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1. Resumen (Abstract)

En este Trabajo de Fin de Grado realizamos un estudio exhaustivo del sector
inmobiliario con el objetivo de ver la rentabilidad de la inversion en una agencia inmobiliaria
con base en Valladolid dado el aumento de los desplazamientos que se estan produciendo
en la ciudad y los cambios del consumidor respecto a los inmuebles debido a la crisis

sanitaria vivida.

Se ha realizado un estudio del mercado inmobiliario en todos los ambitos teniendo
en cuenta variables econémicas y financieras del pasado como del presente. La
inmobiliaria contaria con servicios basicos y servicios complementarios relacionados con

el disefio de inmuebles dando otra perspectiva a los clientes y mayor ventaja competitiva.

Para determinar la viabilidad del proyecto se ha realizado un plan estratégico, de
recursos humanos, marketing y un plan econémico-financiero con una previsiéon de los

resultados de la puesta en marcha del primer afio.
1.1. Abstract

In this Final Degree Project, we carry out a thorough study of the real estate sector
in order to see investment profitability in a real estate agency based on Valladolid given the
raise of the displacements that are taking place in the city and the consumer changes in

relation to property mainly due to health crisis.

A property market study has been made in all areas keeping in mind financial and
economical variable incomes from both past and present. Real estate agency would have
basic and supplementary services associated with the building design giving another

perspective to the clients and greater competitive benefit.

To decide the viability of the project, a strategic plan has been realized consisting of
human resources, marketing, and a financial economic plan with a foresight of the results

of the launch of the first year.
2. Palabras Clave-Keywords
Palabras clave: Plan econémico-financiero, plan de viabilidad, agencia inmobiliaria.

Keywords: Economic and financial plan, viability plan, real estate agency.
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3. Introduccion.

Este Trabajo de Fin de Grado consiste en la elaboracién de un plan de viabilidad de
una agencia inmobiliaria en el territorio espafol, es decir, se realizara un estudio a nivel

econdmico y técnico de todos los aspectos importantes de la inmobiliaria.

En un principio se realizara un exhaustivo analisis del sector inmobiliario ya que
podemos encontrar muchisimas especializaciones, en mi caso me centraré en la
comercializacion con la creacion de una agencia inmobiliaria explicando los servicios
basicos que ofrecen las inmobiliarias en general y los servicios que daré para sobresalir en

el sector.

Posteriormente realizaré un analisis del plan estratégico que llevaré a cabo
delimitando objetivos, analizando el entorno que me rodea (competidores) a través de
Analisis PESTEL, PORTER y DAFO. El plan estratégico tiene que ir encaminado a eliminar

la incertidumbre que pueda surgir.

No solo realizaré un plan estratégico, sino que también prepararé un plan de
operaciones y plan de marketing explicando las caracteristicas de la inmobiliaria y todo lo

que necesitaria para poder poner en marcha el proyecto.

Finalmente, segun las previsiones obtenidas junto a los andlisis de rentabilidad

podré ver si el proyecto es viable para una puesta en marcha en Valladolid.

Me gustaria dar mis mas sinceros agradecimientos a todas las personas que me
han impulsado en esta trayectoria y han colaborado conmigo en este proyecto. En primer
lugar, a mi tutora Maria del Amor Cumbrefio Barreales por la ayuda, informacion,
organizacion y paciencia que ha tenido dada mis circunstancias durante la realizacion del
TFG. En segundo lugar, a mi familia y mi pareja ya que sin su ayuda y apoyo no podria
haber logrado cerrar esta etapa de mi vida. En especial a mi padre quién me ha apoyado,
animado y aportado informacion gracias a su experiencia en la creacion de un negocio. Por
ultimo, a mi tutor de empresa quién me ha permitido hacer uso de los medios que dispone
la asesoria para la realizacion del TFG y me ha brindado ayuda en ciertos aspectos de

este.
4. Justificacion

A continuacion, comentaré los motivos o aspectos que me ha impulsado a realizar

un plan de viabilidad de una inmobiliaria.
4.1. Antecedentes

La idea de la creacion de una agencia inmobiliaria nace del conocimiento obtenido
gracias al negocio familiar en el sector de la construccion.
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En los ultimos afios he estado ayudando administrativamente en la empresa de
construccion familiar lo que me ha permitido ampliar conocimientos del mismo, junto a los
conocimientos obtenidos en la Facultad de Comercio y mi actitud emprendedora comencé

a interesarme por el sector inmobiliario.

El sector inmobiliario tiene un papel importante en la economia espanola ya que

satisface una necesidad basica de la poblacién: la vivienda.

Desde la antigiiledad hemos visto la necesidad de tener un espacio propio en el cual
sentirse seguro y protegido, por ello, en la actualidad se realizan constantemente
operaciones de compra, venta y alquiler relacionados con el sector inmobiliario. Este sector
no solo es vital, sino que esta en auge por diversos factores sobre todo por los cambios

que ha sufrido debido a la crisis sanitaria covid-19.

Segun diversos estudios, el sector inmobiliario se encontraba en una situaciéon de
madurez hasta que se produjo el impacto del covid-19 provocando asi una disminucion de

la actividad a nivel general.

La crisis sanitaria causada por el Covid-19 y las medidas adoptadas por el gobierno
de Espafia provoco un descenso notable en el mercado de la vivienda, segun el Banco de
Espafia “ la actividad se vio afectada por la irrupcion de la crisis sanitaria, en un momento
en que la fase alcista de su ciclo presentaba senales de agotamiento, como evidenciaban
la suave caida de las compraventas, la ralentizacién notable de la iniciacion de viviendas y

una desaceleracion moderada de los precios a lo largo de 2019.” (San Juan & Alves, 2021)

Actualmente nos encontramos en un proceso de recuperacion de la crisis sanitaria
con un incremento del sector inmobiliario. Este incremento se debe a que la pandemia a
cambiado el atractivo de los diferentes activos inmobiliarios. Las personas buscan
viviendas mas amplias y comodas (incluso si implica salir de la ciudad para conseguirlo),
el alquiler con opcién a compra se ha vuelto mas atractivo, aumento del interés por las 2°

residencias, acondicionamiento de locales en vivienda, etc.

Todo esto provoca que las personas recuran a inmobiliarias, ya que estas tienen
una amplia cartera de viviendas, conocimiento del mercado y ofrecen una gran variedad

de servicios como asesoramiento, financiamiento, etc.

De todo lo comentado anteriormente surge “Inmobiliaria Domus”, esta intentara
abarcar todos los servicios posibles para poder sobresalir y avanzar en el mercado
inmobiliario. “Inmobiliaria Domus” ofrecera los servicios tradicionales comunes y servicios
extra como gestion de reformas de viviendas para aumentar su valor en el mercado,
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posibilidad de acondicionamientos de locales en viviendas, servicio de disefio de interiores,

entre otros (todo ello visualizando ejemplo de casos de éxito).

“Inmobiliaria Domus” intentara tener ventaja competitiva en precios, de manera que
sean asequibles para todo tipo de personas, en servicio de calidad, asesoramiento, gestion

de contratos, etc.
5. Objetivo del proyecto

El principal objetivo de este proyecto es analizar la rentabilidad del negocio
inmobiliario en funcion de la prevision de ventas estimada, de los costes y gastos que va a

suponer la constitucion de “Inmobiliaria Domus”.

A continuacién, vamos a definir la estructura del proyecto inmobiliario y explicar el

plan financiero y econdmico previsto.
6. Promotores

Segun Educaweb “El promotor de ventas hace demostraciones de productos en
locales comerciales, exposiciones y hogares particulares con la finalidad de que los

potenciales clientes compren estos productos...” (Educaweb, 1998)

Como podemos ver los promotores son la cara de la empresa, se encargan de la
planificacion econdmica y financiera de la compania, es decir, se encargan de impulsar la
actividad econdémica y conseguir una buena imagen de marca de una empresa para

impulsar las ventas fidelizando y captando nuevos clientes.

Como podemos ver la existencia de promotores es esencial para el negocio. Segun
Realia “El promotor inmobiliario es la persona fisica o juridica, publica o privada, que,
individual o colectivamente, toma la iniciativa de promover viviendas para su

compraventa...” (Realia Business, S.A., 2020)

Este proyecto tendra en un principio un promotor inmobiliario que se expondra a

continuacion.
6.1. Identificacion de las personas promotoras

Yo seré la persona encargada de tomar la iniciativa y poner en marcha este proyecto

“Inmobiliaria Domus”, mis datos son:

o Iris Michelle Heredia: con NIF 71325876R; y domicilio en C/ Castellon
N°.1 (47012 -Valladolid).

Ademas, contaré con la colaboracién de profesionales independientes del negocio
que ayudaran en algunas actividades relevantes del negocio. Entre ellos destacamos
algunas constructoras como:
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o Construcciones y Reformas lllanes, S.L.
. Valaurea Labour, S.L.

6.2. Breve historial profesional y académico

La responsabilidad como principal y unica promotora de “Inmobiliaria Domus” me
impulsan a contar con una formacion académica que me ayude a mejorar el negocio. Esta

es!

Iris _Michelle Heredia: Grado de Comercio. Idiomas: inglés y portugués.

Informatica: Paquete integrado (Microsoft Office), Aplicaciones de marketing online, alto
conocimiento en los sistemas operativos mas usados (Windows, Mac OS x y Linux) y

herramientas de gestién (e-comerce, CRM, etc.)

Por otro lado, cuento con formacion profesional que me ayuda al desarrollo de la

actividad, estas son:

o Auxiliar administrativo (Practicas curriculares y extracurriculares):
Las practicas las realicé en una asesoria en la que he podido desempenar
diversas tareas como recursos humanos, contabilidad, fiscalidad, etc. tanto de
personas fisicas como juridicas, con ello he obtenido conocimientos de lo que
conlleva la creacién de un negocio que me ayudara a nivel administrativo y

poder tener todo al dia.

A parte realizaré formacion extra relacionado con el sector inmobiliario para poder

especializarme y dar un mejor servicio al cliente, los cursos previstos son:

o Curso superior en Direccion Inmobiliaria y gestion de hipotecas:
Podré desarrollarme en direcciéon de equipos, marketing y publicidad, fiscalidad
inmobiliaria, urbanismo, como realizar valoraciones inmobiliarias, técnicas de

negociacion, etc. (Surge Centro de Estudios, 2022)

o Curso Superior de Asesor Inmobiliario: Curso online con duracién
de 9 meses en el que podré aprender a dirigir, planificar, rentabilizar, etc.
(Fundacion Aucal, 2022)

7. Descripcion de la actividad: producto o servicio

La principal actividad de la “Inmobiliaria Domus” es la prestacion de servicios en

el sector inmobiliario.
7.1. Descripcion de las caracteristicas técnicas
En “Inmobiliaria Domus” se ofreceran 3 principales servicios:

PLAN DE VIABILIDAD DE UNA INMOBILIARIA 10
HEREDIA ROMAN, IRIS MICHELLE



FACULTAD DE COMERCIO
Universidad de Valladolid

o Compraventa de Inmuebles: Este servicio va dirigido tanto a

personas interesadas en vender sus inmuebles (vendedores) como a personas
interesadas en adquirir un inmueble (compradores). Realizaremos la promocion y
venta de los inmuebles de nuestros clientes, gracias a nuestro servicio irdn en la
direccion correcta ya que recibiran el asesoramiento correcto y nos encargaremos
de formalizar todos los documentos en el tiempo preciso. Dado que contaremos con
la colaboracion de empresas constructoras externas ampliaremos la vision de
compradores y vendedores respecto a las posibles mejoras del inmueble para su

venta como para la compra.

o Alquiler de inmuebles: Este servicio consiste en la gestion del alquiler

de los inmuebles. En la actualidad las operaciones de alquiler de pisos tienen cierta
inseguridad tanto para propietarios como inquilinos, ya que por una parte el
propietario teme que los inquilinos no cumplan con los pagos previstos y el inquilino
teme que los contratos sean un fraude o que no sean respetados. Por ello,
“Inmobiliaria Domus” quiere ofrecer todas las garantias y seguridad posible a ambas
partes, tiene el objetivo de ser un intermediario entre el propietario y el inquilino
encargandose de la negociacion, asistencia al inquilino, busqueda y seleccion,
cambio de titularidad de los servicios contratados (o contratacion si no los hubiera)

y control de pagos mensuales y fianza entre otros servicios.

o Financiacion: “Inmobiliaria Domus” se encargara de que el cliente
pueda optar a varias alternativas de financiacion y asesoramiento del mercado, para
ello, estara en contacto con varias entidades financieras para conseguir la mejor

oferta que se adapte al cliente en funcion de sus necesidades y ahorrando tiempo.

7.2. Elementos innovadores, caracteres diferenciales respecto a los

de la competencia.

“Inmobiliaria Domus” quiere destacar principalmente con un servicio de atencion al

cliente de calidad, para ello, quiere aportar servicios innovadores extra.

“Inmobiliaria Domus” trabajara de manera semipresencial, esto quiere decir que
trabajaremos desde casa en gestiones relacionadas con tramites, tasaciones, contratos de
compraventa, citas telefonicas con los clientes, etc. También contaremos con una oficina
ubicada en un barrio muy frecuentado por la poblacion en el que se podran concertar citas
(tanto con clientes como con clientes potenciales) para visualizar los diferentes inmuebles

con el asesoramiento de un agente especializado u otras gestiones.
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Otro aspecto que destacar es la promocidon de nuestros productos,
promocionaremos de manera constante los inmuebles a través de diversos métodos como,

por ejemplo:

o Contaremos con una pagina web de facil acceso donde los clientes
potenciales podran consultar datos del inmueble, visualizar fotografias, concertar
citas o incluso realizar visitas virtuales de los diferentes inmuebles que tengamos

disponibles, entre otras gestiones.

o Se planificaran diversos Open House. Segun Laura Migallén “Un
open house inmobiliario es una visita del inmueble organizada por un agente
inmobiliario para muchas personas a la vez. Es una jornada de puertas abiertas en
el que los clientes acceden libremente al inmueble que esta en venta...” (Migallon,
2021), esto ayudara a que el proceso de venta se realice con mayor rapidez ya que
si se percibe que hay una mayor demanda del inmueble las ganas de adquirir el
inmueble aumentan.

o Se recurriran a diversos métodos informaticos como mailing, google

ads, etc.

Otro elemento clave de la empresa es el tipo de atencion al cliente que ofrecemos,
al ser una empresa de trabajo semipresencial nuestro servicio y asesoramiento no se siente

amenazado por las inmobiliarias tradicionales ya que ofrecemos:

o Diagnastico gratuito

o Atencion al cliente diario

o Retroalimentacion con clientes potenciales
o Gestion patrimonial

Ademas, nuestra inmobiliaria no solo abarca servicios basicos, sino que intentamos

ampliar la perspectiva para que puedan obtener una mayor rentabilidad:

o Realizaremos un analisis del inmueble y asesoraremos para obtener
un mejor precio de venta, en el caso de viviendas muy antiguas o poco explotadas
se platearia la reforma para incrementar el valor de la vivienda para que puedan
obtener un mayor beneficio de venta. Al contar con la colaboracién de constructoras

externas obtendremos las mejores ofertas para la realizacion de la reforma.

o Tendremos un servicio de Home Staging, esto consiste en la
redecoracion de una vivienda para volverla mas atractiva para los compradores o
inquilinos.
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8. Analisis del mercado.

El analisis de mercado es el estudio de un determinado mercado o sector, en
nuestro caso: el sector inmobiliario. Con el analisis del mercado conoceremos los datos
relevantes y estableceremos parametros, como: el valor de nuestro mercado, publico

objetivo, su forma de consumo, etc.,

Dependiendo de los datos obtenidos, comprobamos si el negocio es rentable o no,

las dificultades que entraia el acceso a él y las posibilidades estratégicas.

Comenzando con el analisis de mercado podemos decir que en el aio 2019 Espafia
se encontraba en un punto de auge en el sector inmobiliario tras la mala racha que vivimos
desde el estallido de la burbuja inmobiliaria de 2008. Segun Gesvalt “La perspectiva
general de cara al final del afio 2019 y el arranque de 2020 es la de un crecimiento
moderado, a ritmos mas lentos que los vistos durante el afio pasado, y con precios estables
y alcanzando un cierto equilibrio ...” (Gesvalt, 2019). Sin embargo, esta prevision para el

2020 no fue posible debido a la crisis sanitaria que se vivié a nivel mundial por el covid-19.

Durante el 2021 el mercado inmobiliario experimento un crecimiento segun
Fotocasa “Los datos de transacciones inmobiliarias correspondientes al pasado mes de
diciembre de 2021 dados a conocer hoy por el INE, reflejan un descenso mensual del -

3,6% y un incremento anual del 32,9%...” (Fotocasa, 2022)

Lo que llevamos de afio podemos ver que el sector inmobiliario sigue en alza a
pesar de ciertos temores de burbuja inmobiliaria. Entre los motivos de recuperacion que

observamos en Espafia estan:

o Ahorro de las familias y el interés de cambio de viviendas.

o La inversion extranjera en inmuebles comienza a remontar

o Aumento de construcciones de vivienda nueva

o Mayor demanda de viviendas en alquileres (reduccién del precio de
estas).

o Hipotecas mas accesibles.

