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El objetivo general de este trabajo de titulo consistié en realizar un plan de
negocios para una empresa de tasacion a nivel nacional, cuya justificacion se basa
en las oportunidades existentes en el mercado, y por las grandes cifras que se
manejan en la industria de las tasaciones vinculada a la de los créditos hipotecarios
particularmente.

La metodologia utilizada se baso en el desarrollo de un analisis estratégico de
la industria, investigacion de mercado, y de la creacién del modelo de negocios. Se
disefiaron los planes de marketing, operaciones y de recursos humanos. Ademas se
realizd la evaluaciébn econdmica del proyecto para determinar la rentabilidad del
negocio.

El andlisis estratégico se baso en el estudio del ambiente externo e interno de
la empresa a crear. Se concluyé que las oportunidades superan con creces las
amenazas existentes, por lo que el proyecto resulta viable bajo esas perspectivas.
Dentro de la oferta se identificaron diez empresas importantes y la principal carencia
que existe corresponde al nivel de insatisfaccion que manifiesta la demanda,
principalmente en el hecho de que las empresas tasadoras no cumplen con los
plazos establecidos en la entrega de los informes. De esta forma, la propuesta de
valor tiene como base la reduccion de los tiempos de los procesos de la tasacion
para demorar al minimo el periodo de entrega, y ademas otorgar un servicio de
calidad al cliente. En el plan de marketing se desarroll6 el andlisis de las 7P, en
donde se caracteriz0 el servicio a ofrecer, las tarifas (determinadas por los clientes),
el canal de ventas correspondiente a la plataforma web, los procesos asociados, la
evidencia fisica, el personal y la promocién adecuada al negocio. Por otra parte, en
el plan de operaciones se determinaron los procesos que debe cumplir y monitorear
la empresa, en donde también se estimaron los tiempos 6ptimos para entregar el
informe dentro de los plazos. Ademas se calculdé que se requieren de 80 tasadores
externos, distribuidos a lo largo del pais para que la empresa funcione
correctamente, y finalmente se determiné el nivel de produccion (ventas). En el plan
de recursos humanos se concluyé que se requieren de 5 trabajadores mas los
tasadores externos para operar eficientemente. El plan de financiamiento arroj6é que
se requiere una inversion inicial de MM$ 75,15.

Finalmente, en la evaluacién economica, realizada en un periodo de 10 afios
y con un tasa de descuento de un 15%, se obtuvo un VAN de MM$168,9, una TIR
de 23,9%, un PRC de 6 afios, un IVAN de 1,98, y un punto de equilibrio de 35.232
tasaciones. Dichos resultados indican que el negocio es efectivamente rentable, por
lo que se recomienda invertir e implementar el proyecto.
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.  INTRODUCCION
.1 Antecedentes Generales

En este trabajo de titulo se desarroll6 el estudio de un plan de negocios para
una empresa encargada de realizar las tasaciones necesarias para los estudios que
son requeridos en la prestacion de créditos hipotecarios principalmente.

Para poder comprender el mercado en el que se encontrara la empresa en
este plan de negocios, se debi6 estudiar previamente los mercados inmobiliario y de
créditos hipotecarios, ya que existe una cierta correlacion entre ellos. Si el mercado
inmobiliario se encuentra activo y presenta una alta actividad, las personas tendran
una amplia oferta para adquirir un inmueble, y para poder costearlo, la mayoria
recurre a los créditos hipotecarios para poder financiar su inversion (cerca de
1.250.000 personas tiene algin crédito hipotecario®), los cuales después de ser
aprobados se debe proceder a valorar o a tasar la propiedad en cuestion.

De esta forma se describirda a continuacion el mercado inmobiliario, el
mercado de créditos hipotecarios y se describira de igual forma todos los
componentes del mercado de las tasaciones.

.1.1 Mercado Inmobiliario

El mercado inmobiliario corresponde a un conjunto de transacciones
econdémicas, cuyo objetivo principal se relaciona con la adquisicion, venta o el
disfrute de un bien inmueble. De esta forma se desprenden actividades como la
compraventa y arrendamiento como las principales operaciones dentro de este
mercado.

