
EVALUACIÓN DE UN PLAN 
DE NEGOCIOS DE UNA 

EMPRESA DE TASACIONES 
INMOBILIARIAS CON 

COBERTURA EN LA REGIÓN 
METROPOLITANA

Proyecto de Título para 
optar al Título de 
Constructor Civil

Estudiante:
Andrés Maximiliano Herrera Salas

Profesor Guía:
Carlos Cabaña Chávez

SO
LO

 USO
 ACADÉMICO



I. INTRODUCCIÓN
● La demanda de servicios de tasación está en 

constante crecimiento en relación al mercado 
inmobiliario y de créditos hipotecarios.

● Gran oportunidad de crecimiento en el mercado 
inmobiliario y de créditos hipotecarios.

● Desarrollo de un Plan de Negocios es importante 
para lograr un crecimiento sostenible.

● La metodología usada incluye análisis estratégico 
de la industria, diseño de marketing operativo, 
investigación de mercado, creación del modelo 
de negocios centrado en la propuesta de valor, y 
evaluación económica del proyecto.

BCI
11%

MARZO -2022

1.562.833 

CMF

La empresa GESTASAC Spa realiza tasaciones para 
estudios requeridos por instituciones financieras, con BCI 
como importante cliente.
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II. ANTECEDENTES GENERALES

● La valoración de bienes raíces es esencial en el mercado inmobiliario y 
financiero.

● Los métodos de tasación han evolucionado y existen diferentes enfoques 
para determinar el valor de una propiedad.

● La precisión en la tasación inmobiliaria es fundamental para la eficiencia del 
mercado y la estabilidad financiera. (Kauko, 2017)

● La rentabilidad del negocio de tasaciones inmobiliarias es posible, y la 
innovación es un factor clave para la competitividad.

● La tecnología Big Data e IoT pueden ser utilizadas para mejorar la eficiencia 
y calidad de los servicios de tasación.

● La regulación en Chile proviene de la Superintendencia de Valores y Seguros 
y la Asociación de Tasadores Inmobiliarios de Chile establece un código de 
ética y conducta profesional.SO
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—(Banco de España. , 2020), 

“Una tasación precisa es 
importante para la gestión del 
riesgo de los bancos y para la 
estabilidad del sistema 
financiero..”
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ValorPrecio Valor de Mercado
La International Valuation

Standards Council define el 
valor como una estimación de 

la valía de los bienes y 
servicios en un tiempo y 

expresado en una moneda. 

El precio es la cantidad de 
dinero necesaria para realizar 

un intercambio y puede ser 
determinado por la capacidad, 

motivación e interés 
económico del comprador o 

vendedor. 

El valor de un inmueble es la 
cantidad estimada por la cual 

se intercambiaría 
voluntariamente entre un 
comprador y un vendedor

III. MARCO TEÓRICO 
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Valorización instituciones 
financieras

Mercado Inmobiliario Mercado Financiero

Valor de Mercado, Valor de 
garantía, Valor de remate, 
Valor de seguro, Valor de 

liquidación.

Dificultad de fijar un precio 
objetivo al inmueble debido a 

las variables que están sujetas 
a éste y que pueden tomar 

diferentes valoraciones con el 
paso del tiempo. 

Garantía General, Crédito 
hipotecario, Leasing, Dación 

en pago.

III. MARCO TEÓRICO 
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Métodos de TasaciónMarco Regulatorio Tecnología

Enfoque de mercado (Proceso 
de homogenización y ajuste 

cuantitativo por un coeficiente 
corrector ), Costos, 

Rentabilidad, Residual.

Consejo de normas 
internacionales de valoración 

(IVSC), que es una 
organización independiente, 
sin fines de lucro, que actúa 
como el emisor de normas 

globales para la práctica de 
valoración y la profesión de 

valoración, al servicio del 
interés público.

IA
Big Data:  procesar grandes 

cantidades de datos para 
extraer información valiosa y 

útil. 
Internet de las Cosas (IoT).: 

conexión y comunicación de 
objetos y dispositivos físicos, 

equipados con sensores y 
software que permiten 

recopilar, enviar y recibir 
datos a través de la red. 

III. MARCO TEÓRICO 
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— (Cayo, 2012).. 

“El valor de una propiedad puede ser 
estimado desde diversos enfoques, 
normalmente concordantes, pero no como 
condición necesaria. El trabajo de la tasación 
consiste en abordar estos enfoques de 
forma objetiva, para luego determinar 
mediante el juicio experto cuál de éstos 
representa de mejor forma el valor asignado 
al bien”

Fuente: Módulo: Método residual dinámico. (2015). En S. Sánchez (Comp.),
Diplomado Tasaciones Inmobiliarias UC: (pp. 9). Pontificia Universidad Católica
de Chile Instituto de Estudios Urbanos y Territoriales.
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IV. Planteamiento del Problema
El planteamiento de un problema en una tesis de un plan de negocios consiste en identificar y describir la situación
actual de la empresa en términos de su gestión, estrategia y posicionamiento en el mercado, y detectar los
principales obstáculos o retos que enfrenta para alcanzar sus objetivos de crecimiento y expansión.