8.1. Analisis externo-analisis PESTEL

En este apartado se realizara el analisis externo a través del analisis PESTEL
permitiendo evaluar y orientar al negocio ya que gracias a este analisis podremos planificar
estratégicamente a nivel organizacional y de mercado. Se realizara un analisis de los
factores externos que afectan al negocio, estos factores sujetos de analisis profundo son:

politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgico, ecoldgicos y legales.
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o Entorno politico-legal: Es esencial el conocimiento del marco legal

que imponen las administraciones publicas ya que se trata de una normativa muy
regulada, en nuestro caso la normativa basica para el usuario o consumidor que

llegan afectar a la inmobiliaria son:

" Ley 49/1960, de 21 de julio, sobre propiedad horizontal:
Esta ley regula la convivencia de vecinos que comparten un mismo espacio
convirtiéndose en una comunidad de propietarios en el que se estipulan
ciertas obligaciones y derechos de cada vecino. Otros aspectos relevantes

de esta ley son:
> Fondo de reserva de la comunidad

> Regulacion y gestion de obras necesarias (de

conservacion) del edificio (ITE)

> Especificaciones de funciones del presidente y

secretario de la comunidad.
> Respeto de las zonas comunes.

La ultima modificacion se realizd en 2021 (Real Decreto Ley 8/2021)
ya que por el confinamiento las reuniones estaban prohibidas y se reguld

para que se pudiera realizar las juntas de vecino telematicamente.

" Ley 2/2004, art. 60 a 77 (Ley reguladora de Haciendas
Locales): Esta ley habla sobre la regulacion del Impuesto sobre los Bienes
Inmuebles (IBI), este impuesto es obligatorio para todas las personas que
tengan un bien inmueble en propiedad. El pago del impuesto se realiza
anualmente y regulado en funcién del valor del inmueble segun su referencia
catastral. Es importante el conocimiento de esta ley ya que “Inmobiliaria
Domus” puede trabajar con diversos inmuebles ya sean de caracter rural o

urbano.

. Real Decreto 42/2022, de 18 de enero: Se trata el tema de

la regulacion de:

> Bono Alquiler Joven: este bono pretende facilitar a la

poblacion joven con escasos medios econdmicos la adquisicién de
una vivienda en alquiler disminuyendo del mismo modo la tasa de
parados entre la poblacién joven, esto consiste en una ayuda

economica de 250€ durante 2 afios cumpliendo los requisitos minimos.

PLAN DE VIABILIDAD DE UNA INMOBILIARIA 14
HEREDIA ROMAN, IRIS MICHELLE



FACULTAD DE COMERCIO
Universidad de Valladolid

> Plan Estatal para el acceso a la vivienda 2022-2025:

Consiste en la dotacion de ayuda directa a arrendatarios con escasos
recursos, ampliacion del parque de vivienda en zonas urbanas vy

rurales, e impulsar la rehabilitacién de zonas degradas, entre otros.

. Ley 29/1994, de 24 de noviembre (Arrendamientos
Urbanos): Esta ley regula todo lo relacionado a los alquileres de inmuebles
como la duracion de contratos, reparticion de gastos, precios, entre otros.
La ultima regulacion se realizé en 2019 (Real Decreto-Ley 7/2019) en el que

se tratan temas como:

> Gastos deducibles del alquiler de inmuebles

> Ayudas de alquiler a menores de 35 afios

> Control de precios de alquileres

> Establecimiento de prorroga extraordinaria tras la

finalizacion del contrato de arrendamiento.

En febrero de 2022 el gobierno aprobd la nueva ley de viviendas en Espafa (tras
anos de negociaciones), la cual intervendra a escala nacional en el mercado de

arrendamiento. Los aspectos principales de esta ley son:

> Medidas referentes al parque publico de vivienda
social.

> Regulacion de desahucios en situaciones de
vulnerabilidad.

> Regulacion de las viviendas vacias a través de
recargos hasta el 150% en el IBI.

o Entorno econdmico: Dado que la empresa puede verse afectada por

los cambios (nacionales o internacionales) que se produzca durante su desarrollo
es necesario el analisis del entorno econémico del pais. Los factores principales de
analisis son:

. Tasa de empleo: Segun el INE “El numero de ocupados
disminuye en 100.200 personas en el primer trimestre respecto al trimestre
anterior (un -0,50%) y se situa en 20.084.700...” (Instituto Nacional de
Estadistica, 2022). Como podemos observar se ha producido una
ralentizacién del mercado laboral debido a diversos acontecimientos como
los estragos de la pandemia, el inicio de la guerra de Ucrania, aumento de
precios del sector eléctrico y petrolifero, y las variaciones de precios
afectando gravemente a ciertos sectores.
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" Producto Interior Bruto (PIB): Segun el analisis realizado
por Datosmacro " El producto interior bruto de Espafia en el primer trimestre

LI

de 2022 ha crecido un 0,3% respecto al trimestre anterior...” “La variacién
interanual del PIB ha sido del 6,4%, 9 décimas mayor que la del cuarto
trimestre de 2021, que fue del 5,5%...” (Datosmacro, 2022). Como podemos
ver el crecimiento nos indica un estancamiento de la economia producido en
parte por el descontrol de precios producidos en el 1° trimestre provocando
del mismo modo un encarecimiento del nivel de vida.

. Tipo de interés: El tipo de interés es el porcentaje que
pagamos por una cantidad prestada, en este caso a los bancos. Segun
Miquel Riera “El tipo de interés medio actual de las hipotecas se situa en el
1,52%, ligeramente por encima de la de enero (1,44%) ...” (Riera, 2022).
Como podemos ver el tipo de interés hipotecarios son bajos por lo que las
hipotecas son accesibles para un mayor numero de personas. Junto al tipo
de interés debemos tener en cuenta otro factor, el Euribor (valor o precio al
que las entidades bancarias se prestan dinero entre ellos). En el caso de los
tipos de interés fijo no afecta nada, sin embargo, en caso de tipo de interés
variables ya que el tipo de interés seria el Euribor mas un porcentaje pactado
anteriormente con la entidad bancaria. Si el Euribor subo por ende suben los
tipos de interés de hipotecas variables. A mes de abril vemos que el Euribor
es positivo (0,134%) significando encarecimiento de las cuotas hipotecarias.

(Euribor Diario, 2022)

. IPC: Segun Fincasycasas “El dato del IPC adelantado del
mes de marzo de 2022 es del 9,8%, tras el 7,6% de febrero...” (OCU
Ediciones, S.A., 2022). Como podemos ver hay un aumento significativo
produccion una inflacion de precios y del mismo modo afecta a las familias
en las rentas, reduciendo el poder adquisitivo.

o Entorno sociocultural: Es necesario el analisis del comportamiento

de la sociedad en cuanto a la demanda de alquileres y ventas de inmuebles. Como
hemos comentado anteriormente, los habitos de consumo han cambiado por el
covid-19 ya que el confinamiento ayudo a ver las carencias y deficiencias de sus
viviendas por lo que buscan viviendas con mayor superficie, mas polivalentes,
zonas residenciales, etc. Podemos observar que se produjo un aumento de compra
de viviendas de segunda mano segun Amper Villas “Siguiendo la tendencia del afio
2021, se confirma el gran peso de la vivienda de segunda mano en las operaciones
de compraventa, cercanas al 80% del total de viviendas vendidas...” (Amper Villas,
2022)
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Segun diversos estudios vemos que el porcentaje de emancipacion en
Espafa disminuye siendo 1,5/ 2 de cada 10 jévenes menores de 30 afios han
conseguido emanciparse.

Las viviendas en alquiler aumentan duplicandose hasta aproximadamente
16% en Castilla y Ledn, sobre todo por alquileres a precios bajos. (Escalona, 2022)

o Entorno tecnoldgico: La crisis sanitaria obligo a que el sector

inmobiliario se adaptara a las nuevas formas de compra por parte de los
consumidores, por lo que tuvo que desarrollarse tecnolégicamente. Se ha producido
cambios en:

= Crowdfunding inmobiliario: Esto consiste en la inversion
pequefia en proyectos inmobiliarios obteniendo del mismo modo rentabilidad
en conjunto con otros inversores. Existen diferentes plataformas especiales
para esta nueva modalidad del sector. Segun Sara Gil “Las empresas
de crowdfunding son las que llevan a cabo todos los tramites y analisis de
estas inversiones a cambio de una comision de gestién por los servicios
prestados que suele ser un porcentaje sobre los beneficios obtenidos...” (Gil,
2021)

. Bigdata: Bigdata consiste en el almacenamiento de gran
cantidad de datos, en el sector inmobiliario se esta desarrollando cada vez
mas debido a que aporta mayor precision de busqueda para los
consumidores agilizando las tomas de decisiones por estos.

= Realidad virtual: El desarrollo virtual obliga al sector a
modernizarse a través de visitas virtuales, ya sea a través de dispositivos,
videos o fotos en 360° entre otros. Cada vez mas en alza ya que

proporciona comodidad, ahorro en tiempo y dinero, y da diferenciacion al

negocio.
" Internet de las cosas (IoT)
o Entorno ecoldgico: La preocupacion por el medioambiente esta en

alza por lo que su regulacion cada vez es mas rigurosa. Para la venta o alquiler de
inmuebles es necesario la obtencion del certificado energético por parte de un
técnico especializado.

Por tanto, es necesario tener en cuenta el Real Decreto 390/2021, de 1 de
junio (Aprobacién del procedimiento basico para la certificacion de la eficiencia
energética de los edificios). En este se habla sobre las Inspecciones Técnicas del
Edificio (ITE), duracién del certificado (plazo vigor), amplia la certificacion obligatoria

a otros inmuebles, entre otros.
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8.2. Analisis Interno

En el analisis interno trataremos de encontrar las estrategias, recursos y habilidades
de “Inmobiliaria Oasis, S.L.” y formas para mitigar los posibles puntos débiles. Es decir,
buscaremos de potenciar nuestras fortalezas y de eliminar las debilidades frente a los
competidores del mercado. Por ello, realizaremos un analisis utilizando las 5 fuerzas de
PORTER.

o Amenaza de entrada de nuevos competidores: el sector
inmobiliario se encuentra en crecimiento, sobre todo por parte de los extranjeros
que cada vez aumentan su interés por invertir en Espafia ya sea para viviendas
residenciales como para negocio. Cada vez se ve el interés por el sector inmobiliario
en las construcciones para alquiler, alquileres en estudiantes, etc. Esto provoca que
los productos inmobiliarios se amplien aumentando del mismo modo la clientela

potencial.

Actualmente, se esta realizando una reforma de la ley de vivienda estatal que puede

favorecer al mercado inmobiliario debido a algunas medidas como:

" Obligar a SAREB (Sociedad de gestion de activos vinculados
al sector inmobiliario) a destinar un 75% de las viviendas en alquiler social

. Control de precios en zonas tensionadas

. Hasta un 2% de personas que residen en un barrio en las

plazas de vivienda turistica

El acceso de compra de vivienda cada vez es mas accesible por la poblacion dado

las facilidades que establece el gobierno y las entidades bancarias.

“Inmobiliaria Domus” intentara cubrir todas las necesidades de los clientes
potenciales y ser innovador al mismo tiempo, por ello nuestra barrera de entrada no resulta
complicada debido a que la constitucion de una inmobiliaria no requiere un elevado coste
de constitucion, ofrecemos un servicio personalizado, ofrecemos productos basico e
innovadores como la transformacién del uso de inmuebles, alquileres vacacionales y la
colaboracién con constructoras con precios asequibles para la revalorizacién de inmuebles
para la venta o alquiler. Del mismo modo al estar concentrados y especializados en una
zona geografica relativamente pequefia, podremos centrarnos mas en los clientes que
tenemos y en los que podremos captar mejorando la forma en la que los clientes pueden
mantener un contacto con nosotros, ya que lo pueden hacer desde via online o en nuestra

oficina.

o Rivalidad entre competidores existentes: Dado que intentamos
ofrecer servicios que actualmente poco a poco se esta produciendo en el mercado
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inmobiliario podemos decir que la competencia entre inmobiliarias no es tan alta.
Sin embargo, no hay que estar dormidos ya que el mercado esta en un proceso de
cambio y de mejoras por lo que tenemos que apresuranos en ganar poder en el
mercado y que la marca sea reconocible entre la poblacién. El aumento de las
operaciones de compraventa provoca un aumento de creaciones de negocios
inmobiliarios generando mayor competencia.

o Amenaza de productos y servicios sustitutos: El comportamiento
del consumidor viene ligada a la situacion econémica del pais, en nuestro caso, los
espafoles se vieron en una crisis sanitaria que produjo la reduccién de sus
ingresos, aumento de gastos, negatividad por la situacion actual, apreciacion del
tiempo, etc. todo esto cambio el comportamiento del consumidor debido a que el
consumidor intenta ahorrar lo maximo dentro de sus posibilidades y tiene claro los
objetivos de compra y gasto que pueden permitirse. En el sector inmobiliario esto
puede favorecernos o perjudicarnos ya que hay una cantidad considerable de
inmobiliarias en el pais con una gran variedad de precios y productos y la tendencia
sustitutiva de la poblacion teniendo en cuenta los nuevos intereses del consumidor
puede condicionar la eleccién de una inmobiliaria u otra, el reemplazamiento de
nuestra inmobiliaria contratada a otra con mejores condiciones pensando en sus
propias necesidades o la no utilizacion de intermediarios para la realizacion de las

operaciones de compraventa o alquiler.

En la actualidad vemos un desarrollo en tecnologia con un alza de startups
relacionadas con el sector inmobiliario (proptech — compafias que utilizan la tecnologia en
el mercado de la vivienda) afectando a las inmobiliarias ya que se eliminan las comisiones

de compraventa y se sustituyen por cuotas fijas mensuales perjudicando a las inmobiliarias.

Otra amenaza son los intrusismos en el sector por parte de empresas como

empresas de construccion, administraciones de fincas, etc.

o Poder de negociacion del proveedor: Segun Billomat “Un
proveedor es una persona fisica o juridica que suministras a una empresa los
articulos, servicio o existencias para ejercer su actividad econdémica...” (Billomat,
2022).

En nuestro caso al tratarse de una agencia inmobiliaria que ofrecer servicios de
intermediacion entre particulares o de particulares con constructoras, podemos decir que
no tenemos proveedores en si que aporten servicio o productos a nuestra inmobiliaria,
aunque el hecho de tener pisos bajo nuestra gestion de venta y alquiler podemos decir que

nuestros proveedores son los bancos o los particulares.
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o Poder de negociacion del cliente: Podemos decir que el poder de
negociacion de los clientes es elevado ya que hay muchas inmobiliarias en la zona

de actuacion principal, Valladolid.

Sin embargo, dado los servicios que ofrecemos y contando con un mercado en
aumento en el volumen de compra por los consumidores y el aumento de empresas en la
zona favoreciendo los alquileres de pisos nos da una ventaja competitiva la cual nos
ayudara a obtener rentabilidad y hacernos un hueco en Valladolid y posteriormente en la

zona de Castilla y Ledn.
8.3. Analisis DAFO

Es necesario realizar un analisis de la situacion actual antes de comenzar la
actividad ya que gracias a este tendremos un diagnodstico de la empresa frente al mercado
en el que nos queremos incorporar. A continuacion, identificaremos nuestras amenazas,

debilidades, fortalezas y oportunidades:

Tabla 1: Analisis DAFO

DEBILIDADES

AMENAZAS

Capacidad financiera limitada para poder invertir

Excasa experiencia en el sector
Cuota de mercado baja
Cuota de mercado concentrada

Existencia de un solo local fisico

Posicionamiento de marca de inmobiliaria inexistente al ser un nuevo
negocio
Inexperiencia

Precios no muy elevados para atraer mas que los competidores

Competencia tradicional muy alta: mercado saturado
Entrada de nuevos competidores debido a las nuevas tecnologias
Dificultad para adquirir prestamos en las entidades bancarias

Emancipacion de los jovenes cada vez mas dificily tardia

Incremento de valor de las viviendas, tanto venta como compra

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Diferentes canales de contacto con los clientes (reduccion de costes)

Especializados en una zona geografica pequefia (Castilla y Ledn)

Ubicacion en un barrio muy concurrido de Valladolid
Diversificacion de servicios

Cooperacion con constructoras para obtener los precios mas asequibles

Cooperacion con entidades financieras para otorgar facilidades

Prestacion de servicios personalizados
Precios muy asequibles.

Servicio a largo plazo.

Ciudades de provincia universitarias (alquiler de pisos a estudiantes).

Incremento de la compra de viviendas a raiz del covid-19 debido al cambio
del perfil del consumidor.

Crecimiento del comercio electrénico en toda Espafia.

Incremento de la poblacion en CyL debido a las oportunidades de trabajo de
la zona.

Implementacion de ayudas para el acceso a alquileres por parte del
gobierno.

Existencia de ayudas para personas con rentas bajas para la obtencion de
viviendas de proteccion oficial o reducciones de impuestos para jovenes
menores de 35 afios, entre otros.
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Fuente: Elaboracion propia
9. Plan de Marketing

En toda empresa es imprescindible tener un plan de marketing eficaz que permita
dar a conocer tanto a la propia organizacién como a sus productos o servicios, en el caso
de “Inmobiliaria Domus el plan de marketing registrara los objetivos en promocion,
marketing y venta a emprender. Para ello tendremos que definir una serie de técnicas que

sean lo mas eficaces posibles.
9.1. Objetivos comerciales. Formas de distribucion

Para dar con las estrategias adecuadas debemos de establecer unos objetivos en
cuanto al volumen que deseamos obtener, la cuota de mercado en la que vamos a trabajar
y la rentabilidad que deseamos obtener. Teniendo en cuenta el analisis del entorno ya

hecho, podemos decir que buscamos:

o Obtener mayor visibilidad

o Ampliar la cuota de mercado y de clientes (fidelizandolos)

o Incrementar los beneficios y las ventas

o Crear diferenciacion respecto de la competencia dando un mejor
servicio.

o Digitalizacion del negocio y conseguir posicionamiento.