Este mercado presenta caracteristicas que difieren de otros. Dentro de éstas
se encuentra la dificultad de fijar un precio objetivo al inmueble debido a las
variables que estan sujetas a éste y que pueden tomar diferentes valoraciones con
el paso del tiempo. De acuerdo a lo anterior, los precios de los inmuebles no son
exactos, sino referenciales.

Por otra parte, el nUmero de transacciones realizadas en este mercado son
mucho menores que en otros debido al alto valor que implica la adquisicién de un
inmueble, y ademas de los tramites legales adyacentes a la operacion. De esta
forma el mercado inmobiliario tiene una baja capacidad de generar liquidez a corto
plazo, y a partir de esto se entiende el por qué corresponde a una inversion a largo
plazo.

Al igual que en otros mercados, el mercado inmobiliario se mueve por medio
de la oferta y la demanda.

La oferta en el pais esta dada por la creacién de proyectos inmobiliarios, los
gue consisten en la construccion de viviendas para realizar posteriormente la venta
de los inmuebles. Las empresas que se encargan de hacer estos proyectos son las
inmobiliarias, y en Chile existen 141 empresas de este tipo, dentro de los cuales se

! Fuente: http:/elcreditohipotecario.cl/page/3
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encuentran empresas como Almagro, Inmobilia, Paz Froimovich, Security y
Socovesa entre otras’.

Para comprender mejor lo que consiste un proyecto, en la figura 1 que se
muestra a continuacion se describen las etapas que conforman la realizacion de un
proyecto inmobiliario.

Figura 1: Etapas Proyecto Inmobiliario
Andlisis de Oportunidades

Se estudian aspectos legales, financieros y de ubicacion.

Andlisis de Viabilidad

Estudio de costos, factibilidad del terreno

h 4

Fase Preparatoria

Establecimiento de compromisos formales de compraventa con el propietario.
Arquitecto comienza a realizar el proyecto

Fase de Iniciacion de la Construccion

Se da comienzo a la Construccion del Inmueble

Fase de Terminacion de la Construccion

Se terminan acabados, equipamientos e instalaciones anexas

Fase de Gestion de Ventas y Entrega de Llaves

Se inicializa la venta de los inmuebles y se entregan las llaves a los nuevos propietarios

Fuente: Trabajo de Titulo, “Eficiencia en Tasaciones dentro del Mercado
Inmobiliario”, Mauricio Obaid.

Todo este proceso demora aproximadamente mas de un afio dependiendo de
lo complejidad que tenga el proyecto.

Cabe destacar que las solicitudes de permisos de edificacion realizadas por
las inmobiliarias, si bien han ido en aumento desde el afio 2010, siguen estando por
debajo de afios anteriores, siendo el terremoto ocurrido el 27 de febrero del 2010 la
principal causa de esto. Aln asi, se present6é un aumento del 96% de permisos entre
el primer semestre del 2010 y del 2011, como se puede visualizar en la figura 2. De
esta forma, expertos del area, prevén una fuerte activacion para el afio 2012.

? Listado Completo en Anexos.
Fuente: http://www.elinmobiliario.cl/inmobiliarias/listinmobiliaria.aspx
9



http://www.elinmobiliario.cl/inmobiliarias/listinmobiliaria.aspx

Figura 2: Total de Permisos de Edificacion Aprobados (Superficie)

TOTAL DE PERMISOS EDIFICACION APROBADOS

4.500

mm [otal edificacidn

Miles m?
g
1

2008 2009 2010 2011

Fuente: Informe MACH, Camara Chilena de la Construccion

Para el caso especifico de los permisos solicitados por el sector de
vivienda, las figuras 3y 4, muestran en m?y en unidades dichas cantidades.

Figura 3: Permisos de Edificacion para el Sector de Vivienda (Superficie)

PERMISOS DE EDIFICACION
PARA EL SECTOR VIVIENDA

(SUPERFICIE)

“E 3.000

b 2.5007 mmmm Superficie viviendas

2,000

1.500

2008 2008 2010 2011

Fuente: Informe MACH, Camara Chilena de la Construccion
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Figura 4: Permisos de Edificacion para el Sector de Vivienda (Niumero de Viviendas)

PERMISOS DE EDIFICACION
PARA EL SECTOR VIVIENDA

(NUMERO DE VIVIENDAS)

