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RESUMEN

Este trabajo de proyecto de titulo consistio en desarrollar un plan de negocios de
una empresa de tasaciones inmobiliarias con cobertura nacional dentro de la region
metropolitana, la cual viene operando desde el afio 2013 y cuyo fundador es quien
suscribe.

Para poder comprender el mercado en el que se encuentra la empresa, se debio
estudiar previamente los mercados inmobiliario y de créditos hipotecarios, ya que existe
relacion entre ellos. Si el mercado inmobiliario se encuentra activo y presenta una alta
actividad, las personas tendran una amplia oferta para adquirir un inmueble y para poder
costearlo, la mayoria recurre a los créditos hipotecarios para poder financiar su
inversion, los cuales después de ser aprobados deben valorar o a tasar la propiedad en
cuestion, por esto se justifica el proyecto por las amplias oportunidades existentes en el
mercado.

Se desarroll6 un analisis estratégico de la industria, investigacion de mercado y
creacion del modelo de negocios. Se disefiaron los planes de marketing y operaciones.
Ademas, se realiz0 la evaluacion econémica del proyecto para determinar la rentabilidad
del negocio a corto plazo (12 meses) y largo plazo (10 afios). Esta Gltima con una tasa
de descuento de un 25%, se obtuvo un VAN de $272.538.133, una TIR de 194%. Dichos
resultados indican que el negocio es efectivamente rentable, por lo que se recomienda
seguir invirtiendo en el negocio.

Palabras Claves: Tasaciones de propiedades, plan de negocios empresa de
tasacion, metodologias utilizadas al tasar, mercado financiero, mercado inmobiliario,
marco regulatorio en chile.



SUMMARY

This degree project consisted of developing a business plan for a real estate
appraisal company with national coverage within the metropolitan region, which has
been operating since 2013 and whose founder is the undersigned.

In order to understand the market in which the company finds itself, the real
estate and mortgage markets had to be studied beforehand, since there is a relationship
between them. If the real estate market is active and presents a high activity, people will
have a wide offer to acquire a property and to be able to afford it, most of them resort to
mortgage loans to finance their investment, which after being approved must value or
appraise the property in question, therefore the project is justified by the wide
opportunities existing in the market.

A strategic analysis of the industry, market research and creation of the business
model were developed. Marketing and operations plans were designed. In addition, an
economic evaluation of the project was carried out to determine the profitability of the
business in the short term (12 months) and long term (10 years). The latter, with a
discount rate of 25%, yielded an NPV of $272,538,133 and an IRR of 194%. These
results indicate that the business is indeed profitable, so it is recommended to continue
investing in the business.

Keywords: Valuation of properties, business plan of an valuation company,
methodologies used in valuation, financial market, real estate market, regulatory
framework in Chile.
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l. INTRODUCCION

El proyecto de titulo consiste en desarrollar la evaluacién de un plan de
negocios para la empresa GESTASAC Spa. La empresa opera actualmente a nivel
nacional y dentro de la Regién Metropolitana. Cuyo fundador actual es el autor del
presente trabajo (Gestasac Tasaciones, 2022).

Actualmente la empresa se encarga de realizar las tasaciones necesarias para los
estudios que son requeridos por las instituciones financieras en la prestacion de créditos
hipotecarios. Se destaca como importante cliente el Banco de crédito e inversiones
(BCI). El cual representa el 11% del total de las operaciones de créditos hipotecarios
vigentes a nivel nacional a marzo de 2022 (Ver anexo A).

Para poder comprender el mercado en el cual se encuentra la empresa se debe
elaborar una indagacion exploratoria de las oportunidades que existen en el mercado
inmobiliario y de créditos hipotecarios, Segun el analista de inversiones del Banco
Security (Valladares, 2021) en los altimos 5 afios se ha podido ver un porcentaje
considerable de inversionistas accediendo al mercado inmobiliario para destinarlo al
negocio de rentas (Ver anexo B), se puede observar una demanda en constante
crecimiento para los servicios de la empresa de tasacion, ya que existe una correlacion
entre ellos. Si el mercado inmobiliario se encuentra activo y presenta un alto
movimiento, las personas tendran una amplia oferta para obtener una propiedad, y para
poder cubrir el monto total, la gran mayoria acude a los créditos hipotecarios para poder
financiar su inversion, Segun datos de la (Comision para el mercado financiero,
2022)1.562.833 de personas mantienen una operacion y monto de crédito hipotecario de
vivienda a la fecha de abril del 2022, estas cifras son alentadoras ya que estas
operaciones luego de ser aprobadas se deben proceder a la valorizacion de la propiedad
por una empresa de tasacion para avalar la garantia de la propiedad ante el Banco en
cuestion.

Actualmente la empresa esta en la basqueda de incorporar una nueva institucién
Bancaria en la cartera de clientes. Por eso es importante el desarrollo de un Plan de
Negocios, para definir una estrategia general para cumplir ciertos objetivos, visualizar
posibles escenarios, prepararse y tomar acciones. Logrando finalmente organizar los
recursos para conseguir un crecimiento de la empresa. La justificacion de la viabilidad
y crecimiento de una empresa de tasaciones se basa en las oportunidades que existen en
el mercado, y por las grandes cifras que se manejan en la industria, vinculada a la de los
créditos hipotecarios de vivienda particularmente.

La metodologia utilizada se basara en el desarrollo de un analisis estratégico de
la industria y disefio de marketing operativo, investigacion de mercado, y de la creacion
del modelo de negocios centrado en la propuesta de valor que la empresa ofrecera a sus
potenciales clientes. Se disefiaran los planes de operaciones y de recursos humanos.
Ademas, se realizara la evaluacion econdémica del proyecto, donde se cuantificara los
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ingresos y egresos asociados a la gestion de la empresa de tasaciones, construyendo el
flujo de caja y calculando los respectivos indicadores de rentabilidad.

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

Il.  MARCO TEORICO

1.1 Precioy valor

El Precio y el Valor son dos conceptos amplios pero interrelacionados, los dos
han estado presentes a lo largo de la historia de la actividad econdmica.

La Paradoja del Valor (o paradoja del diamante y el agua) es una paradoja
mencionada por el economista Clasico Adam Smith en su libro La Riqueza de las
naciones, sobre valor econémico que expresa que, aunque el agua es més util que los
diamantes, estos tienen un precio mas alto en el mercado.

Segun Adam Smith el agua es un bien necesario para la supervivencia del
hombre por lo que su valor de uso es muy alto. Pero, la capacidad de trabajo necesaria
para conseguir agua es baja ya que la propia naturaleza la que facilita este bien. (Smith,
1776).

La Teoria Valor-Trabajo tratada indica que la magnitud del valor de una
mercancia es el trabajo socialmente necesario para su produccion que no esta
determinada en lo absoluto por el valor de uso o sea por el uso concreto que se da
posteriormente a esa mercancia o sea la necesidad concreta que satisfaga (Marx, 1867).
Esta claro que en situaciones de escasez el valor es mayor porque las condiciones de
escasez implican un aumento del trabajo socialmente necesario para adquirir o producir
una mercancia, asi precisamente la escasez de los diamantes implica mucho mas trabajo
para conseguirlos.

La solucion neoclasica, indica que el valor de un bien no tiene que ver con las
propiedades del bien, mas si con las actitudes de las personas hacia el bien. Si al borde
de la muerte encuentra a otro hombre con un jarro de agua, gustoso cambiaria cualquier
cantidad de diamantes por el agua. De aqui defienden que el valor econémico de un bien
depende de las circunstancias y no puramente de las propiedades intrinsecas del propio
articulo. Esto sugiere que la escasez sea la clave para valorar.

La Teoria de la Utilidad Marginal dice que el valor de un bien no es
determinado por cuanto trabajo se ejercicio en su produccion, como en la teoria del valor
trabajo, ni en la utilidad total. Mas bien, su precio es determinado por su utilidad
marginal. Esta es el uso menos importante del bien para la persona. (Hayek, 1936).
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Si bien existen varias teorias, donde uno podria estar mas de acuerdo con unas
que con otras, a modo de conclusién, y considerando como validas las distintas teorias,
podriamos considerar las siguientes definiciones como razonables:

Precio: El precio como la cantidad de unidades monetarias necesarias para que
se produzca un intercambio. Debido a la capacidad, motivacién, interés econdmico
especial de un comprador o vendedor, el precio que se paga por un bien o servicio, puede
0 no tener relacion alguna con el valor que pueden representar para otras personas. Es
un valor relativo que se da a los bienes por el comprador o el vendedor, bajo
circunstancias particulares.

Valor: El concepto de Valorizacion segun la definicion de la International
Valuation Standards Council, organizaciéon de estandares de valorizacion del sector
privado, independiente y sin fines de lucro, incorporada en los Estados Unidos y con su
sede operativa en Londres, “El valor no es un hecho, es una estimacion de la valia de
los bienes y servicio en un tiempo, expresada habitualmente en una moneda. EI concepto
economico de valor refleja la vision que se tiene en un mercado de los beneficios que
derivan en quien posee los bienes o recibe los servicios en la fecha efectiva de
valoracion”. (IVSC, 2017). De esta forma podemos entender que tasar es medir o estimar
el valor del bien de forma objetiva sin intereses particulares. No asi su precio, el que
estard condicionado al acuerdo: de dos partes individuales, bajo circunstancias e
intereses particulares, etc.

Para la determinacion del valor es fundamental que el tasador comprenda el
objetivo de tasacion. Las personas necesitan tasaciones para una gran diversidad de fines
como:

. Asesoramiento en compraventas
. Determinacion del valor patrimonial (empresas)
. Cumplimiento de normas internacionales de contabilidad (IFRS)

11.2 Valor de mercado

Cantidad estimada por la cual, en la fecha de la tasacién, se intercambiaria
voluntariamente una propiedad entre un comprador y un vendedor informados de las
caracteristicas del inmueble, en una transaccion libre después de una comercializacion
adecuada en la que cada una de las partes ha actuado experimentada, prudentemente y
sin presiones. No incluye impuestos ni gastos de comercializacion.

El valor de un producto en el mercado esta determinado por un equilibrio entre,
las oferta (lo que se esta dispuesto a producir a un precio determinado) y la demanda (lo
que se desea comprar a un precio determinado). Si el precio de un bien estd demasiado
bajo y los consumidores demandan mas de lo que los productores pueden poner en el
mercado, se produce una situacién de escasez, y por tanto los consumidores estaran
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dispuestos a pagar mas. Si el precio de un bien es demasiado alto y los consumidores no
estan dispuestos a pagarlo, la tendencia sera a que baje el precio, hasta que se llegue al
nivel al cual los consumidores acepten el precio y se puede vender todo lo que se
produce.

Imagen N°1: Curva de oferta y demanda basada en el analisis marginalista

(valor) Pa
D1 D2 S (curva Oferta)
» //
/
/
P2 4 \
P1 :
eQ\S\\W“O k.
o~ (curva Demanda)
ki o
Q1 Q2 6 (cantidad)

Fuente: Elaboracion Propia

Continuando acerca de la tasacion de una propiedad, se puede decir que es un
documento escrito que muestra la opinion de cuanto vale una propiedad, basandose en
metodologia estandarizadas. Podemos contestar las siguientes preguntas:

»  ¢Paraqué se tasa?

Valor razonable de un inmueble.

> ¢ Que se valora?

Bien corporal con sus derechos, limitaciones y obligaciones.

> ¢Cuando se tasa?

Momento determinado: Hoy

> ¢ Cuanto vale?

Valor de mercado (salvo excepciones explicitas)
»  ¢Paraqué clientes?

Bancos, administradores publicos, Tribunales, particulares, etc.
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11.3 Mercado inmobiliario

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

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

La oferta en el pais esta dada por la creacién de proyectos inmobiliarios
contantemente en alza a pesar de la incertidumbre de la actual gestion del gobierno y
sus reformas. Estos proyectos inmobiliarios consisten en la construccion de viviendas
para realizar posteriormente la venta de los inmuebles. Las empresas que se encargan
de hacer estos proyectos son las inmobiliarias, y en Chile existen alrededor de 100
(Pabellén de La Construccion , 2022) empresas gue son las mas conocidas.

Para comprender mejor lo que consiste un proyecto, en la figura 3 que se
muestra a continuacion se describen las etapas que conforman la realizacion de un
proyecto inmobiliario.

Imagen N°2: Etapas que conforman la realizacion de un proyecto inmobiliario

Se estudian aspecios legales, financieros y de ubicacion.

Estudio de costos, factibilidad del terreno

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

Se da comienzo a la Construccién del Inmueble

Se terminan acabados, equipamientos e instalaciones anexas

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

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

Segun la Camara Chilena de la Construccion (CChC), (Economia Construccion
CNN Chile, 2022). Alerto una caida de un 44% en los permisos totales de edificacion lo
cual repercutiria en los mercados de las nuevas viviendas. El presidente de la CChC
Antonio Errazuriz asegur6 que dicha baja “efectivamente repercute en la salud
financiera de las empresas constructoras” y advirti6 que “el mercado de nuevas
viviendas se va a ver disminuido por un lado como también la inversion sectorial”.
(Erréazuriz, 2022)

Esta caida estd relacionada con los permisos medioambientales, que es una
condicién para el desarrollo, y desde el gobierno estan al tanto de dar mas apoyo y que
se hagan mas rapido los tramites.

Imagen N°3: Permisos de Edificacion (Obra Nueva) Todo el Pais

PERMISOS DE EDIFICACION (OBRA NUEVA)

m? TODO EL PAIS Variacion %
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Fuente: CChC a partir de informacion del INE.

En el gréfico de la Imagen N°2, se puede observar la caida en permisos de
edificacion por m2 que viene desde el afio 2021. Por eso es clave modernizar el estado
y optimizar los servicios del proceso publico para bajar los plazos de proyectos en
carpeta. Respecto de la evolucion en el mediano plazo, con la informacion disponible
de abril de 2022 y considerando que las condiciones para obtener financiamiento se han
tornado mas restrictivas desde los dltimos meses de 2021, es de esperar que la
autorizacion de permisos de edificacion siga exhibiendo resultados poco alentadores en
lo que resta del afio en curso.
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Imagen N°4: Permisos de edificacion: superficie vivienda (Millones de m2)
Acumulado a abril de cada afio
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Fuente: CChC a partir de informacion del INE.

Segun tipo de vivienda, los departamentos siguen concentrando la mayor parte
de la superficie autorizada (67% en lo que va del afio), registrando uno de sus niveles de
participacion mas elevado de los ultimos 15 afos. Es importante destacar que, desde
2010, los departamentos han casi triplicado su importancia relativa en el sector
residencial, lo cual es coherente con el proceso de densificacion de las ciudades. En
contraposicion, la autorizacion de casas ha perdido participacion de manera progresiva
desde que, en 2010, alcanzara un récord histérico de 72%.