En cuanto a las maneras de distribucién de “Inmobiliaria Domus” para establecer

un vinculo entre el cliente y la empresa, como ya hemos dicho, se realizara mediante:

o Local fisico: Como hemos comentado anteriormente es muy
importante establecer un vinculo con el cliente para que la negociacion sea exitosa
y fortalecer la relacion. Por ello, contamos con un local fisico con dos oficinas para
poder atender a los clientes en cuestiones como cumplimentacion de
documentacion, informacion al cliente y firma de contratos, y un escaparate en el

que pueden visualizar los inmuebles mas demandado o mejor ofertados.

o Pagina web: Dado las diversas personalidades de los
consumidores, restricciones horarias, preferencias de informacion de servicios, etc.
contaremos con una pagina web en el que se podra visualizar de forma facil y
precisa informacion relevante a los servicios que ofrecemos, inmuebles en cartera,

politica de la inmobiliaria, concertar citas y otros datos relevantes.

A través de estos medios, intentaremos dar una buena imagen de empresa y dar
el mejor servicio. Nuestra distribucién intentara ser la maxima posible ya que en caso de
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que los clientes no puedan informarse en el horario de atencién al cliente personal podra

realizarlo a través de internet.
9.1.1. Estrategia de ventas

Las estrategias de ventas nos permitiran tener unos buenos resultados econdémicos
y alcanzar nuestros objetivos mediante la captacién de inmuebles para su venta o alquiler.

Para ello definiremos ciertos puntos a continuacion.

El publico objetivo de “Inmobiliaria Domus” sera cualquier persona interesada en
adquirir un inmueble en la zona de Castilla y Ledn. En un principio “Inmobiliaria Domus”
trabajara en la zona de Valladolid y posteriormente a medida que vaya adquiriendo clientes
y presencia en el mercado se expandira por toda Castilla y Ledn, gracias a la modalidad
de trabajo online podremos atraer no solo a los residentes de Castilla y Ledn, sino que
también atraeremos a los no residentes que busquen la adquisicion de una vivienda
asequible y personalizada, jévenes interesados en el cambio de uso de inmuebles
convirtiéndolos en pisos habitables, alquileres vacacionales, adquisicion de viviendas a

precios de bajo coste, etc.

Del mismo modo, intentaremos crear una relacion con entidades bancarias, al
poseer una gran cantidad de inmuebles que quieren dar salida al mercado, o grandes

propietarios.

La forma en la que promocionaremos los inmuebles y daremos un buen servicio,
como ya se ha dicho, serd por via online a través de una pagina web disefiada de acuerdo
con los gustos, pensando en todo tipo de clientes de manera que sea de facil acceso (sin
necesidad de un gran conocimiento informatico) y preferencias de los consumidores,

pensando en el mercado.

La otra forma sera por un local fisico, en el que tendremos carteles en el escaparate
gue puedan visualizar los viandantes. La publicidad que realizaremos para promocionar se
hara mediante otras plataformas o paginas webs, a través de carteles, participacion en
importantes eventos, etc. para darnos a conocer y conseguir reconocimiento de marca, lo

gue nos implicara una serie de costes.

Para reforzar nuestra inmobiliaria hemos entablado una serie de alianzas para
mejorar nuestros servicios. Contamos con la colaboracién de diferentes constructoras para
dar mayor valor y personalizacién a las viviendas y dar a los clientes lo que buscan y
necesitan. Intentaremos relacionarnos con diferentes entidades bancarias para otorgar

mas facilidades a nuestros clientes en el caso de dificultades econdmicas.
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9.1.2. Estimacion de ventas. Plan de ventas

Para poder realizar una estimacion de ventas debemos tener en cuenta que la
estacionalidad juega un papel importante en el sector inmobiliario ya que todo depende la
zona en la que estemos y de las fluctuaciones de la oferta y la demanda en diferentes

periodos temporales.

Segun diversos estudios primavera y otofio son las estaciones en las que mas

operaciones de compraventa y alquiler se realizan. (Fotocasa, 2021) (Seanest, 2021)

Gréfico 1: Estadistica de transmision de Derechos de la propiedad (2019)

Total fincas transmitidas segin naturaleza de la finca

Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica, 2022)

En este grafico del 2019 sobre la transmisién de derechos de propiedad vemos
como se registra mayor movimiento en mayo y menor movimiento en los meses de agosto
y diciembre. (No utilizamos el grafico del 2021 debido a que dado la situacion atipica que
vivimos por la crisis de covid-19 no puede ser tan objetiva, en cambio este aho dado la

estabilizacion de la situacion prevemos que estamos en proceso de vuelta a la normalidad).

Segun Real Advisor “El precio medio de apartamentos actualmente en el mercado
es de 149.000€. El precio de venta del 80% de las viviendas se encuentra
entre 65.280 € y 310.000 €. La media por m? en Valladolid es de 1642 € /| m? (precio por
metro cuadrado) ...” y “El precio de alquiler mensual medio para apartamentos actualmente
en el mercado es de 600 €. El precio del alquiler mensual del 80% de las viviendas se
encuentra entre 300 € y 800 €. El alquiler medio por m? en Valladolid es de 91 € / m?/
ano (alquiler anual por metro cuadrado de superficie habitable) ...” (RealAdvisor, 2022).
Dado estos parametros nuestros calculos aproximados, teniendo en cuenta la media de
venta de pisos, es de 100.000 (comision del 3,5%) y en alquileres nuestro precio medio
sera de 500 (7% de la renta anual al inquilino y 6,5% de la renta anual del propietario =
810,00€).
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Tabla 2: Estimaciéon de ventas del 1° afio

PRECIO
VIVIENDA COMISION
100.000 3,5%
MES N° VENTAS GANANCIA

ENERO 1 3.500

FEBRERO 0 0
MARZO 1 3.500
ABRIL 3 10.500
MAYO 1 3.500
JUNIO 1 3.500

JULIO 0 0

AGOSTO 0 0
SEPTIEMBRE 3 10.500
OCTUBRE 2 7.000
NOVIEMBRE 2 7.000
DICIEMBRE 1 3.500
TOTAL 15 52.500

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 3: Estimacion de alquileres 1° afio

PRECIO PRECIO PRECIO GANANCIA DE 1
ALQUILER ARRENDATARIO ARRENDADOR ALQUILER
500 7% de la renta 6,5% de la renta 810
anual anual
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MES N° ALQUILERES GANANCIA
ENERO 2 1.620
FEBRERO 4 3.240
MARZO 1 810
ABRIL 2 1.620
MAYO 4 3.240
JUNIO 1 810
JULIO 1 810
AGOSTO 1 810
SEPTIEMBRE 3 2.430
OCTUBRE 2 1.620
NOVIEMBRE 3 2.430
DICIEMBRE 1 810
TOTAL 25 20.250

Fuente: Elaboracion propia

Segun las tablas de estimacion: en ventas obtendriamos unos ingresos anuales de
52.500€ y en alquileres 20.250€ dando un total anual de 72.750€.

No hay que olvidar la cooperacion que tendremos con las empresas constructoras,
la ganancia de esta cooperacion sera en funcién los presupuestos aceptados (cantidad

monetaria).
9.2. Politica de Precios

La politica de precios consiste en la fijacion de precios del producto o servicios, esta
fijacion de precios depende de la evolucién del mercado. Segun Ceupe “La politica de
precios es un elemento fundamental para la estrategia de marketing de una empresa, ya
que esta tiene como principal objetivo la obtencion de ganancias, a través de la venta de
bienes (ya sea al por mayor o al por menor). Siendo el punto clave para el éxito de las
ventas el coste del producto comercializado, el cual es determinado por la politica de

precios de la empresa ...” (Ceupe, 2022)
9.2.1. Estrategia de precios utilizada

La estrategia que vamos a utilizar sera la estrategia de “precios bajos” ya que

nuestro objetivo es vender o alquilar de manera rapida las viviendas de nuestros clientes.
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En un principio, contaremos con la tasacion de la vivienda de nuestros clientes, en
el caso de las ventas de propiedades, luego tendremos en cuenta los precios ofertados en
el mercado en la zona donde se encuentran los inmuebles y finalmente el estado de la

vivienda (reformado, para reformar y nueva construccion).

Como la mayoria de los propietarios en Espafia tiende a sobrevalorar sus viviendas
casi hasta un 20% sera facil poder ofrecer tanto la venta como el alquiler a un precio
levemente por debajo del mercado, lo que nos proporcionara la competitividad necesaria

frente al resto de inmobiliarias del mercado.
9.3. Politica de cobro a clientes

En el ambito del sector inmobiliario por cada operacién de venta o alquiler de un

inmueble que se produzca, los clientes pagan a la inmobiliaria una comision.

Segun BNC advisors “Normalmente, la comision inmobiliaria oscila entre el 3% y el
6% del precio final de la venta de la vivienda, un importe al que hay que sumar el 21% de
IVA ...” (BCN Advisors, 2022). También hay que tener en cuenta la zona en la que se

encuentra y el precio de venta del inmueble ya que variara en funcion de ello.

Las comisiones se pagan al inicio de la transaccion en la firma de contrato de arras
el 50% vy el otro 50 % cuando se realiza la firma de la escritura, en ocasiones se realiza el

pago unico en la firma de escrituras.

Cuando hablamos de la comisién inmobiliaria por alquiler, segun diversas paginas,
la comision ronda entre el 7 y 10% de la renta anual de un afio y a veces de 2 afos. En
nuestro caso como nuestra misién es poder dar al cliente el servicio que necesita con coste
bajo hemos decidido que la persona que busca arrendar un piso debera pagar una
comision de un 7% a la inmobiliaria y el propietario debera pagar un 6,5% del valor de la
renta anual. El importe no estd regulado por ley por lo que nosotros hemos establecido
nuestros propios porcentajes segun el precio de cada vivienda y se pagan en el momento

de la firma del contrato.
9.4. Politica de post-venta

El servicio de post venta de viviendas de la agencia inmobiliaria es un valor
anadido muy importante, ya que un cliente que quede satisfecho con la atencién
recibida, con la eficiencia en la operacién hara que el propio cliente sea el que aporte
indirectamente publicidad de la marca puesto que recomendara a otros futuros clientes
nuestros servicios, lo que ayudara al crecimiento de la empresa, de ahi la importancia

de poseer un buen servicio postventa.
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El servicio postventa principal de nuestra inmobiliaria luego de vender o alquilar
una vivienda es el ofrecer un servicio de asesoramiento para la realizacion de la reforma
o reacondicionamiento del inmueble. Dado que contamos con la colaboracién de
constructoras nuestros clientes podran recurrir a ellos en busca de presupuestos
asequibles para llevar a cabo la restauracion de su nueva propiedad. Las reformas
pueden ser desde un cambio en la decoracion del interior de la vivienda hasta una
reforma completa de la misma. Para la realizacion de dichas reformas contamos con
un servicio de financiamiento como, ademas, la colaboracion de los mejores

profesionales en el ambito de la construccion como de la decoracién de interiores.

Otro servicio posventa que vamos a ofrecer para aquellos clientes que lo
necesiten es la orientacion sobre las gestiones que se deben llevar a cabo tras la
adquisicion de la vivienda, por ejemplo, los cambios de titularidad en los servicios de

electricidad, asesoramiento de impuestos como el IBI, entre otros.
9.5. Distribucién

Segun Juan Gema Giner “Los canales de distribucion son el conjunto de medios
que utiliza la empresa para hacer llegar el producto desde el fabricante hasta el cliente final
...” (Giner, 2019)

Es importante decidir correctamente el canal de distribucidén ya que recae sobre las
decisiones de marketing de la empresa y sobre su capacidad de actuacién en el mercado.
Podemos diferenciar dos formas de distribucion: directo e indirecto. “Inmobiliaria Domus”
opta por ambas formas de distribucién para poder llegar al mayor niumero de clientes

potenciales.

Por un lado, tenemos canal de distribucion directo por el que nuestro servicio, en
este caso, venta de viviendas (entre otros servicios) puede ser adquirido por el cliente a
través de medios propios de la empresa sin intervencion de intermediarios. “Inmobiliaria

Domus” cuenta con:

o Local comercial: El servicio que ofreceremos en el establecimiento

fisico se realizara en la franja horaria de 10:00h - 15:00h en el que atenderemos a
nuestro cliente y captaremos otros nuevos. Se realizaran turnos rotativos para
cumplir con el horario de manera que se pueda realizar tanto presencialmente como

telematicamente.

o Pagina web: conducto importante para la oferta de bienes inmuebles.
“Inmobiliaria Domus” tiene como objetivo, entre otros, poder llegar al consumidor
principalmente via Internet ya que es un recurso muy utilizado en la actualidad.
Nuestro objetivo es la creacion de una pagina web sencilla y clara, de manera, que
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no resulte complicado para los consumidores la busqueda de inmuebles como
vemos en la ilustracién 1. Del mismo modo, nuestra pagina web dispondré de
servicios como la posibilidad de programar visitas o citas telefénicas
proporcionando sus datos y hora de llamada, poder encontrar la vivienda mediante
seleccionando la zona mediante un mapa, visitas guiadas virtualmente en 3D,

mediante videos y fotos, etc.

llustracion 1: Modelo creacion de pagina web

= W Servihabitat Particulares Profesionales Obra nueva Sobre Servihabitat A Acceso ES v

Valladolid - Campifia Del Pisuerga - Valladolid

12 viviendas en venta en Valladolid

Crear una alerta con esta biisqueda

172.100€

Piso en venta en C. Sauco, 4,
Valladolid, Valladolid

& Comercializacién
Comprar Alquilar
111m2

@ Incuye otros inmuebies
) Tipo de inmueble

Qo
64.000€ '&7Esse
Casa en venta en C. Abubilla, 22,
Valladolid, Valladolid
Fuente: (Servihabitat, 2022)
o Redes sociales: Las redes sociales se han convertido en un principal

medio de interaccion debido al desarrollo de Internet y de tecnologias, por lo que,
la presencia de “Inmobiliaria Domus” en las redes es imprescindible. Todo tipo de
clientes, principalmente jovenes, podran acceder a nuestros productos por varias
plataformas como Instagram, Twitter, WhatsApp, Facebook, etc. En estas
plataformas no solo podran visualizar los inmuebles, sino que podran comunicarse

con nosotros para pedir informaciéon o asesoramiento.

Por otro lado, tenemos canal de distribucion indirecta: por el que nuestro servicio
llega al cliente potencial a través de uno o varios intermediarios. “Inmobiliaria Domus”

cuenta con:

o Anuncios a través de otros portales: “Inmobiliaria Oasis, S.L.” contara

de otros portales (intermediarios) de venta de inmuebles como ldealista (como
vemos en la ilustracion 2), MilAnuncios, Fotocasa, etc. en los que se publicaran los
inmuebles para que lleguen a mas clientes potenciales, esto hara que llegue a un
mayor mercado ya que es una empresa nueva y no es conocida por las personas

en comparacion a los otros portales citados.
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llustracién 2: Anuncios en otros portales web

idealista # Pontuanuncio gratis & Iniciar sesion = Espanol ~

idealista > Valladolid provincia > Area Metropolitana Valladolid > Valladolid > Centro

260 locales o naves en alquiler en Centro, Valladolid
= Listad M:
Nuevos anuncios en tu email ~ Comprar - Alquilar OUILD
Guardar bu d;

Local en calle Huelgas, Centro, Valladolid IBERFINCA
M 1100 €/mes ommm—
91m? 12,00 €/m? 28 abr

ou

Valladolid

RN \ 983981023 ® Contactar # O Guardar

LU RENTA
Local en acera de recoletos, 25, Centro, Vallad... M1 ursaNA
561 €/mes
43m? 13,05 €/m*

Tipo de inmueble

Locales o naves -

Precio

. 983981046 ® Contactar

=
o
a

Fuente: (Idealista, 2022)
9.6. Politica de comunicacion

“Inmobiliaria Domus” tiene la mision de realizar una serie de actuaciones de
comunicacion encaminadas proyectar una buena imagen y comenzar una reputacion
respetable fortaleciéndonos como empresa mediante la creacion, desarrollo y difusién de

nuestra imagen.
9.6.1. Nombre de la empresa

Un aspecto clave de nuestro negocio es dar otra perspectiva al cliente en cuanto a
la compra de una vivienda. La adquisicion de una vivienda es algo muy importante para
cada cliente ya que es un entorno en el que vivira toda la vida. Por ello, queremos dar la
posibilidad de comprar una vivienda a precio mas asequible, en comparacién de las
viviendas de nueva construccion, y poder reformarla segun las necesidades y gustos de
cada cliente, y del mismo modo revalorizando la vivienda. También queremos dar opciones
de conversion del uso de un inmueble como son los locales y convertirlo en una vivienda a

un coste mucho menor.

Queremos que nuestro cliente pueda convertir el inmueble que desee en un hogar,
por ese motivo he escogido el nombre Domus. Domus es de origen latino y significa “casa”,
en la antigliedad se hablaba de Domus romana a una vivienda romana que representaba
el ideal de una residencia de la nobleza la cual variaba en funcién del poder adquisitivo del
propietario. EI mensaje que queremos transmitir a los consumidores es que con nuestra
ayuda pueden llegar a encontrar una casa con las mejores caracteristicas propias de la

nobleza sin necesidad de preocuparse por el precio de este.
El nombre de nuestra empresa es atractiva, diferente y despierta curiosidad, es
decir, crea una primera impresion positiva e intrigante.
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9.6.2. Imagen corporativa de la empresa

La imagen corporativa de una llustracion 3: Logotipo de la empresa
empresa se centra en lo que representa o

la imagen positiva que genera al publico

por medio de ideas preconcebidas vy
sensaciones que transmite.

“Inmobiliaria Domus” tiene Ila . v

GESTION HIPOTECARIA

mision de transmitir una imagen de
, - Fuente: Elaboracion propia
empresa fiel, responsable y con ética. Por
ese motivo, Inmobiliaria Domus cuenta con un logotipo de disefio simple, profesional,
identificable y conciso. Nuestro logotipo esta formado por palabras, en el que pone el
nombre de la empresa, y una imagen (imagen de una vivienda simple y concreta que

muestra el sector en el que nos encontramos).

