25 533400

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 32. Productos

Nombre del producto o servicio Unid inmobiliaria nueva  Unid inmabiliaria usadas
Ventas estimadas afio 1 (unidades) 25 25
Incremento anual ventas 6% 6%
Comision de venta afio 1 8,862.00 21,336.00
Incremento anual del precio

Periodo medio de cobro (dias) 0

Fuente: Elaboracion propia

Nos enfocamos en dos productos que generan comisiones calculadas sobre el
precio de venta de la unidad inmobiliaria que se trate. Para unidades nuevas la media
es 2.11 % neto de IGV (S/. 8.862) y para unidades usadas 2.54% neto de IGV (S/. 21,336).
El periodo promedio de cobro es cero, pues, las condiciones son que se cancele el servicio

a la firma de la minuta de compra/venta con el ler adelanto recibido por el cliente.

A continuacién, se detallan las ventas anuales para los 5 afios, considerando

los estimados de 25 unidades nuevas y 25 unidades de segundo uso:

Tabla 33. Ingreso por ventas

INGRESOS POR VENTAS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Unidades nuevas 221,550 234,843 248,934 263,870 279,702
Unidades 2do Uso 533,400 565,404 599,328 635,288 673,405

Fuente: Elaboracion propia

7.3. Gastos fijos

Nuestros gastos fijos principales estan representados por las remuneraciones
de todo el personal de planta (ocho empleados), alquileres, gastos de servicios
publicos, servicios profesionales, comisiones de venta, gastos por instalacion de
casetas en proyectos inmobiliarios entre otros.
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Tabla 34. Gastos fijos
NUMERO DE EMPLEADOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

3%
14 Salarios mensuales promedio 9%
Incremento salarial anual
Alquiler mensual 4.000
Tasa de Incremento anual 3%
Otros gastos
Electricidad 8.000
Telefonia Fija, movil e internet 10.000
Utiles de oficina 4.000
Limpieza interna 6.000
Servicio Prof. (Contabilidad y legal) 30.000
Seguros contra robo e incendio 3.360
Publicidad y merchandising 15.000
Gastos de representacion 6.000
Tributos municipales 1.800
Comisiones + Costo Const. 12 casetas 241.802
TOTAL OTROS GASTOS 325,962

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 35. Total, gastos fijos anual

TOTAL GASTOS FIJOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ‘
Salarios 295,548 304,414 342,466 342,466 380,518
Seguridad social 26,599 27,397 30,822 30,822 34,247
Total personal 322,147 331,812 373,288 373,288 414,764
Alquileres 48,000 49,440 50,923 52,451 54,024
Otros gastos 325,962 335,741 345,813 356,188 366,873
TOTAL GASTOS FIJOS 696,109 716,993 770,025 781,927 835,662

Fuente: Elaboracion propia

7.4. Estados financieros proyectados y régimen tributario

Denominados también estados proforma, son el Estado de Ganancias y
Pérdidas Proyectado, el cual muestra las ganancias y pérdidas esperadas para un
periodo; y el Balance General Proyectado, que muestra los activos, pasivos vy el
patrimonio neto al finalizar un periodo (sera mensual, trimestral, anual, etc.). Estas
proyecciones financieras son de gran interés para las entidades financieras, las
cuales solicitan en algunas oportunidades Estados Financieros Proyectados como un
requisito més para el otorgamiento de un crédito. (Vélez y Déavila, 2006, p.76)
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Es una proyeccion a las expectativas de utilidad que la compafiia durante un
periodo de tiempo determinado obligando a realizar un autoanalisis periddico y

ayudando a lograr mayor eficiencia en las operaciones.

7.4.1 Régimen tributario

El impuesto a la renta grava todos los ingresos que obtienen las
personas Yy empresas que desarrollan actividades empresariales.
No se considera a las personas acogidas al Nuevo Régimen unico
Simplificado.
En el Impuesto a la Renta, hay dos regimenes tributarios: El General y el
Especial.
Impuesto a la Renta Régimen General de 32. categoria En este régimen el
impuesto a la renta se aplica con la Tasa del 30%, que grava las utilidades
de la empresa al 31 de diciembre de cada ejercicio. Durante el afio se
realizan 12 pagos a cuenta mensuales, donde el pago no puede ser menor
al 1.5% de sus ingresos netos.
Si al cierre del ejercicio hay saldo del impuesto por regularizar se paga
conjuntamente con la Declaracion Jurada Anual, que se realiza en los 3
primeros meses siguientes al cierre de cada ejercicio.
Por lo que se determin6 que Raudal SAC se acoja al régimen

general por el tipo de negocio.