Estas cifras ademas estan relacionadas con la contingencia nacional
internacional. Las expectativas y situacion econdémica global del Pais y la incertidumbre
de la gestion del Gobierno del presidente Gabriel Boric y las reformas anunciadas donde
la confianza empresarial y las expectativas de inversion han seguido deteriordndose
junto a las cifras. Con respecto a la confianza de los empresarios segun el informe MACh
(macroeconomia y construccion) (Gerencia de Estudios Camara Chilena de la
Construccion, 2022) El indice de confianza empresarial de la construccion (IMCE)
exhibe una caida de 33% anual promedio en los meses de abril-mayo de 2022,
alcanzando niveles comparables con sus pares de agosto de 2020. En particular, el IMCE
sectorial presenta un mayor malestar de la situacion financiera de las empresas y advierte
mayores costos de produccion y salarios, situacion que también se condice con el
Informe de Percepcidn de Negocios.

Ademas, existen grandes problemas de cadena de distribucion a nivel global
producto de la invasion de Rusia a Ucrania, el estricto confinamiento en China, todo
esto ha incidido de manera importante en el alza de los precios de materiales e insumos
para la construccion.
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Respecto del mercado laboral el informe MACHh, indica que hay varios
indicadores que anticipan que el empleo continuara perdiendo dinamismo en los
proximos meses. Las expectativas de contratacion han empeorado, al mismo tiempo que
se espera sigan aumentando los costos laborales, segun se desprende del IMCE de la
construccion. Esta vision es coherente con el persistente problema que enfrentan las
empresas para llenar sus vacantes. Algunas de las razones del problema de oferta laboral
que perciben las empresas del rubro, son: mayores exigencias de los postulantes y
dificultad para encontrar trabajadores debidamente calificados. Dado que el empleo y el
stock de capital son factores complementarios en el proceso productivo de la industria,
las perspectivas de menor demanda de trabajo para 2022 van de la mano con la menor
inversion sectorial esperada para este afio (entre -6,6% y -2,6% anual).

A nivel més desagregado, se tiene que la firme caida de la inversion de
infraestructura privada no logra ser compensada por el mayor gasto en construccion del
sector pablico. En 2023 se proyecta una caida en torno a 2% anual para la inversion en
construccion, en linea con el proceso de ajuste remanente de los desequilibrios
macroeconoémicos acumulados previamente.

Finalmente, la posibilidad de una recesion implicaria un mayor quiebre para la
confianza de los empresarios del rubro y, por tanto, una mayor contraccion de la
formacién bruta de capital fijo.

Como la empresa de tasacion tiene cobertura en la region metropolitana, es
importante observar con mayor detalle lo que ocurre en esta region.

Imagen N° 5: Permisos de vivienda autorizados en la Reg. Metropolitana
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Fuente: CChC a partir de informacion del INE.
Entre las comunas que concentraron mayor nimero de unidades autorizadas,

destacan La Florida, Santiago, y Nufioa, las cuales acaparan 60% de los permisos de
edificacién y donde predomina la edificacion en altura. La construccion de casas
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adquiere mayor peso relativo en las comunas de Pefialolén, Colina y Buin.

En cuanto a las proyecciones, para el Gran Santiago (Gerencia de Estudios
Camara Chilena de la Construccion, 2022) estima un nivel de comercializacion cercano
a 21.000 viviendas en 2022, lo cual supondria un retroceso de 27% respecto del afio
anterior. Mientras que para 2023 se espera segun la CChC, una estabilizacion de la
demanda en niveles bajos, promediando cerca de 25.000 unidades. De esta manera, los
niveles de venta proyectados seguiran siendo reducidos en comparacion con los afios
anteriores a la pandemia. En caso de un deterioro mayor a lo esperado en los
fundamentos sectoriales o cambios tributarios del nuevo gobierno que pudieran afectar
de manera directa la actividad inmobiliaria, existe la posibilidad de que el
encarecimiento del crédito junto con mayores precios de los inmuebles provoque un
ajuste aun mayor en los niveles de venta.

Imagen N°5: Proyeccion de Ventas (Santiago)

50.000 50.000
45.000 45.000
40.000 40.000
35.000 35.000
30.000 30.000
25.000 25.000
20.000 20.000
15.000 15.000
10.000 10.000

g 0N O 0 0O O~ N MO T O OO O~ O Q
O O O O O ™~ v = & - = = = = == N N N O
N N

Fuente: CChC

11.4 Valorizacidn en instituciones financieras

Los valores més habituales requeridos para las Instituciones Financieras son los
siguientes:

Valor de Mercado: Cantidad estimada por la cual, en la fecha de la tasacion, se
intercambiaria voluntariamente una propiedad entre un comprador y vendedor
informados de las caracteristicas del inmueble, en una transaccion libre después de una
comercializacion adecuada en la que cada una de las partes ha actuado experimentada,
prudente y sin presiones.
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Valor de Garantia: Valor que la institucion financiera asigna a un bien para
recibirlo en garantia evaluando, ademéas de los valores de tasacion y liquidacion
informados por el tasador, los aspectos negativos del bien y de las condiciones del
mercado, los riesgos asociados y los resguardos necesarios en aquellos items mas
vulnerables para mantener una garantia vigente y efectiva durante un tiempo
determinado. Este valor de garantia se ajusta segun criterio de cada Banco, se usa
especialmente cuando las construcciones no estan regularizadas y se ajusta su valor de
mercado.

Valor de remate: Importe que razonablemente se podria recibir de la venta de la
propiedad bajo circunstancias extraordinarias, involuntarias o atipicas como, por
ejemplo, la liquidacién forzosa ante la situacion litigiosa.

Valor de sequro: Cantidad de dinero que una aseguradora cubriria respecto a las
partes siniestrables de un bien. Conforme a lo definido en un contrato o poliza de seguro,
a fin de indemnizar las pérdidas del propietario en el caso eventual de un siniestro
producido por incendios, sismos, actos maliciosos o catastrofes naturales, riesgos
ambientales u otra cobertura que se establezca en funcidon de las caracteristicas
especificas del bien.

Las compafiias aseguradoras en general no cubren plusvalias, solo indemnizan
segun el Costo de reposicién de los inmuebles asegurados.

Valor de Liquidacion: Monto que se podria recibir el bien de la venta voluntaria
y répida de una propiedad, considerando un tiempo de comercializacion inferior a lo que
el mercado normalmente acostumbra. Por ejemplo, una urgencia en la venta, una
necesidad apremiante o estrategias de disminucion de stock.

Para hacer atractivo el precio del bien a un mayor numero de posibles
adquirientes, y asi poderlo enajenar en un plazo no superior al esperado, normalmente
el valor de liquidacion considera una rebaja sustancial respecto al valor de mercado.

Para algunas instituciones financieras, el valor de liquidacion corresponde al
valor actual del importe que se obtendria en la venta del bien, neto de los gastos
estimados en que se incurriria para mantenerlos y enajenarlos.

1.5 Mercado financiero

Los principales clientes de una empresa de tasacion son las instituciones
financieras, ellos solicitan efectuar una tasacion para algunos de los siguientes fines:
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Garantia General: en el proceso de evaluacion de una operacion de crédito,
conocer el valor de mercado de los bienes ofrecidos o dados en garantia, 0o que se
solicitan liberar como tales, permite al banco contar con elementos objetivos para
apreciar la suficiencia de dichos bienes como una segunda fuente de pago o, en caso
necesario, considerar el requerimiento u ofrecimiento de bienes adicionales.
Dependiendo de la institucion financiera, incluye objetivos tales como:

. Tasacion o retasaciones de todo tipo de bienes para créditos de fines
generales o comerciales

. Actualizacion del valor de garantia

. Alzamiento de garantia

Credito hipotecario: (se vera en mas detalle en el siguiente punto) Consiste en
conocer el valor de mercado de los bienes inmuebles ofrecidos o dados en garantia para
créditos hipotecarios especificos para financiar la compra de esos mismos bienes.
Incluye:

. Creédito hipotecario de vivienda
. Crédito hipotecario de otros inmuebles
. Tasaciones pilotos (proyectos inmobiliarios completos)

Leasing: determinar el valor de mercado de bienes que se solicitan sean
adquiridos por el banco para ser dados en arriendo a sus clientes.

Dacion en Pago: Apoyar la determinacidn del valor maximo en que la institucion
financiera aceptaria recibir un bien que un deudor insolvente le ofrece voluntariamente
para saldar las deudas que mantiene con la entidad.

Adjudicacion en remate: Apoyar la determinacion del valor maximo en que la
institucion financiera aceptaria recibir un bien que un deudor insolvente le ofrece
voluntariamente para saldar las deudas que mantiene con la entidad. Incluye:

o Fijar minimo de remate
o Valor de liquidacion forzada
o Remate, UAI (Unidad de Activos irregulares), BRP (Bienes Reposeidos)

Venta de activos: proporcionar un valor de referencia para asegurar la venta a
valor de mercado de los bienes poseidos por la entidad o adjudicados en remate judicial
o0 dacidn en pago Y, por tanto, forman parte de los activos de la institucion.
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Se puede determinar que las asignaciones de tasaciones por la via de créditos
hipotecarios no son la Gnica opcidn, sino que también a una empresa de tasacion se le
asignan tasaciones que ya estan con un crédito hipotecario vigente y necesitan ser
retasadas o bien dejar en garantia para obtener un crédito de fines generales o
comerciales.

11.6 Mercado de créeditos hipotecarios

La definicidn que entrega la Comision para el Mercado Financiero (CMF) de
un crédito hipotecario es la de un préstamo a mediano o largo plazo que se otorga para
la compra, ampliacion, reparacion o construccion de una vivienda, compra de sitios,
oficinas o locales comerciales, o para libre disponibilidad. De esta manera la propiedad
queda en garantia del banco (hipotecada) para asegurar el cumplimiento del pago del
crédito.

Existen 3 tipos de créditos hipotecarios los cuales la CMF los describe de la
siguiente forma:

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

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

iif)  Mutuo Hipotecario No Endosable: EIl banco financia el préstamo con
recursos propios, pero a diferencia del anterior no puede ser transferido mediante un
endoso.

Finalmente, para poder entender la relacion entre la tasacion y los créditos
hipotecarios, se deben tener claro las etapas del proceso de créditos. Estas son:

i) Solicitud: El interesado presenta sus antecedentes (y las de la vivienda) al
banco para optar al crédito.
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ii)  Aprobacion del Crédito: El banco decide aprobar o rechazar el crédito.
Si escoge aprobarlo, se solicita al cliente los antecedentes necesarios para realizar los
estudios de titulos y tasacién del inmueble.

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

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

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

El cliente es quien realiza los gastos de la tasacion, estudios de titulo, costos
notariales, impuesto de timbre y estampilla.

De esta forma se tiene que la relacion entre créditos hipotecarios y tasacion es
proporcional, ya que por cada credito que se apruebe, es necesario y obligatorio valorizar
el activo por el cual se esta solicitando el financiamiento.

I1.7 Marco regulatorio

Otro fundamento basico de las tasaciones es la normativa, existiendo el consejo
de normas internacionales de valoracion (IVSC), que es una organizacion
independiente, sin fines de lucro, que actia como el emisor de normas globales para la
practica de valoracion y la profesion de valoracion, al servicio del interés publico.
(TributarioLaboral, 2020)

Entre otros aspectos, fomenta y propone:

. Estandares internacionales de valoracién (conceptos técnicos,
metodologias, alcances, aspectos éticos, etc.)

. La colaboracion y cooperacion entre profesionales de la valoracion,
servicios  financieros, ONG, reguladores e instituciones académicas.

En chile actualmente no existe una regulacion que exija lo que hay que hacer,
cada empresa de tasacion adopta estos estandares, como una guia a seguir. Hay Paises
que si estan regulados como:

. Espafia: Las sociedades de tasacion deben estar homologadas por el Banco
de Espafia, entidad que regula quienes pueden tasar para entidades financieras y en qué
condiciones.
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. Reino Unido: La regulacién de los tasadores estd a cargo del Royal
Institution of Chartered Surveyors (RICS), institucion a la cual deben estar afiliados
todos los tasadores

« EE. UU.:. Ley de reforma, recuperacion y Ejecucion de instituciones
financieras (FIRREA), instruye que las tasaciones que se utilicen para
préstamos regulados por cualquier organismo gubernamental federal se
preparen de acuerdo con las USAP (Normas Uniformes de La Préactica
Profesional de Valoracion.)

En nuestro pais lo Unico que existe son 2 entidades que dan ciertos
lineamientos, pero no son claros ni especificos respecto a las tasaciones.

. Comision para el mercado financiero (CMF) “Todos los bienes corporales
que se constituyan en hipoteca o prenda deben estar respaldados por una tasacién o
certificacion de su valor, realizada y suscrita por personas que sean idéneas en la
materia, de preferencia ajenas al banco y, en todo caso independientes del deudor.”
(Comision para el mercado financiero, 2009, pag. 21)

. Superintendencia de valores y seguros (SVS) define que todos los
tasadores para entidades aseguradoras podran ser “tasadores de bancos, arquitectos,
ingenieros o constructores civiles de reconocido prestigio” (Superintendencia de valores
y seguros, 1992)

De acuerdo con (Garcia, 2017) directora de tasaciones de la empresa TINSA, ha
existido una autorregulacién, en gran medida basada en las normas por la IVSC, y
propiciada por:

. Empresas de Tasacion
. Organismo de formacion
. Entidades Financieras

Al no existir una regulacion establecida, a menudo ocurren diferencias de
criterios, inexistencias de métodos, o mal aplicacién de estos. Los métodos de valoracién
han ido evolucionando desde una primera etapa de una tasacion por apreciacion, basada
en la experiencia y el olfato del profesional de manera muy simple y vaga. Pasando por
una segunda etapa en base a promedios, luego pasando a una tercera etapa por
homologacion, hasta una etapa mas avanzada en donde se han incorporado métodos de
valoracion de regresion simple y multiple.

Es importante que una empresa de tasacion, este en constante capacitacion de
sus profesionales, los cuales deben tener cursos o diplomados de tasaciones que estén
actualizados con las normas IVSC. Para poder cumplir con el estandar exigido por las
instituciones Financieras.
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11.8 Acerca de la tasacion

El valor de una propiedad puede ser estimado desde diversos enfoques,
normalmente concordantes, pero no como condicion necesaria. El trabajo de la tasacion
consiste en abordar estos enfoques de forma objetiva (Ver imagen N°5), para luego
determinar mediante el juicio experto cual de éstos representa de mejor forma el valor
asignado al bien. (Cayo, 2012).

Imagen N°6: Enfoques y aproximaciones para tasar

+ Valor por Comparacion + Valor Residual
+ Valor Fisico o del Costo + Incidencia del terreno sobre ventas
+ Valor por Capitalizacion de Rentas + Combinaciones de métodos

‘ APLICACION DEL
v ...... »  JUICIO EXPERTO
DEL TASADOR

Fuente: Modulo: Método residual dindmico. (2015). En S. Sanchez (Comp.),
Diplomado Tasaciones Inmobiliarias UC: (pp. 9). Pontificia Universidad Catdlica de
Chile Instituto de Estudios Urbanos y Territoriales.