Como vemos en la ilustracion 3 el logotipo de “Inmobiliaria Domus” es de color
verde, un color reconfortante que da la sensacion de calma y equilibrio, del mismo
modo, representa vida, renovacion y oportunidad intentando reflejar que somos un
negocio nuevo en proceso de expansion y que intentara dar el mejor servicio a los

clientes.
9.6.3. Comunicacion y promocion

La comunicacion y promocion dentro de una empresa es una herramienta clave que
utilizan las empresas para comunicar a los consumidores sobre sus productos o servicios

que ofrecen y su marca para poder alcanzar las metas fijadas.

“Inmobiliaria Domus” trabaja de la manera tradicional y actual para poder llegar a
un mayor numero de consumidores adaptandose a sus necesidades, por ese motivo,
realiza una serie de actividades para mejorar su comunicacion y promocion y asi estimular

la demanda.

Por ello, recure a instrumentos de promocion comercial como:

o Venta personal: cuando hablamos de venta personal hablamos del

cara a cara, es decir, una comunicacion oral e interactiva. De esta manera se realiza
una atencion directa con el cliente donde intentamos que el cliente vea lo mejor del
producto, en este caso el inmueble, y las posibilidades que puede sacar del mismo.
Creamos una relaciéon estrecha lo que favorece a la atencion personalizada y
asesoramiento que podemos brindarle. En este caso el trato estrecho se realizaria

a través del local comercial o las citas programadas por la pagina web con agentes
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especializados en el sector inmobiliario (con conocimiento de precios, zonas de
interés, tipos financiacion, etc.)
o Publicidad: es una forma de comunicacién no personal. Nuestra
empresa recurrira a:
= Publicidad impresa: mediante inversion en folletos y
tarjetas. En el caso de los folletos como somos una empresa nueva se
realizaria una distribucion masiva en el lugar donde se encuentre el local
comercial (Valladolid). Las tarjetas se emplearian en el cara a cara con los
clientes potenciales.
= Publicidad exterior: Mediante carteles situados en zonas
clave de las ciudades donde se concentra el turismo, todo ello para poder
llamar la atencion y empezar a tener presencia o mediante carteles en los
que anunciamos los pisos en venta/alquiler con el logo de la inmobiliaria

como vemos en la ilustracion 4.

llustracion 4: Cartel inmobiliario

Fuente: (imprentaonline.net, 2022)

. Publicidad online: La publicidad online se convertira en
nuestro principal medio de publicidad mediante:
> Anuncios en buscadores como Google Ads: en
importante tener un buen posicionamiento SEO ya que internet es un
buen medio de comunicacion, utilizaremos Google Ads (plataforma de
anuncios de Google) para poder destacar en el momento exacto en el
que los usuarios se interesan por el sector inmobiliario.
> Anuncios en la red de display: estos se realizaran en
diferente paginas web y blogs mediante banners (anuncios graficos
con elementos interactivos).
> Anuncios redes sociales como Facebook Ads, Twitter,

etc. como en la ilustracion 5.
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llustraciéon 5: Anuncio en redes sociales

¥ Empresas

Conecta con las
personas que estan en el
epicentro de lo que esta

pasando

Anuncia en Twitter y logra sGidos resultados comerciales.

p—

Publica campaiias
basadas en
objetivos

g Encuentra el
formato a%ecuado
para tus objetivos

& |

Fuente: (Twitter, Inc., 2022)

. Relaciones publicas: Se realizara la participacion en

conferencias, campafas y demas eventos en el que se establecera buenas
relaciones con diversos publicos que ayuden a posicionarnos y darnos a
conocer. Se trata de comunicaciones de caracter personal, inmediato y
directo que proporcionara mucho valor. También se establecera una relacién
estrecha con los clientes mediante campanas de felicitaciones en dias o

temporadas clave para crear un vinculo de confianza.
9.6.4. Presupuesto de las acciones de comunicacion

El presupuesto de comunicacion es un documento en el que se gestiona los
recursos necesarios para la comunicacion y difusion de un producto o servicio. En este
caso debemos tener en cuenta el capital humano, es decir, el personal contratado que
invierte trabajo y tiempo para dar a conocer y ampliar la cuota de la empresa. La inmobiliaria

cuenta con 2 empleados a jornada completa con un sueldo de 14.434,00€/anuales.
El gasto que invertiremos en publicidad sera:

o Publicidad impresa: La empresa realizara inversién en publicidad

impresa mediante la compra de folletos (para una distribucion masiva en los
diferentes barrios de Valladolid y posteriormente en los principales barrios de otras
ciudades segun vayamos estableciendo mayor presencia en el mercado) con una
dimension A6 al precio de 24,18€/4000 folletos y tarjetas (para cada trabajador
como forma de presentacion de manera profesional) a un precio de 31,46€/250
tarjetas. (Binary Subject, S.A., 2022)
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o Publicidad exterior: Se compraran carteles con el logo de la

inmobiliaria en los inmuebles que tendremos en cartera para dar publicidad del
producto y del negocio. Compraremos 30 carteles al principio a un precio de
70,44€/10 unidades.

o Publicidad online: creacion de cuentas en las principales redes

sociales, creacion de publicidad con Google Ads (55€/mes), todo ello contando con

el personal de la empresa.

o Relaciones publicas: una parte importante de la publicidad es la

presencia en eventos importantes, conferencias, etc. Y hay que afrontar todo lo que

ello implique (gasolina, dietas, hotel, etc.).

Tabla 4: Coste publicitario

p T1 T2 T3 T4
CATEGORS GASTO GASTO GASTO GASTO

VENTA PERSONAL
PERSONAL 7.217,00 7.217,00 7.217,00 7.217,00
PUBLICIDAD
Publicidad impresa
Folletos 24,18 - 24,18 -
Tarjetas 31,46 - 31,46 -
Publicidad exterior
Carteles 211,32 70,44 - 70,44
Publicidad online
Google Ads 165,00 165,00 165,00 165,00
Redes sociales 450,00 300,00 300,00 300,00
Relaciones publicas
Eventos y demas 600,00 550,00 550,00 550,00

GASTO TOTAL 8.698,96 8.302,44 8.287,64 8.302,44

Fuente: Elaboracion propia
10. Plan de Produccion/Prestacion de servicios

El plan de produccion-operaciones describe la capacidad productiva de una
empresa, es decir, el proceso de prestacion del servicio con recursos humanos,

tecnologicos y materiales.
10.1. Fases del proceso productivo o prestacion de servicios

Nuestro servicio consiste en la intermediacion entre aquellos clientes que busquen
la compra/alquiler de una vivienda o local. Proporcionamos un servicio personalizado a

cada cliente en la busqueda del inmueble mas adaptado a sus necesidades.

En un principio realizaremos un trabajo de campo contactando con propietarios de

viviendas y entidades bancarias para comenzar a tener una cartera de productos que
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ofrecer a clientes. Cuando los clientes acudan a nosotros, de modo online o fisico,
hablaremos con ellos detenidamente para que nos aporten informacion sobre lo que
necesitan y lo que buscan en concreto (detalles de los inmuebles, precios, modos de
financiacion...). Asi, nosotros podremos iniciar un proceso de busqueda. En esta fase,
compararemos lo que ellos buscan con lo que nosotros tenemos en la cartera. De este
modo, podremos encontrar similitudes y mostrarselo al cliente para ver si es de su agrado
0 no. En el caso de que el cliente esté interesado en alguno de nuestros productos,
procederemos a ensefiarle aquel o aquellos locales acudiendo fisicamente para que él

mismo realice el cotejo y decida si concuerda con lo que estaba buscando o no.

Otro modo por el que nuestros clientes pueden ver, buscar y tantear para ver si
tenemos algun producto que les guste o les llame la atencién seria por via online. Nuestra
disposicidon de pagina web y aplicacién nos permite que los clientes tengan un contacto con

nosotros en el que ellos mismos hagan directamente la busqueda.

Finalmente, si el cliente encuentra definitivamente uno de su agrado y es de su

satisfaccion, si él lo desea se iniciaran los procesos de compraventa del piso.

Otra posibilidad que puede existir seria que no dispusiéramos de ningun inmueble
con las caracteristicas que nos demanda el cliente. En este caso, empleariamos nuestros
recursos y alianzas con profesionales en reformas y dariamos la oportunidad al cliente de
llevar a cabo algun tipo de remodelacion en alguno de nuestros inmuebles disponibles
donde él lo viera necesario para adaptarlo a sus necesidades. Ademas, hariamos todos los
procesos formales y legales que supone una obra y dariamos al cliente toda la informacion

sobre su estado o se le permitiria visitar la propia obra.

Si esta ultima opcién tampoco es de su agrado, nos dispondriamos a buscar algun
local con las caracteristicas exigidas y disponible en el mercado y llegar a un acuerdo con

su propietario para poder ser los intermediarios en esa compraventa.

10.2. Capacidad productiva de la empresa, coste unitario del

producto/servicio...

Cuando hablamos de la capacidad productiva de una empresa nos referimos al
maximo de productos que puede producir. En nuestro caso, no fabricamos productos,
llevamos a cabo una prestacion de servicios inmobiliarios. Por eso, nosotros no podemos

cuantificar de este modo nuestra capacidad productiva, no tenemos un limite.

El coste unitario de nuestros servicios nos referimos a cuanto nos cuesta cada

servicio, es decir, los gastos que conlleva.
Los gastos que nuestra empresa tendria serian:
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o De constitucién y de primer establecimiento

o Alquiler local

o Inmovilizado material, inmaterial y financiero

o Amortizaciones

o Publicidad, propaganda, viajes y desplazamientos

o Sueldos y salarios

o Suministros (agua, luz, internet, papel, material oficina...)
o Seguros

o Promocidn de viviendas

o Tributos e impuestos

11. Politica de pagos a proveedores, suministradores

En el sector inmobiliario, el producto que se ofrece ya sea para la venta o el alquiler,

es la vivienda. Por lo tanto, nuestros proveedores son los propietarios.
11.1. Descripcion de proveedores
En nuestra inmobiliaria trabajaremos con los siguientes proveedores:

o Particulares: Se tratan de individuos particulares que desean vender
o alquilar su vivienda contando con el asesoramiento, publicidad y las garantias que
una inmobiliaria les puede brindar. Estos tipos de proveedores la mayoria de las
veces desean vender o alquilar de manera rapida y segura obteniendo el mayor
beneficio posible, para lo que prefieren acudir a los servicios de una inmobiliaria y
de esta manera conseguir realizar la operacion con toda la tranquilidad sin agobios
correspondientes de los tramites necesarios para llevar a cabo esta operacion.

o Entidades bancarias: Existen muchisimas viviendas que han sido

embargadas por las entidades bancarias a sus clientes que no han podido continuar
con el pago de sus hipotecas y lastimosamente para esas personas, los bancos
proceden a embargarlos. Una vez embargadas las propiedades, lo que mas desean
los bancos es sacarselas de encima y obtener los beneficios monetarios. Para
conseguir el ese objetivo, acuden a inmobiliarias como la nuestra para ahorrarse el
tener que buscar ellos mismos potenciales compradores y, ademas, poder dar
salidas rapidas a esos inmuebles mediante el uso del servicio de las inmobiliarias.

o Promotoras: las promotoras son las encargadas de promover la
construccién de nuevas obras. Dichas viviendas luego seran puestas a la venta,
algunas promotoras suelen cerrar el trato con los futuros propietarios directamente,
pero con el fin de ampliar la comercializacidon muchas acuden al servicio de una
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inmobiliaria para ampliar la publicidad y busqueda de los futuros propietarios, es

decir, de los compradores de esas viviendas nuevas.
11.2. Politica de pago

Los proveedores dentro de una inmobiliaria como hemos visto son los propietarios
de las viviendas que desean vender o alquilar. Nosotros no les pagamos a ellos por usar
nuestros servicios, sin embargo, son ellos, los proveedores que a su vez se convierten en
clientes nuestros, los encargados de pagar la comision que les corresponde como
vendedores de las propiedades. Dichas comisiones se calculan sobre el precio de las
viviendas, segun Deplace “Normalmente el porcentaje de la comision se situa alrededor
del 3% del precio final, aunque también encontramos zonas en las que las comisiones
llegan al 5%, o si la casa esta ubicada en la costa, puede elevarse hasta el 6%. Muchas
inmobiliarias que inicialmente colocan sus comisiones entre el 2% y el 4% advierten que
son negociables. No hay que olvidar que, al tratarse de unos servicios profesionales, a
estas comisiones hay que afiadirle un 21% de IVA. Lo que cobran las inmobiliarias por
vender un piso viene tanto del comprador como del vendedor. EI comprador paga para
facilitar la busqueda de su proximo piso, y el vendedor por la comodidad de que un experto

se haga cargo del papeleo y la atencién a los posibles compradores.” (Deplace, 2022)

En el caso de los alquileres cobraremos un porcentaje de 7% de la renta anual al
inquilino y 6,5% de la renta anual del propietario, el pago de esta comision se realizara en
el momento de las escrituras. Sin embargo, en situaciones excepcionales podremos dar

facilidades de pago en cuotas.
12. Ubicacioén e infraestructuras
12.1. Localizacidén y justificacion

“Inmobiliaria Domus” trabajara de manera semipresencial, por un lado, trabajara
online abarcando una mayor cuota de mercado y del mismo modo obteniendo nuevos
clientes a costes reducidos y con una amplitud horaria. El trabajo online se realizara en la
vivienda personal de los trabajadores contando con un area de trabajo bien equipada para

el desemperio de la actividad laboral.

Por otro lado, trabajara presencialmente en unos horarios establecidos, ya que a
pesar de que la tecnologia ha avanzado mucho dando facilidades todavia existen personas
que son mas tradicionales y dan importancia al cara a cara y prefieren tratar este tipo de
temas de manera presencial por ello contaremos con un local comercial como punto de
encuentro con los clientes para la fidelizacion, firma de documentos, reuniones,
informacion, proporcion de otros servicios, realizacion de disefios graficos con un
asesoramiento personalizado, etc.
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Por ello, para intentar transmitir una imagen de profesionalidad, compromiso y buen
posicionamiento en el mercado inmobiliario hemos decidido optar por un local comercial en
un barrio muy concurrido por la poblacion y proximo a la zona centro de Valladolid. El local
comercial elegido se encuentra en el barrio de La Rondilla, especificamente en C/ Garcilaso
de la Vega como vemos en la ilustracion 7. Este local se encuentra en un lugar bien situado
ya que se encentra préxima a una calle principal muy concurrida (C/Cardenal Torquemada)
donde nos encontramos con una gran afluencia de personas (facilitando la captacién de
clientes) sin exceder la delgada linea que nos lleva al bullicio, con zonas comerciales y de
restauracion proximas, especificamente al lado contamos con una peluqueria y una
confiteria de barrio, las cuales reciben una gran cantidad de clientes que favorece a nuestra

visibilidad en la zona.

Este local comercial cuenta con un precio muy asequible (250€/mes) en
comparacion de otros locales de la zona que tienen un mayor precio o unas instalaciones
algo antiguas. Respecto a la apariencia del edificio donde se encuentra el local, como
vemos en la ilustracién 5, vemos que tiene una fachada en buen estado y limpio, accesos
adecuados (no hay gran afluencia de vehiculos) y con buenas instalaciones de cableado

para la contratacion de internet y teléfono fijo.

llustracioén 6: Local comercial
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llustracion 7: Localizacion del local comercial

carmicera wo narar
Bar La Maroma Carnicerla
¢ o Comunic
{ para Y Pica @ %
& v <,
& ¥ e,
b o %

S
S
(&

Q os domi
Estanco Ferr
s il

La Casa Verde
Bar Donosti €
Polo Fruta Y Verdura Oficina Banco BBVA
/X Pasteleria
> Expendeduria n° 25 Francisco Bravo
‘;)ga‘ Estanco C%
« %
<) e,

Arantxa Bi
Tienda de |

%
SG Apartamentos - Frutas Verduras
LA CASA DE SOFIA Tutti Frutti 8 9 Unicaja Banco

Bar Tivoli '
Trabajo Intelcy!
Tiends oe derrenien

ALIMENTACION
UL

Segopi Cardenal
Cisneros | Tienda de FrutosSecos
1 y

Tienda de pinturas o et p
Farmacia Lda. Ana
%, Belén Ruiz Cuadrado Tienda de alimentacién

N q;@ B,
Y, BAR DONDE PEPON & Super Bazar Liu

%,
7 ¢
H & & eBanco sat
§ N % 8 H

Bar Olmedo <& 7, La Perla &

%,
Bar de tapas - € o %% S
S
s, BAR BENIDORM (=] <
% Y e

Pescados y mariscos Jesus
escaderfa

i
Phone omcko o

Elc
4eco Valladolid

Maria Mercedes - Limpieza del hogar a QSUpermercados Dia
Qrsuuénez Séinz 4
Ubreria Psicoté:
Bar Kokomo Costa Azul Rondilla, Centrc
Google  Aizntimn nia Tierra Y Mar

Fuente: (Google Spain, S.L., 2022)
12.2. Instalaciones

El local comercial escogido cuenta con una superficie de 34m2 aproximadamente y
se encuentra a pie de calle. Anteriormente este local era de una empresa constructora,
quien llevo a cabo una pequefa reforma dando una apariencia de oficina. Cuenta con una
fachada acristalada (facilitando la exposicion de inmuebles), un espacio amplio y abierto
en el que tenemos previsto amueblar creando dos oficinas, un cuarto de bafio y un area de

descanso para el personal.

Gracias al estado inicial del local no es necesario realizar ningun tipo de reforma

de este, simplemente equiparlo correctamente con muebles, equipos informaticos, etc.
12.3. Equipamiento e inversiones materiales

Una vez escogido el local comercial con las instalaciones adecuadas el siguiente
paso es la eleccion del correcto equipamiento e inversiones materiales antes de la puesta

en marcha para poder operar en un entorno agradable.