7.4.2 Estado de situacion financiera

Uno de los estados financieros basicos es el balance general,
también Ilamado estado de situacién financiera o estado de posicion
financiera, que muestra informacion relativa a una fecha determinada
sobre los recursos y obligaciones financieras sobre la entidad. (Mateo,
2010: 15)

Por lo expresado por este autor, el balance general es el estado financiero
que expresa la informacion de las propiedades en bienes y derechos que la

empresa posee a una fecha determinada, y las fuentes financieras que han
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permitido su posicion. EIl primer aspecto lo constituye el activo de la
empresa, el segundo, las fuentes financieras, es decir, el pasivo.

En tal sentido, en el caso de nuestro plan de negocio, a partir de los
supuestos consignados en hojas anteriores nuestro estado de situacion

financiera proyectado de los proximos cinco afios:

Tabla 36. Estado de situacion financiera

ANOO0 ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS

ACTIVO

Inmaovilizado 30.000 35.000 40.000 45.000 50.000 55.000
Amortizacian inmovilizado 0 -5.250 -11.250 -18.000 -25.500 -33.750
ACTIVD NO CORRIENTE 30.000 29.750 28.750 27.000 24.500 21.250
Existencias 0 0 0 0 0 0
Clientes 0 0 0 0 0 0
Tesoreria 0 9.479 9.592  10.322 11.649 13.550
ACTIVO CORRIENTE 0 9.479 9.592 10.322 11.649 13.550
Cuentas con socios deudoras 10.000 36.967 53.729 50.034 77.313 77.638

PASIVOD Y PATRIMONIO

Capital 34.800 34.800 34.800 34.800 34.800  34.800
Reservas 0 0 0 0 0 0
Resultado ejercicio (Pagados al 0 36.967 53.613  49.669 76.547 76.295
100% aiio Siguiente)

FONDOS PROPIOS 34.800 71.767 88.413 84.469 111.347 111.095
Préstamos a largo plazo 0 0 0 0 0 0
PASIVO A LARGD PLAZD 0 0 0 0 0 0
Proveedores 0 0 0 0 0 0
Préstamos a corto plazo 5.200 4.429 3.658 2.886 2.115 1.344
PASIVOD A CORTO PLAZO 5.200 4.429 3.658 2.886 2.115 1.344
Cuentas con socios acreedoras 0 0 0 0 0 0
TOTAL PASIVOD Y PATRIMONID 40.000 76.196  92.071  87.355 113.462 112.438

Fuente: Elaboracién propia
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7.4.3 Cuenta de resultados

De acuerdo con los supuestos anteriores el estado de resultado muestra
utilidades sobre ventas crecientes que van desde aproximadamente 5% sobre
ventas hasta 8% en el quinto afio. El reparto de dividendos se hara al 100%

cada afio por politica de la organizacion.

Tabla 37. Cuenta de resultados
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ‘

Ventas 754,950 800,247 848,262 899,158 953,107
Ingresos de explotacion 754,950 800,247 848,262 899,158 953,107
Compras 0 0 0 0 0
Variacion de existencias 0 0 0 0 0
Gastos de personal 322,147 331,812 373,288 373,288 414,764
Alquileres 48,000 49,440 50,923 52,451 54,024
Otros gastos 325,962 335,741 345,813 356,188 366,873
Dotacién para la amortizacién 5,250 6,000 6,750 7,500 8,250
Resultado de explotacion 53,591 77,254 71,487 109,731 109,195
Gastos financieros 780 664 531 378 202
Resultado antes de Impuestos 52,811 76,590 70,956 109,353 108,992
Impuesto sobre beneficios 15,843 22,977 21,287 32,806 32,698
RESULTADO DEL EJERCICIO 36,967 53,613 49,669 76,547 76,295
Dividendos 36,967 53,613 49,669 76,547 76,295
Reservas 0 0 0 0 0
Utilidad sobre ventas 5% 7% 6% 9% 8%

Fuente: Elaboracion propia
Tabla 38. Distribucion de Resultados

DISTRIBUCION DE RESULTADOS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Reservas 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
Dividendos 36,967.4 53,613.0 49,669.2 76,546.8 76,294.7

Fuente: Elaboracién propia

7.4.4 Presupuesto de tesoreria
La generacidn de caja es positiva en los cinco afios bajo analisis.

El presupuesto de tesoreria se detalla a continuacion:



Tabla 39. Presupuesto de tesoreria
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o)) ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

TESORERIA INICIAL 0 10,000 9,479 9,592 10,322 11,649
COBROS

Cobros de ventas 0 754950 800,247 848,262 899,158 953,107
Capital 34,800 0 0 0 0 0
Préstamos 5,200 0 0 0 0 0
TOTAL COBROS Y TESORERIA INICIAL 40,000 764,950 809,726 857,854 909,479 964,756
PAGOS

Inmovilizado 30,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000
Suministros 0 0 0 0 0 0
Gastos de personal 0 322147 331,812 373,288 373,288 414,764
Alquileres 0 48,000 49,440 50,923 52,451 54,024
Gastos financieros 0 780 664 531 378 202
Devoluciones de préstamos 0 771 887 1,020 1,173 1,349
Otros gastos 0 325962 335741 345813 356,188 366,873
Pago impuesto beneficios 0 15,843 22,977 21,287 32,806 32,698
Pago dividendos 0 36,967 53,613 49,669 76,547 76,295
TOTAL PAGOS 30,000 755471 800,134 847,532 897,830 951,206
SALDO TESORERIA 10,000 9,479 9,592 10,322 11,649 13,550

Fuente: Elaboracion propia

7.5.  Analisis financiero (ratios)

Los ratios, son positivos.