Imagen N°7: Pasos generales para realizar una tasacion

1° INFORMACION

\ 4

2° IDENTIFICACION

\ 4

3° ESTRATEGIA (Analisis)

¥

4° RESULTADO

Fuente: Elaboracion Propia
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1)  Informacién:

Una tasacion de propiedad es un documento escrito que muestra una opinién
de cuénto vale una propiedad, basandose en metodologias estandarizadas. Hay que
consultar todas las fuentes de informacion posible, existe una informacién minima
entregada por el cliente, ya sea el propietario o la entidad financiera, la visita es clave,
algunas consideraciones generales en la visita son:

Inspeccion total
Medir

Tomar nota
Tomar Fotografias

YV VY

2)  ldentificacion:

> Mayor y mejor uso
El uso mas probable de un activo, fisicamente posible, apropiadamente
justificado, legalmente permitido, y financieramente factible.

»  Tipo de bien
Casa, departamento, parcela, sitio urbano, terreno con proyeccion Inmobiliaria,
local comercial, hotel, etc., etc.)

»  Mercado
El mercado inmobiliario comprende la comercializacion de bienes inmuebles,
y este sector estd dividido en los siguientes subsectores: vivienda, comercio/servicio,
corporativo, areas de turismo, entretenimiento y servicios sociales.

»  Utilidad
La capacidad de uso del activo valuado. Por ejemplo, la utilidad del suelo
agricola se mide por su capacidad productive. Su valor es funcion de la cantidad y
calidad de producto que la tierra Rinde en el sentido agricola. El suelo urbano crea
utilidad dependiendo de la cantidad y calidad de edificios desarrollables,
dependiendo de su capacidad residencial, comercial o industrial. El VValor de Mercado
de los bienes inmuebles depende mas de su utilidad que de su estado fisico.

3) Estrategia:

La estimacion o medicion de Valor, es valida cuando se puede demostrar de
alguna manera lo que se mide. cuando se acerca a una vision objetiva. Es muy facil
efectuarla en forma subjetiva o arbitraria. Para evitarlo, se recurre a distintos enfoques
metodoldgicos que proveen al tasador con una serie de conocimientos, métodos y
procedimientos analiticos especializados basados cada uno de ellos en un razonamiento
tedrico, técnico y econdmico, consecuencia directa de situaciones reales de mercado,
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producto de la oferta y de la demanda, y libres de apreciaciones subjetivas, politicas o
sociales y de finalidades coyunturales sean fiscales, comerciales o legales.

Existen basicamente cuatro métodos o enfoques de tasacion que contestan las
siguientes interrogantes:

¢Cuanto cuesta hacer?
»  Enfoque de costos

¢ Cuanto me pagan por?
»  Enfoque de mercado o comparativo

¢ Cuénto vale por las rentas que percibo?
»  Enfoque de rentabilidad

¢ Cuanto puedo pagar hoy para que me sea rentable lo que haré?
»  Enfoque residual

Todos los enfoques de tasacion tienen su logica y coherencia interna, y son
consistentes respecto al razonamiento econdémico (en el siguiente punto se profundizara
sobre los distintos métodos o enfoques de tasacion):

»  Enfoque de mercado

La compra de una propiedad similar en que su precio dado esta limitado a los
precios que habitualmente se pagan por los inmuebles que compiten con él por una
participacion en el mercado.

> Enfoque de costos
La Construccion de un nuevo inmueble o de adaptar uno viejo a un uso similar
al del que se esta tasando.

> Enfoque de rentabilidad

La compra de un activo similar a invertir en otras opciones financieras con
idéntica estructura de riesgo.

»  Enfoque residual

Lo méximo que se puede pagar por un terreno para que sea rentable el proyecto
inmobiliario que puede acoger.

4)  Resultado:

Definicion del rango de valor en donde se situara el “Valor de Tasacion". El
monto estimado por el cual un activo se intercambiaria, en una fecha determinada en la
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cual un comprador y un vendedor actuando con conocimiento, prudencia y sin presion,
realizan una transaccion directa.

11.9 Métodos de tasacién

Definicion _del método comparativo: Se determina el valor de un bien
comparandolo con otros similares (testigos), de los cuales conocemos su valor y sus
caracteristicas por haber sido objetos de una oferta o transaccion reciente.

. Un comprador bien informado no pagaria méas por una propiedad que lo
que le costaria adquirir otra existente de la misma utilidad y deseabilidad (Principio de
sustitucion).

. Los inmuebles son muy heterogéneos en sus atributos, algunos mas
semejantes al inmueble a tasar que otros

. Se comparan los atributos que explican las diferencias de valor.

. No todos los atributos tienen la misma importancia o influencia en el
precio de un bien. Son apreciados de manera distinta por diferentes compradores y
vendedores.

. Algunos agregan valor y otros restan valor a los inmuebles, pero no es
posible observar sus precios marginales pues no se transan por separado en el mercado
Se determina el valor de un bien comparandolo con otros similares (testigos), de los
cuales conocemos su valor y sus caracteristicas por haber sido objetos de una oferta o
transaccion reciente.

Consiste en realizar una muestra de propiedades similares a mayor nimero de
testigos, mayor exactitud y fiabilidad de la informacion. Las caracteristicas necesarias
para la seleccion de referentes de mercado:

Tipologia: Aislada, pareada, continua; Nueva / Usada; Materialidad y Calidad
constructive (dos pisos en albafileria, mansardas en madera, etc.); Programa
funcional; Superficie.

Ubicacidn: Es recomendable y conveniente comparar inmuebles dentro de un
mismo sector.

A falta de comparables en un mismo sector, se puede ampliar la busqueda en
otros barrios cercanos interpretando el criterio de seleccion de un posible comprador. Se
debe cuidar que los sectores analizados presenten similares caracteristicas morfoldgicas,
funcionales, sociales, ambientales y econdémicas.

Uso actual, permitido 0 méas probable: de acuerdo con normativa vigente y
requerimientos del mercado.
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Para comparar dos inmuebles, éstos deben tener al menos un cierto nimero de
caracteristicas en comudn (idénticas o parecidas). De lo contrario, se recomienda
descartar la muestra.

A pesar de la objetividad que tenga el tasador, siempre existira un grado de
incertidumbre por las diferentes particularidades del inmueble que puede tener
diferentes atributos fisicos, ubicacion, calidad ambiental, accesibilidad, antigliedad,
conservacion, entre otros. En comparacion a la propiedad a tasar.

De esta forma se hace muy compleja la comparacion, pese a que las
propiedades seleccionadas son similares a la propiedad a tasar, es decir son
comparables, probablemente persistiran algunas diferencias explicadas anteriormente,
esas diferencias como empresa se evalGan de la siguiente manera es los informes:

) Inferior o peor: Las caracteristicas de la propiedad comparables son
inferiores a la propiedad tasada a tal punto que el precio de la comparable requerird un
ajuste hacia arriba a efectos de compensar dicha especificacion.

i)  Similar o equivalente: Las caracteristicas de la propiedad comparable
son en términos generales similares a la de la propiedad tasada no requiriéndose por
tanto ningun ajuste para compensar ese atributo.

iii)  Superior o mejor: Las caracteristicas de la propiedad comparable son
superiores a las de la propiedad tasada a tal punto que el precio de la comparable
requerird un ajuste hacia abajo para compensar dicha diferencia.

Este procedimiento valora y ajusta o corrige dichas diferencias
(homogenizacién), es decir estimard los valores que tendrian las propiedades
comparables si tuvieran iguales caracteristicas que el inmueble a tasar.

Se realiza un ajuste cuantitativo por un coeficiente corrector de 2,5 %, positivo
cuando la evaluacion del atributo de la comparable es inferior al de la propiedad (y por
lo tanto el de la propiedad tasada sera mayor al de la comparable) y negativo si es
superior.

Los precios totales y uf/m2 se corrigen automaticamente (precios y valores
ajustados). Como se puede observar en latablaly 2. En la Tabla 2 se puede observar
que este precio y valor ajustado al corregirse, se iguala al valor de la propiedad tasada
gracias a la evaluacion cualitativa.
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Tabla 1: Cuadro de comparacion y homogeneizacion de las propiedades
comparable en relacion con la tasada que se usa en la empresa.

Propiedad comparable N* 3

Direccion:  Av. KennedyP. Claudel

Comuna: Vitacura

Comparacion y homogeneizacion de caracteristicas de la propiedad comparable en relacion a la propiedad que se tasa
PROPIEDAD TERRENO EDIFICACION TOTAL
g leo ol 3 &2 | LEIE | lslB22 212
. e

Eval, cualitativa Smis | Smla | Sl Simar S Simiar | Simr ( Supeliol> Sl (uper | S e J

Aporte valor (UF) B i b, N 0

Coefic. corrector o W m o o we o \.z.sx> o (\-z.sz) w (-zﬁz 2 | 20 )

Ponderacion 100,04 1000 1000% 100,0% 100,04 100,0% 100.0% 100,0% 100,0% 1000% ¢ 1000% | 1000% | 1000% | 1007%

Goef. ponderado 1000% 1000 1000% 1000% 1000% 1000 1000% 975% 1000 REOR R 78 R U 7R 17— 1

OBSERVACIONES : G B FEET TR

Cuenta con 3 est. UF 900y 1 bodega UF 100. Precio ajustado sin estacionamiento y bodega Valor Ajustodo UFim2: | . 4509/

Fuente: elaboracion propia
Tabla 2: Cuadro de analisis de mercado usado por GESTASAC.
Sintesis de propiedades comparables |.Edificado : .Casco: I.Edif. . ITerreno Valor | precio
Direccion V. Total V.Total | Edificado Terreno UFTotal/ UFTotal UFEd.] :UFTerreno/: Edificado | Ajustado : Ajustado
$ UF M2 M2 M2Total Ed.  M2Terr. : M2Tot.Ed. : M2Tot.Ed. |  UF UFIM2 UF

L- KennedyfNavidad 562.169.790: 23.240: 375,00 000 £197 RiDIVlU!; £1,81 0,00: 23,180 60,42 22659
2 ViacuraNugva Coslnera M TN w0 o S0 HOMD_ 9 T Y I
3- A KennedyP. Claudelt 403.988.825; 18.700% 320,00; 0,00: 52,8 #iDlWU!? 52,04 U,EIU; 16,654 45,98 \/ LY
4- Las Nieves 533, 383,9895 22.050 410,00 0,00 53,78 #0I VlU!; 5365 U,[]Ug 21999 52,44 m/
3 Vitacuralavidad 321723675 13.300: 24500 0,00 5429 RiDIVlU!? 54,06 U,DD; 13.246 54,29 13.300
6- Paul Claudel 460,814,738 19.050: 330,00 0,00 5173 ﬁiDIVlU!% 5756 0,003 18.934 56,28 18.574
Media Referenciales 448.881.128 18.557 336,67 0,00 54,99: #iDIVIO! 54,83 U.I]llg 18.503 53,23 ~17-956/
Propiedad Tasada 343.190.348 14.188: 254,26 0,00 55.80: #;DIViD! 55,80 #iDIWI]!% 14.188 55,80 ( 14.188

Fuente: elaboracion propia

Los testigos o referencias como podemos ver son la base de la elaboracion del

valor y si bien se pueden homologar sus diferencias, estas deben ser lo méas precisas
posibles, ya que si no se inducen a errores en el valor comercial y a debilidad en la
fundamentacion frente a una objecion.

Algunas consideraciones claves son:

Utilizar 5 referencias como minimo, los datos de ofertas no deben tener
mas de 6 meses.
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. Minimizar la dispersion de valor, Lo ideal un coeficiente de variacion
menor a 0,1 (Ver Anexo D)

. Comentar para cada testigo sus caracteristicas, también el enlace de la
pagina web si es un departamento indicar que adicionales incluye.

. Realizar un andlisis con comentarios para establecer la relacién inferior,
similar, superior.

. Incluir referencias de arriendos e indicar los gastos mensuales, ocupacion
y tasa de descuento acordes al tipo de bien.

Definicién del método de costo de reposicidn: Es el costo actual de construir
una edificacién similar, con uso equivalente al inmueble tasado a partir de una fecha
determinada considerando la depreciacion de sus edificaciones.

Objetivos:

Determinar el precio que debera pagarse pare reemplazar un activo similar al
que se esta evaluando de acuerdo con sus condiciones fisicas. geogréficas y fecha de
valoracion. La tendencia es que la edificacion disminuye su valor (se deprecia) y Los
terrenos aumenten (plusvalia).

Ambito de aplicacion:

* Resoluciones judiciales

» Arbitrajes civiles.

* Valoraciones para la toma de seguros.

* Inmuebles cuantitativamente no habituales del mercado inmobiliario
urbano, industrias, escuelas, monumentos nacionales, teatros, estadios, incluso
viviendas rurales, etc.

» Expropiacion de edificaciones y construcciones en general.

» Control de avances y gastos de une obra en ejecucion.

» Método auxiliar de otros enfoques para valorar edificaciones.

Metodologia:

. Directa: Estimacion del Costo de reposicion a nuevo (CRN) mediante
cotizaciones o presupuestos recientes para edificaciones de especificaciones técnicas y
disefio equivalentes.

. Indirecta: Costo de reposicion a nuevo a través de la multiplicacién del
valor de adquisicion original por coef. De actualizacion de los precios de la industria.
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Conceptos:

Vida util Técnica (VU): Corresponde al periodo de tiempo durante el cual se
espere que una edificacion puede ser utilizada en la funcion para la cual fue disefiada.
La vida util se encuentra determinada por tablas oficiales para cada tipo de materialidad.
(Ver anexo B)

Vida util Transcurrida (VUTTr): Corresponde a la antigiedad o periodo
transcurrido entre la fecha de construccion y la fecha de inspeccion de una edificacion.
Como referencia se Utilice la fecha de la recepcion Final.

Vida util Remanente (VUR): Corresponde al periodo restante entre VU 'y VUTr
durante el cual se espere que una edificacion de una edad efectiva sea usada antes de ser
demolida.

Métodos de depreciacion:

Una vez encontrado el costo de reposicion a nuevo, hay que calcular su
depreciacion dependiendo del tiempo transcurrido. Existen varios métodos de
depreciacion:

Meétodo Lineal: Consiste en encontrar el coeficiente de vida transcurrida (K). es
el méas simple cuya depreciacion es una funcion lineal y su grafico una linea recta,
permitiendo calcular las depreciaciones.

K= Antigiiedad/Vida Util

Bajo esta metodologia la vida util remanente de un bien correspondera a la
diferencia entre la vida Gtil y su antigtiedad.

Por ejemplo: Un bien cuya vida util es de 80 afios y su antigiiedad 30 afios,
VUR correspondera a 50 afios.

Meétodo depreciacion Fisica Ross-Heidecke: EI método anterior solo considera
la vida util y la antigiedad, este método considera el estado de conservacion o
mantenimiento como un factor importante. El coeficiente de deprecacién K se
determinard bajo la combinacion de un factor K1(Ross) y un segundo factor K2
(Heidecke), entendiéndose bajo la siguiente férmula.