12.3.1. Mobiliario, herramientas, medios de transporte, equipos

informaticos...

Como hemos comentado anteriormente se trata de un local comercial reformado

sin amueblar. Por ello, es necesario comprar muebles de oficina como:

o Mesas de oficina: El local cuenta con una mesa incorporada a una

columna por lo que solo sera necesario comprar 1 mesa, de lkea. (lkea, 2022)
o Sillas: se realizara la compra de 2 sillas de escritorio de Comifort a
56,90€/unidad con caracteristicas confortables para el trabajo en oficina como se
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puede ver en la ilustracion 8 y otras 6 sillas para los clientes de lkea. (Comifort,
2022) (Ikea, 2022)

o Impresora: una impresora multifuncién laser monocromo marca
brother (203,23€) para toda la oficina como el de la ilustracion 8. (Brother, 2022)

o Estanterias: contaremos con 2 estanterias de lkea para la oficina
(69€/unidad). (lkea, 2022)

o Ordenadores: se realizara la compra de 1 ordenador de mesa de
segunda mano en Infocomputer por 199,41€ y 2 pantallas de ordenador de Amazon

a 140€ cada una. (Infocomputer, 2022) (Amazon, 2022)

o Material de oficina: compraremos boligrafos, hojas, calculadoras,

separador de hojas, etc.

En el caso del trabajo en casa, sera necesario acondicionar un espacio de trabajo

y para ellos sera necesario comprar:

o Material de oficina: grapadoras, carpetas, memoria externa,

boligrafos, etc.

o Ordenadores: no sera necesario comprar ordenadores ya que cada
uno ya dispone del suyo. Sin embargo, se realizara la compra de una Tablet para
el trabajador de Huawei a 169€ para que pueda trabajar desde casa, en las citas
con clientes, los open house, etc. (Huawei, 2022)

o Mesas: tampoco sera necesario comprar mesas ya que cada

persona ya dispone de una mesa de trabajo.

llustracion 8: Bienes de inversion

COMIFORT

Fuente: (Comifort, 2022) (Brother, 2022)
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13. Organizacion y Recursos Humanos

El capital humano es un factor importante en las empresas dado que de un modo u

otro los trabajadores son los encargados de que los resultados comerciales sean positivos.

En la actualidad, es necesario buscar candidatos que motiven, conozcan y que
cumplan con las expectativas del comprador, conozcan bien el mercado en el que van a

trabajar y la competencia aportando valor a la empresa.

El departamento de Recursos Humanos es el encargado de la gestion del capital
humano (grado de adaptacion y capacitacion), se encarga del reparto, de manera
estructurada, de tareas, seleccion y contratacion de empleados, formaciones, analisis de

rendimientos de los empleados, entre otros.

13.1. Sistema de organizaciéon, personas necesarias, funciones y

responsabilidades

Un sistema de organizacion empresarial adecuada aumentara la productividad con

los recursos disponibles de la empresa.
13.1.1. Organigrama

Presentacion del organigrama funcional que se llevara a cabo desde el inicio de la

actividad.
llustracion 9: Organigrama de la inmobiliaria
GERENCIA DE LA
EMPRESA
ENCARGADO DE LA
ADMINISTRACION Y ENCARGADO COMERCIAL EN%’;’:‘;‘;‘;IGO‘:;% DE
FINANZAS
AUXILIAR DISENO
Fuente: Elaboracion propia
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13.1.2. Personas que participan en la empresa y sus funciones

La empresa contara con una plantilla de 2 trabajadores. Segun el organigrama
presentado distinguimos niveles organizativos, en la cuspide del organigrama encontramos
a gerencia de la empresa, la cual, estara dirigida por el gerente de la inmobiliaria, en este

caso sera Iris Michelle Heredia Roman en calidad de autbnoma. Las funciones que llevara

a cabo son:
o Planificacion de estrategias (alcanzando las metas de la inmobiliaria)
o Organizacion de los recursos y del personal.
o Orientacion y control interno.
o Supervision de las finanzas.
o Representacion legal y judicial de la empresa de cara al publico.
o Identificacién de los riesgos de la compania.
o Analisis de oportunidades que deriven en beneficios.

La persona encargada de la administracion y las finanzas sera el gerente ya que es
un nuevo negocio y se intenta reducir los costes hasta obtener un hueco en el mercado
inmobiliario y generar ingresos que permitan la contratacion de mas empleados en funcion
de la demanda empresarial. Las funciones principales que se llevara a cabo en este puesto

seran:

o Control administrativo-financiero (control area de contabilidad y

finanzas de la inmobiliaria).

o Coordinacién y supervision de los recursos humanos, materiales y
de servicios.

o Desarrollo y control de politicas, normas y actividades comerciales.

o Elaboracion de documentos e informes legales.

o Coordinacion interdepartamental.

o Control y supervision de la productividad.

o Soporte técnico y de infraestructuras.

(CONSEJERIA DE ECONOMIA, EMPLEO Y COMPETITIVIDAD,
2020)

La persona encargada del ambito comercial sera un empleado con experiencia en

ventas, las funciones que realizara son:
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o Planificar, supervisar y fijar proyectos inmobiliarios.

o Planificacion de objetivos SMART (Especificos, medibles,

alcanzables, relevante y limitados en el tiempo).

o Localizacion y promocion de programas de inmuebles.

o Planificacion del presupuesto de ventas.

o Evaluacién y desarrollo de estrategias de marketing.

o Coordinacién con otros departamentos.

o Administracion de proyectos y ofertas inmobiliarias.

o Andlisis de ventas, del mercado y elaboracién de estrategias

(tendencias y gustos del publico objetivo).

La persona encargada de las operaciones sera otro empleado cuyas funciones

principales seran:

o Gestion y administracion de inmuebles en cartera.
o Desarrollo de estrategias para la optimizacién de los procesos.
o Control de operaciones y garantizar la eficiencia de venta, compra o

alquiler de inmuebles.
o Control de protocolos y procedimientos del servicio al publico.
o Gestion de relaciones con proveedores y otros.

Del mismo modo sera la persona encargada del disefio (hasta que se realice una

contratacion de otro empleado cualificado) y sus funciones seran:

o Disefio y presentacién de bocetos.
o Posicionamiento SEO, control de la pagina web y de redes sociales.
o Supervisiéon de procesos de produccion.
o Seleccion y coordinacion de proveedores graficos.
o Fidelizacion de clientes.
o Control publicitario.
o Elaboracion de presupuestos de cada disefio realizado.
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13.2. Sistema de seleccion y forma de contratacion

El proceso de seleccion de personal esta a cargo del departamento de Recursos
Humanos, en este caso, se encarga la direccién general de la inmobiliaria. Este proceso
tiene una gran importancia ya que gracias a este formaremos un equipo competitivo que

fortalecera la estrategia empresarial.

Para una seleccion del personal adecuada hay que evaluar una serie de aspectos

entre los candidatos:
o Valores, entusiasmo y proposito.

o Actitud y profesionalidad.

o Capacidad de negociacion.

o) Experiencia laboral.

o Formacion académica.

o Motivaciones y expectativas del puesto.

La inmobiliaria realizara el proceso de seleccion del personal, de manera planificada
y presencial, con diferentes fases por las que tendran que pasar los candidatos hasta

encontrar al candidato adecuado. Las fases que seguir seran:

o Publicacion de la oferta de empleo en la pagina web de la inmobiliaria

y a través de portales digitales como LinkedIn, JobToday, Infojobs, etc.

o Seleccion de los candidatos mas adecuados para el puesto con una
criba curricular a través de unos filtros disefiados por la inmobiliaria de manera que

identificaremos las cualidades que encajen con el puesto en cuestion.

o Una vez realizado la criba curricular se procedera a la verificacion de

datos y posterior planificacion de cita presencial con los seleccionados.

o Entrevista al candidato en el que se realizaran preguntas claves, una
prueba practica en la que demostraran sus capacidades, se explicara (por encima)
las condiciones del puesto de trabajo y finalmente se desarrollara un informe de

cada candidato segun dicha entrevista.

o Recopilacién del informe de cada candidato y los resultados de las
pruebas. Con toda la informacion recopilada se realizara la toma de decision final

(por parte de la direccion general).

o Contratacion e incorporacion del candidato elegido.
o Formacién y seguimiento continuo.
PLAN DE VIABILIDAD DE UNA INMOBILIARIA 43

HEREDIA ROMAN, IRIS MICHELLE



FACULTAD DE COMERCIO
Universidad de Valladolid

14. Politica de remuneraciones

Segun Bizneo “Un sistema de remuneraciones es un método que determina como
recibe el trabajador los pagos y otras compensaciones por las tareas desempefiadas para
la empresa. Algo que puede variar en funcion de su productividad, de su esfuerzo, de su
capacidad y de su responsabilidad” (BIZNEO SOLUTIONS, S.L., 2020)

Podemos diferenciar diversas remuneraciones econoémicas:

o Sueldo (Remuneracion ordinaria): Pago de una cantidad monetaria
por los servicios y actividades laborales realizadas. Esta cantidad monetaria va en
funcion del convenio que le corresponda, la actividad que realice y la antigiedad
que tenga. Es importante tener en cuenta el estatuto de los trabajadores, con
relacion al salario existe un salario minimo interprofesional en el que segun el art.
27 del BOE “El Gobierno fijara, previa consulta con las organizaciones sindicales y
asociaciones empresariales mas representativas, anualmente, el salario minimo

interprofesional, teniendo en cuenta:

. El indice de precios de consumo.

" La productividad media nacional alcanzada.

" El incremento de la participacion del trabajo en la renta
nacional.

. La coyuntura economica general

Igualmente se fijara una revisién semestral para el caso de que no se
cumplan las previsiones sobre el indice de precios citado ...” (Boletin Oficial del
Estado, 2015)

o Sobresueldo (Remuneracion extraordinaria): Pago de una cantidad
monetaria por las horas extras realizadas adicionales a su jornada ordinaria pactada
segun convenio colectivo o contrato, estas no podran superar la cantidad de 80h al
afno salvo excepciones establecidas en el art. 35 del Estatuto de los trabajadores.
En el caso de que no se haya pactado el modo de compensacion de las horas
extraordinarias se compensara con descanso en los 4 meses siguientes. Las horas
extraordinarias son de aspecto voluntario y no puede superar las 3h diarias.

o Prestacion: Cantidad de dinero que recibe el trabajador como
beneficio adicional para cubrir necesidades que no son satisfechas con el salario
mensual como bonos de comida, descuentos en guarderia, descuentos en gasolina,
formaciones, planes de pensiones, entre otros. Estos no pueden superar el 30% del
salario mensual.
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o Comision: La comision consiste en el cobro de un porcentaje sobre
el valor de una transaccion, es decir, es un complemento salarial variable cuyo

objetivo es incentivar a los empleados y mejorar la fuerza de ventas.

“Inmobiliaria Domus” contara con un empleado (administrador general) durante el
primer mes de arranque. En este mes el administrador general realizara la contratacion de
dos trabajadores, estos ocuparan el puesto de gestor/a de marketing y comunicacion (en
calidad de gerente comercial) y oficial administrativo (en calidad de gerente de

operaciones).

En cuanto a la remuneracién de cada empleado se tendra en cuenta las tablas
salariales del convenio colectivo estatal para empresas de gestion y mediacion inmobiliaria,

por tanto:

o Comerciales captadores/as visitadores: el empleado contara con una
jornada laboral completa con un salario de 14.434,00€/anuales (12 pagas ordinarias

y 2 pagas extraordinarias prorrateadas)

o Auxiliar de servicios: el empleado contara con una jornada laboral
completa con un salario de 14.434,00€/anuales (12 pagas ordinarias y 2 pagas

extraordinarias prorrateadas)
(Boletin Oficial del Estado, 2022) Visualizado en el Anexo 1 Tabla 1.
15. Aspectos Formales- Legislaciéon a tener en cuenta

Segun Ega Futura Nave “Los aspectos legales de la empresa son todos los tramites,
procesos y documentos de orden legal necesarios para operar en el mercado sin
impedimentos” (EGA Futura LLC, 1994)

Es muy importante un adecuado asesoramiento legal y juridico ya que gracias a ello
el negocio tendra estabilidad con resultados positivos.

15.1. Forma juridica

Es necesario un analisis de todas las opciones juridicas para comenzar un negocio

teniendo en cuenta todos los tramites legales necesarios.

“Inmobiliaria Domus” sera un negocio dirigido por una persona fisica en condicion
de autonomo (gerente general). Segun Sumup “Un auténomo (en inglés soletrader
o freelancer) es aquella persona fisica que realiza de forma habitual un trabajo para obtener
una remuneracion, sin un contrato de trabajo que lo vincule a trabajar por cuenta del
empleador” (SumUp Limited, 2020)
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La eleccion de autbnomo para comenzar la actividad comercial es idénea para
empresas de tamafio reducido ante la posibilidad de que el arranque sea dificil ya que

conlleva diversos factores que facilitan el inicio de la actividad, como:

o Autonomia laboral: Al convertirse en autdbnomo te conviertes en tu

propio jefe, sin necesidad de depender de nadie. Adoptas las mejores estrategias,
consigues una gran amplitud y libertad horaria, proyectos, una mayor conciliacién,

posibilidad de crecimiento econémico (en funcién de las comisiones), etc.

o Costes reducidos: En cuanto a la constitucion de la empresa el coste

es menor que el de una sociedad, la contabilidad de un auténomo es mucho mas
sencillo por lo que el coste de la gestion es menor, no hay necesidad de un capital

minimo, etc.

o Tramites de gestion sencillos: La tramitacion del alta como auténomo

conlleva tramites sencillos con:
. AEAT (Agencia Estatal de Administracion Tributaria)
. Seguridad Social

o Facturacion: La prevision anual de facturacion no sera superior a
100.000€ porque en un principio la mejor opcion es ser autébnomo. Sin embargo, si
nuestra facturacién crece a medida que pasa el tiempo se plantearia la constitucion

de una forma societaria acorde a la nueva situacién que se produzca.

o Ayudas: Existen una gran variedad de ayudas para auténomos

emprendedores que pueden favorecer nuestra entrada en el mercado inmobiliario.

Tabla 5: Informacién general de la inmobiliaria

Tipo de empresa N° de Capital Fiscalidad | Responsabilidad
Socios
Empresario individual 1 No existe IRPF llimitada
(Autobnomo) minimo legal | (Aplicado al
IAE)

(Garcia, 2021)

PLAN DE VIABILIDAD DE UNA INMOBILIARIA 46
HEREDIA ROMAN, IRIS MICHELLE



FACULTAD DE COMERCIO
Universidad de Valladolid

15.2. Tramites de constitucion de la empresa
Los tramites generales necesarios para la constitucion de la empresa son:

o Alta en el censo de empresarios, profesionales y retenedores en
Hacienda (AEAT) con el Modelo 037 ya que seré una persona fisica que va a

desarrollar una actividad econémica en Espafia y obtendré beneficio de ello.

o Alta en Seguridad social, especificamente en el RETA (Régimen
especial de trabajadores autonomos — se encarga de regular la cotizacién a la
seguridad social de trabajadores autonomos) a través del modelo TA0521 en el que
especificaré el CNAE (Codigo Nacional de Actividades Econdmicas) que en este

caso sera: 6831.

o Creacién de un certificado electrénico: se trata de un documento
digital que contiene claves criptograficas necesarias para la firma automatica, esta
es expedida por la FNMT-RCM. No es necesario la obtencion del certificado
electrénico, pero es muy recomendable para la realizacion de tramites telematicos

o firma de documentos de manera online.
Los tramites necesarios segun la actividad que se realizara son:

o Licencia de actividades e instalaciones y obras: Este tramite se
realizara de forma telematica a través de la sede electrénica del Ayuntamiento de
Valladolid y consiste en una declaracion responsable de comunicacion de inicio de

la actividad en un determinado local.

Para la contratacién de trabajadores es necesario darse de alta previamente en
Seguridad Social como empresario con el Modelo TA.6 y solicitar el codigo cuenta de

cotizacion.
Finalmente, los tramites necesarios por la contratacion de trabajadores son:

o Alta de los trabajadores en el Régimen de la Seguridad Social:
Presentando el modelo TA.2/S, un modelo estandar que sirve para comunicar el

alta, baja o cualquier tipo de variacion por cuenta ajena.

o Alta de los contratos de trabajo: En un plazo de 10 dias el autonomo
debe presentar el contrato firmado por el trabajador en el SEPE (Servicio de Empleo
Publico Estatal)

o Obtencién del calendario laboral: Se realizara y presentara el
calendario laboral de acuerdo con la regulacion del Ministerio de Trabajo vy
Economia Social, en este se especificara los dias de trabajo, festivos, descansos
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semanales o entre jornadas y otros dias inhabiles teniendo cuenta lo maximo

permitido legalmente.
Los tramites necesarios complementarios son:

o Registro de signos distintivos: en este caso se realizaria en la oficina
espafiola de patentes y marcas para el registro del nombre comercial de la empresa

(Inmobiliaria Domus).
o Contratacion de seguro de responsabilidad civil.
(Ministerio de Industria, Comercio y Turismo, 2022)
15.3. Normas y disposiciones legales

Es necesario la existencia de una normativa legal para un perfecto funcionamiento
de la actividad econdmica de un pais ya que regula el marco de desarrollo de las

actividades econdmicas, la politica econdémica, la competitividad, etc.

En cuanto a las normas y disposiciones legales principales que afectan a nuestro

negocio encontramos:

o Ley 20/2007, de 11 de julio, del Estatuto del trabajo autdénomo:
Regula el régimen profesional de los autbnomos, derechos y deberes, prevencion
de riesgos laborales, reconoce y regula la figura del auténomo, establece los

principios generales de proteccion social y fomenta el trabajo del auténomo.

o Real Decreto 1613/1981, de 19 de junio, por el que se aprueban los
Estatutos Generales de la profesion de Agente de la Propiedad Inmobiliaria y de

sus Colegios Oficiales y Consejo General.

o Resolucion de 27 de diciembre de 2019, de la Direccién General de
Trabajo, por la que se registra y publica el Convenio colectivo estatal para las

empresas de gestion y mediacion inmobiliaria.