El hecho de cobrar al contado, que no exista costos de venta y que no se

maneje inventarios resulta en este resumen:



Tabla 40. Ratios

1. Fondo de maniobra Activo corriente - Pasivo corriente 5,934 7,436 9,534 12,206
2. Liquidez total Activo corriente / Pasivo corriente 2 3 4 6 10
3. Prueba acida Activo corriente - Exist./Pasivo corriente 2 3 4 6 10
4. Tesoreria Tesoreria / Pasivo corriente 2 3 4 6 10
SOLVENCIA Afio 1 Afio 2 Afio 3  Afio 4 Afio 5
5. Endeudamiento Fondos ajenos / Fondos propios 6% 4% 3% 2% 1%
6. Cobertura de Intereses BAIT / Gastos financieros 69 116 135 290 540
7. Solvencia Activo realizable / Fondos ajenos 17 25 30 54 84
RENTABILIDAD Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio4 Afio 5
8.Rentabilidad econdmica (ROI) BAIT/ Activo neto = Margen * Rotacién 84% 82% 97% 97%
70%
9.Rentabilida financiera (ROE) BN/Fondos propios=[ROI+e*(ROI-Kd)*](1-t) 52% 61% 59% 69% 69%
10. Crecimiento interno (ICI) Beneficio retenido / Fondos propios 0% 0% 0% 0% 0%

Fuente: Elaboracion propia
Analisis de los ratios:

1.  El fondo de maniobra del proyecto cubre las obligaciones a corto plazo incrementandose en los afios posteriores.

2. El primer afo el indicador de liquidez equivale a 2 veces el activo sobre el pasivo corriente, mejorando en los proximos afos.

3. De igual manera, el indicador “Prueba acida” es el mismo puesto que no se cuenta con existencias.

4.  Elindicador de tesoreria muestra que se puede afrontar las deudas a corto plazo en 2 veces y va en aumento los proximos 5 afios.

5.  Elindicador de Endeudamiento es de 6% en el primer afio y va disminuyendo hasta el 1% el Gltimo afio.

6.  La cobertura de interés es alta, al tener poco endeudamiento podemos afrontar los intereses en 69 veces el primer afio y 540 al
final del quinto afio.

7.  El total activo fijo puede afrontar sus obligaciones durante los 5 afios.

8. Los activos totales en promedio generan 70% de valor de la BAIT (Utilidad operativa) en el primer afio y al final de la vida atil
del proyecto se incrementa en un 40% aproximadamente (97%).

9. La rentabilidad para el inversionista equivale al 52% en el afio 1, incrementandose en un 33% en el afio 5 (69%).

10. El ratio de crecimiento se mantiene en cero, porque por politica de empresa los dividendos del afio contable terminado se van
a cancelar a partir del primer dia atil de abril.
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7.6. VAN/TIR

En Mateo, L. (2010), se sefiala que “El VAN y el TIR son métodos que tienen
en comun que ambos consideran la cronologia de los flujos de caja, es decir, operan
con los valores actuales de los flujos generados por el proyecto a lo largo de su
vida”. (p.5) EI VAN se define como el valor actual de todos los flujos de caja
generados por el proyecto de inversion menos el coste inicial necesario para la
realizacion del mismo. El criterio de la Tasa Interna de Rendimiento proporciona

una medida de la rentabilidad relativa bruta de un proyecto de inversion.

Tabla 41. Determinacion del Flujo de Caja

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6
BENEFICID EXPLOTACION 53.591 77.254 71.487 109.731 109.195
IMPUESTOS 16.077 23.176 21.446 32.919 32.758
AMORTIZACION 5.250 6.000 6.750 7.500 8.250
INVERSION -34.800 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 13.550
FLUJO DE CAJA DPERATIVD S/ -34.800 37.763 55.078 51.791 79.312 79.686 13.550
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 42. Tasa de Descuento
a. Para el accionista Fuente Aumento
Rc= COK (Costo de Oportunidad 15%
del Capital)
Aumento de COK COK (Costo de Oportunidad 25% 10%
del Capital)
Rf = Risk free Tasa de riesgo bonos USA a 1.74% www.treasury.gov
5 afios 37114
B= Beta riesgo comparable 1.36 Damodaran Sectorial
Rm - Rf = prima por Prima por riesgo proyecto 9.00% Damodaran Peru Enero
riesgo de mercado 2012
Rp Riesgo Pais (Pert) 1.46% JP Morgan Junio 2014

b. Incluyendo financiamiento

Costo promedio ponderado de WACC 23%
capital (CPPQ) =

Rd = Costo de la deuda 15%
Rc = COK (Costo de oportunidad del capital) 25%
D/(C+D) = Peso relativo de la deuda 13%
C/(C+D) = Peso relativo del capital 87%
(1-T) = Escudo fiscal deuda 70.50%