Imagen N°8: Férmula Ross-Heidecke

K = K1 + (1 = K1 )*KZ K 1= ANTIGOEDAD / VIDA UTIL

K 2= FACTOR TABLA HAIDEKKE

Fuente: Elaboracion Propia
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Ejemplo: Un inmueble cuya Vida util es de 80 afios, antigliedad de 30 afios, y
“Estado 3” (Estado regular de Tabla Ross-Heidecke) (Ver Anexo D), considerara un
coeficiente depreciacion de 34,070%, estableciendo la VUR en 52,7 afios. Distinto a los
50 afios considerados por el método lineal.

Este método de depreciacion mixto es el que se utilizamos en GESTASAC para
aplicar este tipo de enfoque de valoracion.

Definicion del método de Capitalizacion de renta (rentabilidad): El valor de
renta representara le capacidad del bien tasado de generar ingresos durante su vida Util,
bajo este método, el valor del inmueble (bien comercial o terreno con destino
inmobiliario) corresponde al Valor Presente de los todos flujos futuros, de Los ingresos
y egresos que genere el bien, descontados a una Tasa de Descuento, La informacion de
arriendo, se obtiene por medio de informacion de mercado, le cual se informa por medio
del “Canon de arriendo”. Cabe sefialar que la “renta real”” que podemos conseguir como
referencia por medio de un contrato de arriendo, No siempre representa la media del
mercado de arriendo para ese tipo de bien. No obstante, puede suceder que la “renta real
coincide con la estimacion lo cual confirmaria la informacion.

Conceptos:

Canon de arriendo: Corresponde al valor de publicacion (arriendo mensual)
dividido por los m2 construidos de la propiedad. Para La determinacion de este valor,
se considera utilizar una muestra de mercado con referencia equivalente en atributos de
cada uno de los bienes considerados en la valoracién. Las referencias corresponden a
inmuebles emplazados dentro del mismo sector, o0 en uno de caracteristicas similares a
la propiedad en estudio, Las ofertas son obtenidas dentro de la comuna con condiciones
de normativa similares, mismo uso actual o potencial y con similar atractivo.

Tasa de descuento: La tasa de descuento es un indicativo del “riesgo asociado”
en el negocio de Los arriendos. El riesgo este directamente relacionado con Los periodos
de vacancia (sin arriendo) de la propiedad. En propiedades residenciales las tasas de
descuento a utilizar varian entre un 4 - 6%.

Ocupacion Anual: Se refiere a la cantidad de meses en el afio en que se obtendra
el ingreso de arriendo. Normalmente se consideran 11 meses, estimando 1 mes de
vacancia.
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Definicion del método de Valor Residual: Este método, también llamado de
analisis de inversiones, permite determinar el valor de un inmueble que posee potencial
para su desarrollo, restauracién o rehabilitacién y, principalmente, de un terreno
edificable como el precio maximo que, en el momento de la tasacion, estaria dispuesto
a pagar por él un promotor que lo comprara y aprovechara su mayor y mejor uso.

Se adopta el punto de vista de un promotor medio que se plantea la compra de
un terreno para un desarrollo inmobiliario y debe, por tanto, analizar el proceso completo
de la promocién que produzca el mayor y mejor uso del terreno valorado. Por lo tanto,
el valor obtenido es un valor de inversién para un promotor inmobiliario medio y no un
valor de mercado propiamente tal como se ha definido.

Su aplicacion requiere:

a)  Determinar la promocion a desarrollar sobre el inmueble atendiendo al
Principio de Mayor y Mejor Uso.

b)  Estimar las fechas y plazos de construccion, rehabilitacion y
comercializacion més probables.

c)  Estimar los costos de construccion y de promocion de un constructor de
tipo medio para una promocion similar.

d)  Estimar el Valor de Mercado para cada una de las unidades vendibles del
proyecto sobre la hipotesis de edificio terminado, o las rentas de arrendamiento
probables. No se consideran plusvalias futuras.

e)  En la racionalidad econémica de los promotores inmobiliarios, el precio
de venta del producto final lo define el mercado independientemente de los costos de
construccion (directos e indirectos) y financieros del proyecto.

f) A partir de las estimaciones anteriores, determinar los flujos de caja
previsibles durante la promaocion, considerando el tipo de actualizacion o tasa de
rentabilidad que obtendria un promotor medio.

g)  Calcular el valor de mercado del inmueble problema por diferencia entre
el valor actual de los ingresos obtenidos por la venta del inmueble terminado y el valor
actual de los pagos o gastos realizados.

Después de restar los costos al precio esperado de venta, el promotor tiene una
estimacion de un “remanente™ a repartir entre el precio a pagar por el suelo y el beneficio
de promocion. Este remanente es el tope teérico maximo que se estaria dispuesto a pagar
por el suelo, y su distribucion entre el promotor y el propietario del suelo no es una
relacion constante en términos temporales ni espaciales, sino que depende de las
relaciones de fuerza o interaccién entre los propietarios del suelo y los promotores que
tratan de capitalizar para si la mayor parte de las plusvalias presentes y futuras que se
generan con el desarrollo inmobiliario.

Esto explica las diferencias de precios que pagan las empresas inmobiliarias
por terrenos similares ubicados en un mismo sector, el incremento del precio del suelo
por parte de los propietarios en base a las expectativas de su rentabilidad futura, y que
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las alzas de precios de suelo a corto plazo no siempre van asociadas a aumentos en los
precios de venta del producto

Usos:

Se utiliza en la Evaluacion de proyectos inmobiliarios, aunque en este caso ya
no se trata de un promotor medio sino de uno especifico, con su propia estructura de
costos y exigencias de rentabilidad. Ademas, en la evaluacion, se incluyen variables
propias del promotor y no del inmueble, como son sus capacidades de financiamiento
(apalancamiento del proyecto) y el tratamiento tributario que se dara a la empresa.

El uso de este método es especialmente utilizado cuando no es posible
determinar el valor del suelo por los métodos tradicionales, ya sea por una ausencia de
mercado o por su falta de transparencia, siempre y cuando se aplique sobre terrenos
eriazos o susceptibles de serlo.

111 Planteamiento del Problema y Justificacion

El objetivo central de este trabajo es la evaluacion de un plan de negocios de
una empresa de tasaciones inmobiliarias que actualmente se encuentra operativa y
trabajando con destacados clientes. Se quiere crecer como empresa al incorporar nuevos
clientes de instituciones financieras y poder tener una cartera mas variada y mayor flujo
de tasaciones. El problema es que al querer potenciar el negocio hay que proporcionar
una visién general la industria y profesionalizar la planificacién actual como empresa,
por eso surge la necesidad tener como guia y hoja de ruta un sélido plan de negocios.
Esta evaluacidn pretende implementarse para un mejoramiento de la gestién de la
empresa logrando enfocar una estrategia, objetivos, observar el panorama actual del
mercado inmobiliario, crear un plan financiero y lograr incorporar nuevos potenciales
clientes. También es una contribucion para futuros profesionales del area de la
construccion, gque tengan intenciones de trabajar y/o comprender como funciona el
mercado de tasaciones.

El tema es viable y se justifica su ejecucion, ya que hay experiencia de varios
afios con la empresa funcionando. Se visualizan oportunidades, ya que los clientes mas
relevantes del mercado son las Instituciones Bancarias que representan casi el 90% de
las solicitudes de tasacion. Estas otorgan multiples créditos hipotecarios a clientes para
que estos ultimos puedan financiar el costo de adquirir su propia vivienda. Una vez
aprobado el crédito se debe valor el inmueble, y estas tienen la necesidad de requerir de
un tasador profesional, ya que hay una carencia de sustitutos existentes.

De acuerdo con datos entregados por (CMF), desde enero hasta agosto del afio
2022 se otorgaron 1.592.012 créditos hipotecarios para la vivienda. Si se considera que
el valor de tasar promedio para las tasaciones mas habituales que son hasta 20.000 UF
seria de 3 UF (segln tabla honorarios BCI, Tabla N°4), se tiene un resultado de
4.776.036 UF. Con este simple célculo, y considerando que la empresa logre abarcar un
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1 % aproximadamente del mercado, tendria ganancias mensuales de 5.970 UF, lo cual
resulta muy atractivo. Lo anterior, es una motivacion para seguir creciendo dentro de la
atractiva industria.

IV. OBJETIVOSY METODOLOGIA

IV.1 Obijetivo General

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

IV.2 Obijetivo Especifico

1.  Analizar estratégicamente la industria y disefiar el marketing
operativo, donde se buscara las estrategias con enfoque en el cliente para lograr
posicionamiento dentro del sector.

2. Investigar el mercado, elaborando una indagacion exploratoria de las
oportunidades que existen en el mercado inmobiliario y de créditos hipotecarios dentro
de la Regién Metropolitana

3. Definir un modelo de negocios, centrado en la propuesta de valor que la
empresa de tasaciones ofrece a sus clientes potenciales.

4, Disefiar plan de operaciones y de recursos humanos donde se detallaran
todos los procesos que son necesarios para el correcto funcionamiento de una empresa
de tasaciones.

5. Evaluar econdmicamente el proyecto donde se cuantificara los ingresos,
egresos y gastos asociados y rentabilidad esperada a una proyeccion de 10 afos.

IV.3 Metodologia
La metodologia utilizada en el trabajo fue la siguiente:
IV.3.1 Andlisis Estratégico de la Industria
IV.3.1.1 Analisis de las cinco Fuerzas de Porter
En base a la investigacion de mercado se analizaron las 5 fuerzas de Porter.
permitié analizar la industria y conocer el grado de competencia que existe. La

bibliografia utilizada para desarrollar este apartado fue “Interpretando a Porter”
(Restrepo, 2004)
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IV.3.1.2 Analisis FODA

Este analisis se baso en identificar las fortalezas y debilidades internas que tiene
la empresa GESTASAC, y por otra parte identificar las oportunidades y debilidades que
se pueden presentar a partir del analisis externo del mercado.

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

IV.3.2 Investigacion de Mercado

Se baso en la exploracion del mercado de las empresas tasadoras para estudiar la
competencia (correspondiente a la oferta del mercado de las tasaciones) y qué es lo que
estan ofreciendo a los clientes actualmente.

Ademas, se realizo el estudio de la principal demanda y el mercado meta que

este dado por todas las instituciones Bancarias en que otorgan créditos hipotecarios, en
Chile, Los bancos establecidos segun la CMF.

1V.3.3 Modelo de Negocios
Finalmente, a partir de todo el analisis previo se establecio el modelo de negocios
adecuado para la empresa en estudio utilizando el Business Model Canvas. Se definid

la mision, vision, Canal Etico y la propuesta de valor. Las fuentes de ingresos, recurso
y actividades claves y estructura de costos.

1V.3.4 Plan de Marketing

IV.3.4.1 Marketing Estratégico
Se establecid la estrategia genérica del negocio, en base a lo descrito por Michel

Porter. La estrategia para seguir se determind de acuerdo con lo obtenido en el analisis
estratégico del mercado y en la investigacion de mercado.

IV.3.4.2 Estrategia de diferenciacion
El objetivo final como empresa es alcanzar, a través de una estrategia de
diferenciacion, un posicionamiento y lugar exclusivo en la mente de los consumidores,

lo cual se debe reflejar en un incremento en las ventas de la empresa. Como bibliografia
se Estudiaron los libros de Marketing de Philip Kotler.

IV.3.4.3 Estrategia de Posicionamiento
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Se definio la estrategia de posicionamiento que debe realizar la empresa en base
a la estrategia genérica establecida anteriormente.

IV.3.5 Plan de Operaciones

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

1V.3.6 Plan de Recursos Humanos

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

IV.3.7 Responsabilidad social corporativa (RSC)
La responsabilidad social corporativa (RSC), que se pretende adoptar en la

empresa es una contribucion activa y voluntaria, en un principio es un menor cobro en
una tasacion para el subsidio habitacional.

IV.3.7 Evaluacion Econémica
Se definieron la inversion inicial, fuente de financiamiento, ingresos, costos,
gastos, depreciacidn, tasa de descuento, horizonte de evaluacion. A partir de esto se cre6

el flujo de cajas del proyecto y se obtuvieron los siguientes indicadores: VAN, TIR. Que
se utilizaron para realizar un mayor analisis y determinar la rentabilidad del proyecto.
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V. ANALISIS ESTRATEGICO DE LA INDUSTRIA

V.1 Andlisis de las Cinco Fuerzas de Porter

Se elabor6 el modelo de las cinco fuerzas de Porter, herramienta de gestion
desarrollada por el profesor e investigador Michael Porter, que permitié analizar la
industria y conocer el grado de competencia que existe en esta, a continuacion, se detalla
el analisis del modelo estudiado:

Amenaza de Entrada de los nuevos competidores

. Economias de Escala

Dentro de este mercado no existen importantes economias de escala, ya que
no se necesita de fuertes inversiones ni costos. EI costo mas importante que se debe
incurrir en una empresa de este tipo corresponde al sueldo de los tasadores, el cual es
fijo y se paga por cada tasacion realizada. Por lo tanto, esta barrera es calificada como
BAJA.

. Requisito de Capital para la entrada

Al igual que la economia de escala, el requisito de capital es una barrera
calificada como BAJA, ya que como se explico en el punto anterior, no se requiere de
una fuerte inversion para formar la empresa, debido a que no se necesita de una gran
instalacion para poder trabajar. Con tan s6lo una oficina es suficiente, ya que tampoco
se necesita un gran namero de personas trabajando en ésta. Esto se justifica ademas
porque los tasadores trabajan en forma independiente. Por otra parte, lo que si requiere
de una inversion e implementacion de una plataforma tecnologica, dado que es
imperante que este tipo de empresas cuente con una plataforma web que funcione de
manera apropiada y correctamente para que los clientes puedan registrar sus
requerimientos en ella, y ademas recibir el producto final del servicio.

. Lealtad de los consumidores
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Las empresas existentes llevan mucho tiempo trabajando con varias de las
instituciones bancarias, por lo que existe una confianza consolidada hacia el trabajo y la
calidad que cuenta el servicio que prestan. De esta manera esta es una barrera ALTA
dentro de las amenazas de entrada.

. Experiencia

Sin duda que esta es una barrera ALTA dentro de las amenazas de entrada,
ya que las empresas que compiten en este mercado tienen una experiencia que va entre
los 10 hasta 31 afios, por lo que han establecido una importante base de confianza con
los clientes al trabajar durante tantos afios en la industria. Por otra parte, para poder
entrar al registro de empresas que tienen los bancos, se deben contar con mucha
experiencia en el rubro, y los tasadores que formen parte de la empresa también deben
estar registrados y aprobados por los bancos, por lo que es una barrera importante que
se debe considerar. Ademas, los tasadores deben contar con cursos de especializacion
en el &rea para poder ser aprobados, ya que es muy importante para los clientes que los
profesionales tengan mucha experiencia en el rubro y que cuenten con cursos,
diplomados, etc. Relacionados con la tasacion.

