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ABSTRACT

El proyecto denominado Centro de Negocios Inmobiliario BR Guatemala tendra como base la
asesoria en inversién inmobiliaria, con atencién personalizada y especializada en diferentes
areas de este mercado, para garantizar la satisfaccién de los clientes en rentabilidad y una
cultura de servicio, que es el fundamento del proyecto. Contara con una estructura simple que

permita la especializacion de sus asesores para brindar a los clientes una asesoria integral.

Otra ventaja del proyecto seran sus instalaciones amplias y modernas, disefiadas para generar
en los clientes y colaboradores un ambiente familiar y muy hogarefio. Se desarrollara en uno de

los edificios de mayor prestigio de la zona 10 de la ciudad capital de Guatemala.

Contara con un modelo econdmico financiero en el cual se pretende el maximo porcentaje de
utiidades para los inversionistas y, a la vez, un modelo administrativo legal que brindara
proteccion de los intereses y absoluta confidencialidad de su identidad; esto asegura el buen

funcionamiento de la empresa.

Por medio de distintas férmulas, en el estudio financiero se puede observar que el proyecto
tiene posibilidades de ser rentable para sus socios, se obtiene una tasa minima de retorno
esperado, lo cual se confirma con una tasa interna de retorno igualmente alta, y con la

recuperacion de lo invertido inicialmente en un tiempo menor o igual a 6 meses.

Se hace la observacion de que, por ser un proyecto con las caracteristicas de un perfil,
la investigacion todavia no constituye un estudio completo para la toma de decisiones

finales de inversion.
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Capitulo 1 - Introduccion

La empresa que iniciara operaciones tendra como nombre “BR Guatemala”. Serd un centro de negocios
Inmobiliarios y su funcidon principal serd promover la compra, venta y alquiler de bienes inmuebles en
Guatemala. Este proyecto surge como respuesta a la falta de asesoria personalizada y profesional en
inversiones inmobiliarias: se enfoca hacia la clase media-alta, mercado objetivo de la empresa

El mercado de bienes raices en Guatemala se encuentra en crecimiento, de ahi que sea necesario
realizar una fuerte inversién para iniciar operaciones y ganar ventaja sobre los demds competidores. La
empresa iniciard operaciones con capital propio de los socios, por medio de la figura de aportaciones
hacia la empresa.

Lo que se quiere obtener con el desarrollo de esta idea es un centro inmobiliario, en el cual, por medio
de la figura de una sociedad, se reldnan los asesores junto con los compradores en un espacio seguro
donde se genere una oferta de las mejores propiedades en el mercado inmobiliario guatemalteco. Se
especializard por sectores especificos, y con esto brindard al inversionista un espacio con personas
capacitadas para las necesidades especificas de cada individuo.

En este espacio que la empresa brindara a los guatemaltecos se pretende, como ya se indicd, que los
asesores inmobiliarios se especialicen en areas concretas, para darle al cliente una sensacién de
seguridad y servicio personalizado. Sus necesidades serdn atendidas al mdaximo, por medio de
profesionales capacitados en todos los temas inmobiliarios que son vitales en estos momentos en los
cuales resguardar el patrimonio econdmico de los clientes se convierte en la primera obligacién de la
empresa. Se respondera a la necesidad latente de los guatemaltecos por tener seguro su dinero, en algo
que les brinde el mayor nivel de rentabilidad sin necesidad de ponerle riesgo a su inversidn; es alli donde
la empresa se convertira en parte esencial de la vida de las inversiones inmobiliarias de los clientes
guatemaltecos.
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Capitulo 2 - Informacién del proyecto

Es un proyecto ambicioso que se llevara a cabo en un periodo no mayor a 5 anos hasta alcanzar su etapa
final.

En este modelo de negocios los asesores de la empresa, estaran comprometidos de varias maneras, por
ejemplo, un contrato de confidencialidad y bonos, capacitaciones y viajes por cumplimiento de ventas,
lo cual los mantendra motivados para brindar un trabajo de excelencia.

La idea central del proyecto es brindarle a los guatemaltecos una empresa que sea su companera en
inversiones y que cuide de su patrimonio. Asimismo, eliminar el paradigma de que las inmobiliarias son
entes que Unicamente ganan una comisiéon por venta. La empresa no serd una inmobiliaria comun vy
corriente, sino un asociado y una mano amiga de los clientes para realizar sus transacciones de inversién
en el drea de los bienes raices.

2.1 Antecedentes

En tiempos de la conquista, las propiedades fueron divididas y entregadas a encargados, llamados
terratenientes, muchos de ellos dejaron el legado a sus generaciones y tuvieron grandes masas de
tierra. La historia de los bienes raices se inicid por la compra y venta de tierra, hasta que un dia se
desarrollé del modo en el que hoy se conoce, esto es cuando una persona recibe una propiedad y por
una comisién la promociona y consigue un cliente. Con el pasar de los afios, la técnica del corretaje,
como se le conoce, se ha desarrollado en un negocio muy lucrativo y de grandes ganancias, en el cual se
han levantado grandes corporaciones, hasta convertirse en imperios multimillonarios. Con el ingreso de
dinero en cantidades que nunca se esperaron, se han formado grietas en el proceso, en las cuales el
consumidor final ya no obtiene el servicio esperado, ni la satisfaccién garantizada que si se pretende
brindar con la empresa que se propone.

Este proyecto se ha llevado a cabo con éxito, en paises como Estados Unidos, Canada, Espana y
Alemania.



Se va a utilizar el mismo modelo de un negocio especializado, en donde el principal motor generador de
negocios es especializar a los colaboradores y mantenerlos motivados por medio de metas individuales y
grupales. Asi se genera en las personas un valor de dependencia y agradecimiento hacia la empresa.

Los clientes se benefician con el sello de distincion de la empresa, en el cual saben que cualquier
inversién inmobiliaria que realicen genera un valor econdmico para sus familias y negocios, ademds de
tener el respaldo de un arduo trabajo de investigacién de las propiedades por parte de la empresa.

2.2 Problema

El problema principal y la razén por la cual se creara este centro de negocios, orientado a la asesoria en
inversién inmobiliaria, se debe a que la gente tiene prejuicios grandes con los comisionistas o agencias
de bienes raices, por su mala cultura de servicio y atencion personalizada.



2.2.1  Arbol de problemas

EFECTOS

N\

PROBLEMA

N\

+Los inversionistas sienten que los asesores
inmobiliarios unicamente van tras su dinero, mas
no tras su satisfaccion.

*No existe credibilidad de los consejos de las
inmobiliarias a los inversionistas.

*Existe el paradigma que el asesor inmobiliario es
lo mismo que un corredor de bienes raices, que
no trabaja y solamente cobra una comision sobre
venta.

eLos inversionistas toman las opciones de
inversion empiricamente.

*No existe credibilidad en los consejos de las
inmobiliarias a los inversionistas.

 NO EXISTE CULTURA DE
SERVICIO Y ATENCION
PERSONALIZADA

*Falta de interes por los clientes por parte de las
empresas en el mercado.

eLa poca especializacion en las areas
inmobiliarias.

*Falta de capacitacion acerca de la cultura de
servicio en los corredores de bienes raices.

*No existen centros de negocios especializados en
la asesoria inmobiliaria.

*No existe un lugar donde el inversionista
encuentre las mejores opciones en inversion
inmobiliaria y pueda compararlas.

*No existen asesores inmobiliarios, solamente
corredores de bienes raices, y la diferencia es
que el asesor sabe a donde guiar al inversionista,
para que obtenga la mayor rentabilidad en sus
inversiones.



2.2.2 Arbol de objetivos

OBJETIVO

N\

MEDIOS

«Los inversionistas entenderan que los asesores
inmobiliarios unicamente van tras su satisfaccion.
«Existira credibilidad en los consejos del centro de
negocios inmobiliarios hacia los inversionistas.

Se eliminara el paradigma que el asesor
inmobiliario es lo mismo que un corredor de
bienes raices, que no trabaja y solamente cobra
una comision sobre venta.

Los inversionista siempre buscaran la asesoria de
la empresa.

eExistira credibilidad en los consejos de los
asesores inmobiliarios.

« CREAR CULTURA DE
SERVICIO Y ATENCION
PERSONALIZADA

*Crear conciencia en los asesores inmobiliarios
gue la empresa existe gracias a los clientes y que
a ellos se deben quedar satisfechos siempre.

«Especializacion en las areas inmobiliarias.

eCapacitar a los asesores inmobiliarios en las
cémo se debe tratar a los inversionistas en todo
momento.

*Creacion del centro de negocios especializados
en la asesoria inmobiliaria.

*Que el inversionista encuentre en el centro de
negocios las mejores opciones en inversion
inmobiliaria y pueda compararlas.

eConvertir en asesores inmobiliarios, no solamente
corredores de bienes raices, al personal del
centro de negocios para guiar al inversionista, y
que obtenga la mayor rentabilidad en sus
inversiones.

10
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2.2.3 Andlisis de opciones de soluciéon

Por medio de un andlisis con asesores inmobiliarios la empresa obtuvo las siguientes opciones de
solucién, para como generar cultura de servicio y atencidén personalizada hacia los clientes, se enlistan
de la en orden ascendente a descendente segun su importancia:

e Capacitar a los asesores, en cédmo tratar a sus clientes y satisfacer sus distintas necesidades.

e Inculcar en los asesores un cddigo de ética y de conducta, el cual regird su manera de actuar, de
vestirse y comportarse delante los clientes.

o Reforzar el area de sicologia de ventas en los asesores, para poder brindar a los clientes las
respuestas necesarias en el momento necesario.

e Preparar a los asesores y que puedan dar respuesta a cualquier incégnita u objecion que el
cliente pueda tener sobre el tema inmobiliario que se esté tratando.

e Incentivos a asesores por satisfacciéon que los clientes expresen al momento de recibir encuesta
de servicio.

e Incentivos a asesores por metas individuales alcanzadas, mensual y anualmente.

e Incentivos a asesores por metas grupales alcanzadas, mensual y anualmente.

Es parte importante de las opciones notar que el tener personal altamente motivado ayudara a que la
cultura de servicio y satisfaccion a los clientes sea algo, sin un nivel de complejidad alto para lograr.



o ; Incentivos por Inculcar cédigo
Capacitacion del Incentivos por metas .
- : de etica.
personal en trato satisfaccion de Alcanzadas,
con clientes clientes individuals y
personas grupales
CRITERIOS OPCION1 | OPCION 2 | OPCION 3 | OPCION 4
COSTO Bajo Bajo Bajo Bajo
POSIBILIDADES DE EXITO Bajas Medio Medio Bajo
COSTO-BENEFICIO Bajo Bajo Bajo Medio
TIEMPO Bajo Bajo Bajo Medio
RIESGO Bajo Bajo Bajo Bajo
Incentivos hacia Ensefiar
vendedores por alternativas de
ventas .m?nejo de Ensefiar Combinacién de
mensuales ObJec'o_nes enun psicologia todas las
cierre
de ventas alternativas
W W v v
CRITERIOS OPCION 5 | OPCION 6 | OPCION 7 | OPCION 8
COSTO Medio Bajo Medio Alto
POSIBILIDADES DE EXITO Bajas Bajas Medio Alto
COSTO-BENEFICIO Bajo Bajo Bajo Alto
TIEMPO Medio Bajo Medio Alto
RIESGO Bajo Medio Bajo Alto

12
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La opcidén 8 es la de mds alto costo, pero la que mayor beneficio brindara a la empresa, por lo cual es la
que se utilizara.