Se desarrollará una propuesta de solución o estrategia que permita a la empresa superar los desafíos y aprovechar
las oportunidades identificadas.
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IV. Planteamiento del Problema
Evaluar el plan de negocios de una empresa de tasaciones inmobiliarias para mejorar su gestión y enfocar una
estrategia que permita incorporar nuevos clientes de instituciones financieras y lograr una mayor variedad de
tasaciones.

La empresa tiene experiencia y oportunidades en el mercado, especialmente en el segmento de las instituciones
bancarias que representan casi el 90% de las solicitudes de tasación para créditos hipotecarios. Si la empresa
logra abarcar un 1% del mercado, tendría ganancias mensuales atractivas. El trabajo también es una contribución
para futuros profesionales del área de la construcción.
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V1. OBJETIVOS

Se buscará las estrategias con enfoque en el cliente 
para lograr posicionamiento dentro del sector.

Analizar estratégicamente la industria y 
diseñar el marketing operativo, 01

02

03

Evaluar un plan de negocios para una 
empresa de tasaciones inmobiliarias 
en la Región Metropolitana, 
justificando las oportunidades 
existentes en el mercado nacional.

05

Elaborando una indagación exploratoria de las 
oportunidades que existen en el mercado inmobiliario 
y de créditos hipotecarios dentro de la Región 
Metropolitana

Investigar el mercado

Centrado en la propuesta de valor que la empresa de 
tasaciones ofrece a sus clientes potenciales.

Definir un modelo de negocios
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V1. OBJETIVOS01

04
Evaluar un plan de negocios para una 
empresa de tasaciones inmobiliarias 
en la Región Metropolitana, 
justificando las oportunidades 
existentes en el mercado nacional.

05

Se detallarán todos los procesos que son necesarios 
para el correcto funcionamiento de una empresa de 
tasaciones.

Diseñar plan de operaciones y de recursos 
humanos

Se cuantificará los ingresos, egresos y gastos 
asociados y rentabilidad esperada a una proyección de 
10 años.

Evaluar económicamente el proyecto
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V2.  METODOLOGÍA 

5 Fuerzas de Porter
Se realizó un análisis de las 
cinco fuerzas de Porter para 
conocer el grado de 
competencia en la industria 
de tasación.

FODA
Se llevó a cabo un análisis 
FODA para identificar 
fortalezas, debilidades, 
oportunidades y amenazas de 
la empresa GESTASAC.

Modelo de Negocio
Se estableció un modelo de 
negocios adecuado para la 
empresa utilizando el Business 
Model Canvas, definiendo la 
misión, visión, canal ético y 
propuesta de valor, fuentes de 
ingresos, recursos y actividades 
clave, y estructura de costos.

Planes de Marketing
Se elaboró un plan de 
marketing que incluye la 
estrategia genérica del 
negocio, la estrategia de 
diferenciación y la estrategia 
de posicionamiento.

01

03 04

02
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V2.  METODOLOGÍA 

Plan de operaciones
Se estableció un plan de 
operaciones para determinar los 
procesos y condiciones 
necesarios para el correcto 
funcionamiento de la empresa, así 
como el número de tasadores que 
se deben contratar para cumplir 
con la demanda proyectada.

Plan Recursos Humanos
Se estableció un plan de 
recursos humanos en base a 
juicio de expertos y sitios web 
corporativos de la 
competencia, definiendo los 
cargos y dotación de los 
trabajadores.

RSC
Se propuso una estrategia de 
responsabilidad social 
corporativa para la empresa, 
que incluye un menor cobro en 
una tasación para el subsidio 
habitacional.

Evaluación Económica
Se realizó una evaluación económica 
del proyecto para determinar su 
rentabilidad, definiendo la inversión 
inicial, fuente de financiamiento, 
ingresos, costos, gastos, 
depreciación, tasa de descuento, 
horizonte de evaluación, y 
obteniendo los siguientes 
indicadores: VAN, TIR.

05

07 08

06

SO
LO

 USO
 ACADÉMICO



VI. ANÁLISIS ESTRATÉGICO DE LA INDUSTRIA

Tabla 1: Resumen Análisis Cinco Fuerzas de Porter

Fuente: Elaboración propia

VI.1   Análisis de las Cinco Fuerzas de Porter
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Fortalezas Oportunidades Debilidades Amenazas

Amplia experiencia 
profesional de sus 
fundadores 

No se necesita de un fuerte 
requerimiento de capital para 
entrar al mercado.