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 43. VAN y TIR
CRITERIOS DE EVALUCION DE

INVERSIONES
VAN S/.125,041.00
TIR 132%

Fuente: Elaboracion propia

Para nuestro proyecto la TIR Econdémica es 132% y el VAN, entendida como
el exceso de efectivo que nos deja el proyecto, es de S/. 125,041.00 lo que hace muy

rentable nuestra inversion inicial.
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CONCLUSIONES

Se ha identificado una oportunidad de negocios, el cual presenta ventajas
competitivas, que podemos rentabilizar adecuadamente, basados en la

capacidad profesional de sus promotores
Requerimos de una inversion total de S/. 40,000.00 nuevos soles
El entorno econdémico es favorable para emprender el presente Business Plan

El sector inmobiliario esta creciendo y nuestro posicionamiento de mercado

se enfoca a los dos segmentos de mayor crecimiento.

A fin de optimizar recursos y no dispersar esfuerzos hemos identificado tres

tipos de cliente:

o Cliente constructor.
o Cliente propietario.
. Cliente comprador.

El punto de inicio de operaciones se dara luego de culminada la fase pre
operativa donde realicen labores de promocion en la busqueda de proyectos
de vivienda nueva y se capten propiedades de segundo uso, se forme la
empresa y se consiga local y permisos necesarios para empezar a operar. Una
vez obtenido todo ello podremos ir incorporando mas personal hasta llegar a
nuestra planta 6ptima de cinco agentes inmobiliarios sobre los que se basan

los resultados de nuestro Business Plan.

Queremos ser reconocidos por nuestros valores, confianza, seriedad y

excelencia en el servicio, trabajo en equipo y honestidad.

Posicionar la marca Raudal que nos identifiqgue como referente en el sector
inmobiliario.
Nuestras comisiones por servicio que son parametros del proyecto estan en

el promedio bajo del mercado con lo cual tendriamos margen de negociacion.

Los indicadores financieros muestran un proyecto factible y rentable atn bajo

supuestos pesimistas.
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RECOMENDACIONES

1- El entorno econdémico es favorable para emprender el presente Business Plan,

por lo que se recomienda iniciar.

2- Posicionar la marca Raudal que nos identifique como referente en el sector

inmobiliario.

3- A partir del segundo afio tomar financiamiento para adquirir viviendas en
remate para remodelarlas y venderlas con la finalidad de obtener mayor
rentabilidad, aprovechando el escudo fiscal del impuesto a la Renta .
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Anexo 1. Minuta de Constitucion de Empresa
Sefior Notario:

Sirvase Extender en su Registro de Escrituras Publicas una Constitucién de Sociedad

Andnima Cerrada, que otorgan Don(a) , identificada con DNI. Nro. , empresaria(o)
casado, domiciliado en Jr. N° XXX distrito de XXXXXX y Don XXXXXX, identificado con DNI. Nro.
, empresaria, identificado con DNI. Nro., segun poder inscrito en la Partida Nro .Del Registro

de Personas Naturales de Lima; en los términos y condiciones siguientes:
PACTO SOCIAL

Clausula Primera. - por el presente pacto social los otorgantes constituyen “Raudal Sociedad
Anénima Cerrada", con un capital social de S/. 34,800.00 (Treinta y Cuatro mil Ochocientos con
00/100 nuevos soles) dividido en 3,480 acciones de s/. 10.00 (diez nuevos soles) cada una,
aportado en bienes muebles segun inventario que se insertara, del modo siguiente:

o , suscribe____acciones y paga en bienes muebles.

o , suscribe___acciones y paga en bienes muebles.

Clausula Segunda. - la sociedad no contara con directorio y queda nombrado Gerente General
don XXXX identificado con DNI. N° XXXXX. , quien es nombrada por tiempo indefinido ejerciendo
las facultades del articulo quinto.

Clausula Tercera. - la sociedad se regira por el siguiente estatuto y en lo no previsto, por la ley
general de sociedades, a la que en adelante se le denominara "la ley".

ESTATUTO

Primero: La Sociedad se denomina “Raudal SAC"; tiene duracién indeterminada; inicia sus
actividades en la fecha de su inscripcion ante el Registro Publico y domicilia en la ciudad de Lima,
Provincia y Departamento de Lima, Peru.