*NOTA: OPCIONES MEDIDAS EN EL IMPACTO BAJO, MEDIO Y ALTO QUE GENERARRAN EN LA ORGANIZACION

2.3 Objetivos de lainvestigacion

2.3.1 General

Conocer el mercado inmobiliario en Guatemala para desarrollar un plan de negocios,
en el cual la cultura de servicio y satisfaccion de los clientes sea el principal motor

generador de negocios.

2.3.2 Especificos

1. Crear conciencia en los asesores inmobiliarios que la empresa existe gracias a
los clientes y que a ellos se deben quedar satisfechos siempre, y crear
encuestas de servicio para poder medir el servicio del asesor.

2. Especializacion en las areas inmobiliarias especificas, y por medio de las
encuestas de clientes medir que informacidon habria que fortalecer para lograr
satisfaccion absoluta en ellos.

3. Capacitar a los asesores inmobiliarios en las como se debe tratar a los
inversionistas en todo momento, y utilizando la atencion post venta medir el
resultado.

4. Creacion del centro de negocios especializados en la asesoria inmobiliaria, para
que la empresa tenga un mayor control sobre la satisfacciébn que el cliente

recibira.
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5. Que el inversionista encuentre en el centro de negocios las mejores opciones en
inversion inmobiliaria y pueda compararlas, y con esto se incrementes las ventas
de propiedades.

6. Convertir en asesores inmobiliarios, no solamente corredores de bienes raices,
al personal del centro de negocios para guiar al inversionista, y que obtenga la
mayor rentabilidad en sus inversiones y la empresa podra medir el resultado por

medio del incremento de ventas mensual.

2.4 Justificacion de la investigacion

Hay una necesidad que no ha sido satisfecha hacia las personas que desean invertir su dinero en un
inmueble y es que, debido a la inestabilidad del sistema bancario, muchos prefieren invertir su dinero en
un inmueble. El modelo de negocios de la empresa permitira la especializacion de las diferentes areas
inmobiliarias existentes, con personal altamente calificado y especializado que brindard una atencion
personalizada a los clientes.

Lo esencial es estar preparados para suplir cada una de las necesidades de los clientes, y para que cada
asociado tenga la oportunidad de dedicarse al area en la que mejor se desenvuelva, a fin de que se
obtenga una mayor posibilidad de desempefio y crecimiento en la empresa.

2.5 Marco teorico conceptual

Por medio de generar cultura de atencién y asesoria a los clientes en inversiones inmobiliarias, la
empresa obtendra un mayor nivel de clientela y de aceptacion en el mercado inmobiliario.

Es importante notar que el proyecto se interesa en la utilidad que se reciba, sin embargo, se entiende
gue quien brinda esta utilidad y quien llevard a la empresa a ser la mejor en corretaje de bienes
inmuebles son los clientes. Por lo cual implementando los objetivos se obtendra la utilidad deseada.
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Capitulo 3 — Estudio de mercado

3.1 El servicio en el mercado

3.1.1 Definicion del servicio en el mercado

La empresa es, como se explicd anteriormente, un centro de negocios inmobiliario donde se
encontraran oferentes con demandantes en un espacio seguro y donde podrdn expresar sus inquietudes
con libertad. En dicho espacio se tendrd la asesoria especializada que la empresa brindard, se contara
con un grupo de personas dedicado Unica y exclusivamente a atender cualquier necesidad que puedan
tener los clientes. Lo anterior convierte a la empresa en un servicio especializado en asesoria en
inversién inmobiliaria a multinivel, ya que se abarcara desde investigacidén y conocimiento completo de
los diferentes sectores que comprende el mercado de la empresa, hasta la inversidon correcta para
nuestros clientes; esto se obtendrd por medio de estudios realizados en todas las distintas zonas
ubicadas y definidas como el mercado objetivo de la empresa.

3.1.2 Servicios principales

El principal servicio prestado por la empresa serda el area residencial, corretaje y promocion de
propiedades de segunda mano que son casas y apartamentos en renta y venta.

Asimismo, vendran los productos secundarios, que son las areas especificadas con anterioridad, entre
las cuales se encuentran:

- Area comercial
0 Proyectos de bodegas y oficinas, o similares que sean de segunda mano en renta y

venta.

- Proyectos
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O En esta drea estardn los mejores y mas prestigiosos proyectos habitacionales en

desarrollo, ya sea como inversién o para uso del comprador.

Desarrollos inmobiliarios
0 En esta area se encontraran los terrenos con mejor ubicacién y caracteristicas para el
desarrollo de proyectos de cualquier indole en la capital.
Inversién
O En esta drea se encontrard, la mayor y mds variada cantidad de porciones de tierra en el
pais, destinada al uso que el cliente comprador desee, para la necesidad que él tenga,
en el momento que lo requiera y con todas las caracteristicas que él y su proyecto

ameriten.

3.1.3 Servicios sustitutos o similares

Corretaje de apartamentos y casas
Corretaje de fincas

Corretaje de bodegas

O O O O

Promocidn de propiedades en medios escritos

3.1.4 Servicios complementarios

O Publicidad en el sitio www.BRguatemala.com. Por medio este medio se lograra

promocionar las propiedades en un mayor volumen, ya que el interesado puede ver las
generales y saber si le interesa o no la propiedad, antes de conocerla fisicamente.
O Promocion de propiedades en medios de comunicacidon, con esto se lograra alcanzar a

un mayor nimero de personas para que conozcan las opciones existentes.


http://www.brguatemala.com/�
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0 Asesoria en inversidn inmobiliaria a gran escala, para desarrolladores e inversionistas
nacionales y extranjeros, quienes obtendran una asesoria integral que los guiara a la
propiedad que les traera un mayor beneficio.

O Asesoria en avalios inmobiliarios, en donde el consumidor conocera el valor de
mercado de su propiedad antes de venderla.

0 Asesoria en desarrollo y promocidén de proyectos.

0 Asesoria legal para compra y venta de su propiedad, para que los clientes obtengan una
asesoria en todo aspecto legal que necesiten al momento de iniciar su negociacion
inmobiliaria.

0 Asesoria bancaria, a fin de que el cliente obtenga asesoria en este ramo para cualquier

transaccion inmobiliaria que se realice.

3.2 El areadel mercado

3.2.1 Poblacién consumidora, contingente actual y futuro

El mercado actual al que se pretende llegar son aquellas personas que saben y entienden que
Guatemala estd cambiando y que es necesario asesorarse en las inversiones que se hacen hoy para que
den buenos frutos. Es necesario que se entienda que el asesorarse en inversiones inmobiliarias es cuidar
el futuro de las generaciones que estan por venir, y que equivocarse en una decision de este tipo puede
representar una gran pérdida econédmica para el futuro familiar. Cuando la gente entregue en las manos
de la empresa el privilegio de guiarlos hacia los mejores y mas prestigiosos desarrollos inmobiliarios y
hacia las mas exclusivas y bellas propiedades, se entendera que ser parte de la cartera de clientes de la
empresa, es sindbnimo de éxito financiero para sus inversiones inmobiliarias.

El mercado objetivo de la empresa es aquel que entiende la necesidad de un asesor profesional en sus
decisiones de inversion inmobiliaria, y que sabe que con la empresa, y su grupo de asesores, recibird un
trato profesional, con alta calidad de servicio personalizado y un alto retorno de inversidn asegurado
gue garantice que el éxito financiero de las inversiones inmobiliarias para su familia sea una realidad.
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La empresa se enfoca al grupo econdmico A, AB y B de la poblacidon economica, entre los 25 afios hasta
los 99 afios.

El ndmero de personas con capacidad econémica de adquirir una propiedad ha aumentado
exponencialmente, tanto como la oferta de propiedades, cada dia Guatemala se estd convirtiendo en un
destino de inversién inmobiliaria por la belleza de su gente, clima y maravillas naturales.

3.2.2 Estructura de la poblacion por grupos y edades

GRUPO ECONOMICO EDAD PROMEDIO EN LA QUE SE EMPIEZA A HACER
INVERSIONES INMOBILIARIAS

SEGMENTO ALTO - CLASE A 25-99
SEGMENTO MEDIO ALTO — CLASE A-B 25-99
SEGMENTO MEDIO CLASE B 25-99

Fuente: Elaboracion Propia

3.3 Presentacion de los resultados de las encuestas

En este caso la demanda se rige a lo que los oferentes necesitan, por ejemplo, el
fendmeno de explosion de ventas de edificios de apartamentos se debié a que la gente
pedia seguridad y la obtuvo al estar en un apartamento de habitacion. Para diferenciar
entre la gran variedad de apartamentos existentes, se necesita un asesor de inversion,

gue le indique al publico cuél es la mejor.

Los resultados, se obtuvieron calculando el 10% de la muestra minima para plan piloto

(por indicacion del catedratico fueron encuestados 30).



Resultados encuesta BR Guatemala

GRAFICA 1

Personas que acuden a un asesor
al momento de realizar una
inversion inmobiliaria.

ESi mNo

10%

Fuente: Elaboracion Propia Base: 30 Encuestados

19



20

La gente sabe que necesitan asesorarse antes de realizar una transaccion inmobiliaria,

por la complejidad del proceso y porque no quieren arriesgar su dinero.

GRAFICA 2

Fuente: Elaboracion Propia

Personas que hantrabajado en
ocasiones pasadas con un asesor
inmobiliario.

ESi mNo

Base: 30 Encuestados

Més de la mitad de las personas sabe y conoce qué es trabajar con un asesor

inmobiliario, lo cual hace mas facil el entrar y darles un valor agregado a nosotros, tanto

como marcar la diferencia.

GRAFICA 3

Fuente: Elaboracion Propia

Personas que volverian a trabajar
nuevamente con un asesor
inmobiliario.

ESi mNo

Base: 30 Encuestados
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Segun la gréfica pasada, el 58% de las personas ha trabajado con un asesor
inmobiliario y en ésta se muestra que, de ese porcentaje, el 42% no volvera a trabajar
con uno, por alguna mala experiencia que haya tenido, de ahi la importancia del

modelo que la empresa lanzara.

GRAFICA 4
Personas que el nombre BR
Guatemala, llama su atencion.
ESi mNo
0%
Fuente: Elaboracion Propia Base: 30 Encuestados

A la gente le parece atractivo el nombre y llama su atencién.

GRAFICA 5



Personas que les gustaria que en
Guatemala existiera un lugar
donde poder comparar los mejores
proyectos de Guatemala.

ESi mNo
0%

Fuente: Elaboracion Propia Base: 30 Encuestados

Segun los encuestados se puede ver que el centro de negocios es lo que los clientes

buscan para tomar una mejor decision y comparar opciones.

GRAFICA 6

Lo que buscan las personas
en asesor inmobiliario.

® Presentacion ®Confianza

= Conocimiento  ® Profesionalismo

31% 22%

17%

Fuente: Elaboracion Propia Base: 30 Encuestados
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Se realiz6 esta pregunta para saber con certeza qué busca el consumidor del producto

en un asesor, y con esto poder brindar lo que el cliente necesita.

GRAFICA 7
Que sexo preferirian las personas
que fuera su asesor.
Em BEf BNomeimportael sexo
Fuente: Elaboracion Propia Base: 30 Encuestados

Més de la mitad de las personas no ve como relevante el sexo del asesor que les

atienda, les interesa Unicamente el servicio que se va a recibir.