Bancos con poca 
participación en el mercado 
no realizan nuevas 
contrataciones y mantienen a 
las empresas con las que 
trabajan actualmente ya que 
dan abasto con el número de 
operaciones que manejan

Todo el poder de negociación 
lo tienen los clientes debido a 
su concentración y dominio 
que tienen en el mercado de 
los créditos hipotecarios.

Empresa sólo trabaja con 
profesionales con cursos 
complementarios o 
diplomados en el rubro.

No existe un servicio 
sustituto a la tasación, por lo 
que los bancos no pueden 
prescindir de éste.

La empresa solo se dedica a 
tasaciones de bienes 
inmuebles, hay Bancos que 
requieren empresas que se 
dediquen a tasaciones de 
maquinaria para ser parte de 
su equipo.

Posicionamiento de 
algunas empresas (Tinsa 
S.A, Transsa S.A., Arenas 
& Cayo) en el mercado.

se encuentra con un Cliente 
Bancario (BCI) lo cual hace 
menos complejo la entrada a 
otras instituciones 
Bancarias.

Posibilidad de diversificar los 
servicios ofrecidos y 
expandirse a otras áreas del 
mercado inmobiliario.

Buen posicionamiento en 
Internet 

Uso de la inteligencia 
artificial y el análisis de datos 
puede mejorar la precisión y 
rapidez de los informes de 
tasación.

VI.2   Análisis FODA
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MERCADO META
Banco Estado, Santander, Scotiabank, Banco de Chile, 
Santander y Itaú CorpBanca, ya que en conjunto 
representan el 85% de los créditos otorgados. Cabe 
mencionar que actualmente ya se tiene como cliente al 
Banco BCI que corresponde al 11% del mercado.

COMPETENCIA INDIRECTA
Tasadores independientes

COMPETENCIA DIRECTA

i) ARENAS Y CAYO S.A.
ii) TRANSSA TASACIONES
iii) TINSA S.A.

VII. INVESTIGACIÓN DE MERCADO

De Chile
15%

Internacional
0%

Del Estado de 
Chile
32%

Scotiabank 
Chile
17%

De Credito e 
Inversiones

11%

Bice
1%

Santander-
Chile
15%

Itaú -
Corpbanca (5)

6%

Security
1%

Falabella
1%

Banco Ripley
0% Banco 

Consorcio
1%

Fuente: Elaboración propia.

    De Chile

 Internacional

 Del Estado de Chile

 Scotiabank Chile

 De Credito e Inversiones

Bice

 Santander-Chile

  Itaú - Corpbanca (5)
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  Banco Ripley

 Banco Consorcio

Grafico N° 1: Porcentaje de operaciones de créditos hipotecarios vigentes por institución financiera - marzo 2022
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VIII. MODELO DE NEGOCIOS
Propuesta de valor

- Entrega de informes de tasación en tiempo óptimo

- Soluciones tecnológicas integradas de manera sencilla, ágil, segura y eficiente

- Atención personalizada

- Especialización en un solo banco (BCI) con planes de expandirse a otras instituciones financieras en el futuro
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VIII. MODELO DE NEGOCIOS
Innovación y tecnología

- Ejemplos de empresas que utilizan tecnologías de inteligencia artificial en tasaciones

- Incorporación de tecnología de punta para mejorar la calidad y rapidez del proceso de tasación

- Utilización de sistemas automatizados para analizar una gran cantidad de datos y generar informes de 

tasación más precisos y eficientes (IA)

SO
LO

 USO
 ACADÉMICO



VIII. MODELO DE NEGOCIOS

Alianzas estratégicas

- Establecimiento de alianzas estratégicas con empresas complementarias 

para mejorar la calidad de los servicios y expandir las operaciones

- Las alianzas estratégicas pueden aumentar el valor de una empresa en un 

20%
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VIII. MODELO DE NEGOCIOS

Futuro de la empresa

- Utilización de Big Data, IoT y inteligencia artificial para recopilar y analizar 

grandes cantidades de datos para mejorar la precisión de las valorizaciones

- Formación de equipos de trabajo interdisciplinarios y dedicación de 

recursos específicos a la innovación y el desarrollo de nuevas tecnologías
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IX. PLAN DE MARKETING
Estrategias de marketing

- Diferenciación

- Posicionamiento

- Espíritu innovador

Estrategia de diferenciación

- Objetivo de alcanzar un posicionamiento 

exclusivo en la mente de los consumidores

- Utilización de estrategias de diferenciación 

propuestas por Kotler y Lane

- Riesgo de imitación por parte de los 

competidores

Utilización de estrategias de diferenciación en la empresa

- Producto o servicio: valorización de viviendas

- El servicio consta de varias etapas

- Solicitud a través de plataforma web o ejecutivo comercial

- Tasaciones particulares y para instituciones bancarias
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IX. PLAN DE MARKETING
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IX. PLAN DE MARKETING
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IX. PLAN DE MARKETING
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IX. PLAN DE MARKETING