Segundo: la sociedad tiene por objeto dedicarse a la exclusividad en la prestacion de servicios
inmobiliarios

Tercero. - El Capital Social es S/. 34,200 (Treinta y Cuatro Mil ochocientos con 00/100 Nuevos
Soles) Dividido en 3420. Acciones Nominativas e iguales de un valor nominal de s/. 10.00 cada
una, integramente suscritas y pagadas.

Cuarto. - Son Organos de la Sociedad: La Junta General de Accionistas y La Gerencia.

La Junta General se reune obligatoriamente de la forma y para tratar los asuntos contemplados en
el articulo 114 de la ley.

Los requisitos de funcionamiento, el quérum y la adopcién de acuerdos y competencia se sujetan
a lo dispuesto por los articulos 111 a 151 de la ley. La convocatoria la efectla el gerente general
conforme lo dispuesto por el articulo 245 de la ley, no siendo necesario ni de aplicacién las
publicaciones a que hace referencia el articulo 116 de la ley

Quinto.- Se nombrara uno o mas gerentes. El gerente general tendra las atribuciones de los
articulos 188 y 247° de la ley, convoca a junta general de accionistas, su facultades, remocion y
responsabilidades se sujetan a los articulos 287° al 289° de la “ley” y podré realizar los siguientes
actos:

1. Facultades generales.



1.1.-

1.2.-

1.3.-

14.-

1.5.-

1.6.-

1.9.-

1.10.

1.11-
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Disponer la realizacion de investigaciones y auditorias, y conocer los resultados de
las mismas, tomando  las acciones pertinentes.

Representar a la Sociedad en la Constitucion de otras Sociedades, aportando bienes
muebles, inmuebles o dinero, aprobando los aportes que realicen los demas socios,
representandola en la Juntas Generales o de Directorio y demas Organos de Gestion
de las Sociedades, con voz y voto.

Ceder, transferir, vender, comprar o adquirir acciones, participaciones y derechos
societarios.

Dar cuenta en cada Junta General de la marcha y estado de los negocios, asi como
de la recaudacion y existencia de fondos.

Presentar a la Junta General los estados financieros y la distribucion de utilidades de
cada ejercicio.

Contratar toda clase de seguros; fletes, transportes, servicios y suministros asi como
endosar polizas o certificados.

Celebrar contratos de publicidad, pactando plazo, y condiciones.

Contratar, registrar, renovar, dar y tomar en licencia: todo tipo de patentes, marcas
comerciales, franquicias; y en general cualquier privilegio o derecho de propiedad
industrial o intelectual.

Firmar y presentar en nombre de la sociedad, declaraciones juradas que la ley exige
ante toda clase de o6rganos recaudadores de tributos, realizando el pago de los
mismos a que haya lugar; interponer reclamaciones, reconsideraciones, apelaciones
y cualquier otro recurso administrativo; desistirse o renunciar a derechos frente al
fisco, gestionar y cobrar la devolucién de tributos otorgando cancelaciones.

Cobrar y hacer efectivas deudas y obligaciones, dividendos, intereses y cualquier
suma de dinero, emitiendo los recibos y cancelaciones correspondientes

Puede presentarse y actuar en nombre de la sociedad en licitaciones publicas y
privadas, nacionales e internacionales, concurso de precios o adjudicaciones directas
convocadas por el gobierno central, el sector publico descentralizado

Facultades laborales:

2.1.-
2.2.-
2.3.-

24.-
2.5.-

2.6.-

Negociar, otorgar y suscribir acuerdos y contratos laborales;

Contratar personal y conceder licencias y permisos;

Suspender y destituir al personal; establecer o modificar el horario de trabajo y
condiciones laborales; firmar programas, ordenar el pago de comprobantes de pago
y de beneficios sociales; otorgar certificados de trabajo, firmar comunicados y escritos
al ministerio de trabajo, a EsSalud, ONP y a las AFP, y otras entidades publicas y
privadas

Aprobar el reglamento interno de trabajo;

Pagar compensaciones, beneficios sociales, dafios y perjuicios, bonificaciones,
asignaciones, emolumentos, gratificaciones y cualquier otro tipo de obligaciones y/o
liberalidades;

Representar a la sociedad para intervenir y negociar en cualquier tipo de procesos
laborales.