GRAFICA 8

Lo que buscan las personas en un centro
inmobiliario.

mVariedad de opciones de Inversion
mUna oficina moderna y segura

= Respaldo

m Asesoria bancaria y avaluos

= Otra

18% /% 25%

Fuente: Elaboracion Propia Base: 30 Encuestados
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En las respuestas la empresa dio varios de los servicios que se consideran los mas
importantes y con esta pregunta se obtuvo una respuesta mas acertada de lo que el

cliente busca de un centro de negocios.

GRAFICA 9

Personas que conocen a algun
asesor inmobiliario.

ESi mNo

Fuente: Elaboracion Propia Base: 30 Encuestados

Se pudo observar que casi todas las personas conocen a un asesor inmobiliario por
ello, lo mas importante es establecer el distintivo de la empresa, el cual seré la calidad

y especializacién de servicio.

GRAFICA 10
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Cantidad de agentes inmobiliarios que
conoce.

mla3 m4a6 7a9 m10 en adelante

0%

Fuente: Elaboracian Propia Base: 30 Encuestados

Los encuestados dieron a conocer que tienen un alto reconocimiento de las tres
primeras marcas lideres de bienes raices, esto dicta a la empresa que se debe llegar,

como minimo, a ser la marca numero tres, reconocida a nivel nacional.

Conclusion de los resultados

Los resultados de esta encuesta nos hacen ver que el publico necesita un espacio en el
cual los ofertantes se encuentran con su publico. Es importante notar que los

resultados de la encuesta estan en plan piloto.

3.4 Comportamiento de la demanda

3.4.1 Situacién actual
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Un importante indicador econémico es el SFNHS -Single Family New Housing Starts o conocido como,
Construccion de viviendas unifamiliares Guatemala, que mide la construccion de nuevas casas para
familias. Las nuevas construcciones, por si mismas, implican vinculos con el crecimiento econémico. Las
personas que encargan nuevas construcciones lo hacen porque sus expectativas del futuro son
altamente positivas. Esto inicia una positiva reaccion en cadena, ya que las personas encargadas de
trabajar en éstas, pueden también tener expectativas positivas para su futuro. Sin embargo, lo contrario
también es cierto. Las nuevas construcciones no ocurren cuando existe una atmdsfera de expectativas
nada prometedoras y esta falta de nuevas construcciones puede tener efectos econdmicos que, a su
vez, afectan las variables econdmicas, hasta el punto de anticipar una recesion.

En este punto es importante notar que se resalta la vivienda unifamiliar debido a que si el sector bajo de
la poblacién no puede adquirir un hogar, es por un tipo de recesién econdmica, y esto va estrechamente
ligado en el tema inmobiliario, asi como con la falta de inversién de los estratos econdmicos altos.

Las series de construccidn han estado sufriendo una caida constante en el Ultimo afo. Lo anterior hace
parecer lejana la posibilidad de un crecimiento econédmico a corto plazo en la economia mds grande del
mundo y da lugar a expectativas racionalmente pesimistas, lo cual afecta directamente el nivel de
inversidon inmobiliario en nuestro pais, y en estos momentos lo que se puede observar es un gran nivel
de oferta en el mercado que se desea alcanzar y muy poca demanda.

Mas existe un sector econdmico del 3 % de la poblacién que aun necesita invertir su dinero en un bien
inmueble, ya sea para tener su inversion segura o para generar una mayor rentabilidad en inversiones, y
este es el mercado el meta de la empresa.

3.4.2 Situacion futura de la demanda

Estados Unidos es el principal socio comercial de Guatemala. Como tal, hay que esperar que las
economias de los Estados Unidos y de Guatemala se muevan virtualmente al unisono. Se puede ver que
la economia de Guatemala supera a la de los Estados Unidos, técnicamente. En promedio, entre 1998 y
2006, la economia de los Estados Unidos crecid una tasa de 3.19% comparado con el 3.43% de
crecimiento registrado en la economia de Guatemala en este mismo periodo.

La economia de los Estados Unidos alcanzé su maximo relativo en el crecimiento del PIB en 1997, con
4.5%. Luego se puede observar una caida continua en el PIB de los Estados Unidos hasta llegar al .75%
registrado en el 2001. La recuperacion econdmica de la tasa de crecimiento de Estados Unidos alcanzé
su punto mas alto, justo por abajo del 4%, en el 2004, y el crecimiento en el PIB continda adn con una
suave tendencia positiva. En este afio (2004) la tendencia de inversidn en Guatemala crecio.
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En el periodo comprendido del 2006 al 2010, segun los incidentes econdmicos, con los préstamos
hipotecarios en Estados Unidos y la recesion que es un hecho inminente, se espera un descenso en la
demanda de nuestro pais que, segun las tendencias anteriores, deberia ir creciendo paulatinamente
hasta llegar a un punto positivo en el 2010.

Pero el dato mas importante para la empresa es que el 3% de la poblacién aquel que serd el mercado
meta del centro de negocios inmobiliario, no dejara de invertir en bienes inmuebles debido a las
ganancias que este negocio les genera.

e Analisis de los factores condicionantes de la demanda futura

Los factores condicionantes de la demanda futura de la empresa son guiados por el alto nivel de riqueza
natural que Guatemala tiene, como lo es el ejemplo de la cafia de azlcar, y los componentes para
desarrollar bio-combustible, segin lo indica el Banco de Guatemala y la Camara de Azucareros
Guatemalteca, por medio de sus estadisticas en el Banco de Guatemala.

Y en el caso de la construccién de vivienda, la accesibilidad y facilidades que el estado le brinde a los
desarrolladores.

Y consecuente con estos puntos la aprobacion de leyes que beneficien a la poblacidon que participa en
estas actividades econdmicas.

e Estimacion de la demanda que atendera el proyecto

La meta a corto plazo es atender las necesidades del publico guatemalteco en las dreas inmobiliarias
antes mencionadas, que es un 3% de la poblacidon actualmente, se estima que este porcentaje
incrementara a 5% en un periodo de 5 afios, y a partir de esto tenga un incremento cada 4 afios del
0.5%, segun el instituto nacional de estadistica, INE.
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3.5 Comportamiento de la oferta

3.5.1 Situaciéon actual

En la actualidad existen mas de 276 empresas que brindan el servicio de corretaje de
propiedades, entre las mas nombradas se encuentran: Guisela Aparicio y Asociados,

Jasher, Jarisa, Corsesa y Grupo Deinco.

Estas empresas actualmente, tienen el 0.50% del mercado al que BR Guatemala tendrd como mercado
meta, segln datos no oficiales de la Cdmara de Corredores de Bienes Raices. El mercado objetivo de la
empresa serd, como ya se menciono el 3% de la poblacién guatemalteca.

Los oferentes de proyectos inmobiliarios en estos momentos tiene aproximadamente 56 proyectos en
desarrollo y venta entre los cuales hay proyectos habitacionales, comerciales y agricolas.

3.5.2 Situacion futura de la oferta
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La situacion futura de la oferta, esta estrechamente ligado con las politicas y la economia que el pais
adopte en los proximos afios.

Pero segln las licencias de construccion en tramite para proyectos que estan destinados al mercado
objetivo de la empresa hay 40. Por lo cual en los préximos 5 anos habra un crecimiento aproximado del
54 % comparado con la demanda actual.

3.6 Comportamiento de los precios

El servicio de la empresa es del 5% del valor de venta de la propiedad promocionada, y en caso de
alquileres es una renta por un periodo de 1 a 5 afios. Estos datos han sido histdricos y se han dado desde
qgue hay registros del corretaje de propiedades en Guatemala en el afio 1989.

3.6.1 Influencia prevista de los precios sobre la demanda

Si a la demanda deja de interesarle algun lugar, en ese mismo momento la plusvalia de esa area decae, y
con esto los precios de las propiedades, de ahi que el papel de la empresa sea tan importante en este
negocio, ya que, segun los pardmetros y consejos de inversidon que se le dé a los clientes, asi sera donde
ellos invertiran, por eso los oferentes dependeran de la empresa para generar mas valor a su proyectos.

3.7 Analisis de la comercializacion

Dentro del andlisis se descubrié que el método ideal para que la empresa pueda mejorar la
comercializacién del servicio prestado es con la satisfaccion de los clientes a los cuales llegara por los
distintos canales de comunicacién que son expuestos en el siguiente punto. Se ha podido observar que
cuando un cliente queda satisfecho con la atencién que se le brinda y la consolidacidn de la venta, éste
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refiere los servicios con otra persona, por lo cual al dorso de las tarjetas de presentacién se imprimira la
frase “La mejor recompensa que usted nos puede dar, es referirnos con sus amigos y socios

comerciales”.

Se cree firmemente en ofrecer satisfaccién garantizada a los clientes, esto se lograra entregando a los
asesores de la empresa las herramientas necesarias para que todo lo que el cliente necesite, se lo pueda
brindar la empresa por medio de los asesores.

3.7.1 Canales de comercializacion

Para los canales de distribucién se han considerado los siguientes medios:

Vallas

La empresa contratara tres vallas, las cuales estaran en rotacion mensual en los puntos estratégicos, y
con esto la empresa quiere lograr un posicionamiento de la marca.

- Zonas residenciales (zonas 10,13,14,15,16 y carretera a El Salvador)
- Area comercial ( zona 10,14,15 y carretera a El Salvador)

- Inversiones ( En la capital y interior del pais)

Publicaciones

Se daran mensualmente, y con ellas se quiere promocionar especificamente las propiedades que la
empresa ha recibido para promover. Y se realizaran en los siguientes medios escritos:

- Revista Inmobilia
- Espacio Inmobiliario

- Prensa Libre en el drea de “Espacio Inmobiliario” los miércoles
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- Yel Periodico en su area inmobiliaria

Asesores inmobiliarios

Los asesores inmobiliarios tendran su propia cartera de clientes, con la cual podran desechar a las
personas que no estén interesadas y lograr que las personas interesadas y obtengan satisfaccién del
servicio prestado los refieran.

3.7.2 Capacidad de competencia del proyecto

La capacidad de competencia del proyecto es muy alta, ya que en Guatemala y en el mercado
latinoamericano hay gran cantidad de inmobiliarias que son manejadas por personas del sexo femenino,
quienes, Unicamente, se dedican en sus tiempos libres al negocio, lo cual le resta importancia, a un
campo tan importante como el dinero y mas en una inversion tan grande como la compra de una
propiedad.

Con el modelo de negocios que se brindarg, la clientela tiene la seguridad y certeza de que su propiedad
estd en manos profesionales, confiables y capacitadas para generar un alto nivel de rentabilidad en
compradores y de venta, para vendedores.

3.7.3 Oferta potencial del proyecto

Segun el modelo de negocios de la empresa, se programardn de 4 a 6 citas por dia, de lunes a sabado, y
con esto se garantiza que se le dé a los clientes la atencidon que necesitan y merecen, ya que se les
brindara el mejor asesoramiento en inversiones inmobiliarias. (El nimero de citas puede variar segin

del tipo de propiedad que se visite)



Capitulo 4 — Estudio técnico

4.1 Tamafo

Este proyecto se enfoca por dreas, serd a nivel nacional y se dividird como se detalla a continuacién:

Proyectos

Zona 9,10, 13, 14, 15, 16 y carretera a El Salvador

Comercial

Todas las zonas e interior del pais.

Residencial

Todas las zonas e interior del pais.