50
45 - I

40 =

30

Miles de unidades

tlolmIw o TolmIv] o Tulml |‘ 1l ‘

2008 2009 2010 20

Fuente: Informe MACH, Camara Chilena de la Construccion

Como se puede ver tanto en las figuras 3 y 4, los permisos de edificacion han
ido aumentando de forma sostenida desde el tercer trimestre del afio 2010 hasta el
segundo trimestre del 2011, con lo que se puede corroborar una activacion en el
mercado después de eventos perjudiciales ajenos a éste, como fueron la crisis
econdémica que se manifestd en el afio 2009, donde se puede ver claramente la
disminucién de permisos a partir del tercer trimestre de ese afio, y el terremoto que
afectd al pais durante el primer trimestre del afio 2010.

Por otra parte, en la figura 5 se puede ver la distribucion a lo largo del pais de
las obras aprobadas e iniciadas.

11



Figura 5: Porcentaje de Viviendas (Aprobada e Iniciada) por Region

PORCENTAJE DE VIVIENDAS POR REGION
APROBADA E INICIADA
Enero - Marzo - 2011

VI

VIl
OAvrica y Parinacota = 0,1 % B Tarapaca=02 % OAntofagasta = 3.6 % OAtacama =29 %
B Coquimbo = 3,8 % OValparaiso = 13 % B O'Higgins = 5,6 % OMaule =96 %
W Biobio=245% B Araucania =52 % BlosRios=08% Blos Lagos=2%
OAisén =06 % B Magallanes = 0,3 % E Metropolitana = 27,9 %

Fuente: Informativo Estadistico de Edificacion N° 11, Enero — Marzo 2011.

En la figura 5 se puede ver que la Region Metropolitana es la que tiene el
mayor porcentaje de obras aprobadas e iniciadas con un 27,9%. Después le sigue la
VIII region, con un porcentaje de un 24,5%, hecho que resulta logico, debido a la
reconstruccion que se debid iniciar en dicha zona por causa del terremoto ocurrido
en el 2010. En tercer lugar se tiene a la V regidon con un 13%. De esta forma no es
de extrafiar que sean las tres principales regiones del pais las que presenten una
mayor actividad en el mercado inmobiliario.

Oferta y Demanda

En el mercado inmobiliario chileno, tanto la oferta como la demanda se han
recuperado durante estos 2 primeros trimestres del 2011 tras la caida ocurrida en el
2010. Las razones de esta activacion corresponden a la estabilidad economica y
politica del pais, a una baja de las tasas crediticias de los bancos, y finalmente a un
bajo nivel de desempleo. Cabe destacar que la tasa de recuperacion durante los
altimos trimestres del 2011 sera menor ya que se deberia observar una
normalizacion en el crecimiento del mercado.

Por otra parte, se debe tomar en cuenta factores que desaceleren este
crecimiento, como lo son la disminucién de la clasificacion de la deuda de Estado
Unidos y la dificil situacion crediticia que enfrentan algunos paises europeos que aun
no han sido solucionados, produciendo una volatilidad en los mercados financieros.
Ademas estos factores pueden influir en los consumidores, provocando que éstos
mantengan bajas sus expectativas en el mercado dificultando su propensién a
invertir en bienes durables. A pesar de esto, de acuerdo a la Camara Chilena de la
Construccién, el crecimiento por lo que queda del afio se mantendria en los 2
digitos.
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Finalmente, la oferta o stock en el mercado inmobiliario nacional durante los
afios 2009 hasta mayo del 2011 se puede ver en el siguiente grafico:

Grafico 1: Oferta Nacional de Viviendas

Oferta Viviendas

70
60
50
40
30
20
10

Miles Unidades

B Departamentos M Casas

Fuente: Coordinacion de Estudios Econdémicos, Gerencia de Estudios, Camara
Chilena de la Construccion.

En lo que respecta a la demanda, los consumidores con el paso del tiempo
han tenido mayor acceso a la informacién mediante el uso de la tecnologia como lo
es el caso de Internet, en donde por medio de portales como
www.portalinmobiliario.cl o www.elinmobiliario.cl, entre otros, pueden realizar las
siguientes actividades: cotizar en linea propiedades nuevas o usadas, escoger tanto
la region como la comuna en la que quieren que el bien raiz se encuentre, elegir
proyectos de las diferentes inmobiliarias, pueden ademas utilizar el portal para
comercializar su propiedad, entre otras. El portal no cobra comisién alguna,
entregando informacién y noticias del mercado inmobiliario.