Facultades de representacion procesal:



3.1.-

3.2.-

3.3.-

3.4.-

3.5.-
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Ejercer la representacion ante las autoridades politicas, policiales, administrativas,
tributarias, municipales, militares; ante las entidades que prestan servicios publicos
y sistemas de seguridad social y previsional, sean estos publicos o privados:
pudiendo celebrar todos los actos contemplados en las normas generales de
procedimientos administrativos, cddigo tributario y deméas normas; presentar todo
tipo de recursos y solicitudes; desistirse de peticiones, del proceso; cobrar sumas
de dinero; renunciar a derechos, y practicar todos los actos necesarios para su
tramitacion;

Ejercer la representacion en los procedimientos judiciales con las facultades de la
representacion contenidas en los articulos setenta y cuatro y setenta y cinco, siendo
de aplicacion a toda clase de acciones civiles, constitucionales, agrarias y laborales.
Celebrar convenios y compromisos arbitrales y/o de conciliacién: determinar que
estos sean de derecho o de conciencia; designar arbitros, fijar las materias sujetas
a arbitraje someterse a institucion arbitral, pactar reglas de procedimiento o
someterse a un reglamento e interponer toda clase de recursos. Efectuar
conciliaciones ante entidades de conciliacion o dentro de procesos arbitrales.
Representar a la sociedad en procedimientos de conciliacién extrajudicial,
asistiendo a las sesiones, conciliar las pretensiones controvertidas y suscribir los
acuerdos conciliatorios.

Delegar y/o sustituir total o parcialmente las facultades indicadas.

Facultades contractuales:

Negociar, otorgar, suscribir, modificar, terminar, resolver o rescindir y considerar como
concluidos los siguientes actos y contratos sobre los bienes muebles e inmuebles de
propiedad de la sociedad:

4.1

4.2
4.3
4.4
4.5

4.6
4.7

4.8

Podré comprar y vender toda clase de bienes muebles e inmuebles; asimismo
permutar, donar, suministrar; comodato, mutuo con o sin garantia anticrética,
prendaria, hipotecario o de cualquier otra indole; prendas; arrendamiento; dacion
de pago; préstamo; restitucion; fianza; opcién; cesién de derechos y de posicion
contractual; tanto de manera activa como pasiva,

Fianza simple y fianza solidaria

Otorgamiento de garantias en general como prenda e hipoteca

Otorgar y recibir en pago bienes muebles y/o inmuebles

Operaciones de arrendamiento financiero en todas sus modalidades (leasing
simple, lease back, etc.);

Seguros;

Ordenar pagos y cobros, otorgar cancelaciones y comprobantes de pago en
moneda nacional y extranjera.

Establecer modalidades y condiciones de contratacion; dar, recibir y cobrar el
precio, suscribir instrumentos publicos y privados necesarios, fijando los términos y
condiciones de los mismos.

5. Facultades bancarias

5.1

Abrir y cerrar cuentas corrientes en moneda nacional o extranjera, realizar depésitos,



5.2

5.3

54

5.5

5.6

5.7
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girar cheques contra las mismas sobre los saldos acreedores 0 en sobregiro; emitir
ordenes de pago, realizar giros.

Abrir'y cerrar cuentas de ahorros en moneda nacional o extranjera, realizar depositos
y retirar fondos; emitir 6rdenes de pago, giros y/o retiros.

Controlar las cuentas bancarias; aprobar o desaprobar los estados de cuentas que
se emitan.

Abrir, desdoblar, otorgar en garantia, endosar, recoger y cobrar en efectivo: cheques,
vales a la orden, pagares, letras de cambio, certificados de depdsito y/o de
consignacion, certificados de acciones o de suscripcion preferente; o cualquier otro
documento que contenga una orden de pago.

Girar, aceptar, avalar, re aceptar, endosar, afianzar, cobrar, renovar, descontar,
protestar, ejecutar, negociar, prendar, conceder adelantos, suscribir y dar en garantia
en moneda nacional y/o extranjera: letras de cambio, letras hipotecarias, vales a la
orden, pagares, giros, cheques pdlizas asi como cualquier otro titulo-valor o
documento crediticio mercantil o civil

Efectuar depositos a la vista, a plazos o custodia en moneda nacional o extranjera y
retirar los fondos.

Solicitar créditos en cuenta corriente (sobregiro), Advance accounts, bankers
acceptances; créditos documentarios, pagares, cartas fianza, tarjetas de crédito y, en
general cualquier otro tipo de créditos directos e indirectos, con o sin garantia
prendaria o hipotecaria, asi como cederlos y cancelarlos; suscribiendo los
documentos privados y publicos necesarios; y acordando los términos y condiciones
a que hubiere lugar.

6.  Facultad de delegacion y sustitucion:

Podra asimismo, sustituir o delegar, en todo o en parte, las facultades antes descritas,
reasumiéndolas cuando considere conveniente.

Sexto: La creacion, emision, propiedad, otros derechos y gravamenes sobre acciones; la
modificacion del pacto y estatuto social, el aumento y reduccion del capital social; los estados
financieros y aplicacion de utilidades, la disolucion, liquidacion y extincién de la sociedad se
regulan por los articulos 40, 82 a 106, 198 a 220, 221 a 233, 407, 409, 410, 411, 412, 413 al 422

de la ley.