Desarrollos inmobiliarios

Todas las zonas e interior del pais.

Inversion

32
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Todas las zonas e interior del pais.

La sede del proyecto estara ubicada en zona 10 de la ciudad capital, en un edificio y en una oficina de
200 metros cuadrados; la primera fase del proyecto empezara con 14 personas, a largo plazo se espera
contar con 28.

4.1.1 Capacidad del proyecto

Con el equipo que se menciona anteriormente se tiene pensado poder brindar un servicio de calidad a
los clientes desde el principio y, a medida que la demanda crezca, se podra sumar mas gente hasta llegar
a complacer exitosamente la demanda.

4.1.2 Factores condicionantes del tamano

La dimensién del mercado objetivo que se tiene en el proyecto es pequefia en comparaciéon con el
tamano global de la poblacidon de Guatemala, ya que sélo un 3% o menos tiene la capacidad econdmica
para nuestro servicio, y de este 3%, por lo menos un 2%, ya tiene un agente inmobiliario, no asi un
asesor.

El numero de asesores y gerentes es suficiente para iniciar operaciones, dar a conocer la marca y
empezar a tomar un lugar privilegiado en el mercado.

4.1.3 Justificaciéon del tamafio en relacion con el proceso y la

localizacion
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Iniciar actividades con un equipo de 14 personas es el minimo necesario para que la empresa pueda
principiar a crear un nombre dentro del mercado, y con esto satisfacer las necesidades de los clientes.

4.2 Localizacion

4.2.1 Macro-localizacion

El proyecto se desarrollara en la Republica de Guatemala.

4.2.2 Micro-localizacion

El centro de negocios estara situado en uno de los mas modernos edificios de negocios del pais, sobre el
bulevar Los Préceres, entre la 20 y la 19 calle, en el centro de negocios Torino, zona 10.

4.2.3 Lalocalizacion relacionada con el medio geografico

Se escogio esta ubicacion por el impacto visual y la seguridad que le brindara a los futuros clientes. Este
edificio brinda la posibilidad de que las instalaciones se expandan a corto, mediano y largo plazo.

4.3 Proceso principal del proyecto



4.3.1 Descripcion del proceso

1. Cliente llama.

2. La empresa le asigna un asesor al cliente.

3. El asesor concierta una cita y se visita la propiedad del interés del cliente.

4. El gerente de ventas llama al cliente para verificar la atencion que el asesor le brindé
5. Consolidacion de venta

6. El cliente toma una decision

7. Cierre de venta

4.3.2 Insumos principales, secundarios y alternativos

Los insumos principales serdn:

e 3 Impresoras para uso general.

e 12 Computadoras, para gerencias, asistente de gerencia, asesoresy recepcién.
e 1Fax

e 1 Planta telefénica

e 12 Escritorios para gerencias, asistente de gerencia, asesores y recepcion.

e 16 Sillas para gerencias, asistente de gerencia, asesores, sala de reuniones y recepcién
e 20 resmas de papel para impresién

e 300 Fdlderes y 300 sobres

e Repuestos de tintas para impresora, y toner para fotocopiadora

e 100 Lapiceros

e 50 Lapices

e 8 Archivos

e 5UPS

35
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e 7 Regletas

e 2 Extensiones

4.3.3 Identificacion y descripcidon de las etapas del proceso

El cliente contacta a la empresa: en este punto el cliente, por medio de una llamada o un correo
electrénico, se pondrd en contacto con la empresa. Si llama por teléfono, se tomaran los datos, cdmo se
enteré de la empresa y qué tipo de propiedad le interesa. Si el contacto es por medio de correo
electrdnico, a la brevedad un asesor se estard comunicando con él.

Se le asigna un asesor: ya sea por teléfono o via correo electrdnico, el sistema asignara un asesor.

Se acuerda una cita: se visita la propiedad del interés del cliente, sea ésta en venta, compra o renta.

Servicio al cliente: servicio al cliente lo contacta para saber qué tipo de atencidn le fue brindada vy si
guedd satisfecho con la atencién recibida.

Consolidacion de venta: el cliente recibird un correo y una llamada del asesor para saber qué pensé de
la propiedad y en qué se le podria ayudar para tomar una decision.

El cliente toma una decision.

Cierre de venta: el negocio se cierra, el cliente queda complacido y nos recomienda con mas gente.



4.3.4 Flujograma del proceso

Cliente llama.

Se le asigna un
asesor

v
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Se concierta una cita y se visita la Se llama al cliente para

propiedad del interés del cliente ipe .,
verificar la atencidn que el

\/ asesor le brindo

Consolidacidn El cliente toma

de venta una decisién

v

!

A
v

Cierre de

venta

4.3.5 Descripcion de las instalaciones, equipos y personal

Las instalaciones estaran disefiadas para dar cabida a 14 cubiculos para vendedores, cada uno con su
computadora, impresora y fotocopiadora laser, que estard ubicada en la recepcion, para mayor control
de lo que se imprima..

También habrd lugar para 2 oficinas gerenciales con salas de reuniones para el gerente general y
gerente de ventas. Cada una de éstas contara con su equipo de computacién conectado a una cafionera
para hacer presentaciones a los clientes y una impresora ldser. Habrd, ademas, 2 oficinas mas
pequeiias, una de ellas para el contador. Por Ultimo estard la recepcién con su propia computadora
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4.3.6 Capacidad ociosa

La capacidad ociosa que tendra la empresa en un principio serd de 6 cubiculos vacios y de una oficina
pequeiia.

4.3.7 Instalaciones con capacidad de expansion

Habra 6 cubiculos listos para ser ocupados por mas vendedores y una oficina que serd utilizada para un
futuro asesor en mercadeo. Adicional a esto se tiene considerada una segunda fase con mas espacio
productivo.

4.4 Obras fisicas

4.4.1 Inventario y especificaciones de la obra

Rubro Metros cuadrados Costo

Tabicacion oficinas gerencia 64 Q12,640.00

Tabicacion recepcién 12 Q2,370.00
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Tabicacion sala de reuniones 48 Q9,480.00
Cielo falso 200 Q23,760.00
Disefio de cenefas 65 Q11,375.00
[luminacion Q37,675.00
Trabajos de albaiileria Q18,845.00
Materiales Decorativos Q37,865.00
Trabajos eléctricos Q28,567.00
Trabajos de pintura Q10,765.00
Articulos de decoracion y detalles Q56,658.00
TOTAL Q250,000.00
NOTA: LOS RUBROS ANTERIORES SE ENCUANTRAN EN COSTOS UNITARIOS Y
TOTALES, BAJO EL TITULO DE DECORACION Y CREACION

4.4.2 Dimensiones de la obra

La oficina sera de 200 metros cuadrados aproximados en su primera fase, que estaran distribuidos en 20
metros de frente y 10 de ancho, con una extensidon de 90 metros cuadrados aproximados mas para la
segunda fase en un futuro a mediano plazo. Sera en un décimo piso y tendra la siguiente distribucidn:
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4.4.3 Costos unitarios y totales

Mobiliario y equipo

Precio Cantidad Total



Escritorio de recepcion
Escritorio de asistente
Mesa en sala de reuniones
Silla en sala de reuniones
Escritorio del vendedor
Silla secretarial

Escritorio gerencial

Silla ejecutiva

Amueblado sala de espera
Archivos

Decoracidn y creacion

Total mobiliario

Computadora Desktop
Cafionera

UPS

Regletas

Extensiones
Impresora laser
Impresora multifuncional
Fax

Planta telefénica

Base de datos

Red interna

Monitor LCD 42"
Equipo de sonido

Total equipo

Q4,500.00 1 Q4,500.00
Q4,000.00 1 Q4,000.00
Q6,000.00 1 Q6,000.00
Q1,000.00 6 Q6,000.00
Q3,300.00 8 Q26,400.00
Q650.00 8 Q5,200.00
Q6,000.00 2 Q12,000.00
Q800.00 2 Q1,600.00
Q15,000.00 1 Q15,000.00
Q800.00 8 Q6,400.00
Q250,000.00 1 Q250,000.00
Q337,100.00
Precio Cantidad Total
Q12,000.00 12 Q144,000.00
Q10,000.00 2 Q20,000.00
Q400.00 5 Q2,000.00
Q75.00 7 Q525.00
Q80.00 2 Q160.00
Q16,500.00 1 Q16,500.00
Q3,500.00 1 Q3,500.00
Q900.00 1 Q900.00
Q15,000.00 1 Q15,000.00
Q20,000.00 1 Q20,000.00
Q5,000.00 1 Q5,000.00
Q9,500.00 1 Q9,500.00
Q6,000.00 1 Q6,000.00

Q243,085.00
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Papeleria y utiles

Papeleria y utiles Iniciales

Total papeleria y ttiles

TOTAL

4.5 Organizacion

4.5.1 Organizacion para la ejecucion

Gerente general

43

Precio Cantidad Total
Q25,000.00 1 Q25,000.00
Q25,000.00

Q605,185.00

Sera el representante legal y gerente administrativo. Su principal funcidn sera la de supervisar el buen

funcionamiento de la empresa. También realizard funciones financieras, como presupuestos, pagos,

analisis de riesgos, autorizacién de inversiones, etc.

Entre sus principales funciones estaran:

contratacion y despido del personal de toda la empresa, supervisidon de la contabilidad, contratacion de

servicios varios y otros.

Asistente de Gerencia

Su principal funcidn sera asistir al Gerente General en lo que éste solicite. Tendra a su cargo a la persona

encargada de la limpieza. Deberd estar pendiente de la compra de utensilios de limpieza, papeleria y
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utiles y demas suministros para la empresa. Otra funcidn basica de este puesto sera llevar la agenda del
Gerente General.

Gerente de Ventas

El Gerente de Ventas tiene como funcidn principal coordinar al equipo de ventas. Debera supervisar e
incentivar el alcance de metas individuales y grupales. Debe, ademas, encargarse del manejo de la
imagen de la empresa, esto incluye la publicidad, imagen corporativa y participacion de mercado. El
Gerente de Ventas debera entregar semanalmente un reporte de ventas al Gerente General.

Vendedor

Estard a cargo del Gerente de Ventas. Su objetivo principal sera el cumplimiento de las metas de ventas.
Su lugar de trabajo sera diferente, segun la situacidn o el negocio que se presente.

Recepcionista

Su funcidon es atender llamadas, brindar atencidon al cliente, recibir, clasificar y entregar
correspondencia, actualizar la base de datos diariamente, enviar y recibir fax, archivar, entre otras.

4.5.2 Organizacion para la operacion



( Asistente de Gerencia )7
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C

Gerente General

C

Recepcionista

)

4(

4.6 Calendario

Disefio
preliminar de
centro de
negocios

Encargada de limpieza

)

C

Gerente de Ventas

< Asesores (8) — 2 especializados por area

ENERO

FEBRERO

MARZO

ABRIL

MAYO

JUNIO

JULIO

AGOSTO

SEPTIEMBRE

OCTUBRE

NOVIEMBRE

DICIEMBRE

Aprobacion
final del
disefio




46

Construccion

Compra de
equipoy
suministros

Contratacion
de personal

Entrega del
centro de
negocios

Lanzamiento
de marca

Campanfia
masiva de
mercadeo

Operacioén de
vendedores
con
supervision a
todo
momento

Operacién
normal

El disefio preliminar se realizard en un mes, su autorizacidon puede demorarse otro mes mas. La etapa de
construccion, conocida también como ejecucidon del proyecto, tomard tres meses. La compra de
suministros, mobiliario, equipo de computo y decoracién se llevara acabo en el ultimo mes de la
ejecucién, para iniciar, en 30 dias mas, la contratacion de personal, Posterior a esta fase, el siguiente
mes sera la entrega oficial de las instalaciones del centro de negocios por parte de la empresa, con el fin
de que los asesores y todo el personal se identifiquen con la marca y todo el proceso necesario para ser
los asesores que la empresa desea.