. Legislacién o acciones gubernamentales

Corresponde a una barrera BAJA, ya que no existe una legislacion o accion
gubernamental que restrinja la entrada de nuevos participantes en el mercado. Como se
reviso en el marco regulatorio, en Chile no existe regulacion al respecto.

. Diferenciacion

La diferenciacion en este rubro corresponde a la calidad del servicio que se
entrega (mantener contacto permanente con el cliente, realizar la visita a los inmuebles
y entregar el informe a tiempo), a tasar en forma eficiente (menor cantidad de errores
posibles) y a tasar todas las drdenes solicitadas. De hecho, plataformas de tasacion como
el Banco Santander, mantienen estadisticas de las empresas que realizan tasaciones, con
tiempos de entrega y puntuaciones, donde son publicadas en su intranet para premiar a
las empresas que mejor trabajan durante el semestre. Donde todas las empresas pueden
revisar el listado y también los ejecutivos de los Bancos pueden inducir a preferir una
empresa al Cliente que opta por un crédito Hipotecario, dependiendo de sus estadisticas.

De lo anterior, se puede desprender que la diferenciacion pasa por cumplir
estandares basicos de un buen servicio, y para esto se debe contar con profesionales que
cuenten con una experiencia importante. Es por esto, que esta barrera es considerada
como MEDIA.

Amenaza de Productos (servicios) Sustitutivos

pag. 30



. Propension del comprador a sustituir

En este mercado, no existe un producto sustituto por el que los clientes puedan
optar, ya que el servicio que se solicita es necesario para que continle el proceso de la
otorgacion del crédito hipotecario. Ademas, es prioritario que el tasador visite el
inmueble, por lo que crear un servicio sustituto a éste es muy complejo de realizar. Lo
que, si puede darse, es que el cliente pueda cambiar de empresa prestadora de servicio
en caso de no estar conforme con el trabajo realizado por ésta. De esta forma, la amenaza
de productos sustitutos es BAJA.

. Sustitucion de la necesidad

La tasacion corresponde a uno de los pasos mas importantes y vitales dentro
del proceso de la otorgacion de un crédito hipotecario, por lo que este servicio es
extremadamente necesario de realizar, ya que se determina el valor del inmueble que se
va a financiar. Por esto, esta barrera es BAJA.

Poder de Negociacion de los clientes

. Concentracién de Clientes

De acuerdo con lo obtenido en la investigacion de mercado, son 12
instituciones Bancarias las mas relevantes que ofrecen créditos hipotecarios, de las
cuales, s6lo 6 manejan el 85% del volumen total del financiamiento de viviendas en el
pais. A partir de esto se concluye que sélo un numero reducido de clientes concentra un
alto volumen de créditos hipotecarios, por lo que se desprende que esta es una barrera
ALTA.

. Costos/Facilidades del cliente de cambiar de proveedor

Este costo es reducido para el cliente, ya que constantemente esta evaluando
a la empresa prestadora de este servicio, y en caso de que no cumpla ninguna de las
condiciones establecidas, el banco deja de trabajar con esta empresa y recurre a otra. De
esta manera el costo de cambiar de proveedor por parte del cliente es BAJO, o, dicho de
otra manera, las facilidades de cambio son ALTAS.

. Proveedor sea adquirido por el comprador (integrarse hacia atras)
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No es posible gue los bancos adquieran las empresas de tasacion, ya que lo
que hacen las mayorias de las areas de tasacion de los bancos consiste solamente en
revisar los informes entregados por las empresas de tasacion. Ademas, que por motivos
de transparencia el tasador o empresa de tasacion debe ser alguien externo y que no
tenga relacion directa con el Banco ni con el comprador/vendedor. De esta forma, que
el proveedor sea adquirido por el comprador es BAJA.

. Posibilidad de negociacion

En este mercado, el cliente (banco) tiene todo el poder de negociacion, ya que
es éste el que impone las tarifas a pagar a los proveedores, y depende de estos ultimos
si las aceptan o no. Asi, se concluye que el cliente tiene un ALTO poder en la posibilidad
de negociacion.

Poder de Negociacion de los Proveedores

. Concentracién de Proveedores

En el caso de este mercado, los proveedores corresponderian a los tasadores
externos que debe contratar la empresa para realizar las tasaciones solicitadas por los
clientes. Como la mayoria de los bancos prefieren trabajar con empresas, para los
tasadores es conveniente prestar sus servicios a una empresa. Como se requieren de
varios tasadores para suplir las tareas solicitadas por los clientes, no existe un alto grado
concentracion de proveedores, ya que la distribucion del niamero de tasaciones a realizar
es pareja de acuerdo con el nimero de tasadores que debe tener la empresa. De esta
manera, esta es una barrera BAJA.

. Proveedores compitan directamente con sus compradores

Las empresas de tasacion solamente se dedican a valorizar bienes, realizar
consultorias en adicién a su servicio, por lo que tienen un rubro totalmente distinto a un
banco, por lo que la posibilidad de que un proveedor compita con sus clientes es BAJA.

Rivalidad entre los competidores existentes

Este componente se desprende de la resultante de la interaccion de las otras
cuatro fuerzas descritas anteriormente, por lo que los puntos que se describen a
continuacién son principalmente la conclusion de alguno de los puntos analizados
previamente.
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. Grado de competidores equilibrados (MEDIO-ALTO)

Al tener un alto volumen de solicitudes de tasacion, los bancos requieren a
mas de una empresa de tasacion para satisfacer la demanda de créditos hipotecarios que
ofrece a sus clientes. De esta forma a las empresas se les entrega un determinado nimero
de solicitudes de acuerdo con su capacidad de respuesta. Aun asi, existen pocas
empresas que son consideradas como grandes dentro del mercado.

. Tasa de crecimiento de la industria (MEDIA-BAJA)

De acuerdo con la investigacion del mercado inmobiliario se puede proyectar
una tasa de crecimiento en el mercado media-baja. De esta forma es dificil la entrada de
nuevos competidores.

. Barreras de entrada (MEDIA)

Las barreras de entradas se calificaron como media-baja, ya que, si bien no se
tienen altas economias de escala, ni se necesitan de un alto nivel de capital para crear la
empresa, 0 no se tienen altas barreras en el &mbito legal, tanto la experiencia como la
lealtad que tienen los clientes a las empresas existentes hoy en dia son 2 componentes
que tienen un alto impacto en la entrada de nuevos competidores. Lo Gltimo mencionado
es muy relevante, ya que lo primordial para esta industria es el conocimiento que se
tenga del mercado y el nivel de experiencia que tengan las empresas. La dificultad se
basa en encontrar una red de tasadores a lo largo del pais que tengan la experiencia
suficiente para poder ser parte de una empresa, y que ademas sean aprobados por los
clientes. Es por esto por lo que es necesario que los tasadores estén constantemente
actualizando sus conocimientos mediante cursos, diplomados, entre otros.

Finalmente, en la tabla 10 se presenta un resumen del analisis de las cinco
Fuerzas de Porter realizado anteriormente.
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Tabla 3: Resumen Analisis Cinco Fuerzas de Porter

COMPONENTE MAGNITUD PRINCIPALES FACTORES
Amenaza de entrada de * Bajas economias de escala
nuevos competidores * Poco requerimiento de capital
MEDIA » Lealtad de los consumidores alta

+ Experiencia de empresas dentro del mercado alta
+ Escasa legislaci6n restrictiva
* La diferenciacién una barrera de entrada media

Amenaza de servicios sustitutos BAJA « No existen sustitutos
* Poca probabilidad de sustituir necesidad

Poder de negociacién de los clientes MEDIO-ALTO « Concentracién de los clientes alta
(Bancos) « Facilidades de cambio altas
* Que el proveedor sea adquirido por el comprador es bajo
= Alto poder de negociacion

Poder de proveedores BAJO * Concentracion de proveedores baja
* Escasa probabilidad que proveedor compita con comprador

Rivalidad competitiva * Grado de competidores equilibrados medio-alto
MEDIA » Tasa de crecimiento media-baja
« Existencias de ciertas barreras de entrada

Fuente: Elaboracion propia

V.2 Analisis FODA

* Fortalezas

* Amplia experiencia profesional de su fundador (Ver Anexo F) en el manejo de
tasaciones de propiedades Bancarias.

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

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

* Buen posicionamiento en Internet

» Oportunidades

* Si bien este tiempo ha existido un retroceso respecto a afios anteriores, La
industria mantiene un crecimiento sostenido en el rubro inmobiliario y en el de
créditos hipotecarios, por lo que en forma directa hace crecer el mercado de las
tasaciones.

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

* No existen fuertes politicas gubernamentales que impidan o hagan complicado el
proceso de la creacion de la empresa.

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

* Bajas barreras de entrada.
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3. Debilidades

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

» 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.

4. Amenazas

* Todo el poder de negociacion lo tienen los clientes debido a su concentracion y
dominio que tienen en el mercado de los créditos hipotecarios.

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

VI.  INVESTIGACION DE MERCADO

V1.1 Oferta

VI.1.1 Competencia Directa

La situacion de la competencia actualmente es la experiencia y el
posicionamiento que tienen principalmente las empresas en el mercado, pero esto se
puede superar de forma segura con nuestra ventaja competitiva de otorgaciéon de un
servicio de calidad optimizando los tiempos y controlando a los tasadores para que
cumplan los plazos establecidos el cual se explicara con mas detalle en el plan de
operaciones.

La competencia directa estd dada por todas las empresas existentes en el
mercado que proveen el servicio de valorizar viviendas a las instituciones bancarias y
particulares. A partir de informacién recolectada en sitios web, se muestra a
continuacién las empresas mejor posicionadas dentro de este amplio mercado y son las
siguientes:

i) ARENAS Y CAYO S.A.
Empresa que realiza valoracion de activos, analisis de riesgo, asesoria legal

y comercial en el area inmobiliaria, evaluacion de proyectos, peritajes y por supuesto,
tasaciones.
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En lo que respecta a tasaciones, esta empresa realiza tasaciones no
tradicionales (estaciones de servicio, centros comerciales, hoteles, etc.), tasacion de
especialidades (maquinaria, equipos, vehiculos, aeronaves, etc.) y tasaciones
tradicionales, en donde se encuentran las casas Yy departamentos, ademas de
oficinas, locales, condominios, etc. De esta forma se puede apreciar la vasta experiencia
gue tiene esta empresa en el mercado de las tasaciones. Finalmente, dentro de su cartera
de clientes se pueden encontrar instituciones bancarias como Banco BICE, Banco
Falabella, Scotiabank, BCI, Itad, Banco de Chile, Banco Penta, CorpBanca.

i)  TRANSSA TASACIONES

Fundada en la década de los "80, por Cristian Lecaros, Transsa comienza con
decision a posicionarse como lider en el servicio de tasaciones, estudios e informes
inmobiliarios.

Transsa, organizado en tres areas de servicio: Tasaciones Habitacionales,
Tasaciones Especiales e IFRS y Estudios y Asesorias, estd conformado por un poderoso
equipo profesional, tanto en su casa matriz como expertos con distintas especialidades
en terreno distribuidos en todo Chile. Transsa a través de sus servicios, da respuesta a
los requerimientos de empresas y personas en diversos ambitos.

i) TINSAS.A.

Empresa con 20 afios de experiencia en el sector inmobiliario perteneciente a
un Grupo Internacional que tiene su origen en Madrid, Espafia. Ademéas de Chile,
TINSA opera en Estados Unidos, Argentina, México, Perd, Francia y Portugal, lo que
la ha llevado a totalizar més de 450.000 valorizaciones anuales. De esta forma se ha
logrado posicionar como una de las empresas mas importantes a nivel nacional. En Chile
la empresa opera desde el afio 2000, y se caracteriza por tener un importante
reconocimiento y experiencia en el mercado inmobiliario. Cuenta con mas de 200
profesionales, de los cuales 70 se encuentran en Santiago. De estos profesionales, mas
de 100 son tasadores, quienes operan a lo largo de todo el pais. De acuerdo con el sitio
web corporativo de la empresa, sus profesionales son expertos en las areas de finanzas,
ingenieria, urbanismo, comunicaciones, informatica y gestion. Por otra parte, su equipo
técnico consta de arquitectos, constructores e ingenieros civiles, todos con diplomados
0 maestrias en el sector correspondiente.

VI.1.2 Competencia Indirecta
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La competencia indirecta esta dada por todo el conjunto de tasadores que
trabajan de forma independiente y no son parte de una empresa. Cuantificar este nimero
resulta muy complejo ya que no existe un estudio formal de este tipo.

V1.2 Demanda

La demanda y el mercado meta esta dado por todas las instituciones bancarias
que otorgan créditos hipotecarios, en Chile los bancos establecidos segun la (CMF) son
los siguientes:

Bancos Establecidos en Chile

+ BANCO DE CHILE (Codigo SBIF: 001) Opera también con las marcas Banco
Edwards | Citi, Atlas y CrediChile.

+ BANCO INTERNACIONAL (Cddigo SBIF: 009)

*+ SCOTIABANK CHILE (Cédigo SBIF) Opera también con la marca
BancoDesarrollo

*+ BANCO DE CREDITO E INVERSIONES (Cddigo SBIF) Opera también con las
marcas TBanc y Banco Nova

*+ BANCO BICE (Cddigo SBIF: 028)

+ HSBC BANK (CHILE) (Cédigo SBIF:)

*+ BANCO SANTANDER-CHILE (Codigo SBIF: 037) Opera también con la marca
Banefe

+ ITAU CORPBANCA (C6digo SBIF: 039) Desde el 1 de abril de 2016 se fusiona
el Banco Corpbanca en Itat Corpbanca.

+ BANCO SECURITY (Cédigo SBIF: 049)

+ BANCO FALABELLA (Cddigo SBIF: 051)

*+ BANCO RIPLEY (Cédigo SBIF: 053 )

+ BANCO CONSORCIO (Codigo SBIF: 055)

+ SCOTIABANK AZUL (ex BANCO BILBAO VIZCAYA ARGENTARIA,
CHILE (BBVA) - Codigo SBIF: 504

+ BANCO BTG PACTUAL CHILE (Codigo SBIF: 059)

Bancos Estatales

* BANCO DEL ESTADO DE CHILE (Codigo SBIF: 012)
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Imagen N°9: Porcentaje de operaciones de créditos hipotecarios vigentes por institucion
financiera - marzo 2022
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Fuente: Elaboracion propia.

De acuerdo con el grafico de la Imagen N°9, los bancos que tienen un mayor
numero de transacciones de créditos hipotecarios son: Banco Estado (32%), Scotiabank
Chile (17%), Banco de Chile (15%), Santander (15%), BCI (11%), Itad CorpBanca
(6%). Los Bancos restantes no proporcionan mas del 1%.

El mercado meta finalmente esta constituido por los siguientes bancos: Banco
Estado, Santander, Scotiabank, Banco de Chile, Santander y Ital 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.