Sefior Notario eleve a Escritura Publica la presente agregando lo de Ley, curse los partes al
Registro Publico.

Lima, de del 2014
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Anexo 2. Contrato Laboral de Agente Inmobiliario
CONTRATO DE TRABAJO SUJETO A MODALIDAD POR NECESIDADES DE MERCADO

Conste por el presente documento, el contrato de trabajo sujeto a modalidad Temporal por
Necesidades de Mercado, que celebran de conformidad con el Art. 58 y siguientes del Decreto
Legislativo N° 728, Decreto Supremo N° 003-97-TR, Ley de Productividad y Competitividad Laboral
y normas complementarias, que celebran de una parte Raudal SAC, con R.U.C. N°
.......................... , Y AdOmICHIO real €N ..o

debidamente representada por 1a Sr(@) ......cccooeveeieeeisce e, , con DN.I N°
......................... , @ quien en adelante se le denominara EL EMPLEADOR, y de la otra parte,
AON(A) v , con DN N e, , domiciliado en

...................................................................... ... @ Quien en adelante se le denominara EL
TRABAJADOR, en los términos y condiciones siguientes:

Primero. - EL EMPLEADOR es una Empresa de Inmobiliaria por lo que los trabajadores son
contratados por necesidad de mercado

Segundo.- Por el presente contrato, EL TRABAJADOR se obliga a prestar sus servicios al
EMPLEADOR para realizar las siguientes actividades: Captacién y Venta de Unidades
inmobiliarias, debiendo someterse al cumplimiento estricto de la labor, para la cual ha sido
contratado, bajo las directivas de sus jefes o instructores, y las que se impartan por necesidades
del servicio en ejercicio de las facultades de administracion y direccion de la empresa, de
conformidad con el articulo 9° del Texto Unico Ordenado de la Ley de Productividad y
Competitividad Laboral, aprobado por Decreto Supremo N° 003-97-TR.

Tercero. - La duracion del presente contrato es de 06 meses, iniciandose el dia ................... .Y
concluird el dia .........ccccever.n.. De darse un incremento de la Remuneracién Minima Vital
decretado por el Supremo Gobierno el presente contrato quedara sin efecto.

Cuarto.- En contraprestacion a los servicios del TRABAJADOR, el EMPLEADOR se obliga a pagar
una remuneraciéon Mensual de $/.1,000.00 (Un mil nuevos soles), cuyo pago sera los 30 de cada
mes. lgualmente se obliga a facilitar al trabajador los materiales necesarios para que desarrolle
sus actividades, y a otorgarle los beneficios que por ley, pacto o costumbre tuvieran los
trabajadores del centro de trabajo contratados a plazo indeterminado.

Quinto.- EL TRABAJADOR debera Prestar sus Servicios en el horario de 09:00 am - 05:00 pm.
Pudiendo variar los horario y la Unidad Designada segun la necesidades de la Empresa; el Horario
de Refrigerio sera de 45 minutos, Art.7° del D.S N° 007-2002-TR.

Sexto.-EL EMPLEADOR, se obliga a inscribir y declarar al TRABAJADOR en la planilla electronica,
asi como poner a conocimiento de la Autoridad Administrativa de Trabajo el presente contrato,
para su conocimiento y registro, en cumplimiento de lo dispuesto por articulo 73° del Texto Unico
ordenado del Decreto Legislativo N° 728, Ley de Productividad y Competitividad laboral, aprobado
mediante Decreto Supremo N° 003-97-TR.

Séptimo.- Queda entendido que EL EMPLEADOR no esté obligado a dar aviso alguno adicional
referente al término del presente contrato, operando su extincién en la fecha de su vencimiento,
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conforme a la clausula tercera, oportunidad en la cual se abonara al TRABAJADOR los beneficios
sociales, que le pudieran corresponder de acuerdo a Ley.

Octavo.- En todo lo no previsto por el presente contrato, se estara a las disposiciones laborales
que regulan los contratos de trabajo sujeto a modalidad, contenidos en el Texto Unico Ordenado
del Decreto Legislativo N° 728 aprobado por el Decreto Supremo N° 003-97-TR, Ley de
Productividad y Competitividad Laboral.

Noveno.- Las partes contratantes renuncian expresamente al fuero judicial de sus domicilios y se
someten a la jurisdiccién de los jueces de Lima para resolver cualquier controversia que el
cumplimiento del presente contrato pudiera originar.

Decimo. - El periodo de Prueba es de tres meses, iniciandose el 1er dia del contrato.