Durante el primer semestre del 2011, hubo una expansion en las ventas de
viviendas correspondientes a un 30% del afio anterior. De esto, hubo un aumento
del 42% en la venta de departamentos y un 16% en la venta de casas. En lo que
respecta a regiones, las ventas crecieron en un 24% respecto al 2010, lo que
equivale a 13.638 unidades®. Finalmente, en la figura 6 se puede observar la
demanda por departamentos y casas desde el afio 2007 hasta el primer semestre
del 2011.

® De acuerdo a datos entregados por la Camara Chilena de Construccién.
13


http://www.portalinmobiliario.cl/
http://www.elinmobiliario.cl/

Figura 6: Demanda (Ventas) Nacional de Viviendas

VENTAS NACIONALES DEVIVIENDAS

Unidades

iy

Fuente: Informe MACH, Camara Chilena de la Construccion

1.1.2

Mercado de Créditos Hipotecarios

La definicion que entrega la Superintendencia de Bancos e Instituciones

Financieras (SBIF) de un crédito hipotecario es la de un préstamo a mediano o largo

plazo

gue se otorga para la compra, ampliacion, reparacion o construccion de una

vivienda, compra de sitios, oficinas o locales comerciales, o para libre disponibilidad.
De esta manera la propiedad queda en garantia del banco (hipotecada) para
asegurar el cumplimiento del pago del crédito.

Existen 3 tipos de créditos hipotecarios los cuales la SBIF los describe de la

siguiente forma:

a)

b)

Crédito Hipotecario con Letras de Crédito: “Se financia con un instrumento
llamado letra hipotecaria emitido por el banco. Estas pueden ser transadas
por el banco en la Bolsa de Valores o ser adquiridas por el propio banco o un
tercero relacionado, obteniéndose asi los recursos que financian el crédito
otorgado al deudor. El precio que se obtiene por la venta de estas letras varia
de acuerdo a las condiciones del mercado, por lo que puede generarse una
diferencia entre el valor de la letra y el precio al que ésta se transa’.

Mutuo Hipotecario Endosable: “Préstamo en pesos o UF que esta
sustentado en una escritura del contrato, la cual se transa en el mercado a
través de un endoso, que permite al titular del contrato de pago entregarlo a
terceros para su financiamiento. El solicitante del crédito recibe el monto
aprobado y no se genera una diferencia como puede ocurrir en los créditos
otorgados con letras hipotecarias”.

Mutuo Hipotecario No Endosable: “El banco financia el préstamo con
recursos propios, pero a diferencia del anterior no puede ser transferido
mediante un endoso”.
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Una vez conocida la definicion de crédito hipotecario, y los distintos tipos que
existen hoy en dia en la oferta, se describird a continuacion la situacion actual del
mercado de créditos hipotecarios.

La estabilidad econémica que ha existido en Chile durante el dltimo afio, ha
permitido una disminucion en el nivel de desempleo lo cual genera multiples efectos,
siendo uno de ellos el aumento de las expectativas del consumidor, por lo que existe
mayor confianza para invertir en una vivienda por ejemplo.

De acuerdo al estudio realizado por el BBVA Research sobre la situacion
inmobiliaria del pais realizado el 2011, la oferta de créditos hipotecarios ha
aumentado debido a la mayor flexibilidad que han dado las instituciones bancarias a
las condiciones que se piden a la hora de aprobar un crédito (esto se ha hecho
latente desde septiembre del 2010), como se puede ver en la figura 7. Las razones
de esta flexibilidad corresponden a la diminucién del riesgo de crédito de los clientes
(menor morosidad y provisiones), a la alta competencia que existe entre los distintos
bancos y a las altas expectativas que se tienen sobre el crecimiento. Ademas se
debe considerar la evolucion de las tasas de interés para el sector de la vivienda, las
cuales han estado promediando durante el Ultimo afio un valor de 4,2% real, lo que

corresponde a un porcentaje menor que los existentes durante la crisis, como se
puede apreciar en la figura 8.