El siguiente paso durard un mes y sera el lanzamiento oficial de la marca. La campafia masiva serd de 5
meses, en los cuales se estara posicionando la marca y el servicio que se prestard por parte de la
empresa. Durante este tiempo todos los asesores atenderan a clientes supervisados por los gerentes
(general y de ventas), esto tendra una duracidn de 4 meses; al afio todo el proceso de funcionamiento
serd completo.
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4.7 Resumen

La idea de tener todo este proceso en el maximo orden posible es para iniciar una marca que se pueda
posicionar como la empresa lo desea, esto es como la mas fina, sofisticada y experta en asesoria
inmobiliaria existente en Guatemala. Lo anterior se pretende lograr por medio de una estructura de
organizacion simple pero efectiva, luego se realizard el lanzamiento de la marca a nivel nacional,
reuniendo a los clientes mas exclusivos que la empresa ha tenido y los desarrolladores mds conocidos en
el medio, luego, se hard una campafia masiva de mercadeo para captar nuevos clientes y propiedades, y
con estos elementos finalizados, la empresa comenzara a brindar el servicio que el publico guatemalteco
se merece en asesoria de inversion inmobiliaria.
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Capitulo 5 — Estudio administrativo — legal

1.1 Estructura administrativo — legal

Se decidié formar una sociedad andnima ya que en éstas la motivacién de cada socio para dedicar su
mejor esfuerzo es mayor, debido a que se participa directamente en los beneficios. Aunque conlleva
mayores requisitos y tramites y es mucho mas costosa que otro tipo de sociedades, se puede tener
mayor control por la imposicion de tener una junta directiva anual obligatoria para evaluar el
desempeno de la empresa. Adicional a esto, la empresa se mantiene aun después de la muerte de
alguno de sus socios, ya que las acciones pueden adquirirse por transferencia o herencia y la
responsabilidad de los socios estd limitada a sus aportaciones.
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Un punto muy atractivo es que resulta relativamente facil conseguir un capital considerable, ya que se
puede emitir acciones segun las necesidades, y al momento de requerirse un crédito a largo plazo, es
posible ofrecer grandes activos como garantia.

1.2 Marco legal del proyecto

Para la constitucion de esta sociedad es necesaria la participacion minima de dos personas y una
denominacién social que no se encuentre inscrita en el Registro Mercantil. En el caso BR Guatemala,
S.A,, los socios mayoritarios compareceran ante notario para solicitarle la elaboracién de la escritura
publica de constitucidn, previo al fraccionamiento de dicha escritura se abrird una cuenta bancaria con
capital minimo pagado de Q5,000.00, al haberlo efectuado, se iniciara el trdmite de elaboracion de la
escritura, la cual contempla, entre otros aspectos, lo siguiente:

a) Datos de los accionistas

b) Objeto a que se va a dedicar la sociedad

c) Tipo de sociedad por constituir, en este caso, anénima

d) Capital con que se iniciara

e) Laforma en que se van a distribuir las acciones entre los accionistas
f) Demas estipulaciones que contempla el Cédigo de Comercio

g) Designacidn del tipo de administracién que llevara la sociedad

La sociedad se inscribira en el Registro Mercantil General de la Republica para obtener su personalidad
juridica, con base en el testimonio que se extienda por parte del Notario. Al verificar que el registro
cumple con los requisitos se procederd a inscribirla provisionalmente y se extenderd un edicto con los
datos generales de la sociedad para que sea publicado en el Diario de Centroamérica con el efecto de
gue cualquiera que se sienta afectado con el nombre de la nueva sociedad pueda oponerse. Al término
de los 8 dias habiles siguientes, si no hay oposicidn, se inscribird definitivamente y se extendera la
patente de comercio de sociedad.

Dentro de las obligaciones de la sociedad estdn: inscripcidon en la SAT, autorizacion de libros y facturas.
Los libros también deben estar autorizados ante el Registro Mercantil.
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1.3 Estructura administrativa

El gerente general tendrd la responsabilidad legal por ser el representante oficial de la empresa, tendra
el 50% del accionar mayoritario que sera del 51% del total.

El otro 49% sera de quienes fue la idea de formar la empresa.

Cada vendedor, después de una evaluacién en la cual el factor determinante sera el tiempo dentro de la
empresa (que no puede ser menor a 5 afos), tendra la opcidon de formar parte de ésta como socio,
comprar un numero limitado de acciones y recibir un porcentaje de dividendos sobre las ganancias de
cada periodo. Si el vendedor decide tomar esta oportunidad podrd inasistir a las reuniones de Junta
Directiva, en un periodo de 5 afios a partir de la compra de las acciones. Si en algin momento esta
persona decide retirarse de la empresa tendra que vender de nuevo sus acciones, al precio de mercado,
a los accionistas mayoritarios.

1.4 Descripcién y perfil de puestos

Puesto: Gerente General
Reporta a: Es socio fundador

Funciones: Velar por el desarrollo y buen funcionamiento de la empresa, trayendo un alto nivel de
utilidad a los socios por medio de maximizar los ingresos de la empresa de la mejor manera.

Personal a su cargo: Todo el personal
Caracteristicas: Preparacion minima de una licenciatura con una maestria en administracion.

Salario Propuesto: Q11, 000

Puesto: Gerente de ventas
Reporta a: Es socio fundador

Funciones: Serad el responsable de que se tenga un flujo alto de ventas, supervisar al equipo
correspondiente, coordinar el mercadeo de la empresa, establecer metas de ventas y entrega de
incentivos.

Personal a su cargo: Asistente gerencia, y asesores

Caracteristicas: Preparacion minima una licenciatura en un area afin.



51

Salario Propuesto: Q6, 000

Puesto: Asistente de gerencia
Reporta a: Gerentes

Funciones: Sera la persona encargada de suplir las necesidades de los gerentes de linea y establecer
contacto directo con los asociados. A esta persona se le entregaran los reportes anuales, semestrales y
mensuales que se generen. Tiene que anotar en la agenda las reuniones entre los gerentes de linea, asi
mismo, entregar un resumen de lo discutido en las reuniones y los puntos acordados en las mismas.
También atenderd las llamadas para los gerentes.

Personal a su cargo: Recepcionista y encargado de limpieza

Caracteristicas: Deberd tener un minimo de tres anos de estudio en la carrera de administracion de
empresas Y las habilidades de una secretaria ejecutiva.

Salario Propuesto: Q3, 500

Puesto: Asesor Inmobiliario

Reporta a: Gerente de ventas

Funciones: Promover propiedades y asesor a clientes

Caracteristicas: Preparacion licenciatura en administracion de empresas.

Salario Propuesto: 3% de las ventas que logre en el mes

Puesto: Recepcionista
Reporta a: Asistente de gerencia

Funciones: Atender a los visitantes, recibir llamadas y trasladarlas a cada persona en especifico. Si la
persona con la cual desea hablar el cliente no se encuentra, es obligacién de la recepcionista tomar los
datos del cliente y entregarle el mensaje a la persona con la cual deseaba comunicarse

Caracteristicas: Titulo de secretaria blilingue
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Salario Propuesto: Q2, 500

Puesto: Encargado de limpieza
Reporta a: Asistente de gerencia

Funciones: Tener todo limpio en el centro de negocios y servir bebidas Caracteristicas: Deberd saber
leer y escribir

Salario Propuesto: Q 1, 500

5.5 Resumen

Con el modelo administrativo-legal que la empresa adopta, se pretende el mdximo de utilidades para los
inversionistas, proteccion de sus intereses y también la confidencialidad necesaria para que nadie sepa
guiénes son los duefos y asi asegurar el buen funcionamiento del proyecto.

El éxito de este modelo administrativo legal es que los colaboradores pueden llegar a formar parte de
empresa, por medio de la compra de acciones y asi haciéndoles sentir en casa, y que den mas de lo que
es costumbre a la empresa.

El compromiso que se obtenga de los socios esta directamente ligado en funcidn al nivel de rentabilidad
gue obtienen en la empresa.
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Capitulo 6 — Estudio de impacto ambiental

Todo el manejo de desechos degradables y biodegradables, serd& manejado por el
edificio, el cual también contard con planta de tratamiento de aguas para tratar aguas

negras y pluviales.
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Capitulo 7 — Estudio financiero

7.1 Analisis de costos

7.1.1 Costo de lainversion fisica

La empresa dividird la inversidon en dos rubros: mobiliario que va a ser todo lo que tiene que ver con
desarrollo de la obra y todo lo que se utilizara en el proyecto. El otro rubro es el drea de equipo donde
estara especificado todo el insumo tecnoldgico que se necesita para empezar a operar. Todo se detalla a

continuacion:

Mobiliario y equipo



Escritorio recepcion
Escritorio asistente

Mesa en sala de reuniones
Silla sala de reuniones
Escritorio vendedor

Silla secretarial

Escritorio gerencial

Silla ejecutiva

Amueblado sala de espera
Archivos

Total mobiliario

Computadora Desktop
Cafionera

UPS

Regletas

Extensiones

Impresora laser

Precio Cantidad Total
Q4,500.00 1 Q4,500.00
Q4,000.00 1 Q4,000.00
Q6,000.00 1 Q6,000.00
Q1,000.00 6 Q6,000.00
Q3,300.00 8 Q26,400.00

Q650.00 8 Q5,200.00
Q6,000.00 2 Q12,000.00
Q800.00 2 Q1,600.00
Q15,000.00 1 Q15,000.00
Q800.00 8 Q6,400.00

Q87,100.00
Precio Cantidad Total
Q12,000.00 12 Q144,000.00
Q10,000.00 2 Q20,000.00
Q400.00 5 Q2,000.00
Q75.00 7 Q525.00
Q80.00 2 Q160.00
Q16,500.00 1 Q16,500.00
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Impresora Multifuncional Q3,500.00 1 Q3,500.00
Fax Q900.00 1 Q900.00
Planta telefénica Q15,000.00 1 Q15,000.00
Base de datos Q20,000.00 1 Q20,000.00
Red interna Q5,000.00 1 Q5,000.00
Monitor LCD 42" Q9,500.00 1 Q9,500.00
Equipo de sonido Q6,000.00 1 Q6,000.00
Total equipo Q243,085.00
TOTAL Q330,185.00
7.1.2 Costo total de la operacion
Obra civil
Planificacidn, desarrollo y
ejecucién de centro de
negocios Q250,000.00
Total Q250,000.00
Salarios
Puesto Sueldo Cantidad Total
Gerente General Q11,000.00 1 Q11,000.00
Gerente de Ventas Q6,000.00 1 Q6,000.00
Asistente de Gerencia Q3,500.00 1 Q3,500.00
Recepcionista Q2,500.00 1 Q2,500.00
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Limpieza Q1,500.00 1 Q1,500.00
Total 13 Q24,500.00
Papeleria y utiles
Precio Cantidad Total
Papeleria y utiles iniciales Q25,000.00 1 Q25,000.00
Total papeleria y utiles Q25,000.00
TOTAL Q229,500.00
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Es importante notar que la empresa contratd a una firma de constructores y se pagara un costo global

por el desarrollo, ejecucion y materiales de la obra.