Ademas, deberemos tener en cuenta otras disposiciones legales que afectaran al

desarrollo de nuestro negocio:

o Real Decreto 197/2009, por el que se desarrolla el Estatuto del
Trabajo Autonomo en materia de contrato del trabajador autonomo
econdmicamente dependiente y su registro y se crea el Registro Estatal de

asociaciones profesionales de trabajadores autonomos.
o Ley 14/2013 de apoyo a los emprendedores y su internalizacion.
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o Ley 35/2006, de 28 de noviembre, del Impuesto sobre la Renta de

las Personas Fisicas.

o Ley 49/1960, de 21 de julio, sobre propiedad horizontal: regula los

organos de la comunidad de propietarios.

o Ley 38/1999, de 5 de noviembre, de ordenacién de la edificacion:

donde se establecen garantias de vivienda de nueva construccion.

o Real Decreto 1/2004, de 5 de marzo, por le que se aprueba el texto
refundido de la Ley del Catastro Inmobiliario: tiene el objetivo de valorar y controlar

los inmuebles de Espania, entre otros.

o Ley 3/2014, de 27 de marzo, para la defensa de los consumidores y
usuarios y otras leyes complementarias, aprobado por el Real Decreto Legislativo
1/2007, de 16 de noviembre.

o Ley 8/2013, de 26 de junio, de rehabilitacion, regeneraciéon y

renovacion urbanas.

o Ley 4/2013, de 26 de junio, de medidas de flexibilizacion y fomento

del mercado del alquiler de viviendas.

o Real Decreto 235/2013, de 5 de abril, para la defensa de

certificaciones de eficiencia energéticas de los edificios.

o Real Decreto 233/2013, de 5 de abril, Plan Estatal de fomento de

alquiler de viviendas.

o Real Decreto 1492/2011, de 24 de octubre, para las valoraciones de

Ley de Suelo.

o Ley 10/2010, de 28 de abril, en contra del blanqueo de capitales y

financiaciones del terrorismo.

o Ley 5/2019, de 15 de marzo, reguladora de los contratos de crédito
inmobiliario.
o Decreto Legislativo 1/2015, de 12 de noviembre, por el que se

aprueba el texto refundido de la Ley de Prevencion Ambiental de Castilla y Ledn

o Ordenanza Fiscal reguladora de las tasas por licencias ambientales

y de actividades sometidas al régimen de comunicacion

o Real Decreto 314/2006, de 17 de marzo, por el que se aprueba el

Cddigo Técnico de la Edificacion.
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o Ley 25/2009, de 22 de diciembre, para el libre acceso a las

actividades de servicios y su ejercicio.

o Real Decreto 2/2008, de 20 de junio, Ley de Suelo.

o Ley 29/1994, de 24 de noviembre, de Arrendamientos Urbanos.

o Real Decreto 42/2022, de 18 de enero, por el que se regula el Bono

Alquiler Joven y el Plan Estatal para el acceso a la vivienda 2022-2025: con el

objetivo de mejorar la accesibilidad de las viviendas.

16. Calendario de Puesta en Marcha

A continuacion, se presenta una estimacion de puesta en marcha antes del inicio

de la actividad y de las actividades que se llevaran a cabo en el inicio de la actividad

empresarial.
llustracion 10: Calendario de puesta en marcha
OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE ENERO
ACCIONES 2 3 4 1 2 3 4 2 3 2 3

Estudio de mercado y Plan de viabilidad

Elaboracién Plan de negocio

Obtencidn de capital financiero

Alta como auténomo

Registro del nombre inmobiliaria

Obtencidn de licencia de inicio de actividad

Busqueda de proveedores

Busqueda de empresas de construccion

Seleccion del local comercial

Contratacion de suministros

Adquisicion material de oficina y mobiliario

Montaje de mobiliario

Seleccion de personal

Formacion de personal

Establecimiento de politicas

Compra dominio (CRM)

Creacion de pagina web

Creacion de campaiias publicitarias (Carteles,
redes, etc.)

Inicio de operacién

Fuente: Elaboracion propia

17.Plan Econémico-Financiero

Segun Ulab “Un plan econdmico financiero es una parte imprescindible de

la planificacién de un negocio. En este tipo de planes financieros se debe recopilar toda la
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informacion detallada y cuantificada de los planes y objetivos que vaya a desarrollar tu
empresa ...” (ULAB IDEAS MEETING POINT SLU, 2020)

El plan econémico-financiero evalua el proyecto empresarial y analiza la viabilidad
gracias a la recopilacién de datos por lo que nos permite el analisis de la rentabilidad,

liquidez y solvencia de la empresa.
17.1. Politica de Inversiones

El plan de inversién consiste en el analisis de todos los costes que tengo que
sopesar al inicio de la actividad comercial formando parte de la planificacion financiera del
plan econdémico-financiero, es decir, presenta el origen de partida y el destino de la

inversion.

Para poder realizar un analisis correcto de los costes que tendré al inicio de la
actividad es importante diferenciar entre gasto e inversion. El gasto consiste en el
desembolso de una cantidad de dinero para la utilizacion de un bien o servicio sin que
genere beneficio al negocio, por otro lado, entendemos como inversion al desembolso de
una cantidad de dinero en un bien o servicio con la finalidad de conseguir un rendimiento

futuro, formando parte del patrimonio de la empresa.

En cuanto a gastos, es necesario la realizacion de una prevision de gastos antes

de comenzar la actividad, en nuestro caso:

o Gastos de constitucion: Incluyendo la cuota de auténomo con un
importe de 50€ mensuales (tarifa plana reducida) durante los primeros 12 meses al
ser un auténomo nuevo, la contratacion de un seguro de responsabilidad (no
obligatorio) debido a las coberturas y seguridad que nos ofrece, contratacion de una
gestoria para la tramitacion de documentos y la obtencion de la licencia de inicio de
actividad con un importe de 400€.

o Gastos de primer establecimiento: Dado que el primer mes no tengo
empleados no incluyo el gasto personal ni de formacion, unicamente incluyo el
gasto publicitario de la empresa calculado en la Tabla 4 (aunque el calculo estimado
es trimestral dado que se estima que dure trimestralmente el gasto se realizara al
inicio de la actividad)

o Gastos corrientes generales: Incluimos el gasto de contratacion de
suministros como luz, agua, internet, un depdsito de 3 meses de alquiler y el gasto

de material de oficina (carpetas, folios, boligrafos, etc.)

En cuanto a la inversion, la principal inversién sera destinada al acondicionamiento
del local comercial y todos los aspectos relacionados a la adquisicién de sistemas
informaticos especializados para la actividad, detallado en la siguiente tabla:
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Tabla 6: Plan de inversion

INVERSION ANOO
Concepto Importe
Inmovilizado Intangible 1.177,28
Desarrollo
Concesiones
Patentes, licencias, marcasy similares 337,28
Fondo de comercio
Aplicaciones informaticas (CRM inmobiliario) 840,00
Investigacion

Otro inmovilizado intangible

Inmovilizado Material 1.434,00
Mesas de oficina (1 unidad) 79,00
Sillas de despacho (2 unidades) 114,00
Sillas de clientes (6 unidades) 252,00
Impresora (1 unidad) 203,00
Estanteria (2 unidades) 138,00
Pantalla de ordenador (2 unidades) 280,00
Ordenador (1 unidad) 199,00
Tablet (1 unidad) 169,00
Inmovilizado Financiero 500,00
Total Activo Corriente 2.600,00
Existencias

Deudores comerciales y cuentas acobrar
Inversiones financieras

Tesoreria 2.600,00
Gastos iniciales 3.016,96
Gastos de constituciéon 535,00
Gastos de puesta en marcha 2.481,96
IVA afinanciar 1.181,93
TOTAL INVERSION 9.910,17

Fuente: Elaboracion propia

Como vemos en la tabla hemos realizado inversion informatica con la obtencién de
un CMR inmobiliario (APLICACIONES INMOVILLA, S.L.U, 2022) para la creacion de la
pagina web, obtencion de dominio gratuito, gestion de clientes, etc. con un coste mensual
de 70€ (pago unico de 840€). Por otro lado, es necesario el registro de la marca del negocio
a través de la Oficina Espafola de Patentes y Marcas con un coste de 337,28€ con una
duracion de 10 afios. Como inmovilizado material tendremos el mobiliario para el local

comercial y una cantidad de 500€ en concepto de fianza en el inmovilizado financiero.

En la tabla hemos incluido la cantidad de 3.016, 96€ correspondiente a los gastos
totales calculados en el Anexo 2 tabla 1: Prevision de gastos iniciales dado que
necesitamos contar con esa cantidad para el inicio de la actividad. Se considera la
necesidad de contar con una cantidad de 2.600€ en tesoreria en concepto de colchén en

caso imprevistos, siendo necesario una inversion total de 9.910,17€.
17.2. Politica de Financiacion

El plan de financiacién hace referencia a los fondos econémicos de los cuales
conseguimos los recursos necesarios para poder financiar el plan de inversiones de la

actividad comercial, este se puede realizar a través de recursos propios o recursos ajenos.
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El plan de financiacion de “Inmobiliaria Domus” se basara en los recursos propios
aportados por el gerente. Como vemos en la Tabla 6: Plan de inversiéon para poder
comenzar la actividad comercial, segun los calculos realizados, es necesario una inversion
total de 9.910,17€.

En este caso el gerente, Iris Michelle Heredia Roman, realizara una aportacion total
de 10.000€

17.3. Cuenta de Pérdidas y Ganancias Previsional

En este apartado veremos los ingresos (beneficios) y gastos (pérdidas) que
obtendremos el primer afio y la estimacion de los afos siguientes. En primer lugar,
analizaremos la prevision de ventas anuales que se estima para los 4 primeros afios de
actividad de la inmobiliaria. En el Anexo 3 tabla 1: Estimacion de ingresos (primeros
cuatro afos) vemos de manera desglosada los ingresos que obtendremos por las
operaciones de compraventa, alquiler y servicios extraordinarios que nos proporcionaran

ingresos extra.

Para poder calcular los ingresos previstos respecto a la compraventa hemos
tomado como referencia un precio base de 100.000€/vivienda, por cada operacién cerrada
obtendremos una comision de 3,5%. Por las operaciones de alquiler de pisos hemos
tomado un precio base de 500€/piso, por cada operacion cerrada recibiremos 7% de la
renta anual por parte del inquilino y 6,5%de la renta anual por parte del propietario.
Respecto a una previsidn anual de los ingresos obtenidos de las operaciones cerradas
dada la alta competencia existencia en el mercado he previsto una subida anual del 2% en
el 2° ano y 3% en los anos restantes tanto en ventas como en alquileres como podemos
ver en el Anexo 3 tabla 1. Como hemos comentado anteriormente queremos crear
vinculos con empresas constructoras de manera que podamos ganar beneficio ambas
partes dado que al tener una cartera de este tipo de empresas, los cuales proporcionaran
a nuestros clientes precios exclusivos, daremos publicidad de los servicios que ofrecen y
al mismo tiempo obtendremos unos ingresos extras en funcién de las reformas que
consigamos acordar con el cliente, sin embargo dada los cambios del mercado, subidas de
precio y la existencia de una gran variedad de constructoras no es posible cuantificar con
exactitud las ganancias que obtendremos de este servicio, por ello, estimamos una media
de 2 operaciones al afio con un incremento del 0,5% en nuestra comision por afo

transcurrido.

Por cada operacion cerrada tenemos previsto ganar una comision del 3% del valor
del coste de la reforma, teniendo en cuenta que las reformas a gusto del cliente suelen
tener materiales de calidad media-alta y los precios de estos en el mercado estimamos un
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coste medio de 37.000€ por reforma, por tanto, obtendriamos una comision de
1.110€/reforma.

Por otra parte, consideramos los gastos que afrontaremos por la actividad de la
inmobiliaria. A continuacion, veremos de manera desglosada los gastos que tendremos

afrontar durante el primer afio de actividad.

Debemos tener en cuenta el gasto de personal que tendremos, dado que somos
nuevos en el sector y tenemos poca presencia en el mercado dada la alta competitividad
que existe en la actualidad vamos a estimar que durante los 4 primeros afos solo
realizaremos la contratacion de 2 empleados. Como vemos en el Anexo 1 tabla 2 el coste
de cada empleado anualmente nos saldria por una cantidad de 18.987,93€ incluido el coste
de la seguridad social que tendremos que afrontar. Durante los 3 afios siguientes

estimamos que se contemplara una subida media salarial de 2,5% cada afio.

Parte de la actividad se realizara en el local comercial por tanto es necesario el
calculo del coste de todo lo relacionado a ello. Por un lado, respecto al arrendamiento del
local comercial el primer afio pagaremos un total de 2.750€ ya que pagaremos
mensualmente a mes vencido 250€ (500€ en concepto de fianza excluido de este importe),
estimamos que se produzca una subida del 1,9% (TITANIA COMPANIA EDITORIAL, S.L.,
2022). Por otro lado, tendremos en cuenta el coste de los suministros contratados del local

comercial (luz, agua, internet) por un importe total de 2.200€ (pago a mes vencido).

Para poder tener mayor presencia es necesario un gasto publicitario (banners,
carteles, etc.), dado que en un principio queremos aminorar gastos destinaremos una
cantidad de 4.723,48€ durante el primer afio y prevemos invertir un 4% cada afo. En cuanto
al CRM contratado se mantendra constante ya que el precio medio de este tipo de

producto/servicio ronda el precio que pagamos actualmente.

Otro gasto por considerar es la cuota de autonomo, el cual, pasara de 50€
mensuales a unos 294€ dado expira la ayuda a auténomos. El seguro de responsabilidad
civil se mantendra constante como el importe de la asesoria (dado que los tramites que

tendran que realizar seran minimos).

Otro gasto que analizar es el de la amortizacion de los bienes de la inmobiliaria. La
amortizacion hace referencia a la pérdida de valor causado por el tiempo y el uso de los
bienes tangibles o intangibles, podremos deducir esta perdida como gasto del patrimonio
de la inmobiliaria de acuerdo con unas tablas oficiales de amortizacién que pone a nuestra
disposicion la AEAT. En el Anexo 3 tabla 2 vemos la amortizacidén de nuestro inmovilizado
tangible e intangible, calculado segun la tabla de amortizacion simplificada de AEAT con el
método lineal o de cuotas fijas. En nuestro caso:
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- Amortizacion del inmovilizado tangible: 279,56

- Amortizacion del inmovilizado intangible: 218,40

Recopilando todos los datos, como vemos en la Tabla 7 en el ano 2023
obtendriamos una ganancia de 74.970€ y una pérdida de 47.877,52€ llegando a un
resultado de explotacion de 27.092,48€. Segun las estimaciones de los siguientes afios
vemos que en 2024 nuestro resultado del ejercicio sera menor que el anterior ya que se
produce un incremento de los gastos (especialmente la cuota de auténomos y los gastos
derivados del aumento salarial que tenemos previsto). Sin embargo, como vemos en la

Tabla 7 a partir de 2024 incrementaremos nuestro resultado lentamente.