Figura 7: Percepcion Demanda y Flexibilidad de Créditos
Percepcidon de demanda y
flexibilidad en la oferta de créditos (*)
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Fuente: BBVA Research, Situaciéon Inmobiliaria Chile, 2011.
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Figura 8: Tasa de Interés para Créditos Hipotecarios para Viviendas
Tasa de interés para créditos
hipotecarios para la vivienda ( UF)
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Fuente: Banco Central de Chile

Fuente: BBVA Research, Situacién Inmobiliaria Chile, 2011.

Todo lo nombrado anteriormente ha ocasionado una mayor cobertura
respecto al valor total de la vivienda (Deuda/Garantia) y en menores exigencias en la

relacion Dividendo/Renta de los solicitantes, de acuerdo al estudio de BBVA
Research.

Ademés, los resultados entregados por la encuesta sobre Créditos
Hipotecarios realizada por el Banco Central en julio de 2011, desde septiembre del
2010 los bancos han percibido un fuerte crecimiento en la demanda de créditos
hipotecarios (tanto para personas naturales como para empresas). Esto se debe a
un aumento de empleos y de salarios de los clientes, ademas de una mayor

disposicion de financiamiento de las entidades bancarias. Estos resultados se
pueden observar en las figuras 9 y 10.

Figura 9: Cambio en la Demanda del Crédito (Personas)
100

75 s Hipotecarios para la vivienda

e CONSUMO

Pymes

50

25

-100 -
Jun.07 Jun.08 Jun.09 Jun.10 Jun.11

Fuente: Nota de Prensa, Resultados Encuesta Créditos Bancarios, Banco Central,
2011.
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Figura 10: Cambio en la Demanda del Crédito (Empresas)
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Fuente: Nota de Prensa, Resultados Encuesta Créditos Bancarios, Banco Central,

2011.

Finalmente, para poder entender la relacion entre la tasacion y los créditos

hipotecarios, se deben tener claro las etapas del proceso de créditos. Estas son:

Solicitud: El interesado presenta sus antecedentes (y las de la vivienda) al
banco para optar al crédito.

Aprobacién del Crédito: El banco decide aprobar o rechazar el crédito. Si
escoge aprobarlo, se solicita al cliente los antecedentes necesarios para
realizar los estudios de titulos y tasacion del inmueble.

Estudio de Titulos y Tasacion: El banco solicita a un abogado hacer los
estudios referentes a los titulos, y a un tasador (generalmente externo) que
defina el valor comercial del bien.

Escritura: Se realiza por medio de un notario una vez que se reciben los
estudios de titulos y de tasacién. Se llama al cliente para que firme la
escritura publica.

Inscripcion en el Conservador de Bienes Raices: En este proceso se formaliza
de manera legal el cambio de propiedad del bien raiz. EI Conservador de
Bienes Raices inscribe la propiedad a nombre del comprador.

El cliente es el que debe correr con los gastos de la tasacion, estudios de

titulo, costos notariales, impuesto de timbre y estampilla.

De esta forma se tiene que la relacion entre créditos hipotecarios y tasacion

es proporcional, ya que por cada crédito que se apruebe, es necesario y obligatorio
valorizar el activo por el cual se esta solicitando el financiamiento.
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.1.3 Tasacion

La tasacion es la valoracion de un bien tanto tangible como intangible, lo cual
hoy en dia es altamente solicitado por la sociedad globalizada debido a la necesidad
de respaldar y validar informacion en forma objetiva.

Esta labor debe ser realizada por un profesional altamente calificado (debido
a las exigencias del mercado), quien debe mantener absoluta independencia del
bien a valorar para poder mantener objetividad en su tarea. De acuerdo a un experto
en la materia, el profesor y tasador Alberto Arenas, existe un déficit de tasadores en
Chile debido a la alta demanda que se esta presentando en el pais. Ejemplos claros
de este hecho corresponden a la necesidad de valorar desde casas hasta estadios,
o cuando se realizan expropiaciones también se requiere tasar las propiedades
aledafnas para pagar de acuerdo al valor correcto del suelo.

Para determinar el valor de un inmueble se deben considerar todas las
variables relevantes, ya sean internas o externas, que afectan a éste de forma
significativa. El valor de un inmueble se calcula generalmente comparando ordenada
y sisteméaticamente con otros inmuebles que sean similares funcionalmente, en
donde los precios son conocidos por el tasador.