Segun consultas realizadas de manera telefonica a Johanna Brizuela Petersen
del area técnica de tasaciones de la empresa Tinsa, Para que una empresa sea
considerada en una contratacién de empresas con poca participacion de mercado, debe
prestar servicios extras a la tasacion de viviendas (tasacion de otros bienes, como
maquinarias) De esta forma, estos bancos no se consideran dentro del mercado meta.

Los Bancos con mayor participacion como el Banco Estado, Scotiabank,
Santander y Chile. trabajan con mas de una empresa de tasacién debido al gran nimero
de transacciones que operan, por lo que se justifica su inclusion en este mercado.
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VIl. MODELO DE NEGOCIOS

VII.1 Declaracion de la Mision, Vision y Canal Etico

Antes de definir la misién y vision, hay que tener presente el nombre de la
empresa GESTASAC, que es un acronimo y su significado es la suma de las palabras
“Gestion Inmobiliaria Tasaciones”, se puede observar el Imagotipo completo en el
Anexo J, el Isotipo nace representado por la letra “T” de tasaciones confinada entre sus
solidos pilares, su conjunto muestra el portico de un edificio que representa la
experiencia en el area inmobiliaria.

Mision

Proporcionar a nuestros clientes informacion oportuna y confiable que les
permita determinar el justo valor de los bienes y entregar informacion de la evolucion
del mercado inmobiliario, sustentada por un equipo de personas comprometidas,
eficientes e innovadoras con capacidad para integrar al proceso la tecnologia necesaria
que potencie y sustente la calidad de servicio, asegurando agilidad y rapidez,
suscribimos a codigos de ética y estandares internacionales.

Vision

Seguir creciendo y ser una Empresa lider en la industria de valorizaciones,
reconocidos en el mercado y con un gran prestigio. Nuestro principal Objetivo es
entregar a nuestros Clientes un excelente servicio de Valorizacion de Activos, oportuno,
de calidad y confiable.

Canal Etico

Suscribimos a codigos de ética y estandares internacionales. Proporcionamos a
nuestros clientes informacion oportuna y confiable que les permita determinar el justo
valor de los bienes y entregar informacion de la evolucion del mercado inmobiliario,
Sustentada por un equipo de personas comprometidas, eficientes e innovadoras con
capacidad para integrar al proceso la tecnologia necesaria que potencie y sustente la
calidad de servicio.
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VI11.2 Propuesta de Valor

La propuesta de valor se basa en asegurar en un tiempo 6ptimo la entrega de
los informes de tasacion apoyado con procesos y soluciones tecnologicas integradas de
una forma sencilla, agil, segura y eficiente en el negocio. La atencion personalizada es
un factor clave en nuestra propuesta de valor ya que el objetivo estos afios ha sido
especializarse en un solo banco (BCI) y el proximo afio ir comenzando a incorporarse a
otras instituciones bancarias, Cuando esto suceda se creara un departamento
independiente y especializado que logre brindar una atencién eficiente que cumpla a
cabalidad con las expectativas segun el proposito de la valorizacidn requerida para esa
nueva institucién financiera.

La propuesta de valor que se quiere ofrecer es muy importante, ya que lo que
se quiere resolver es la principal queja que tienen los clientes con las empresas de
tasacion, el retraso de los informes de tasacion.

Como la empresa sélo esta dedicado a un Banco en los primeros afios, hemos
podido cumplir nuestro objetivo que es abarcar la mayor parte de tasaciones requeridas
en la Region Metropolitana por el Banco BCI y lograr ser la alternativa mas atractiva,
por nuestra optimizacion de los tiempos y plazos establecidos.

Esta reduccion no es facil para empresas ya mas consolidadas porque realizan
tasaciones para distintos bancos, y resulta muy complejo para ellas el poder tener control
absoluto sobre los tasadores contratados, lo que les dificulta optimizar los tiempos.

VI11.3 Fuentes de Ingreso

VI11.3.1 Tasaciones Bancarias

Las tasaciones una vez terminadas son enviadas al sistema de intranet del
banco, estas quedan en supervision y si no hay una devolucion para correccion, la
tasacion queda visada y se puede proceder al envio de la factura al banco, cabe
mencionar en cuanto al cobro se lo hacen al cliente solicitante de la tasacion y
descontando el precio de tasacion de la cuenta corriente de este para ser enviado a la
cuenta corriente de la empresa.

El precio para cobrar por el servicio es definido por los bancos previamente,
sin ninguna posibilidad de negociacidn. Las tarifas se detallan en la tabla 4.
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Tabla 4: Tarifa banco BCI propiedades habitacionales

L]
%&l Manual de Tasaciones y Proyectos

Las tarifas por politica BC| serdn reajustadas una vez a la ano de acuerdo al IPC, las que tendran
vigencia a partir del 01 de Enero del afio siguiente al vigente,

Honorarios para Tasacion de Viviendas Unifamiliares (Casas, Deptos,
Sitios Unifamiliares, Parcelas Agro Residenciales)

Desde UF Hasta UF UF
0-10.000 2,5 UF
10.001 20.000 3,5UF
20.001 y mas 4,5 UF

Fuente: Manual de tasaciones y proyectos entregado por la Gerencia del area de proyectos
y tasaciones del Banco BCI

VI11.3.2 Tasaciones Particulares

Las tasaciones particulares una vez terminadas, hay que contactar al cliente y
se le indica la forma de pago que prefiere. El pago por transferencia, depdésito bancario
o0 por cualquier medio de pago dentro del sitio web.

El precio para cobrar por el servicio de tasacion para las propiedades
comerciales y habitacionales es a través de un presupuesto de tasacién que el cliente
realiza previamente por nuestro sitio web y se analiza el valor a cobrar dependiendo de
la dificultad y caracteristicas de las propiedades.

En el presupuesto se realiza una estimacion de cuanto es el valor de la
propiedad Yy luego si la propiedad no presenta mayores dificultades, generalmente el
precio a cobrar es muy similar al valor Bancario.

Para las tasaciones solicitadas para ser presentadas en el SERVIU y optar al
beneficio del subsidio habitacional, el cobro es solo de $65.000, como empresa
manejamos un cobro méas bajo para ayudar a las familias de clase emergente y media
para que puedan optar al beneficio del subsidio habitacional. En la seccion de
Responsabilidad Social de este trabajo se detallara mas sobre este tema.
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VI11.4 Recursosy Actividades Claves

El recurso clave con el que debe contar la empresa corresponde al recurso
humano, ya que para poder competir y cumplir con los estandares de calidad que se
quieren ofrecer, se deben reclutar tasadores profesionales y capacitarlos para que se
adapten a nuestra forma de trabajo, ademas ir actualizando su conocimiento con las
nuevas tendencias que ha ido presentando el mercado.

Contar con una fuerza de trabajo calificada y bien capacitada traera como
resultado un servicio de calidad, el cual tiene como objetivo realizar los informes de
tasacion con la mayor brevedad posible.

Otro recurso clave que se debe considerar es la tecnologia. Esta es
fundamental para desarrollar todo el proceso de la realizacion del servicio de tasacion,
ya que permite que todo sea mas réapido, eficiente y econémico.

Las actividades claves que permiten cumplir con la propuesta de valor, la cual
consiste en entregar un excelente servicio al cliente, y reducir el tiempo de entrega son
los siguientes:

+ Control de Calidad de los informes: Es vital que una vez que el tasador externo
haya enviado a la empresa el informe de tasacion, éste sea revisado por la gerencia
encargada de esa tasacion y verificar que no existan errores. En caso de haber una
equivocacion, el informe es enviado de vuelta al tasador externo para que lo
corrija y luego sea enviado nuevamente a la empresa para revisarlo. Una vez que
no existan problemas con el informe, éste es enviado al cliente.

» Capacitacion a tasadores: En orden de mantener un alto estandar de calidad, es
esencial realizar capacitaciones a los tasadores de forma de ir actualizandolos en
el conocimiento del mercado y de posibles avances que se vayan produciendo con
el tiempo.

* Optimizacion Proceso de Tasacion: Esta actividad se basa en optimizar el
tiempo de cada etapa del proceso del servicio de tasacion; desde la asignacion de
la tasacion a realizar por el tasador hasta la entrega del informe gracias a la
plataforma web y Dropbox. También lograr controlar y evaluar la rapidez de los
tasadores en terminar el informe. Todo este proceso se detallara en el plan de
operaciones.

* Mantenimiento de plataformas tecnoldgicas: Como se ha mencionado
anteriormente, la tecnologia es la base de las transacciones que se deben realizar
para cumplir con el proceso de la tasacion. Es por esto por lo que se debe contar
con tecnologia que cuente con el soporte de poder cumplir con todas las tareas
que se deben realizar, y que no ocurran problemas como que el servidor se caiga.
Para esto, es fundamental ejecutar los mantenimientos pertinentes para que el
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sistema no falle, ya que si ocurriese algun problema retrasaria todos los plazos
establecidos y no se le podria dar el nivel de calidad de servicio ofrecido a los
clientes.

VI1.5 Estructura de Costos

El costo més importante corresponde al sueldo a honorarios de los tasadores,
este costo incluye, todo lo que es movilizacion, costo por algin documento requerido en
la municipalidad y el informe final enviado.

Estos costos son directos y variables segun el valor final de la propiedad
tasada, Las empresas de la competencia pagan a sus tasadores para propiedades
habitacionales 1,2 UF.

Imagen N°10: Tarifado Tinsa

6.2 Tarifado de Tasaciones

« FACTOR DE CALIDAD (FC): El honorario del tasador dependera de la calidad técnica y de
servicio de su frabajo, segun el procedimiento de evaluacion de los tasadores indicado en
el capitulo anterior. Se contemplan 5 niveles de tarifas de acuerdo a la evaluacion de cada
informe de tasacion, producto de aplicar los siguientes factores al monto calculado segin
la tabla que corresponda a cada tipo de bien y valor aprobado de la tasacion:

Nivel de Nota minima | Factor
Tarfa! | Colificaciéntotal | ¢ iyad técnica | Calidad de Servicio | FC
1 | Igual o superior a 95% | 90% | 90% o i P 5
2 |Igual o superior a 85% | 80% | 80% LA
3 | Igualosuperiora75%|  70% | 0% | 10
4 | Igual o superior a 65% | 60% { 60% . 08
5 Inferior a 65% < 60% < 60% 05

Cadlificaciones inferiores a 75% con consideradas insuficientes. Su reiteracion es causal de
eliminacion del tasador de la némina de tasadores de Tinsa.

Tinsa podra rechazar una tasacién si su calificacion total o técnica es inferior a 50%, en

cuyo caso se entendera que el servicio no fue prestado y, por lo tanto, no dard derecho a
pago de honorarios.

Fuente: Extraido de manual de honorarios empresa Tinsa S.A

En la imagen anterior, se puede observar las tarifas para propiedades
habitacionales para tasadores externos de la Empresa Tinsa S.A, En promedio se paga
1,2 UF. ademaés, hay castigos por calidad de servicio y técnica, es la Unica empresa del
mercado que realiza esto y por lo mismo tienen mucha rotacion de tasador, ya que no
tienen un horario fijo y puede variar dependiendo de la evaluacion del visador de turno
que revisa el informe. Como empresa se descarta este tipo de variacion en el pagé.
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VIll. PLAN DE MARKETING

VI1II.1 Marketing Estratégico

Para que el negocio tenga éxito y pueda ser sostenible con el paso del tiempo es
necesario establecer las estrategias en las que se guiard. Como estrategias principales la
empresa cuenta con la diferenciacion y el posicionamiento, estas son partes
fundamentales de la estrategia del plan de marketing para mantenerse por delante de la
competencia. También requieren un espiritu innovador, junto con un andlisis cuidadoso.

VI1I1.2 Estrategia de diferenciacion

Como mencionada Philip Kotler, estadounidense economista y experto en
marketing. “Si bien hay muchas formas de ganar, me quedo con tres que son claves:
primero, diferenciacion estratégica; segundo, establecimiento de la marca a nivel
emocional, y tercero, aprovechamiento de Internet.” (Kotler, 2001)

Philip Kotler y Kevin Lane, en su libro “Direccion de Marketing”,
proponen diferentes estrategias de diferenciacion. La aplicacién de una o mas de estas
estrategias depende del tipo de producto que se comercialice o servicio que se entregue
y el mercado en el que se lo oferte. Ademas, se debe considerar la manera en que busca
diferenciarse de la competencia.

El objetivo final como empresa es alcanzar, a través de una estrategia de
diferenciacion, un posicionamiento y lugar exclusivo en la mente de los consumidores,
lo cual se debe reflejar en un incremento en las ventas de la empresa.

Los riesgos de utilizar esta estrategia consisten en que los
competidores imiten con rapidez los elementos diferenciadores propuestos por la
empresa.

A continuacion, se detallara en que puntos la empresa utiliza las
estrategias de diferenciacion:

* Producto (Servicio)

El servicio ofrecido corresponde a la valorizacién de una vivienda, la cual es
solicitada por un cliente, y se inicia desde que el cliente realiza la solicitud en la
plataforma de nuestro sitio web (tasaciones particulares) o a través de un ejecutivo
comercial que ingresa la solicitud de su cliente y llega a la intranet del banco donde es
aceptada por la empresa (tasaciones para instituciones Bancarias). Para cualquiera de
los 2 casos, el servicio consta varias etapas, estas estan expresadas en la siguiente imagen
N°11.
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Imagen N°11: Etapas del servicio de tasacion

Ny (0N (N ()

Contacto Visita al Confaeion Validacién Entrega del

con el inmueble elhniornne del informe informe al
cliente final cliente

Fuente: Elaboracion Propia

Como se puede apreciar en la figura 4, el servicio se compone de 5 etapas
principalmente. La primera consiste en la llamada que debe realizar el tasador externo
al cliente final para coordinar la visita al inmueble que el profesional debe hacer. Una
vez acordada la fecha y hora del encuentro, el tasador debe registrar esta visita en su
agenda personal dentro de nuestra plataforma web, quedando registro para controlar y
optimizar los tiempos del tasador, luego debe visitar el inmueble y procede a registrar
toda la informacion necesaria para poder calcular el valor de la vivienda.

Luego, el tasador tiene que elaborar el informe que posteriormente le hara
entrega a la empresa dentro de una carpeta compartida en la nube mediante el software
Dropbox, quedando sincronizado y en linea constantemente por si existiera algan error
sea mas facil la revision y validacion del informe, tareas que son ejecutadas por el &rea
de gerencia de la empresa. Si no existe ningun error el informe es enviado al cliente,
cumpliéndose la Gltima etapa del servicio.

El informe es una plantilla que se le entrega al tasador como informe tipo Unico
de la empresa facilitando y agilizando la tarea de confeccién del informe.

» Tecnologia

La tecnologia principal son la plataforma web y el software Dropbox, estos
deben funcionar de manera apropiada y correcta. Los clientes registran el requerimiento
por el sitio web y los tasadores registran en ella los horarios en que visitaran el inmueble.