Tabla 7: Cuenta de pérdidas y ganancias (4 primeros afios)

2023 2024 2025 2026

1. Importe neto de la cifra de negocios 74.970,00( 76.436,10| 78.466,86| 80.764,80
7050000 PRESTACIONES DE SERVICIOS 74.970,00| 76.436,10| 78.466,86| 80.764,80

2. Variacién de existencias de productos terminados y en curso de fabricacién 0,00 0,00 0,00 0,00
3. Trabajos realizados por la empresa para su activo 0,00 0,00 0,00 0,00
4, Aprovisionamientos 0,00 0,00 0,00 0,00
5. Otros ingresos de explotacion 0,00 0,00 0,00 0,00
6. Gastos de personal -37.975,86| -38.925,20| -39.898,33| -40.895,78
6400000 SUELDOS Y SALARIOS -28.868,00| -29.589,62| -30.329,36| -31.087,59
6420000 SEGURIDAD SOCIAL A CARGO DE LA EMPRESA -9.107,86] -9.335,58| -9.568,97| -9.808,19

7. Otros gastos de explotacion -9.403,70| -12.296,10f -6.800,75( -6.915,39
6210000 ARRENDAMIENTOS Y CANONES -2.750,00| -2.802,25 2.855,49 2.909,74
6270000 PUBLICIDAD, PROPAGANDA Y RELACIONES PUBLICAS -3.903,70| -4.059,85| -4.222,24| -4.391,13
6280000 SUMINISTROS -2.200,00| -2.200,00| -2.200,00| -2.200,00
6290000 OTROS SERVICIOS -550,00f -3.234,00f -3.234,00| -3.234,00

8. Amortizacion del inmovilizado -497,96 -497,96 -497,96 -497,96
6800000 AMORTIZACION DEL INMOVILIZADO INTANGIBLE -218,40 -218,40 -218,40 -218,40
6810000 AMORTIZACION DEL INMOVILIZADO MATERIAL -279,56 -279,56 -279,56 -279,56

9. Imputacién de subvenciones de inmovilizado no financiero y o 0,00 0,00 0,00 0,00
10. Excesos de provisiones 0,00 0,00 0,00 0,00
11. Deterioro y resultado por enajenaciones del inmovilizado 0,00 0,00 0,00 0,00
12. Otros resultados 0,00 0,00 0,00 0,00
A) RESULTADO DE EXPLOTACION (1+2+3+4+5+6+7+8+9+10+11+12) 27.092,48| 24.716,84| 31.269,82| 32.455,67
13. Ingresos financieros 0,00 0,00 0,00 0,00
14, Gastos financieros 0,00 0,00 0,00 0,00
15. Variacién de valor razonable en instrumentos financiero 0,00 0,00 0,00 0,00
16. Diferencias de cambio 0,00 0,00 0,00 0,00
17. Deterioro y resultado por enajenaciones de instrumentos fina 0,00 0,00 0,00 0,00
B) RESULTADO FINANCIERO (13+14+15+16+17) 0,00 0,00 0,00 0,00
C) RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS (A+B) 27.092,48| 24.716,84| 31.269,82| 32.455,67
18. Impuestos sobre beneficios 0,00 0,00 0,00 0,00
D) RESULTADO DEL EJERCICIO (C+18) 27.092,48| 24.716,84| 31.269,82| 32.455,67

Fuente: Elaboracioén propia (programa Aplifisa)
17.4. Presupuesto de tesoreria

Segun Economipedia “El presupuesto de tesoreria o presupuesto de caja es un
documento que recoge las previsiones de entradas y salidas de dinero a corto y medio
plazo y cuyo objetivo consiste en asegurar la buena salud financiera de liquidez de la
compafiia en el corto y medio plazo ...” (ECONOMIPEDIA, S.L., 2022)

La tesoreria representa la diferencia entre cobros y pagos que realiza la inmobiliaria,
es decir, los flujos de caja o Cash Flow. Gracias a la tesoreria podremos ver el estado de

la liquidez (capacidad de hacer frente a los pagos) de la empresa.
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Tabla 8: Cash Flow (4 primeros afios)

[ 2023 | 2024 | 2025 | 2026

COBROS
Aportacion capital 10.000,00 0,00 0,00 0,00
Saldo inicial 0,00 18.390,52 26.656,34 35.344,03
Cobros por alquileres 20.250,00 20.655,00 21.068,10 21.700,14
Cobros por ventas 52.500,00 53.550,00 55.156,50 56.811,20
Otros ingresos 2.220,00 2.231,10 2.242,26 2.253,47
TOTAL COBROS 84.970,00 94.826,62 105.123,20 116.108,84
PAGOS
Inmovilizado 1.434,00 0,00 0,00 0,00
Suministros 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00
Gastos de personal 28.867,92 29.589,62 30.329,36 31.087,59
Arrendamiento 3.000,00 3.057,00 3.115,08 3.174,27
Servicios prof. (asesoria) 600,00 600,00 600,00 600,00
Publicidad 4.723,48 4.912,42 5.108,92 5.313,27
Otros gastos (seguroy 500,00 500,00 500,00 500,00
mat. oficina)

Pago CRM 840,00 840,00 840,00 840,00
Cuota autonomo 600,00 3.528,00 3.528,00 3.528,00
Ggstos dg establecimiento 737.28 0,00 0,00 0,00
(Lincencias)

IVA 13.768,92 13.407,67 13.788,84 14.224,54
Retenciones salariales 9.107,88 9.335,58 9.568,97 9.808,19
TOTAL PAGOS 66.579,48 68.170,28 69.779,16 71.475,87

SALDO TESORERIA 18.390,52 26.656,34 35.344,03 44.632,97

Fuente: Elaboracion propia

17.5. Balance Previsional

En el balance de situacion previsional encontramos los elementos patrimoniales de
la empresa tanto el activo (bienes y derechos) como el patrimonio neto y pasivo
(obligaciones). A través del balance podremos ver la liquidez de los pasivos y la solidez del

activo.

En el activo podemos ver los bienes y derechos de nuestra inmobiliaria, como

podemos ver en la Tabla 9. A su vez el activo se divide en:

o Activo no corriente: hace referencia a los activos de larga duracion y

con menor liquidez. En nuestro caso en este bloque tenemos:

. Inmovilizado intangible: Dentro de este grupo
contamos con la propiedad industrial que hace referencia a la
patentes y marcas de la inmobiliaria, aplicaciones informaticas que
hace referencia al CRM informatico contratado y la amortizacion
acumulada correspondiente al CRM. Como podemos ver en la Tabla
9 el primer ano realizamos el pago de la marca de la inmobiliaria y
en los siguientes afios no realizamos ningun pago dada la duracion
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de esta. Por otro lado, el pago del CRM contratado es anual y no
estimamos un aumentado dada la gran variedad del producto con
precios similares.

. Inmovilizado material: dentro de este grupo tenemos
el mobiliario y los equipos informaticos junto a su respectiva
amortizacion acumulada.

o Activo corriente: hace referencia a los activos de corta duraciéon y con

mayor liquidez (mayor rapidez al convertirse en dinero). En este caso nosotros

contamos con el dinero del banco (cuenta 572) y las deudas de los clientes a c¢/p.

La suma del activo no corriente mas el activo corriente da un total de 43.531,92€
el primer afilo. Como vemos en la Tabla 9 el activo incrementara con el paso de los

afnos de manera progresiva.

Tabla 9: Activo del Balance de situacion (2023)

ACTIVO 2023 2024 2025 2026
A) ACTIVO NO CORRIENTE 2.113,32 1.278,08 780,12 316,20
l. Inmovilizado intangible 958,88 403,20 184,80 -33,60
2030000 PROPIEDAD INDUSTRIAL 337,28 0,00 0,00 0,00
2060000 APLICACIONES INFORMATICAS 840,00 840,00 840,00 840,00
2806000 AMORTIZACION ACUMULADA DE APL. INF. -218,40 -436,80 -655,20 -873,60

Il. Inmovilizado material 1.154,44 874,88 595,32 349,80
2160000 MOBILIARIO 583,00 583,00 583,00 583,00
2170000 EQUIPOS PARA PROCESOS DE INFORMACION 851,00 851,00 851,00 851,00
2816000 AMORTIZACION ACUMULADA DE MOBILIARIO -58,30 -116,60 -174,90 -233,20
2817000 AMORTIZACION ACUMULADA DE EQUIPOS PRO. DE APLI. -221,26 -442,52 -663,78 -851,00
M. Inversiones inmobiliarias 0,00 0,00 0,00 0,00
V. Inversiones en empresas del grupo y asociadas a largo plazo 0,00 0,00 0,00 0,00
V. Inversiones financieras a largo plazo 0,00 0,00 0,00 0,00
VI, Activos por Impuesto diferido 0,00 0,00 0,00 0,00
B) ACTIVO CORRIENTE 41.418,60| 33.270,37| 40.752,41 42.730,64
l. Existencias 0,00 0,00 0,00 0,00
Il. Deudores comerciales y otras cuentas a cobrar 2.686,20 2.686,20 2.686,20 2.686,20
1. Clientes por ventas y prestaciones de servicios 2.686,20 2.686,20 2.686,20 2.686,20
4300000 CLIENTES (EUROS) 2.686,20 2.686,20 2.686,20 2.686,20
2. Accionistas (socios) por desembolsos exigidos 0,00 0,00 0,00 0,00
3. Otros deudores 0,00 0,00 0,00 0,00
M. Inversiones en empresas del grupo y asociadas a corto plazo 0,00 0,00 0,00 0,00
V. Inversiones financieras a corto plazo 0,00 0,00 0,00 0,00
V. Periodificaciones a corto plazo 0,00 0,00 0,00 0,00
VI. Efectivo y otros activos liquidos equivalentes 38.732,40( 30.584,17| 38.066,21| 40.044,44
5720000 BANCOS E INSTITUCIONES DE CREDITO C/C VISTA, EUR(] 38.732,40( 30.584,17| 38.066,21 40.044,44
[TOTAL ACTIVO (A +B) 43.531,92| 34.548,45( 41.532,53| 43.046,84

Fuente: Elaboracién propia (programa Aplifisa)

Por otro lado, contamos con el patrimonio neto, el cual esta formado por fondos
propios, subvenciones, donaciones y legados recibidos. En nuestro caso, como vemos en
la Tabla 10, en 2023 contamos con 34.075,52€ en nuestros fondos propios de los cuales
10.000€ corresponde al capital inicial que el gerente aporta al inicio de la actividad para
sopesar los costes, -3.016,96 correspondiente a las reservas voluntarias que consideramos
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adecuadas para cubrir los gastos de constitucion y 27.092,48€ correspondiente al resultado
de explotacion de la Tabla 8 (ingresos de explotacion — gastos de explotacion). En los
siguientes afos no sera necesario la aportacion de capital por parte del gerente ya que

haremos uso del beneficio obtenido de la actividad del afio anterior.

Respecto al Pasivo, consiste en las deudas y obligaciones que tiene la inmobiliaria.

En este grupo distinguimos:

o Pasivo no corriente: Inmobiliaria Domus no cuenta con

deudas a largo plazo (vencimiento > 1 afio) dado que no tenemos ningun
tipo de préstamo contratado y se espera no verse en la situacion de recurrir
a este en los siguientes 4 afos.

o Pasivo corriente: Esto hace referencia a las obligaciones que

tiene la inmobiliaria a corto plazo. Durante el primer afio (2023) Inmobiliaria
Domus cuenta con un Pasivo corriente de 9.456,40€ de los cuales:

. 1.100€ corresponde a las deudas a corto plazo.

. 8.356,40€ correspondiente a acreedores y otras
cuentas a pagar donde 4.723,28€ corresponde a los acreedores por
prestacion de servicios (especialmente al coste publicitario que
tendremos), 3.177,05€ corresponde a Hacienda publica acreedora
por IVA (el IVA que hemos soportado en nuestras compras es inferior
al IVA generado en nuestras ventas, por tanto es la cantidad que
debemos pagar a Hacienda publica, esto se realiza gracias al
modelo 303), 455,87€ corresponde a los organismos de la seguridad
social acreedor (cantidad que debemos pagar a la seguridad social
respecto a la cuota patronal y el % de retencion por parte del

trabajador o cuota obrera).

La suma del patrimonio neto y el pasivo del 2023 nos da un total de 43.531,92€
coincidiendo con nuestro activo. Durante los siguientes afios ya no contaremos de capital
social ni reservas y aumentara nuestro patrimonio neto en general ya que al aumentar

nuestras ventas aumentaran nuestras obligaciones de pago.

Con el balance de situacion podremos ver la situacion de la inmobiliaria a 31 de
diciembre de cada afo y si esta tiene equilibrio financiero o solvencia. Es importante el
concepto de fondo de maniobra ya que esto nos indica la capacidad de la empresa para

hacer frente a los compromisos de pago a c¢/p.

FM=AC-PC
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Tabla 10: Estimacién del Fondo de Maniobra (4 afios)

ANO AC PC FM

2023 41.418,60 9.456,40 31.962,20
2024 33.270,37 9.831,61 23.438,76
2025 40.752,41 | 10.262,71 30.489,70
2026 42.730,64 | 10.591,17 32.139,47

Fuente: Elaboracion propia

En nuestro caso obtendriamos un Fondo de maniobra de 31.962,20€ en 2023, es

decir, un resultado positivo que significa que nuestro AC es superior a nuestro PC siendo

una situacién ideal para la inmobiliaria ya que nos muestra que poseemos de una gran

liquidez para hacer frente a nuestros pagos a c/p, gran autonomia y estabilidad. A pesar

del bajon sufrido en 2024 como vemos en la Tabla 10 en los siguientes afos

experimentaremos un aumento del fondo de maniobra lo que se traduce en un aumento de

liquidez favorable.

Tabla 11: Patrimonio neto y Pasivo del balance de situacion (2023)

PASIVO 2023 2024 2025 2026
A) PATRIMONIO NETO 34.075,52| 24.716,84| 31.269,82| 32.455,67
A-1) Fondos propios 34.075,52| 24.716,84| 31.269,82| 32.455,67

. Capital 10.000,00 0,00 0,00 0,00

1. Capital escriturado 10.000,00 0,00 0,00 0,00
1000000 CAPITAL SOCIAL 10.000,00 0,00 0,00 0,00
2. (Capital no exigido) 0,00 0,00 0,00 0,00
11 Prima de emision 0,00 0,00 0,00 0,00
1l Reservas -3.016,96 0,00 0,00 0,00
1130001 GASTOS CONSTITUCION -3.016,96 0,00 0,00 0,00

A (Acciones y participaciones en patrimonio propias) 0,00 0,00 0,00 0,00

V. Resultados de ejercicios anteriores 0,00 0,00 0,00 0,00

VI. Otras aportaciones de socios 0,00 0,00 0,00 0,00

VII. Resultado del ejercicio 27.092,48| 24.716,84| 31.269,82| 32.455,67

VIIL (Dividendo a cuenta) 0,00 0,00 0,00 0,00
A-2) Subvenciones, donaciones y legados recibidos 0,00 0,00 0,00 0,00
B) PASIVO NO CORRIENTE 0,00 0,00 0,00 0,00

l. Provisiones a largo plazo 0,00 0,00 0,00 0,00

1. Deudas a largo plazo 0,00 0,00 0,00 0,00

1. Deudas con entidades de crédito 0,00 0,00 0,00 0,00
2. Acreedores por arrendamiento financiero 0,00 0,00 0,00 0,00
3. Otras deudas a largo plazo 0,00 0,00 0,00 0,00

1. Deudas con empresas del grupo y asociadas a largo plazo 0,00 0,00 0,00 0,00

V. Pasivos por impuesto diferido 0,00 0,00 0,00 0,00

V. Periodificaciones a largo plazo 0,00 0,00 0,00 0,00
C) PASIVO CORRIENTE 9.456,40 9.831,61| 10.262,71| 10.591,17

I Provisiones a corto plazo 0,00 0,00 0,00 0,00

II. Deudas a corto plazo 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00

1. Deudas con entidades de crédito 0,00 0,00 0,00 0,00
2. Acreedores por arrendamiento financiero 0,00 0,00 0,00 0,00
3. Otras deudas a corto plazo 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00
5550000 PARTIDAS PENDIENTES DE APLICACION 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00
111 Deudas con empresas del grupo y asociadas a corto plazo 0,00 0,00 0,00 0,00
V. Acreedores comerciales y otras cuentas a pagar 8.356,40 8.731,61 9.162,71 9.491,17
1. Proveedores 0,00 0,00 0,00 0,00
2. Oftros acreedores 8.356,40 8.731,61 9.162,71 9.491,17
4100000 ACREEDORES POR PRESTACIONES DE SERVICIOS (EUR 4.723,48 4.912,42 5.108,92 5.313,27
4750000 HACIENDA PUBLICA, ACREEDORA POR LV.A. 3.177,05 3.351,92 3.447,21 3.556,14
4760000 ORGANISMOS DE LA SEGURIDAD SOCIAL, ACREEDORES 455,87 467,27 606,58 621,76
V. Periodificaciones a corto plazo 0,00 0,00 0,00 0,00
[TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO (A +B +C) 43.531,92| 34.54845| 41.532,53| 43.046,84

Fuente: Elaboracioén propia (programa Aplifisa)
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17.5.1. Analisis de ratios

En este apartado analizaremos las ratios mas relevantes, a partir de dichos

resultados obtendremos conclusiones sobre el rumbo que llevara a cabo la inmobiliaria.
17.5.1.1. Solvencia, Riesgo y Rentabilidad

Es muy importante conocer diferentes parametros que nos informan del estado

actual de la empresa, entre ellos destacamos:
1. Solvencia

Entre los indices financieros que se utilizan para medir la solvencia de la empresa

destacamos:

o Ratio de liquidez: mide la capacidad de hacer frente a las
obligaciones de pago de la inmobiliaria y determinar el estado financiero y

economico.

Ratio de liquidez =
Activo/Pasivo

Tabla 12: Estimacion ratio de liquidez (4 afios)

ANO ACTIVO PASIVO RATIO LIQUIDEZ
2023 43.531,92 9.456,40 4,60
2024 34.548,45 9.831,61 3,51
2025 41.532,53 | 10.262,71 4,05
2026 43.046,84 | 10.591,17 4,06

Fuente: Elaboracién propia

El valor ideal del ratio de liquidez seria 1,5, sin embargo, como vemos en la Tabla
12 en 2023 obtenemos un ratio de 4,6 lo que significa que tenemos suficiente capacidad
de hacernos cargo de las obligaciones de pago a c/p, pero al mismo tiempo corremos el
riesgo de tener demasiado activo corriente y perder valor del mismo o lo que es lo mismo
infrautilizar adecuadamente de los recursos con los que contamos. Con el paso del tiempo
estos valores se estabilizan, aunque no llegan al valor ideal establecido denotando que el

dinero no esta siendo invertido de manera eficiente.

o Ratio de disponibilidad: con este ratio podremos calcular la

capacidad de hacernos cargo de las deudas a c/p.

Ratio de disponibilidad = Activo
disponible/Pasivo circulante

PLAN DE VIABILIDAD DE UNA INMOBILIARIA 60
HEREDIA ROMAN, IRIS MICHELLE



FACULTAD DE COMERCIO
Universidad de Valladolid

Tabla 13: Estimacion ratio disponibilidad (4 afios)

ARO ACTIVO PASIVO RATIO
DISPONIBLE | CIRCULANTE | DISPONIBILIDAD

2023 41.418,60 9.456 40 438

2024 33.270,37 9.831,61 3,38

2025 40.752,41 10.262,71 3,97

2026 42.730,64 10.591,17 4,03

Fuente: Elaboracion propia

En este caso vemos durante los 4 primeros afios tenemos un ratio
de disponibilidad muy elevado traduciéndose en una mayor estabilidad y del
mismo modo nos indica que estamos desaprovechando las diferentes

alternativas de inversion ya que tenemos un alto nivel de tesoreria.
2. Riesgo

Entre los indices financieros que se utilizan para medir el riesgo de la empresa

destacamos:

o Ratio de endeudamiento: este ratio mide el apalancamiento
financiero de una empresa, es decir, conocer la dependencia de la

financiacién ajena y conocer la propia financiacion.