Sin embargo, a pesar de la objetividad que tenga el tasador, siempre existira
un grado de incertidumbre. Esto se explica por tres factores segun el arquitecto
espafol Juan Carlos Piracés:

e Particularidades del inmueble: Un inmueble puede tener diferentes atributos
fisicos, funcionales y de localizacion. Ademas se pueden presentar
diferencias en la habitabilidad, confort, seguridad, etc., haciendo uUnicos a
estos bienes. De esta forma se hace muy compleja la comparacién con otros
inmuebles ya tasados. Ademas se debe tener en cuenta que para un
inmueble urbano, las variables mas importantes corresponden a las
externalidades urbanas (como es la localizacion dentro de la ciudad, por
ejemplo), dejando en segundo lugar a las caracteristicas propias del
inmueble.

e Dinamica del Mercado: Los precios cambian constantemente en un mercado

libre y competitivo como es el de hoy en dia. De esta forma, la oferta y la
demanda, y de esta forma el precio, son inciertos. A esto debe agregarsele el
hecho de que el mercado inmobiliario es imperfecto, ya que los bienes son
heterogéneos, siempre estan presente las externalidades, el nimero de
compradores y vendedores generalmente es limitado, los participantes
carecen de conocimiento del mercado, tienen una alta subjetividad respecto a
éste, etc.
Se pueden tener inmuebles con las mismas caracteristicas, que pueden tener
un “mismo valor”, pero lo que ocurre es que no son negociadas ni vendidas
en ese precio, debido a que el comprador y el vendedor tiene una idea
diferente del valor que tiene ese inmueble.

e Disponibilidad de Informacién Oportuna y Fehaciente: La dificultad que se
presenta en la tasacién es la disponibilidad de informacion, independiente de
la metodologia a utilizar. Se requieren datos de mercado de inmuebles
comparables para poder ir construyendo la base de datos con la que trabajan
los tasadores. En ese punto, el profesor Arenas, corrobora que lo mas
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complicado (y lo mas costoso) para un tasador es confeccionar esta base de
datos.

Al disponer de datos de baja calidad, imprecisos, mediciones inexactas, etc.,
el tasador debe utilizar supuestos para realizar su evaluacion, y de esta forma
se obtiene un grado (el que debe ser coherente) de imprecision e
incertidumbre en la valoracion del inmueble.

Por otra parte, los factores que influyen en la valoracion de las viviendas
urbanas son:

e Extension de servicios publicos e Categorias Sociales
(Mejoramiento de  servicios e Topografia
sanitarios). e Geometria
e Modificaciones en los impuestos e Inundabilidad
y reglamentos sobre las e Drenaje
propiedades. e Aptitud de Suelo de
e Programas de desarrollo vy Fundaciones
politicas especiales. e Ubicacién Geografica
e Urbanizacion e Proximidad a Fuentes laborales
e Equipamiento e Disponibilidad de Servicios
e Accesibilidad e Proximidad y tipo de Comercio
e Desarrollo sectorial » Belleza escénica
e Ofertay Demanda e Etc.

e Densidad de Construccion

Dentro del mercado de las tasaciones es importante determinar la finalidad
que tendra el estudio efectuado por el tasador. De acuerdo a esta variable surgen
las siguientes clasificaciones:

e Tasacién Bancaria: Este informe debe incluir (ademas de las consideraciones
generales) un analisis de las condiciones del inmueble para enfrentar fisica y
econémicamente el periodo de la hipoteca. La apreciacion debe incluir la
valoracion de liquidacion frente a posibles casos de morosidad que puedan
tener los deudores para que la institucion bancaria no tenga grandes
pérdidas.

e Tasaciéon Comercial: Corresponde a la tasacion realizada a particulares que
quieren conocer el valor de venta o arriendo de un inmueble para realizar una
transaccion. Se debe incluir el valor fisico, valor de renta y el valor de
comparacién o mercado.

e Tasacion Tributaria: Es la tasacidbn que efectia Servicio de Impuestos
Internos (Sll) para buscar un valor estdndar en propiedades similares y asi,
aplicar un impuesto territorial justo a las viviendas con caracteristicas
similares.

e Tasacion Contable: Corresponde al valor de inmuebles existentes en la
contabilidad de las empresas, y que estan afectas a depreciacion.

e Tasacién Judicial: Se utiliza cuando existen disputas de valores entre las
partes y el juez solicita un informe de peritaje destinado a conocer el valor de
mercado del inmueble.