7.1.3

Costos unitarios basicos y su estructura

El costo de la asesoria se cobra al desarrollador del proyecto o a la parte que tiene en venta el bien

inmueble; el costo de la asesoria para quien compra es gratuito, el monto que se cobra es del 5% sobre

el valor total de la venta.

Costos contratados

Publicidad revista - 3

publicaciones mensuales, | Q9,240.00
pagina completa
Publicidad vaI'Ias-ZvaIIas Q11,550.00
rotativas
Asesoria contable Q600.00
Asesoria legal Q2,000.00




Total

Q23,390.00

7.1.4 Clasificacion de los rubros de costo en fijos y

variables
COSTOS FlJOS
Salarios
Puesto Sueldo Cantidad Total

Gerente General Q11,000.00 1 Q11,000.00
Gerente de Ventas Q6,000.00 1 Q6,000.00
Asistente de Gerencia Q3,500.00 1 Q3,500.00
Recepcionista Q2,500.00 1 Q2,500.00
Limpieza Q1,500.00 1 Q1,500.00
Total 13 Q24,500.00
Gastos mensuales

Renta Q10,000.00

Internet Q400.00
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Teléfono

NOTA L renkaincluye e aenimient, Servicos dé huz aguay paueds,

Costos contratados

Q2,000.00

Q14,400.00

Publicidad revista - 3

rotativas

publicaciones mensuales, Q9,240.00
pagina completa
Publicidad vallas - 2 vallas Q11,550.00

Asesoria contable

Q600.00
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Asesoria legal Q2,000.00
Total Q23,390.00
COSTOS VARIABLES
Salarios
Puesto Comisiones
3% Sobre

Vendedores ventas
TOTAL Q60,290.00

7.2 Analisis de Ingresos

7.2.1 Venta de productos y subproductos

La empresa vende la seguridad en inversion inmobiliaria, por medio de una asesoria especializada en
compra, venta y alquiler de inmuebles.

Los honorarios que se cobran por esta asesoria son del 5% sobre el valor de la propiedad, sea el valor
gue sea. Se estima un minimo de Q70,000 mensuales de ganancia para la empresa lo cual, traducido en
monto de venta, es vender Q1,400,000 en propiedades al mes. No existen estadisticas para establecer
cuales son los meses con mayor venta, por lo cual se establecié este minimo que va directamente ligado
con salir de todos los costos y con un superavit a favor de la empresa.

7.2.2 Otros ingresos

En el caso de la empresa no aplica, ya que estd orientada Unica y exclusivamente a la asesoria en
inversion inmobiliaria.
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7.2.3 Ingresos totales por afo
A B C
El ingreso esperado (columna B) es
Mes Ingreso esperado el 5% de propiedades del siguiente
valor:
1 Q70,000.00 Q1,400,000.00
2 Q81,000.00 Q1,620,000.00
3 Q90,000.00 Q1,800,000.00
4 Q65,000.00 Q1,300,000.00
5 Q97,000.00 Q1,940,000.00
6 Q267,000.00 Q5,340,000.00
7 Q80,000.00 Q1,600,000.00
8 Q120,000.00 Q2,400,000.00
9 Q111,000.00 Q2,220,000.00
10 Q76,000.00 Q1,520,000.00
11 Q320,000.00 Q6,400,000.00
12 Q85,000.00 Q1,700,000.00
Total Q1,462,000.00 Q29,240,000.00

NOTA: el ingreso mensual se puede dar con la venta de una sola propiedad
del valor sefialado en la columna ""C" o puede ser el conjunto de varias
rentas y ventas de distintas propiedades.

7.2.4 Proyeccion de los ingresos

PROYECCION DE VENTAS
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2009

2010

2011

2012

2013

Proyeccion de ventas
equivalente al 5% del

Proyeccion de ventas
equivalente al 5% del

Proyeccion de ventas

Proyeccion de
ventas equivalente

Proyeccion de ventas
equivalente al 5% del

Mes valor de las Mes valor de las Mes | equivalente al 5% del | Mes | al 5% del valorde | Mes valor de las
propiedades propiedades valor de las las propiedades propiedades
vendidas vendidas propiedades vendidas vendidas vendidas
1 Q70,000.00 1 Q65,000.00 1 Q80,000.00 1 Q95,000.00 1 Q187,000.00
2 Q81,000.00 2 Q123,000.00 2 Q97,000.00 2 Q100,000.00 2 Q190,000.00
3 Q90,000.00 3 Q175,000.00 3 Q175,000.00 3 Q103,000.00 3 Q600,000.00
4 Q65,000.00 4 Q375,000.00 4 Q156,000.00 4 Q45,000.00 4 Q1,900,800.00
5 Q97,000.00 5 Q240,000.00 5 Q287,000.00 5 Q230,000.00 5 Q500,000.00
6 Q267,000.00 6 Q127,000.00 6 Q345,000.00 6 Q400,000.00 6 Q670,000.00
7 Q80,000.00 7 Q180,000.00 7 Q400,000.00 7 Q120,000.00 7 Q176,000.00
8 Q120,000.00 8 Q190,000.00 8 Q360,000.00 8 Q175,000.00 8 Q165,000.00
9 Q111,000.00 9 Q150,000.00 9 Q105,000.00 9 Q500,000.00 9 Q135,000.00
10 Q76,000.00 10 Q170,000.00 10 Q102,000.00 10 Q750,000.00 10 Q235,000.00
11 Q320,000.00 11 Q200,000.00 11 Q89,000.00 11 Q156,000.00 11 Q85,000.00
12 Q85,000.00 12 Q65,000.00 12 Q72,000.00 12 Q108,000.00 12 Q125,000.00
Total de
ganancias Q1,462,000.00 Q2,060,000.00 Q2,268,000.00 Q2,782,000.00 Q4,968,800.00
2009 2010 2011 2012 2013
Valor de las Valor de las Valor de las Valor de las Valor de las
ves | i | M| comsarimgreso | M5 | comsarimgreso | M| camsarimgreso. | M5 | camarngrese
esperado esperado esperado esperado esperado
1 Q1,400,000.00 1 Q1,300,000.00 1 Q1,600,000.00 1 Q1,900,000.00 1 Q3,740,000.00
2 Q1,620,000.00 2 Q2,460,000.00 2 Q1,940,000.00 2 Q2,000,000.00 2 Q3,800,000.00
3 Q1,800,000.00 3 Q3,500,000.00 3 Q3,500,000.00 3 Q2,060,000.00 3 Q12,000,000.00
4 Q1,300,000.00 4 Q7,500,000.00 4 Q3,120,000.00 4 Q900,000.00 4 Q38,016,000.00
5 Q1,940,000.00 5 Q4,800,000.00 5 Q5,740,000.00 5 Q4,600,000.00 5 Q10,000,000.00
6 Q5,340,000.00 6 Q2,540,000.00 6 Q6,900,000.00 6 Q8,000,000.00 6 Q13,400,000.00
7 Q1,600,000.00 7 Q3,600,000.00 7 Q8,000,000.00 7 Q2,400,000.00 7 Q3,520,000.00
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8 Q2,400,000.00 8 Q3,800,000.00 8 Q7,200,000.00 8 Q3,500,000.00 8 Q3,300,000.00
9 Q2,220,000.00 9 Q3,000,000.00 9 Q2,100,000.00 9 Q10,000,000.00 9 Q2,700,000.00
10 Q1,520,000.00 10 Q3,400,000.00 10 Q2,040,000.00 10 Q15,000,000.00 10 Q4,700,000.00
11 Q6,400,000.00 11 Q4,000,000.00 11 Q1,780,000.00 11 Q3,120,000.00 11 Q1,700,000.00
12 Q1,700,000.00 12 Q1,300,000.00 12 Q1,440,000.00 12 Q2,160,000.00 12 Q2,500,000.00
Total de
ventas Q29,240,000.00 Q41,200,000.00 Q45,360,000.00 Q55,640,000.00 Q99,376,000.00

Segun la gran demanda del servicio, se aplicd un indice de crecimiento de 41% en el segundo afo en

relacidn con el primero. En cuanto a las ventas en el tercer y cuarto afio, el promedio es un crecimiento

del 15% aproximado, en relacién al segundo afio.

Donde se espera el mayor crecimiento es en el quinto afio, debido a que la marca sera lider en el

mercado y tendrd un crecimiento aproximado del 45% en relacién con el cuarto afio.

Todos estos datos son calculados por la percepcién que se tuvo del mercado inmobiliario hasta el

momento, calculos en plan piloto, segln instruccion del catedratico.

7.3 Recursos financieros paralainversion

7.3.1

Estados de resultados proyectados

Estado de resultados
BR Guatemala, S.A.

En quetzales

Ventas brutas

Gastos administrativos
Comisiones
Depreciacion
Ganancia bruta

ISR (31%)

Ganancia neta

2009 2010 2011 2012 2013
1,462,000.00 2,060,000.00 2,268,000.00 2,782,000.00 4,968,800.00
(747,480.00) (822,228.00) (904,452.00) (994,896.00)  (1,094,388.00)
(43,860.00) (61,800.00) (68,040.00) (83,460.00) (149,064.00)
(98,448.00) (98,448.00) (98,448.00) (98,448.00) (98,448.00)
572,212.00 1,077,524.00 1,197,060.00 1,605,196.00 3,626,900.00
(177,385.72) (334,032.44) (371,088.60) (497,610.76)  (1,124,339.00)
394,826.28 743,491.56 825,971.40 1,107,585.24 2,502,561.00
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7.3.2 Capital disponible, a corto, mediano y largo plazo

El capital que la empresa tiene es propio gracias a la aportacién de los socios. Este sera de Q1,000,000 y
estara disponible a corto y mediano plazo. Para que se pueda hacer uso de él se hizo el calendario de
inversiones que se muestra a continuacion.

7.3.3 Calendario de las inversiones

Calendario de Inversion - en Calendario de Inversién - en
meses del ler. afio meses del 2do. afio
Actividad 1|2(3|4|5|6|7|8|9|10|11|12|1|2|3|4|5|6|7|8|9]|10]11]12

Desembolso inicial, que
corresponde a la cantidad
de Q600,000

ler. desembolso a
mediano plazo de
Q100,000

2do. desembolso a
mediano plazo, de
Q100,000

3er. desembolso a
Mediano plazo, de
Q100,000

Desembolso a largo plazo
de Q100,000

El primer desembolso fuerte serd el que se haga al inicio porque se debe comprar todo el mobiliario y
equipo, asi como planificar el gasto que se tendra al comienzo de las operaciones con sueldos y gastos
de publicidad. Al término de los tres meses previstos en los que se dard este desembolso, de hara el
segundo, el cual servird para tener un capital de trabajo y que no se quede estancada la inversion a
medida que se dan las ventas y el ingreso de efectivo; esto tendra lugar a lo largo de toda la operacién
con dos desembolsos mas, de julio a diciembre del primer afio. Se finaliza con un ultimo desembolso
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gue se dara en el segundo afo, para mantener un capital alto en caso de cualquier contingencia que se
pueda suscitar, esto ayudara a tener una buena imagen de la empresa en los estados financieros v, si
hay necesidad de un préstamo, serd un soporte en los estados de cuenta que la empresa nunca estara
baja en sus flujos de efectivo.