Ratio de endeudamiento =
Pasivo/PN

Es importante tener en cuenta que se puede tener un mayor
rendimiento del dinero financiado en funcién de lo que pagan y los intereses
que acarrea, sin embargo, hay que tener cuidado ya que un abuso de esta
puede provocar inestabilidad. En nuestro caso no es necesario su analisis

dado que unicamente recurrimos a financiacion propia.
3. Rentabilidad

Entre los indices financieros que se utilizan para medir la rentabilidad de la empresa

destacamos:
o Rentabilidad econémica (ROI): Este ratio mide la
capacidad de los activos para generar beneficios.
ROI = (BAll/Activo total) *100
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Tabla 14: Estimacion rentabilidad econoémica (4 afios)

ANO BAII ACTIVO ROI

2023 27.092,48 43.531,92 62,24
2024 24.716,84 34.548,45 71,54
2025 31.269,82 41.532,53 75,29
2026 32.455,67 43.046,84 75,40

Fuente: Elaboracion propia

En este caso vemos que comenzamos con un ROI del 62,24% el
primer afio, por lo que vemos tenemos una eficiencia alta en la utilizacion de
los activos totales de la empresa y a medida que vamos desarrollando la

actividad se va incrementando.

o Rentabilidad financiera (ROE): este ratio mide los
beneficios de la empresa a través de los recursos propios o las inversiones

realizadas.

ROE = B° neto total/Patrimonio

Tabla 15: Estimacion rentabilidad financiera (4 afios)

ANO B°NETO PN ROE
2023 27.092,48 34.075,52 0,80
2024 24.716,84 24.716,84 1,00
2025 31.269,82 31.269,82 1,00
2026 32.455,67 32.455,67 1,00

Fuente: Elaboracion propia

Tenemos un ROE muy alto lo que nos indica que tenemos una gran
rentabilidad y capacidad para generar beneficios al gerente a partir de los

recursos propios con los que se cuenta.

o VAN: EIl valor actual neto es un indicador financiero que
determina la rentabilidad y viabilidad de un proyecto de inversion, es decir,
este indicador mide en valores absolutos el incremento de valor que se

produce con el paso de los afos descontando la inversion inicial. La férmula

es:
Q1 Q2 Qn
VAN = —-A+ T 5 % v v ey
(1 +E*+ 1 +Kk)> (1 +E)™
A = Desembolso inicial
Q = Flujos de dinero en cada periodo
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n = Periodos de tiempo
k = Coste total de la financiacion (propia o externa)

Para poder determinar el VAN y el coste de financiacion se ha
empleado el método CAPM. La financiacion se puede ser propia o externa,
por ello, para el calculo del coste de financiacién es necesario la suma de

ambas con la formula:

Ke*S+k; »D

ko =
o S+D

Donde Ki es el coste de financiacién ajena, S y D hace referencia al
volumen que la empresa utiliza la financiacion propia y ajena y Ke hace

referencia al coste de la financiacion propia se calcula con la formula:

ke = Rp + B * (Ry — Rg)

Rf: Tasa libre de riesgo
Beta: Beta del activo
Rm: Retorno del mercado

Para hallar el coste de financiacion propia en cuanto a la rentabilidad
del activo sin riesgo (Rf) se ha decidido emplear el bono del estado a 10
afnos con un 0,47%, para hallar beta se ha utilizado los calculos del
economista Damodaran dandonos un 1,236 y hemos utilizado el IBEX 35

para hallar la rentabilidad del mercado con un resultado de 15,03%.

Inmobiliaria Domus prescinde de la financiacion ajena y realiza un
desembolso inicial aportado por el gerente (A=10.000). El periodo utilizado
para el calculo del VAN es de 4 afios a partir de los flujos de dinero
calculados teniendo en cuenta los cobros procedentes de ventas y los pagos
operativos de los 4 primeros afos previstos. En el 4° afio obtendriamos un
valor residual de 43.469,80€ (valor de la empresa en caso de liquidacién de
esta). Junto al calculo del coste medio ponderado calculado (18,47%)
obtenemos el valor actual neto de 23.289,00 €. El resultado obtenido es >0

por lo que nos indica que la inversion realizada es rentable y viable.
o TIR: La tasa interna de retorno nos indica la rentabilidad que
tiene el proyecto de inversion, es decir, nos muestra el porcentaje de
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beneficio o pérdida de este. Es necesario el calculo del VAN para poder

hallar la tasa interna de retorno, la formula es:

VAN—I+Zn: e, B B R
- t_1(1+TIR)f_ T (1+TIR)  (1+TIR)? (1 +TIR)™

Como podemos ver en la férmula es necesario igualar el VAN a cero
para poder hallar el TIR. En nuestro caso obtenemos un TIR de 59%, este
resultado es > k por lo que nos indica que el proyecto de inversion es

aceptado.
17.5.2. Analisis de la viabilidad econémico-financiera

La informacién obtenida a través de los ratios nos dan una buena perspectiva en

cuanto a la viabilidad del proyecto.

En cuanto a la solvencia de la inmobiliaria podemos ver que tenemos un alto grado
de liquidez y disponibilidad, sin embargo, encontramos cierto nivel de tesoreria mal
aprovechada que debemos paliar y ver diferentes alternativas de inversion. En esta
situacion es necesario tener en cuenta que hay que realizar una mejor utilizacién de los
recursos que disponemos invirtiendo en propiedades, ampliado la zona de actuacién y

realizando una mayor contratacion de personal.

Dado que no recurrimos a financiaciéon ajena no es necesario la realizacion del

analisis de endeudamiento.

Otro aspecto para tener en cuenta es el fondo de maniobra ya que tenemos una
cantidad de 31.962,20€, claramente positivo que nos indica que tenemos un excedente del
activo corriente que nos ayudara en el caso que sea necesario hacer frente a obligaciones
o deudas a c/p. Esto nos da una seguridad en cuanto al estado financiero de la inmobiliaria

y no solo a nosotros sino también a nuestros proveedores.

Los resultados obtenidos con ROE, ROI, VAN y TIR nos dan perspectivas

esperanzadoras dado los resultados 6ptimos que prevemos conseguir.

Gracias a la informacion analizada en los anteriores apartados podemos ver que el

proyecto en marcha es viable.
18. Plan de contingencias

En este apartado analizaremos posibles escenarios que se puedan producir que
puedan afectar a los resultados de la empresa una vez comenzada la actividad y las

medidas que realizaremos para poder paliarlas.
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o Primer escenario: Hemos previsto unos ingresos totales de

72.750,00€ correspondientes a 15 ventas y 25 alquileres. En el hipotético
caso de que no consigamos las ventas y alquileres previstos a la mitad
quedandonos con 7 ventas y 12 alquileres con un total de 34.220,00€, segun
los gastos previstos que tendriamos el 1° afio obtendriamos un resultado de
explotacion negativo. Por ello, dado que no recurimos en un principio a
financiacién externa la mejor solucion para poder paliar esta situcion y
remontar seria recurrir a financiacion externa. La mejor opcion de
financiacion externa seria pedir un préstamo ICO dado que ofrecen
condiciones preferentes con tipos de intereses bajos. Este préstamo nos
permitira poder hacer frente a los gastos del primer afio mientras nos
preparamos para aumentar ventas (ampliacion de territorio de actuacion,
ampliacion de cartera de inmuebles, estudio de nuevos servicios que
podriamos ofrecer, entre otros) y alcanzar los objetivos previstos de manera

que tengaa la necesidad de pedir una mayor financiacion externa.

o Segundo escenario: En la situacién de que se produzca un

“‘boom inmobiliario” (aumento del precio de los inmuebles de forma
desorbitada) o que la poblacién no quiera vender sus inmuebles nos
afectaria negativamente en los ingresos por ventas desde otra perspectiva.
Esta situacién no se produciria Unicamente en nuestra inmobiliaria, sino que
afectaria al mercado inmobiliario de manera general disminuyendo las
ventas. En esta situacion una solucion posible seria una disminucion del
porcentaje de beneficio de la inmobiliaria para que sea mas atractivo y
accesible para los compradores, aplicacién de servicios gratuitos para los
compradores como la tasacion de vivienda o algunos servicios de disefio de
interiores previstos, entre otros. Otra posible solucién seria centrarnos en
alquileres dado que Valladolid esta sufriendo un aumento de la poblacion
motivado por la gran cantidad de oferta de trabajo o ampliar nuestros
servicios adicionales centrandonos en alquileres vacacionales, ofreciendo
servicios de gestidén tanto para propietarios alquilando sus viviendas en
temporadas vacacionales (haciéndonos cargo de los contratos, servicio de
limpieza, etc.) como para las personas que buscan inmuebles para pasar

las vacaciones (informando condiciones, preparando actividades, etc).
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19. Propuestas de mejora y de trabajo futuras

A pesar de las perspectivas esperanzadoras que sacamos gracias al analisis del
proyecto tambien podemos ver que existen ciertos aspectos que necesitan mejora, estos

son:

o Necesitamos un mayor impacto publicitario. Dado que la inmobiliaria
es una iniciativa de una sola persona y se aporta un capital elevado se ha intendado
ahorrar lo maximo posible en caso de que no se alcancen las ventas y alquileres
previstos, sin embargo, esto puede afectar negativamente a la inmobiliaria ya que

necesitamos un mayor impacto entre la poblacion para posicionarnos.

o Financiacion ajena. Dado que se dispone de una cantidad de dinero
alta hemos visto innecesario la financiacion, pero por otro lado hemos visto que esta
necesidad de no depender de un tercero no siempre es buena idea dado los
prestamos a bajo coste que puede haber actualmente. Esta opcion nos permitiria
poder ampliar los objetivos (como por ejemplo la compra de inmuebles para
reformarlos y venderlos a un mayor importe generando beneficios directos) y

conseguir mayores ganancias.

o Dado que disponemos unas altas expectativas de crecimiento,
podriamos considerar la contratacién de personal para que mientras los empleados
nuevos trabajen en el territorio de Valladolid los de mayor antigledad puedan

abrirse camino en otras ciudades expandiéndonos y dandonos a conocer.

o Inversion en un local propio. Podriamos considerar la inversion en
locales dado el bajo coste actual y los contactos con constructoras que tenemos ya

que nos saldria a un coste no muy elevado y viable.
20. Conclusiones con justificaciéon y discusion de estas

Actualmente nos encontramos en una situacion en el que la actividad inmobiliaria
esta en auge, es decir, sigue un crecimiento estable desde 2021 y no hay indicios de
burbujas inmobiliarias. Podemos ver que aumenta principalmente las operaciones de
compraventa, sobretodo de viviendas residenciales, fomentado en gran parte por el ahorro
de las familias tras la crisis sanitaria y la necesidad de buscar espacios propios y amplios,
por ese motivo, inmobiliaria Domus ve oportuno ofrecer otra perspectiva al cliente y contar
con la cartera de constructoras ya que ve que puede obtener ingresos extra gracias a la
vision que ofreceremos a los clientes por las viviendas de 2° mano reformadas dado que
obtendrian una vivienda segun sus gustos y a un importe menor que las viviendas de nueva

construccion.
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El valor actual de las viviendas de 2° mano esta en crecimiento lo que puede
provocar que la poblacion se eche para atras a la hora de comprar viviendas de 2° mano
dado que el importe es mayor que anos atras, sin embargo, del mismo modo que se esta
produciendo un aumento de los precios de las viviendas de 2° mano se esta produciendo
un aumento de las viviendas de nueva construccién dado que la guerra producida en
Ucrania ha provocado en parte que se haya incrementado el valor de los materiales
haciendo mas atractivos la compra de las vivienda de 2° mano. Segun la situacién actual
en la que nos encontramos hemos previsto una facturacion total no muy elevada que ha
sido preciso para decantarnos como empresario individual autbnomo y no como persona
juridica.

Por otro lado, el sector de las inmobiliarias en Valladolid esta en auge (en cuanto a
la busqueda de alquileres por parte de la poblacién) dado que se esta produciendo una
recuperacion de las fabricas de produccién de Valladolid y el inicio de nuevas empresas
provocando un incremento de la poblacién por los nuevos puestos de trabajo. Por ese
motivo, la inmobiliaria tendra que adaptarse a la nueva demanda que sufren los habitantes
de Valladolid tanto en la prestacién de servicios (con la mejora de la pagina web y redes
sociales) como en las facilidades que pueda aportar a los clientes potenciales para que
estos obtén por la contratacion de nuestros servicios. Sera necesario que realicemos un
estudio de mercado previo para poder prever mas cambios que se puedan producir y

soluciones que nos hagan competitivos.

Nosotros queremos diferenciarnos a nivel de precios ofreciendo un servicio con un
precio algo menor a la media y a nivel de innovacion de servicios complementarios con la

cartera de construccion y diversos servicios de disefio de interiores.
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22. Anexos

En este apartado se incluye toda la informacién de interés que complementa la

informacién comentada.

Anexo 1: Costes salariales

N1 | DIRECTOR/A GERENTE.
N1 | DIRECTOR/AADMINISTRATIVO/A.
N2 | DIRECTOR/A COMERCIAL.
N2 | DIRECTOR/ADE OFICINA.
GRUPOII.  TECNICO/A
N1 | TECNICO/A DE GESTION DE ACTIVOS CON TITULACION DE GRADO SUPERIOR.
N2 | TECNICO/ADE GESTION DE ACTIVOS CON TITULACION DE GRADO MEDIO.
N3 | TECNICO/A EN TASACION DE ACTIVOS.
N3 | TECNICO/A EN SOSTENIBILIDAD, CERTIFICACION Y EFICIENCIA ENERGETICA.
GRUPOIll. COMERCIAL*
N1 | GESTOR/ADE MARKETING Y COMUNICACION.
N2 | COMERCIAL CAPTADORES/AS VISITADORES/AS.
N2 | COMERCIAL FINANCIERO.
GRUPO IV.  ADMINISTRACION
N1 | COORDINADOR/A.
N1 | SECRETARIO/A.
N1 | OFICIAL ADMINISTRATIVO.
N2.1 | ADMINISTRACION 1.
N2.2 | ADMINISTRACION 2.
GRUPOV. AUXILIAR DE SERVICIOS GENERALES
N1 | OFICIAL DE SERVICIOS.
N2 | AUXILIAR DE SERVICIOS.

Tabla 1: Tabla salarial

Salario base (para jornadas completas)
Anual (14 pagas)

GRUPOI.  DIRECCION

* Salario garantizado minimo.

Fuente: (Boletin Oficial del Estado, 2022)

Tabla 2: Coste salariales de los empleados

| BASE | 14.434,00|
|RECARGO CTTOS 7 O MENOS DIAS | NO | 0,00|
TIPO EMPRESA

CONTINGENCIAS COMUNES 23,60% 3.406,42
CUOTA IT(0,65%) 0,65% 93,82
CUOTA IMS (1,00%) 1,00% 144,34
DESEMPLEO 5,50% 793,87
FORMACION PROFESIONAL 0,60% 86,60
FOGASA 0,20% 28,87
TOTAL 4.553,93

TOTAL GASTO EMPRESA MENSUAL

| 18.987,93|
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Fuente: Elaboracion propia

Euros

2021 Definitiva 2022 Inicial

19.057,32 19.057,32

19.057,32 19.057,32

14.640,20 14.640,20

14.640,20 14.640,20

21.989,25 21.989,25

20.522,77 20.522,77

16.858,41 16.858,41

16.858,41 16.858,41

14.588,65 14.588,65

14.434,00 14.434,00

14.434,00 14.434,00

16.858,41 16.858,41

16.858,41 16.858,41

16.858,41 16.858,41

15.400,35 15.400,35

14.434,00 14.434,00

14.659,50 14.659,50

14.434,00 14.434,00
TIPO TRABAJADOR
CONTINGENCIAS COMUNES 4,70% 678,40
DESEMPLEO 1,55% 223,73
FORMACION PROFESIONAL 0,10% 14,43
TOTAL 916,56
TIPO TRABAJADOR
IRPF 2,00% 288,68

|SALARIO NETO TRABAJADOR 13.228,76
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Anexo 2: Inversion

Tabla 1: Prevision de gastos iniciales

[ Tota_|
GASTOS DE CONSTITUCION
Cuota auténomo 60,00
Seguro de responsabilidad civil 25,00
Gestoria 50,00
Licencia inicio actividad 400,00
TOTAL 535,00
GASTOS DE PRIMER ESTABLECIMIENTO
Estudio de viabilidad
Gastos técnicos
Formacién del personal
Publicidad 1.481,96
Oftros gastos establecimientos
TOTAL 1.481,96
GASTOS CORRIENTES A FINANCIAR AL PRINCIPIO
Material de oficina 50,00
Gastos de personal pagados
Compra de existencias pagadas inicialmente
Suministros pagados (luz, agua e internet) 200,00
Alquileres (local, vehiculos, etc) 750,00
TOTAL 1.000,00
TOTAL GASTOS PAGADOS 3.016,96
Fuente: Elaboracion propia
Anexo 3: Cuenta de pérdidas y ganancias
Tabla 1: Estimacion de ingresos (primeros 4 anos)
12 ANO (2023) 22 ANO (2024) 32 ANO (2025) 42 ANO (2026)
COMPRAVENTA 52.500,00 53.550,00 55.156,50 56.811,20
ALQUILER 20.250,00 20.655,00 21.068,10 21.700,14
INGRESOS EXTRA 2.220,00 2.231,10 2.242,26 2.253,47
TOTAL 74.970,00 76.436,10 78.466,86 80.764,80

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 2: Amortizacion inmovilizado (Estimacion Directa Simplificada)

P COEFICIENTE LINEAL | AMORTIZACION
AMORTIZACION INMOVILIZADO VALOR MAXIMO (%) ANUAL
Mobiliario 583 10% 58,3
Equipos para procesos de informacion 851 26% 221,26
Aplicaciones informaticas 840 26% 218,4

Fuente:
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