Segun los tipos de tasaciones existentes mencionadas anteriormente, cabe
destacar la bancaria, ya que son las instituciones de esa industria los principales y
mas grandes clientes de las empresas de tasaciones, de acuerdo al profesor
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Arenas. Esto se corrobora aun mas hoy en dia debido al crecimiento de la demanda
por los créditos hipotecarios (crece debido a bajas tasas de préstamo), por lo que las
ganancias de los tasadores crecen proporcionalmente con esta demanda.

[.2 Descripcion del Proyecto y Justificacion

El proyecto consistid en realizar un plan de negocios para una empresa de
tasacion, en donde se busca determinar la rentabilidad del negocio y las
conclusiones que se desprendan del plan. Para esto se debiéo hacer un estudio
acabado del mercado, y a partir de éste amoldar de la mejor forma los planes de
marketing, operaciones y recursos humanos de forma de especificar el completo
funcionamiento de la empresa.

El cliente de este estudio es el profesor Marcelo Gerlach, quien esti
interesado en ingresar en este mercado ya que considera que existe una buena
oportunidad de negocio, y que cuenta con elementos que podrian darle una ventaja
para emprender con esta idea.

La justificacion del negocio se basa en lo explicado en los antecedentes,
especificamente en el hecho de que los clientes méas relevantes en el mercado de
las viviendas son las instituciones bancarias. Estas otorgan mdltiples créditos
hipotecarios a clientes para que estos Ultimos puedan financiar el costo de adquirir
su propia vivienda. Una vez aprobado el crédito se debe valorar el inmueble, por lo
gue necesitan de tasadores.

De acuerdo a datos entregados por la SBIF, desde enero hasta octubre del
afio 2010 se otorgaron 1.256.405 de créditos. Si se considera que el valor de tasar
promedio es de 2,5 UF (segun experto Alberto Arenas), se tiene un resultado de
3.141.013 UF. Con este simple calculo de servilleta, y considerando que la empresa
logre abarcar un 1,6% aproximadamente del mercado, tendria ganancias
aproximadas a 5.000 UF, lo cual resulta muy atractivo, afiadiendo el hecho de que
existe un déficit de tasadores.

La dificultad del proyecto se radicé en la informacién disponible, ya que fue
dificil encontrar cifras exactas, ademas de que los clientes no son personas
comunes y corrientes, por lo que realizar encuestas o entrevistas resulté mucho mas
complicado. Ademas el nimero de empresas prestadoras del servicio de tasacion es
reducido y resulta dificil establecer una comunicacién con ellas.

Finalmente se debe considerar la falta de experiencia y conocimiento en el
area.
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ll.  OBJETIVOS Y METODOLOGIA

[I.1 Objetivos
[1.1.1 Objetivo General

“Elaborar un Plan de Negocios para la creacién de una empresa de tasacion de
viviendas con cobertura nacional”.

[1.1.2 Objetivos Especificos

e Realizar un Analisis Estratégico del mercado en el que se desenvolvera la
empresa.

e Realizar una investigacion de mercado cuyo objetivo es conocer el
comportamiento de la oferta y de la demanda, y de identificar al mercado
meta.

e Desarrollar un plan de marketing para establecer la estrategia de
comercializacidn del servicio a entregar a los clientes.

e Desarrollar un plan de operaciones que permita el funcionamiento y la entrega
del servicio a los clientes.

e Desarrollar un plan de recursos humanos que asegure el funcionamiento de la
empresa.

e Realizar un plan financiero del proyecto para determinar su rentabilidad y
factibilidad econémica.

II.2 Metodologia

La metodologia utilizada fue la siguiente:
[1.2.1 Andlisis Estratégico del mercado

[1.2.1.1 Andlisis de las cinco Fuerzas de Porter

En base a la investigacion de mercado se analizaron las 5 fuerzas de Porter.
La bibliografia utilizada para desarrollar este punto fueron los libros “Direccién
Estratégica” de Gerry Johnson y Kevan Scholes, e “Interpretando a Porter” de Luis
Restrepo.