7.3.4 Las necesidades de capital de trabajo

Es importante notar que lo inicial que se necesitara es la obra civil, que al concluirse, requerird de todo
el mobiliario y equipo reflejado en los cuadros siguientes, tanto como los sueldos del personal y los
gastos publicidad de la marca, sin los cuales la empresa no podra empezar a desarrollarse y generar
ventas.

Obra civil

Planificacidn, desarrollo y
ejecucion de centro de

negocios Q250,000.00
Total Q250,000.00
Salarios

Puesto Sueldo Cantidad Total

Gerente General Q11,000.00 1 Q11,000.00
Gerente de Ventas Q6,000.00 1 Q6,000.00
Asistente de Gerencia Q3,500.00 1 Q3,500.00
Recepcionista Q2,500.00 1 Q2,500.00
Limpieza Q1,500.00 1 Q1,500.00
Total 13 Q24,500.00
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Papeleria y utiles

Precio Cantidad Total
Papeleria y utiles iniciales Q25,000.00 1 Q25,000.00
Total papeleria y utiles Q25,000.00

GASTOS DE PUBLICIDAD

Publicidad revista Q9,240.00
Publicidad vallas Q11,550.00
Material Q5,000.00
Total Q25,790.00

Los gastos que son necesarios estan descritos en estas tablas, todos tienen el mismo nivel de
importancia ya que se necesita el centro de negocios para tener un lugar donde operar, se requiere del
personal para trabajar, ademas de la papeleria y utiles como lo son panfletos, volantes, hojas
membretadas, sobres y tarjetas de presentacién para entregar informacion.

Finalmente, esta la publicidad que es basica para comenzar el posicionamiento y desarrollo de la
empresa.

7.3.5 Estructuray fuentes de financiamiento

El financiamiento se generara en la forma de capital propio por aportaciones de los socios. Con esto se
lograra eliminar pasivos a corto y mediano plazo, lo cual ayudara a que la empresa tenga mayor liquidez
y desarrolle un buen nombre financiero delante de las instituciones bancarias para que al momento en
que se tenga la necesidad de un préstamo o financiamiento a largo plazo, se pueda obtener sin
problemas.



67

El ingreso del efectivo se dard en tres etapas. A corto plazo, que serd al inicio de operaciones con un
desembolso mayor, con el cual se obtendra todo lo que la empresa necesita para su funcionamiento

inicial.

A mediano plazo, tres ingresos menores que ayudaran a mantener la liquidez y flujo de efectivo de Ia
empresa junto con las ventas generadas. Y un ultimo desembolso, a largo plazo, que permitira tener un
contingente econémico en caso de cualquier eventualidad.

7.3.7 Apalancamiento financiero

No se generara ningun apalancamiento financiero ya que el Unico ingreso que la empresa recibird en un
inicio serd, el de las aportaciones iniciales de los socios.

7.4 Punto de equilibrio

Punto de equilibrio
Margen bruto sobre ventas 100%
Comisiones de vendedores 3%
Margen total  97%|
Gastos fijos Q62,290.00
Punto equilibrio = Q62,290 / 97% Q64,216.49

Del 100% del margen bruto de las ventas que la empresa recibira, se debe descontar el 3% que es el
pago de la comisidn de los asesores inmobiliarios, el resultado es el margen bruto total en ventas para la
empresa, con esta informacion se dividen los costos fijos entre el margen bruto total en ventas.

El resultado indica que la empresa debe generar, como minimo, ventas mensuales de Q64,216.49 que
equivalen al 5% de comision de la venta de uno o varios inmuebles con un valor de Q1,284,329.80, esto
para cubrir sus gastos fijos de operacién.



7.5 Cuadro de fuentes y uso de fondos

Fuente
de los Monto Destino de los fondos
fondos
Planificacion, disefio y ejecucién del centro de negocios, pago de
Socios | 0600,000.00 renta, compra de. mobiliario y equo', papeleriay utiles, pago de
sueldos en el primer mes de operaciones y pago de publicidad
durante el primer mes.
. Capital que servira para pago de renta, pago de servicios (teléfono,
Socios | Q100,000.00 | jnternet), pago de sueldos y publicidad. En caso de no necesitarse, se
guedard como contingente para cualquier eventualidad
. Capital que servira para pago de renta, pago de servicios (teléfono,
Socios | Q100,000.00 | jnternet), pago de sueldos y publicidad. En caso de no necesitarse, se
guedara como contingente para cualquier eventualidad
. Capital que servira para pago de renta, pago de servicios (teléfono,
Socios | Q100,000.00 | jnternet), pago de sueldos y publicidad. En caso de no necesitarse, se
guedara como contingente para cualquier eventualidad
. Capital que servira para pago de renta, pago de servicios (teléfono,
Socios | Q100,000.00 | jnternet), pago de sueldos y publicidad. En caso de no necesitarse, se
guedara como contingente para cualquier eventualidad
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7.6 Estados financieros proyectados

7.6.1 Andlisis y proyecciones financieras

Balance General
BR Guatemala, S.A.

En Quetzales

2009 2010 2011 2012 2013

Activo
Cajay Bancos 670,660.00 1,669,246.00 2,630,722.00 3,963,277.00 7,191,014.24
Propiedad, Planta 'y
Equipo 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00
Depreciacion
Acumulada (98,448.00) (196,896.00) (295,344.00) (393,792.00) (492,240.00)

901,552.00 803,104.00 704,656.00 606,208.00 507,760.00
Total Activo 1,572,212.00 2,472,350.00 3,335,378.00 4,569,485.00 7,698,774.24
Pasivo
Circulante 177,385.72 334,032.44 371,088.60 497,610.76 1,124,339.00
Capital
Capital 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00
Utilidades Retenidas 394,826.28 1,138,317.84 1,964,289.40 3,071,874.24 5,574,435.24
Total Pasivo y Capital 1,572,212.00 2,472,350.28 3,335,378.00 4,569,485.00 7,698,774.24
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Fuente: Elaboracion propia
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Flujo de efectivo

BR Guatemala, S.A.

En quetzales

Utilidad neta

Depreciaciones

ISR

ISR periodo anterior

Efectivo y equivalentes
periodo anterior

2009 2010 2011 2012 2013
394,826.28 743,491.56 825,971.40  1,107,585.24 2,502,561.00
98,448.00 98,448.00 98,448.00 98,448.00 98,448.00
177,385.72 334,032.44 371,088.60 497,610.76 1,124,339.00
(177,385.72) (334,032.44)  (371,088.60) (497,610.76)
670,660.00  1,669,246.28  2,630,721.84 3,963,277.24
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Efectivo y equivalentes al final

, 670,660.00 1,669,246.28
del periodo

2,630,721.84

3,963,277.24

7,191,014.48

Fuente: Elaboracion propia

7.7 Evaluacion econdmica

7.7.1 Calculo de TREMA

TREMA

Tasa de inflacién estimada 2008

Tasa activa promedio o prima de riesgo

12.24%

13.93%
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TREMA = indice inflacionario + prima de riesgo 26.17%

Para calcular el TREMA se utilizé |a siguiente férmula: TREMA = indice inflacionario + Prima de riesgo. El
indice inflacionario se obtuvo del Banco de Guatemala y se utilizé como prima de riesgo, la tasa activa
promedio.

7.7.2 Valor actual neto

VALOR ACTUAL NETO
ANO Flujo de caja neto ::::3;:; Valor presente
1 Q394,826.28 0.7926 Q312,931.98
2 Q743,491.56 0.6282 Q467,050.50
3 Q825,971.40 0.4979 Q411,241.28
4 Q1,107,585.24 0.3946 Q437,071.76
5 Q2,502,561.00 1.5079 Q3,773,605.86
Sumatoria Q5,574,435.48 Q5,401,901.37
Inv. Inicial Q400,000.00
VPN Q5,001,901.37
TREMA 26.17%

Para calcular el VAN se utilizaron los flujos de caja proyectados para los préoximos cinco afios. En el
calculo del factor de descuento se utilizé el TREMA, que es la tasa de rentabilidad minima aceptada por
los socios. El factor de descuento se utiliza para traer los flujos de los afios futuros al afio 0, en el cual se
realiza el desembolso para la obra civil del centro de negocios. En el quinto afio, se asumid que la
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empresa continuard con sus operaciones por lo que se utilizé una perpetuidad sin crecimiento o estable,
para poder calcular el Valor Actual Neto. El resultado que se obtuvo del VAN es positivo, lo cual significa

que la creacion del centro de negocios inmobiliario es rentable.

7.7.3 Tasainternade retorno

d
o

400,000.00 |394,826.28 |[743,491.56 825,971.40 1,107,585.24 |2,502,561.00

145%

Para calcular la Tasa Interna de Retorno, mejor conocida como TIR, se utilizé la féormula de Excel en la
cual se ingresaron los flujos de caja netos proyectados. La TIR que se obtuvo es bastante alta, debido a
que los flujos crecen a un ritmo acelerado. Una vez mas es confirmado que el centro de negocios es un
proyecto rentable, ya que supera a la TREMA.

7.7.4 Relacion beneficio / costo

Relacién costo/beneficio (RCB)

5,401,901.37 /400,000 = 13.51
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La tasa del resultado de este analisis indica que por cada quetzal invertido, la empresa recibird Q13.51, y
esto se obtuvo por medio de la sumatoria del valor presente estimado de los cinco afios dividido la

inversion inicial.

Con un costo muy bajo de inversidn la empresa obtendra un gran beneficio econémico.

7.7.5 Periodo de recuperacién de lainversion

Periodo de recuperacion de la inversion:

400,000.00 /5,574,435.48 0.07

Se toma el valor de la inversion inicial que la empresa hara, esto se divide entre la
sumatoria del flujo de caja neto por la empresa, y el resultado muestra el nimero de

meses aproximados que tomara la recuperacion de la inversion inicial.

Segun las cantidades arriba expresadas el periodo de recuperacién es menor o igual a

siete meses.

7.8 Analisis de sensibilidades

Después de haber realizado el andlisis de sensibilidades, se puede observar que el efecto en la utilidad

neta es mayor al cambio porcentual en las ventas.
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Por ejemplo, cuando las ventas disminuyen un 20 %, la utilidad neta también lo hace en promedio
durante los 5 afios, en un 21.19%. Esto se debe, principalmente, a que es necesario incurrir en los gastos
fijos, sin importar el nivel de ventas.

No existe una diferencia marcada entre el porcentaje en que disminuyen o aumentan las ventas y la
utilidad neta, ya que el célculo de ventas proyectado es mucho mas alto que los gastos fijos.

BR Guatemala, S.A.
Estado de resultados - sin analisis de sensibilidades

Del 01 de enero de 2009 al 31 de diciembre
de 2009

En quetzales

2009 2010 2011 2012 2013
Ventas netas 1,462,000 |2,060,000 |2,268,000 |2,782,000 |4,968,800
Utilidad bruta en ventas 1,462,000 |2,060,000 |2,268,000 |2,782,000 |4,968,800
Gastos de administracion (62,290) (68,519) (75,371) (82,908) (91,199)
Comisiones (43,860) (61,800) (68,040) (83,460) (149,064)
Depreciacion (63,608) (63,608) (63,608) (17,420) (17,420)
Utilidad antes de impuestos 1,292,242 1,866,073 2,060,981 |2,598,212 (4,711,117
Impuestos (ISR 31%) (400,595) |(578,483) |(638,904) (805,446) |(1,460,446)
Utilidad neta 891,647 1,287,590 |1,422,077 |1,792,766 |3,250,671
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BR Guatemala, S.A.