En cuanto al software Dropbox es fundamental para desarrollar todo el proceso

de la realizacién del servicio de tasacion, ya que permite que todo sea méas rapido,
eficiente y econdmico.
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Es por esto por lo que se debe contar con tecnologia que pueda dar soporte y
cumplir con todas las tareas que se deben realizar y que no ocurran problemas como que
el servidor se caiga. Para esto, es fundamental ejecutar los mantenimientos pertinentes
para que el sistema no falle, ya que si ocurriese algin problema retrasaria todos los
plazos establecidos y no se le podria dar el nivel de calidad de servicio ofrecido a los
clientes.

* Promocion y canal de venta

En el sitio web se encuentra la informacion de la empresa: contactos, y por
supuesto los servicios que ésta ofrece. Para el caso de tasaciones particulares, el sitio
web tiene destinado una seccidn donde se encuentra el formulario que debe ser llenado
para realizar la tasacion que se solicita o presupuesto. También el cliente puede
comunicarse Vvia telefonica. Es importante notar que, en ninguno de los casos sefialados
anteriormente, se requiere que el cliente vaya a la oficina de la empresa, ya que todo
puede realizarse en forma coémoda utilizando internet y teléfono, pero aun asi se
considera como canal de venta, ya que puede darse perfectamente el caso de que un
cliente vaya directamente a la localidad de la empresa, por lo que no puede perderse esa
via de venta.

* Personal

Es prioritario que los trabajadores que presten servicio a la empresa tengan un
correcto comportamiento hacia el cliente, ya sea un banco o una persona natural, debido
a que la propuesta de valor se basa en la entrega de un servicio de calidad al cliente, el
cual abarca desde el informe que se debe entregar hasta el trato que tiene la persona con
el cliente.

Los tasadores deben tener una conducta cordial y respetuosa frente al cliente,
ademas de las capacidades profesionales con las que el equipo debe contar para realizar
su trabajo. Siempre se tiene que priorizar atender las necesidades de los clientes.

En el caso de las tasaciones bancarias, los tasadores tendran contacto con el
cliente del banco. A pesar de que no sea el cliente directo de la empresa, se tienen que
mantener los estandares de conducta establecidos anteriormente, ya que se debe tener
un nivel de servicio alto en todo momento.

Para tener un control sobre esta variable, una vez que el servicio haya sido
recibido por el cliente, se pregunta al cliente por el nivel de atencién de la empresa, de
forma tal de hacer una pequefia evaluacion que servira como respaldo para mejorar la
atencion al cliente.
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* Servicio

Se basa en la disminucién de tiempo en el que éste se realiza, de forma que el
cliente tenga los resultados de la valoracion tan pronto sea posible para que pueda
continuar con los tramites que deban hacer.

El proceso comienza desde que el cliente se comunica con la empresa. El
tiempo de respuesta una vez recibida la solicitud debe ser breve para que la visita al
inmueble y la confeccion del informe sean realizadas lo mas rapido posible.

Una vez que el informe esté listo por el tasador, éste se envia a la empresa para
ser revisado, y si no hay errores, se entrega al cliente final.

* Presencia Fisica

La presencia fisica en este caso corresponde a lo promocionado en el sitio
web de la empresa, la cual contara con el logo de la empresa para que ésta pueda ser
reconocida por los clientes. También en las firmas corporativas de los trabajadores al
mandar un mail se encuentra tanto el logo de la empresa como la carta de presentacion
y experiencia. La oficina de la empresa también cuenta con la imagen corporativa para
que el cliente la pueda reconocer.

Una vez entregado el informe al cliente este contiene todas las imagenes
corporativas e informacion sobre la empresa, tratando de establecer la marca en la mente
del consumidor.

Por otra parte, al ser tan importante la evaluacion que haga el cliente del nivel de
atencidn recibido por la empresa, puede darse el caso de que se produzca el efecto “boca
a boca”, en el que el cliente haga comentarios de la empresa a personas conocidas. Si el
servicio entregado es bueno, el cliente recomendara a otros a la empresa por la buena
experiencia que tuvo. De esta forma se tiene otra evidencia fisica del servicio.

*  Proceso

Todo el proceso del servicio se basa en la disminucion y optimizacion del
tiempo desde que llega la solicitud, se envia esta solicitud al tasador encargado y este
contacta al cliente y visita el inmueble, confecciona y envia el informe, este es revisado
por la gerencia y si no contiene errores finalmente se entrega al cliente final para que
este tenga los resultados de la valoracidn tan pronto sea posible. En el plan de operacion
se vera con mas detalle el proceso y la optimizacion de los tiempos.
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VI111.3 Estrategia de Posicionamiento

La estrategia de posicionamiento de nuestra empresa es un proceso mediante
el cual se desarrolla una estrategia que tiene como objetivo llevar nuestra marca,
empresa o servicio desde su imagen actual a la imagen que deseamos.

En el punto anterior se detallo la estrategia de diferenciacion a seguir ya que
la diferenciacion es un factor importante dentro del posicionamiento. Posicionarse junto
a la mayoria no suele ofrecer ninguna ventaja.

La estrategia de posicionamiento establecida para este negocio se basa en
diferenciarse en dos aristas:

* Reduccidn del tiempo de los procesos

Como se detallara en el Plan de Operaciones, la empresa debe optimizar los
tiempos lo més posible. Si bien hay tareas en que el tiempo no es manejado por la propia
empresa, como lo es que el cliente final conteste el teléfono para que el tasador se
comunique con él, o el tiempo en el que este mismo cliente pueda establecer la fecha y
hora de la visita al inmueble; el resto de los tiempos deben ser manejados
apropiadamente por la empresa. Dentro de esta categoria se encuentran los tiempos de
la confeccion del informe y validacidn de éste. Manejando estos tiempos, la propuesta
de la empresa es entregar el informe al cliente lo més rapido posible: dos dias hébiles.

* Servicio de Calidad

La calidad del servicio se basard en un trato cordial y de excelencia con el
cliente, anteponiendo siempre sus necesidades a las de la empresa. Para esto, la empresa
debe siempre informarle al cliente en la etapa en la que se encuentra el servicio, o darle
aviso de los inconvenientes que puedan presentarse durante la ejecucion del proceso.

La idea bésica es estar siempre disponible para satisfacer las necesidades del
cliente, ademas de, obviamente, entregar un servicio con los estandares de calidad
establecidos.

Estas dos dimensiones presentadas como pilar de la estrategia de
posicionamiento, se podran cumplir contando con un equipo de trabajo calificado y
especializado, que sea capaz de trabajar en forma eficiente para demorar la menor
cantidad de tiempo posible, y que cuente con la experiencia suficiente en el rubro para
entregar un servicio de calidad.
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inglés: Business Process Management o BPM). Llamada Bizagi Process Modeler.

IX.

PLAN DE OPERACIONES

En el Plan de Operaciones se detallan los procesos que son necesarios para el
correcto funcionamiento de la empresa. Para el desarrollo del plan de operaciones se
utilizé una herramienta de software gratuita de gestion de procesos de negocios (en

El motivo y objetivo de esta metodologia de gestidn, es mejorar el desempefio

(eficiencia y eficacia) y la optimizacion de los procesos de negocio de la empresa y

mejorar la organizacién, a través de la gestion de los procesos que se disefiaron.

Estos procesos que se disefiaron son los que actualmente tiene la empresa, a

continuacidn, en la descripcion de los procesos se explicaran los procesos involucrados
donde la propuesta de valor de la empresa asegura en un tiempo 6ptimo la entrega de

los informes de tasacion.

Imagen N°12: Plan de operaciones para la asignacion del tasador, para tasaciones

particulares

IX.1 Descripcion de los Procesos

Asignacion del tasador

Cliente particular

Envio de
solicitud

El proceso termina una vez
. que la plataforma recibe el
horario agendado por el

tasador

Plataforma

Web

Recibe
solicitud

P

Esta carpeta compartida
en su interior se
encuentran los datos
del cliente
(telefonos,direccion a

Envia Mail

recibe horario Envia mail
agendado

Empresa GESTASAC

tasar.etc)

-

=
Recibe mail se crea carpeta compartida
dropbox

Recibe mail
con horario -
de visita

J

Se registra en nuestra
base de datos la fecha
|y hora de visita, para
posteriormente
controlar al tasador

‘asador
externo

—{

v

[

Acepta carpeta
compartida

H Coordina visita con cliente H

Agenda horario de visita
en plataforma web

Fuente: Elaboracion Propia
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Imagen N°13: Plan de operaciones para la asignacion del tasador, para tasaciones

bancarias

Ingresa solicitud en
intranet propia

Cliente Banco

El proceso termina una vez

«-....| Quela plataforma recibe el
horario agendado por el
tasador

Plataforma
Web

Esta carpeta compartida
en su interior se
encuentran los datos
del dliente
(telefonos,direccion a

recibe horario Envia mail

agendado

A

tasar.etc)

Asignacion del tasador

Se ingresa a
intranet Bancaria y
se acepta solicitud

se crea carpeta compartida
dropbox

Empresa GESTASAC

J

Ie

Se registra en nuestra
base de datos la fecha

- | v hora de visita, para
posteriormente

controlar al tasador

Recibe mail
con horario |-
de visita

v

Acepta carpeta
compartida

1

Tasador
externo

Coordina visita con el
solicitante

J—

Agenda horario de visita
en plataforma web

Fuente: Elaboracion Propia

Segun se muestra en la Imagen N°12 y N°13, los procesos que estan involucrados
son: el cliente (particular o bancario), plataforma del sitio web, la empresa y el tasador
externo.

Para las tasaciones particulares el proceso da inicio con el envio de la solicitud
del cliente, que es recibida por la plataforma, la cual de manera automatica envia un
mail de notificacion a la empresa, para las tasaciones bancarias el proceso comienza
cuando el banco ingresa la solicitud en sus sistemas propios de intranet y como empresa
se debe aceptar la solicitud, para ambos casos, una vez recibida la solicitud se crea una
carpeta compartida en Dropbox que en su interior contiene la informacion de la solicitud
(datos de contactos, direccion de la propiedad a tasar, etc.).

Los tasadores para aceptar la invitacion a la carpeta compartida tienen varias
formas ya que les llega una notificacion tanto por correo electronico, escritorio del
computador y al celular del tasador, por esta razon el tiempo entre envio de solicitud y
que el tasador acepte la solicitud se disminuye existiendo varios canales donde llega el
mensaje y asi optimizando el tiempo.

Luego de aceptar la invitacién en Dropbox pueden acceder a la carpeta para ver
los detalles de la solicitud como se menciond anteriormente y asi coordinar la visita con
el solicitante. Luego el tasador contacta al cliente para coordinar la visita, en caso de
haber ocurrido algun inconveniente en la coordinacion de la visita al inmueble, o que no
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pudo comunicarse con la persona de contacto, el tasador debe informarlo en forma
inmediata a la empresa.

El tasador cuando logra coordinar con el cliente la visita al inmueble debe
ingresar a la plataforma web y dejar registro en la agenda personal (Imagen N°14)
ingresando la fecha y hora que visitard el inmueble, notificando la plataforma
automaticamente a la empresa. Esta es una forma para controlar al tasador, quedando un
registro en nuestra base de datos entre el tiempo que paso entre la asignacion de tasacién
y la coordinacion de la visita por parte del tasador. (Si no existe problema por parte del
cliente, es obligatorio que la visita sea durante un plazo maximo de 2 dias, ya que el
informe debe ser entregado en este mismo plazo).

Esta herramienta también es Util cuando llegan mas solicitudes de tasacion ya
que para determinar al tasador mas indicado se revisa la agenda en el sistema y se le
envia la solicitud al tasador que tenga alguna visita pendiente en el mismo sector que la
nueva solicitud que llego, asi el tasador intentard coordinar la nueva solicitud el mismo
dia y realizar 2 0 mas visitas en un mismo viaje, optimizando su tiempo y el de la
empresa.

Imagen N°14: Agenda personal del tasador

AGENDA TASADOR Nombre Tasador *
CON ESTA HERRAMIENTA NOS LLEGA
LA FECHA Y HORA DE VISITA A LA
PROPIEDASD ASOCIADO AL CODIGO
DE TASACION

Correo Electronico
Tasader *

Codigo Tasacion *

Simbologia * BCI
GESTASAC
SERVIU

Fecha de Visita * 10 Cl12 - 2014 I

. D L 1 M 1V s
Comentarios

14 15 16 17 18 19 20
21 22 23 24 25 26 |27
28 29 30 31

Enviar

Fuente: Elaboracion Propia
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Revision y envio de informe

Imagen N°15: Proceso de validacion y envié del informe al cliente final.

Ingress s plataforma y
da aviso del mforme
terminado

Comge informe

ingresa mforme en |y
carpeta compartitda

segun observacones

E Recbe codigo de
- tasaoon y tasador 3 cargo
s = del informe terminadeo
S = T ’
Y ¢Informe esta | NO ‘
3 = correcto? Cr =
5 Reobe mad con Se s | J Ervaa ma
5 notficsdon de Se ingress a Dropbax <or
x y s revisa informe
E informe terminado sl Queda weado o
informe y se ervia ol § - - = 2
& Una vez que esta visado el

=== - informe (terminado y revisado),

. seingresa en la base de datos la
* fecha en que termino el informe
el tasador y automaticamente se
calcula cuanto se demord en
terminar el informe, para
controlar al tasador

Cliente

Fuente: Elaboracion Propia

Como se muestra en la Imagen N°15, en este ultimo proceso de validacion y
envio del informe al cliente final estan involucrados: el tasador, la plataforma web, la
empresa y el cliente.

La primera tarea consiste en el envio del informe confeccionado por el tasador
a través de la carpeta compartida en Dropbox. Instantdneamente el tasador avisa a través
de la plataforma web del informe terminado, como se muestra en la Imagen N°17 y se
envia automaticamente un mail a la empresa dando aviso que el informe ya se encuentra
disponible en Dropbox

La gerencia encargada de esa tasacion dentro de la empresa ingresa Dropbox
y revisa el informe. Si éste cumple con los estandares de calidad de valoracion, se
procede a liberar el informe y dejar visado, y se le envia al cliente. Si el informe tiene
errores, se envia un mail al tasador para que haga las correcciones pertinentes, para luego
seguir por el mismo proceso anterior.

Una vez visado el informe se ingresa en la base de datos la fecha en que fue
terminado y asi controlar los plazos del tasador, a fin de mes cuando se le entrega los
honorarios a pagar al tasador se le adjunta su evaluacion que contiene un promedio por
informe de cuanto se demord en realizar las tasaciones asignadas, y plazos minimo y
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maximo que logro realizar en el mes. Se puede observar un ejemplo en la siguiente

imagen.