11.2.1.2 Analisis FODA

Este analisis se bas6 en identificar las fortalezas y debilidades internas que
tendria esta empresa, y por otra parte identificar las oportunidades y debilidades que
se pueden presentar a partir del analisis externo del mercado.

Los resultados de este andlisis se obtuvieron a partir de lo concluido en el
analisis de Porter y de la Investigacion de Mercado.
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[1.2.2 Investigacion de Mercado

Se baso6 en el estudio del mercado de créditos hipotecarios en Chile para
poder identificar la demanda existente ya que son los bancos los principales clientes
de las empresas tasadoras de viviendas hoy en dia. A partir de esta informacion se
pudo determinar el mercado total, potencial y meta.

Ademas se investigo el mercado de las empresas tasadoras para estudiar la
competencia (correspondiente a la oferta del mercado de las tasaciones) y qué es lo
gue estan ofreciendo a los clientes hoy en dia.

Para esto, la informacion se obtuvo de entidades tales como la SBIF, Portales
Inmobiliarios, Banco Central y se realizaron entrevistas tanto a clientes como a la
competencia para tener un mayor conocimiento de cémo operan y manejan el
negocio.

[1.2.3 Modelo de Negocios

Finalmente, a partir de todo el analisis previo se estableci6 el modelo de
negocios adecuado para la empresa en estudio utilizando el modelo Canvas.

[1.2.4 Plan de Marketing

[1.2.4.1 Marketing Estratéqico

Se establecid la estrategia genérica del negocio, en base a lo descrito por
Porter en “Competitive Strategy”. La estrategia a seguir se determiné de acuerdo a lo
obtenido en el andlisis estratégico y en la investigacion de mercado.

Finalmente se definio la estrategia de posicionamiento que debe realizar la
empresa en base a la estrategia genérica establecida anteriormente.

11.2.4.2 Marketing Tactico

Se baso6 en definir las 7P. El precio se obtuvo por medio de investigacion de
las tarifas establecidas por los clientes en sus sitios web. La definicién del producto o
servicio se basd en los procesos necesarios que debe realizar la empresa para
entregar un trabajo de calidad y se conocié por medio de entrevistas a expertos cual
era la plaza o canal de venta adecuado. La promocién se determind de acuerdo a
los alcances de la empresa y el tipo de cliente al que se estaba enfocando. Ademas
se establecieron los procesos, personal y evidencia fisica, necesarios y adecuados a
partir de entrevistas a expertos y acorde a lo que la empresa requeria.

[1.2.5 Plan de Operaciones

Se determinaron los procesos y condiciones (tiempos) necesarias para el
correcto funcionamiento de la empresa, y el nimero de tasadores que debe
contratar la empresa para cumplir con la demanda proyectada. Ademas se calcul6 el
nivel de ventas o produccién que debe enfrentar la empresa en un periodo de diez
anos.

Para esto, se realizaron entrevistas a expertos del mercado de tasacion para
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conocer los procesos mas relevantes a tener en cuenta.
11.2.6 Plan de Recursos Humanos

El personal necesario para la empresa se determind en base a juicio de
expertos y sitios web corporativos de la competencia. Las remuneraciones se
obtuvieron de portales como “Futuro Laboral” implementado por el Ministerio de
Educacion, y también por informacion recogida en entrevistas con expertos.
Finalmente se definieron los cargos y dotacién de los trabajadores.

I1.2.7 Evaluacion Econdmica

Se definieron la inversion inicial, fuente de financiamiento, ingresos, costos,
gastos, depreciacion, tasa de descuento, horizonte de evaluacion. A partir de esto se
cred el flujo de cajas del proyecto y se obtuvieron los siguientes indicadores: VAN,
TIR, Punto de Equilibrio, IVAN y Periodo de Recuperacion de Capital (PRC). Los
indicadores se utilizaron para realizar un mayor analisis y determinar la rentabilidad
del proyecto.

Finalmente se hizo un analisis de sensibilidad con las variables criticas del
negocio para conocer el impacto que tienen con la rentabilidad.

1.3 ALCANCES

Los alcances de este trabajo de titulo se limitan a la investigacién detallada
del mercado de la tasacion de inmuebles urbanos, especificamente las viviendas
(casas y edificios) ya que se requiere de mucho conocimiento técnico y experticia
para profundizar en los distintos mercados en los que s