Estado de resultados - aplicandole un 20% menos en

ventas

Del 01 de enero de 2009 al 31 de diciembre

de 2009

En quetzales

2009 2010 2011 2012 2013
Ventas netas 1,169,600 |1,648,000 1,814,400 |2,225,600 |3,975,040
Utilidad bruta en ventas 1,169,600 1,648,000 1,814,400 2,225,600 3,975,040
Gastos de administracion (62,290) (68,519) (75,371) (82,908) (91,199)
Comisiones (35,088) (49,440) (54,432) (66,768) (119,251)
Depreciacion (63,608) (63,608) (63,608) (17,420) (17,420)
Utilidad antes de impuestos 1,008,614 1,466,433 1,620,989 2,058,504 3,747,170
Impuestos (ISR 31%) (312,670) | (454,594) |(502,507) |(638,136) |(1,161,623)
Utilidad neta 695,943 1,011,839 1,118,482 1,420,368 | 2,585,547

BR Guatemala, S.A.

Estado de resultados - aplicandole un 40% menos en

ventas

Del 01 de enero de 2009 al 31 de diciembre

de 2009




En quetzales

7

2009 2010 2011 2012 2013
Ventas netas 877,200 1,236,000 |1,360,800 |1,669,200 |2,981,280
Utilidad bruta en ventas 877,200 1,236,000 |1,360,800 |1,669,200 |2,981,280
Gastos de administracion (62,290) (68,519) (75,371) (82,908) (91,199)
Comisiones (26,316) (37,080) (40,824) (50,076) (89,438)
Depreciacion (63,608) (63,608) (63,608) (17,420) (17,420)
Utilidad antes de impuestos 724,986 1,066,793 1,180,997 1,518,796 2,783,223
Impuestos (ISR 31%) (224,746) (330,706) (366,109) (470,827) (862,799)
Utilidad neta 500,240 736,087 814,888 1,047,969 |1,920,424
BR Guatemala, S.A.
Estado de resultados - aplicandole un 20% mas en ventas
Del 01 de enero de 2009 al 31 de diciembre
de 2009
En quetzales

2009 2010 2011 2012 2013
Ventas netas 1,754,400 |2,472,000 |2,721,600 |3,338,400 |5,962,560
Utilidad bruta en ventas 1,754,400 |2,472,000 (2,721,600 |3,338,400 |5,962,560
Gastos de administracion (62,290) (68,519) (75,371) (82,908) (91,199)
Comisiones (52,632) (74,160) (81,648) (100,152) (178,877)
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Depreciacion (63,608) (63,608) (63,608) (17,420) (17,420)
Utilidad antes de impuestos 1,575,870 2,265,713 2,500,973 3,137,920 5,675,064
Impuestos (ISR 31%) (488,520) (702,371) (775,302) (972,755) (1,759,270)
Utilidad neta 1,087,350 1,563,342 1,725,671 2,165,165 3,915,794
BR Guatemala, S.A.
Estado de resultados - aplicandole un 40% mas en ventas
Del 01 de enero de 2009 al 31 de diciembre
de 2009
En quetzales
2009 2010 2011 2012 2013

Ventas netas 2,046,800 2,884,000 3,175,200 3,894,800 6,956,320
Utilidad bruta en ventas 2,046,800 2,884,000 3,175,200 3,894,800 6,956,320
Gastos de administracion (62,290) (68,519) (75,371) (82,908) (91,199)
Comisiones (61,404) (86,520) (95,256) (116,844) | (208,690)
Depreciacion (63,608) (63,608) (63,608) (17,420) (17,420)
Utilidad antes de impuestos 1,859,498 2,665,353 2,940,965 3,677,628 6,639,012
Impuestos (ISR 31%) (576,444) (826,259) (911,699) (1,140,065) | (2,058,094)
Utilidad neta 1,283,053 1,839,093 2,029,266 2,537,563 4,580,918

2009 Promedio

Promedio de pérdida aplicando un 20%

| 2010

| 2011

| 2012

| 2013
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menos en ventas -21.95% -21.42% -21.35% -20.77% -20.46% -21.19%
. o . 2009 2010 2011 2012 2013 Promedio
Promedio de pérdida aplicando un 40%
menos en ventas
-43.90% -42.83% -42.70% -41.54% -40.92% -42.38%
. . . 2009 2010 2011 2012 2013 Promedio
Promedio de ganancia aplicando un 20%
mas en ventas
21.95% 21.42% 21.35% 20.77% 20.46% 21.19%
. . . 2009 2010 2011 2012 2013 Promedio
Promedio de ganancia aplicando un 40%
mas en ventas
43.90% 42.83% 42.70% 41.54% 40.92% 42.38%

NOTA:

los cinco aiios, sumando los porcentajes de cada aiio y dividiéndolos dentro de 5.

Los porcentajes de pérdida por afio se obtuvieron, ganancia final / ganancia inicial - 1, y se sacé un promedio de

7.9 Evaluacion social del proyecto

El proyecto tendrd un impacto social positivo ya que los socios de la empresa creen e invierten en
Guatemala, por lo que se brindara empleo a 11 personas, con el tiempo se espera crecer mas, brindar
mayor numero de empleos y ayudar a los guatemaltecos que aspirar a tener un mejor nivel de vida.




80

7.10 Resumen

Por medio de distintas formulas se determind que el valor presente proyectado a cinco afios, genera un
valor presente neto de Q5, 001,901.37, con lo cual se obtiene una tasa interna de retorno de 145%, que
supera al TREMA que es de 26.17%, y se recupera la inversién inicial en un tiempo menor o igual a siete
meses.

Segun las proyecciones realizadas, la empresa generard una rentabilidad de Q13.51, por cada Q1
invertido.

Con una inversidon no fuera de los limites reales de los socios, y con capital propio en forma de
aportaciones a la empresa, los resultados son alentadores e indican un éxito inminente.
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Capitulo 7 - Conclusiones

Se evaluo, por medio del estudio financiero, la rentabilidad que el proyecto le
puede brindar a los inversionistas, se observd que tiene muchos puntos a su

favor y se puede echar a andar esperando buenos retornos de inversion.

Se determind, con la ayuda del arbol de problemas, las fallas existentes en el
sector inmobiliario. Con esta informacion se puede lograr que esta empresa sea
la diferencia de todas aquellas que operan en el sector inmobiliario y lleve este
negocio al siguiente nivel por medio de objetivos claros, estrategias y tacticas

aun no efectuadas.

Es evidente, segun el analisis de soluciones, que esta empresa creard nuevos
parametros y cambiara los ya existentes en cuanto a cultura de servicio al

cliente, para brindar asi alternativas en la asesoria de inversiones inmobiliarias.

La atencion al cliente, como se detalla en el objetivo general de la investigacion,
sera un diferenciador que esta empresa tendrd para que la asesoria prestada
sea una experiencia amigable y satisfactoria, y con esto se consiga mayor
credibilidad en el mercado.

Por medio del modelo de la empresa, y al poner en practica los objetivos
especificos de esta investigacion, se generara un mayor volumen de ventas que

brindarad un mayor nivel de utilidades a la empresa.

Se generarda mayor credibilidad en el mercado si se utilizan los canales de
comercializacién descritos en la investigacion y si se impulsan campafas de
mercadeo, con lo cual se lograra mayor participacion y satisfaccion absoluta de
los clientes.
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Capitulo 8 - Recomendaciones

Se ha de profundizar en los estudios de mercado y financiero antes de implementar el proyecto.
Se deben analizar, junto a un asesor financiero experto, las cantidades y datos del estudio
financiero para alcanzar los mdrgenes de ganancia esperados y asi brindar mayor rentabilidad a
los inversionistas. Se recomienda implementar este proyecto segun las bases de que la inversidn
inicial venga de los socios para asi obtener los resultados financieros esperados.

Es conveniente utilizar los procesos y bases plasmados en este trabajo, ya que con éstos se
generaran los resultados esperados con los clientes. Al respecto es importante notar que los
procesos son la parte tedrica del proyecto y que puestos en practica, conducen al éxito.

Lo ideal es tener los objetivos claros, ya que éstos hardn la diferencia entre el fracaso y el éxito
frente a los clientes.

Se recomienda tener claro que el proyecto esta disefiado para que la atencion personalizada sea
lo que convierta a la asesoria inmobiliaria en una experiencia satisfactoria y amigable para los
clientes.

Se sugiere apegarse lo mas posible a las tablas de ingresos esperados en el momento de
establecer metas de ventas, ya que estos margenes se calculan para que el proyecto brinde el
mayor nivel de rentabilidad para los socios del mismo.

Se aconseja no descuidar la credibilidad que la empresa generara en el mercado, ya que este

elemento es importante para el crecimiento esperado.
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Encuesta BR Guatemala

Gracias por participar, por favor lea cuidadosamente
1. ¢Siusted realiza o realizara una inversion inmobiliaria, acudiria a un asesor de inversidon inmobiliaria?

Si. No

SI SU RESPUESTA ES NEGATIVA MUCHAS GRACIAS POR SU PARTICIPACION
S| SU RESPUESTA ES AFIRMATIVA, FAVOR CONTINUAR CONTESTANDO.

2. ¢Hatrabajado en alguna ocasion pasada con un asesor inmobiliario?
Si No

SI SU RESPUESTA ES NEGATIVA MUCHAS GRACIAS POR SU PARTICIPACION SISU
RESPUESTA ES AFIRMATIVA, FAVOR CONTINUAR CONTESTANDO.

3. ¢Volveria a trabajar otra vez con un asesor inmobiliario?

Si No

SI SU RESPUESTA ES NEGATIVA MUCHAS GRACIAS POR SU PARTICIPACION SI'SU
RESPUESTA ES AFIRMATIVA, FAVOR CONTINUAR CONTESTANDO.

4, ¢llama su atencién el nombre BR Guatemala?

Si No

5. ¢le gustaria que en Guatemala existiera un espacio donde usted pudiera encontrar los mejores proyectos
inmobiliarios y comparar sus pros y contras, antes de efectuar su inversion?

Si No

6. ¢Qué busca en un asesor inmobiliario?

Presentacién Confianza Conocimiento Profesionalismo
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7. éQué género escogeria en su asesor?

M F No me importaria el sexo

8. ¢éQué buscaria usted en un centro inmobiliario?

Variedad de opciones de inversion Una oficina moderna y segura Respaldo

Asesoria bancaria y en avaluos Otra
9. ¢Conoce usted a algun asesor inmobiliario?
Si No

10. ¢Cudntos agentes inmobiliarios conoce usted?

la3 4a6__ 7a9 10 en adelante

Glosario

e Asociado: persona que colabora con la empresa y que gozara de ciertos

privilegios, con el paso del tiempo.

e Corretaje: es la promocion de un bien inmueble, por la cual se recibe el pago de

un porcentaje de la venta.
e Comisidn: es el porcentaje de la venta que se recibe al cerrar una negociacion.

e Recesién: momentos en los cuales la situacion financiera de un pais pasa por

época de crisis.

e Asesor inmobiliario: es un vendedor que asesora inversiones inmobiliarias a

clientes.

e Comprador: es la persona o grupo de personas que adquiere un bien inmueble.
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e Vendedor: es la persona o grupo de personas que son duefios de un bien

inmueble y lo entregan a la empresa para que un cliente lo adquiera.
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