Décimo primero.- El Personal esta obligado a: Asistir a la Capacitacion Mensual una vez al mes

por una duracién de 04 horas como minimo,

Firmado el XX de setiembre de 2014
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Anexo 3. Contrato de Exclusividad

AUTORIZACION EXCLUSIVA DE VENTA

A través del presente documento, celebramos un contrato de Autorizacion Exclusiva de Venta
entre RAUDAL SAC, con R.U.C. N° XXXXXXXXX 'y domicilio en Av.XXXXXXX N° XXXX, distrito
de XXXXXXXXXXXXa, representada por su Gerente General Sr. XXXXXXXXXXX con poderes
inscritos en la Partida N° XXXXXXXX y Registro Inmobiliario XXXXXX, al que en adelante se le
denominara LA INMOBILIARIA y de la otra parte XXXXXXXXXXXXXXXXXXX identificado con
DNI N° XXXXXXX y su conyuge XXXXXXXXXXXXXXXX identificada con DNI XXXXXXXX con
domicilio en Av. XXXXXXXXXX a quienes en adelante se les denominara LOS PROPIETARIOS,
en los términos y condiciones siguientes:

Primero.- LOS PROPIETARIOS autorizan a LA INMOBILIARIA a gestionar exclusivamente la
venta del inmueble ubicado en Av. XXXXXXXXXXXXXXXXX, inmueble de su propiedad
debidamente inscrito en la Partida N° XXXXXXX del Registro de la Propiedad Inmueble de Lima,
y cuya copia del ejemplar es entregado en este mismo acto por LOS PROPIETARIOS a LA
INMOBILIARIA que a los efectos de este contrato y en lo sucesivo se denominara EL INMUEBLE.

Segundo.- LOS PROPIETARIOS autorizan a LA INMOBILIARIA a gestionar exclusivamente la
venta de EL INMUEBLE al precio de US § XXXXXXX ( XXXXXXXX mil y 00/100 Doélares
Americanos)

Tercero- LOS PROPIETARIOS reconoceran a LA INMOBILIARIA por sus gestiones una
comision equivalente al 3% calculado sobre el precio de venta de EL INMUEBLE mas impuestos
que se cause sobre el monto de dichos honorarios. Asi mismo, LOS PROPIETARIOS se
comprometen a cancelar el 100% de los honorarios de LA INMOBILIARIA a |a firma de la Minuta
de Compra-Venta y desembolso del banco en caso fueran operaciones financiadas o con el primer
desembolso si la compra del inmueble fuera al contado.

Cuarto.- El tiempo de duracion de esta Autorizacion es de 180 dias, contados a partir de la
presente fecha, prorrogandose automaticamente por periodos iguales, salvo que una de las partes
notifique a la otra con una semana de anterioridad a la fecha del vencimiento de este documento
su deseo de no prorrogar.

En caso de no prorrogar el presente contrato y se efectuare la operacion de venta con algun cliente
presentado por LA INMOBILIARIA, LOS PROPIETARIOS se comprometen a pagar la comision
convenida.

LOS PROPIETARIOS estaran obligados al pago de la comision pactada en caso hicieran la venta
a cualquier pariente de, el (los) cliente(s) que le(les) hubiera(n) sido presentados por el LA
INMOBILIARIA, hasta el tercer grado de afinidad o de consanguinidad, durante o después del
vencimiento del presente contrato con vigencia posterior a este vencimiento de 180 dias.

Quinto.- LOS PROPIETARIOS se comprometen a entregar a LA INMOBILIARIA, copia simple
de sus Documentos de Identidad, copia simple del Titulo de Propiedad, PU y HR de EL
INMUEBLE, asi como cualquier otro recaudo que exija la oficina de registro respectiva.

Sexto.- Tanto LOS PROPIETARIOS como LA INMOBILIARIA se comprometen a mantenerse
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informados sobre los acontecimientos y trdmites relacionados con la operacion de compra venta.

Septimo.- Ambas partes acuerdan que cualquier controversia derivada del presente convenio o
relacionada con el mismo, incluyendo su nulidad o invalidez, sera resuelta mediante trato directo
entre las mismas. Sin embargo, si persistiera controversia, ésta se sometera a un arbitraje de
derecho a cargo de un Tribunal Arbitral, de acuerdo a las normas contenidas en el Reglamento de
Arbitraje Nacional del Centro de Conciliacion y Arbitraje Nacional e Internacional de la Camara de
Comercio de Lima.

Octavo.- Para validez de todas las comunicaciones y notificaciones de las partes, con motivo de
la ejecucion de este contrato, ambas sefialan como sus respectivos domicilios los indicados en la
introduccién de este documento en la ciudad de Lima. El cambio de domicilio de cualquiera de las
partes surtira efecto desde la fecha de comunicacién de dicho cambio a la otra parte, por cualquier
medio escrito.

Se firma el presente contrato por duplicado en la ciudad de Lima el XX de XXXXX de 2014

XXXXXKXXXKXXKXXXXX P I99.0.999 0.9990.0990.9999.999
DNI XXXXXXXX DNl XXXXXXXX

Raudal SAC
RUC XXXXXXXXXXX