SO
LO

 USO
 ACADÉMICO



X. PLAN DE OPERACIONES
Imagen N° 1: Plan de operaciones para la asignación del tasador, para tasaciones particulares

Fuente: Elaboración PropiaSO
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X. PLAN DE OPERACIONES
Imagen N° 2: Plan de operaciones para la asignación del tasador, para tasaciones bancarias

Fuente: Elaboración PropiaSO
LO

 USO
 ACADÉMICO



45K

$20
K

10%

X. PLAN DE OPERACIONES
Distribución de Tasadores dentro de la Región 

Metropolitana

De acuerdo con los datos obtenidos en Transsa, se estima que realizan 1.900

tasaciones mensuales con 270 tasadores a lo largo del país.

Según información obtenida telefónicamente con Johanna Brizuela Petersen del área

técnica de tasaciones de la empresa Tinsa, La Región Metropolitana considera el 45%

del peso total de tasaciones a nivel nacional.

Tabla 2: Tabla de tasaciones mensuales

Fuente: Elaboración PropiaSO
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La tasa de descuento es el costo de oportunidad del proyecto, para llegar a ella se comparó con una inversión

alternativa, que sería la rentabilidad de un Depósito a Plazo, los cuales están rentando 10% Anual,

(MegaNoticias, Banco Central, 2022). Entonces, se le exige un 5% para tener premio al riesgo, obtendríamos

un 15% de Tasa de Descuento. Ahora bien, hay que considerar el concepto de Inflación, el cual ha sido bastante

alto este año. Para calcular la variación, se utilizó la herramienta del instituto de estadística (INE, 2022),

Entregando un 9,5%. Entonces para este ejercicio, la tasa de descuento más representativa para el proyecto

sería la suma total del costo de oportunidad, la prima del riesgo y la inflación. Entregando un valor de 24,5%,

Para efectos de Evaluación Económica se dejó en 25%, la tasa de descuento para realizar la Evaluación del

Proyecto a 10 años.

En cuanto a los indicadores, se muestra el VAN resultante de $272.538.133 con una tasa de

descuento de 25%, una TIR de 194%. La inversión inicial necesaria para el proyecto es de

$25.000.000, esta se recupera el primer año.

XI. EVALUACIÓN ECONÓMICA 
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Anexo 1: EVALUACION A LARGO PLAZO = 10 AÑOS

Fuente: Elaboración Propia

La empresa actualmente realiza un rango de 150 – 170 tasaciones mensuales y

para ser competitiva debiese realizar 855 valoraciones mensuales (10.260

anuales) para poder competir a la par con el resto de las empresas que existen

en el mercado hoy en día.

En la evaluación económica a largo plazo de 10 años, se ha considerado un

factor de variación anual de ventas para un flujo estimado de 2.040 tasaciones

en el primer año y alcanzando su punto máximo en el año 2032 con 11.994

tasaciones anuales. Esto significa una carga mensual de 999 tasaciones. Con

estas cifras, se espera lograr una buena cuota de mercado y un nivel

competitivo dentro del sector de tasaciones.
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La empresa | Se enfoca en la diferenciación y el posicionamiento, reducir los tiempos de tasación y ofrecer servicios de calidad. La

VAN y la TIR indican que el proyecto propuesto puede ser rentable.

Industria | El mercado de tasaciones en Chile presenta oportunidades atractivas y barreras significativas para la entrada de nuevos

competidores. Las empresas pueden diversificar sus servicios y expandirse a otras áreas del mercado inmobiliario.

Modelo de negocios | La empresa se basa en la reducción de tiempos y la entrega de servicios de calidad. La incorporación de

tecnología como la inteligencia artificial puede mejorar la calidad y eficiencia de los informes de valorización.

Plan de operaciones y RRHH | Se requiere un aumento significativo en la cantidad de tasaciones mensuales y de tasadores. Es

fundamental contar con profesionales altamente capacitados y experimentados en la revisión y visado de las tasaciones, así como en

la administración del negocio.

Recomendaciones finales | La empresa debe ampliar su nivel de oferta para incluir la valoración de más activos y servicios. Se

requiere personal altamente capacitado y comprometido en brindar un buen servicio. La tecnología pueden ser herramientas

valiosas para mejorar la eficiencia y calidad de los informes de tasación.

XII. CONCLUSIONES

SO
LO

 USO
 ACADÉMICO



- Neal Stephenson, 

Snow Crash

"La tecnología ha hecho que la vida sea 

más fácil, pero también ha hecho que el 

trabajo sea más difícil." 

La evolución del mundo digital seguirá 
impactando al sector inmobiliario 

¿Preguntas?SO
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