Imagen N°16: Imagen referencial Control Tasador

12-11-2014 251591 25.000 TERMINADA 12-11-2014
12-11-2014 251659 25.000 TERMINADA 13-11-2014
12-11-2014 250682 25.000 TERMINADA 13-11-2014
10-11-2014 P255 25.000 TERMINADA 17-11-2014
17-11-2014 252084 25.000 TERMINADA 18-11-2014
17-11-2014 252086 25.000 TERMINADA 18-11-2014
18-11-2014 252208 25.000 [TERMINADA 20-11-2014
20-11-2014 252350 25.000 TERMINADA 20-11-2014
20-11-2014 252490 25.000 TERMINADA 21-11-2014
21-11-2014 252463 25.000 TERMINADA 21-11-2014
20-11-2014 252641 25.000 TERMINADA 25-11-2014
25-11-2014 252834 25.000 TERMINADA 26-11-2014
25-11-2014 252882 25.000 TERMINADA 27-11-2014
25-11-2014 252899 25.000 TERMINADA 27-11-2014
26-11-2014 P259 25.000 TERMINADA 27-11-2014
26-11-2014 252290 25.000 TERMINADA 26-11-2014
26-11-2014 253043 25.000 TERMINADA 27-11-2014
26-11-2014 253050 25.000 TERMINADA 28-11-2014
28-11-2014 253198 25.000 TERMINADA 02-12-2014
|TDTAL ‘ $  475.000 ‘ PROMEDIO
MAX
MIN

Fuente: Elaboracion propia extraida de base datos afio 2014 Gestasac.
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Imagen N°17: Proceso de validacion y envié del informe al cliente final

DAR AVISO INFORME TERMINADO
CON ESTA HERRAMIENTA NOS
INFORMA SOBRE LAS TASACIONES
TERMINADAS Y SUBIDAS A DROPBOX

Nombre Tasador *

Correo Electrénico
Tasador

Codigo Tasacion
terminada *

— — Simbologia * BCI
GESTASAC
SERVIU

Comentarios

Enviar

Fuente: Elaboracion propia.

IX.2 Distribucién de Tasadores dentro de la Region Metropolitana

La distribucion de los tasadores que prestaran servicios a la empresa se calculo
de datos extraidos de la pagina web de Transsa.

De acuerdo con los datos obtenidos en Transsa, se estima que realizan 1.900
tasaciones mensuales con 270 tasadores a lo largo del pais.

Segun informacion obtenida telefénicamente con Johanna Brizuela Petersen del
area técnica de tasaciones de la empresa Tinsa, La Regién Metropolitana considera el
45% del peso total de tasaciones a nivel nacional.

Teniendo en cuenta que la empresa debe realizar entre 1.900 tasaciones
mensuales y contar con 270 tasadores a lo largo de Chile para ser competitiva, en
proporcidn, deberia contar con unos 121 tasadores aproximadamente para realizar 855
tasaciones mensuales, para la Regién Metropolitana.
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Tabla 5: Tabla de tasaciones mensuales

Todo el Pais
RM

45% Porcentaje de Tasaciones en R.M

Tasaciones Mensuales

Volumen Tasadores

1800

270

855

121,5

Fuente: Elaboracion Propia

IX.3 Nivel de Produccioén

La empresa actualmente realiza un rango de 150 — 170 tasaciones mensuales, Al
ser un volumen bajo, es suficiente con 5 tasadores que presentan servicios. Para poder
alcanzar niveles de lacompetencia, debe llegar a las 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 dia.
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X. RECURSOS HUMANOS

X.1 Organigrama

La gerencia esta compuesta por un Constructor Civil y un Ingeniero Civil. Para
el funcionamiento actual, la empresa no requiere de mucho personal.

Tanto el Constructor Civil como el Ingeniero Civil son los que asignan y
supervisan las tasaciones. El Constructor Civil se encarga de los proyectos
habitacionales y comerciales y de la correccion de la mayor parte de las tasaciones
hipotecarias. Ademas, el Constructor Civil con estudios de Ingenieria Comercial se
dedica también a las areas de: contabilidad y finanzas, informética, ventas, marketing,
recursos humanos y la administracion de la empresa. El ingeniero Civil esta dedicado a
los proyectos industriales, avances de obras, estudios y apoyar al constructor civil
cuando hay muchas tasaciones hipotecarias.

Los tasadores externos para los primeros afos de la empresa son 5, ellos son
los encargados de comunicarse con el cliente final para coordinar la visita al inmueble,
de confeccionar y enviar el informe de tasacion para que la gerencia los revise.

Ademas, se cuenta una persona encargada de recibir informacion importante de
los Bancos y derivarla a gerencia, controlar a los tasadores para que cumplan con los
plazos establecidos, presionarlos para que agenden sus visitas y validen visita.

En imagen N°18, se puede observar el organigrama completo de la empresa.

Imagen N°18: Organigrama de la Empresa Actual

Gerencia

Tasadores

Secretaria
Externos

Fuente: Elaboracion Propia
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XI. Dotacidén y Remuneracion de cargos

Las remuneraciones de la gerencia son fijas y la de los tasadores externos variables,
todas corresponden a un mes de trabajo. La renta de los tasadores externos al ser variable
solo se paga si se realizan las tasaciones y el salario esta establecido segun honorarios
vistos anteriormente en fuentes de ingreso.

La cantidad de tasaciones requeridas en 1 mes, corresponden aproximadamente
a un total de 170 tasaciones (mé&s adelante en la evaluacion economica se detallard). Si en
un principio los tasadores externos son 5, se calcula que cada tasador en 1 mes tiene 34
tasaciones y estas si corresponden a viviendas habitacionales se pagaria 1,2 UF por
tasacion, quedando para un solo tasador un promedio de remuneracion al mes de
$1.414.128. (SlI, 2022)

El salario establecido se puede observar a continuacion en la tabla 6

Tabla 6: Remuneraciones y dotacion por cargo

Ingeniero Civil 1 1.900.000
Constructor Civil 1 1.900.000
Tasadores Externos 5 7.070.640
Secretaria 1 600.000

Fuente: Elaboracion Propia
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XIl.  RESPONSABILIDAD SOCIAL CORPORATIVA (RSC)

Como se menciond en la seccién de fuentes de ingresos, las tasaciones solicitadas
por clientes particulares que necesitan una tasacién valida para optar al beneficio del
subsidio habitacional tienen un cobro mucho menor y fijo de $65.000.

Las empresas o tasadores que pueden realizar estos informes y sean validos
para el SERVIU (Servicio de Vivienda y Urbanismo) deben estar previamente inscrito
como consultores en el MINVU (Ministerio de Vivienda y Urbanismo) y en estado
vigente, para postular deben cumplir con varios requisitos expresados en el Anexo |

La responsabilidad social corporativa (RSC), que se pretende adoptar en la
empresa es una contribucion activa y voluntaria, en un principio es un menor cobro en
una tasacion para el subsidio habitacional pero el objetivo real es llegar a una alianza
estratégica con el Estado y lograr entregar la tasacién sin ningn costo a personas de
clase media y grupos emergentes y que el cobro de la tasacion este dentro del subsidio
del Estado, para facilitar a las familias que estén optando por este beneficio para
conseguir la tan apreciada vivienda propia.

Como empresa se puede desempefiar un papel muy importante en la vida de
las personas no s6lo como proveedoras de empleo y de riqueza, sino como agente de
desarrollo en las comunidades en la que estan insertas.
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XI1l. EVALUACION ECONOMICA

La evaluacion econémica de este proyecto tiene por objetivo visualizar la
inversion e implementacion en cuanto a costos, gastos y rentabilidad esperada a una
proyeccion de 10 afios.

En el anexo K, se puede observar la evaluacion econémica a corto plazo en
un periodo de 12 meses, esta presentado el volumen de venta de tasaciones mensuales
para bancos, clientes particulares y de subsidio habitacional o SERVIU. Siguiendo por
los precios unitarios los cuales fueron estandarizados en promedio al precio por tasacion
mas comuUn que es para propiedades habitacionales hasta 20.000 UF, fijandose en 3 UF,
Equivalente en peso para la evaluacion econdémica a $103.980, tanto para Bancos y
Particulares. Para Serviu se mantiene la tarifa de $65.000.

Para que esta evaluacion econdémica fuese sencilla no se consideraron las
propiedades comerciales, ya que los costos e ingresos varian mucho dependiendo del
valor tasado por propiedad y seria mas dificil estandarizarlo.

En el anexo L, se puede observar la proyeccion a 10 afios estimada con un
crecimiento el primer afio a 10% y un crecimiento constante de 3% para los siguientes
afnos.

La tasa de descuento es el costo de oportunidad del proyecto, para llegar a ella
se compard con una inversion alternativa, que seria la rentabilidad de un Deposito a
Plazo, los cuales estan rentando 10% Anual, (MegaNoticias, Banco Central, 2022).
Entonces, se le exige un 5% para tener premio al riesgo, obtendriamos un 15% de Tasa
de Descuento. Ahora bien, hay gue considerar el concepto de Inflacion, el cual ha sido
bastante alto este afio. Para calcular la variacion, se utilizo la herramienta del instituto
de estadistica (INE, 2022), Entregando un 9,5%. Entonces para este ejercicio, la tasa de
descuento mas representativa para el proyecto seria la suma total del costo de
oportunidad, la prima del riesgo y la inflacion. Entregando un valor de 24,5%, Para
efectos de Evaluacion Econdmica se dejo en 25%, la tasa de descuento para realizar la
Evaluacioén del Proyecto a 10 afios.

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 inversion inicial necesaria para el
proyecto es de $25.000.000, esta se recupera el primer afio.

Del andlisis se desprende que al nivel de produccion actual de laempresay junto
a la proyeccion estimada de crecimiento por 10 afios, el negocio es rentable (utilizando
criterio del VAN) y con una TIR del 194%, resultando superior a la tasa exigida de 25%,
segun este criterio el proyecto seria rentable, en términos mas conceptuales se puede
entender que 194% es la tasa de interés maxima a la que es posible endeudarse para
financiar el proyecto sin que genere pérdidas. Se observa en la utilidad liquida después
de impuesto que es suficiente para reinvertirla dentro de la empresa y asi apoyar el
crecimiento esperado de 3% anual.
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Como se vio con mayor detalle en la seccion de recursos humanos, los costos
directos unitarios son los que se paga al tasador por honorarios cuando la tasacion se
encuentra terminada y visada, siendo 1,2 UF el valor para propiedades habitacionales.
Para efectos de la evaluacion economica se fijo en $41.590 el m&ximo a pagar para
propiedades habitacionales.

Los gastos fijos estan considerados como remuneraciones y gastos de oficina.
Las remuneraciones equivalen a $4.4000.000, divididos entre los gerentes y secretaria,
los cuales se dedican a todas las areas de la empresa abaratando costos en contratar a
alguien como contador, informético.

En cuanto a los gastos de oficinas se considera un valor total de $880.000 el
cual contempla, dividendo de la oficina, luz, agua, teléfono, internet, publicidad,
plataformas tecnoldgicas basicas y gastos generales de oficina. En la Tabla 7, se puede
Ver un resumen.

Se debe tener claro que este tipo de empresa trabaja con tasadores externos
por medio de honorarios por tasacion realizada los cuales trabajan de forma autbnoma
sin generar gastos de oficina a la empresa y sélo generando un costo directo por tasacion
terminada.

Tabla 7: Gastos Fijos Operacionales

GASTOS FIJOS OPERACIONALES |$ MENSUAL |$ ANUAL

REMUNERACIONES 4.400.000| 52.800.000
ARRIENDO 450.000| 5.400.000
LUZ 25000 300.000
AGUA 15000 180.000
TELEFONO/INTERNET 40000 480.000
PUBLICIDAD 150000, 1.800.000
PLATAFORMAS TECNOLOGICAS 200000| 2.400.000
TOTAL 5.280.000| 63.360.000

Fuente: Elaboracion Propia

Como se explico en el Nivel de Produccién, 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 dia.
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La evaluacién Economica a largo Plazo de 10 afios, Se estimo un factor de
variacion anual de ventas aplicados a un flujo de 2.040 tasaciones anuales en el primer
afio, alcanzando el dltimo afio (2032) Niveles competitivos dentro del mercado,
realizando 11.994 tasaciones anuales. Lo que equivale a una carga mensual de 999
tasaciones. Quedando con una buena cuota de mercado y nivel competitivo.
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XIV. CONCLUSIONES

Lo primero fue analizar el contexto actual de la industria, y una revision
necesaria del panorama actual econémico y politico en Chile. Lo cual es muy relevante
en cualquier tipo de aventura empresarial. A pesar de las cifras y la actual situacién de
desaceleracion de la economia, sumado a los eventuales efectos de alguna Reforma o
Cambio de Constitucion, que provocaria que los bancos endurezcan las condiciones al
acceso de crédito hipotecario como ya esta sucediendo, no impide que siga siendo
atractivo el mercado de tasaciones, ya que de todas maneras los bancos necesitan gran
cantidad de tasaciones por cada crédito hipotecario aprobado.

Uno de los riesgos consiste en que los competidores imiten con rapidez
los elementos diferenciadores propuestos por la empresa, pero se debe destacar que en
un comienzo el mercado meta al que se enfocara el negocio es mucho més acotado que
el que abarca la competencia directa, por lo que se podrd entregar un servicio mas
personalizado y rapido. Ademas, cabe destacar que lo que se planea diferenciar, es
esencial en el negocio, y muy dificil de gestionar, de forma que resultaria dificil de imitar
con gran rapidez por los competidores. Asi, la empresa lograra buenas evaluaciones de
parte de los clientes, lo que generard mayor confianza, lo cual se traduce en una entrega
de mayor cantidad de solicitudes para tasar y mayores beneficios esperados.

Se visualizan importantes oportunidades que caracteriza a esta industria, que
corresponden a la carencia de sustitutos existentes ya que no hay otro servicio o
instrumento que reemplace la valoracion de un inmueble, por lo que es indispensable
para los clientes contar con la tasacion de los bienes que van a ayudar a financiar. La
otra oportunidad que se visualiza es el nivel de insatisfaccién que manifiesta la demanda
en relacion con la demora de entrega del servicio.

La insatisfaccion que manifiesta la demanda, principalmente en el hecho de
que las empresas tasadoras no cumplen con los plazos establecidos en la entrega de los
informes. De esta forma, la propuesta de valor tiene como base la reduccion de los
tiempos de los procesos de la tasacién apoyado con soluciones tecnoldgicas y ademas
otorgar un servicio de calidad y atencién personalizada al cliente.

Una vez realizado el analisis estratégico, se concluyd que, en lo respectivo al
marketing estratégico, la mejor opcion a seguir corresponde a la diferenciacion del
servicio. De esta forma, el posicionamiento de la empresa se basa en estas dos propuestas
de valor: reduccion del tiempo de los procesos involucrados en el desarrollo del servicio,
y en entregar un servicio de calidad al cliente. La primera propuesta tiene como fin
principal entregar el informe de tasacion en el plazo establecido, demorando el menor
tiempo posible. La segunda se relaciona con mantener un contacto permanente con el
cliente y aclarar todas las dudas que pueda tener y ayudarlo en todo lo que sea posible.
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Ademads, se establece un compromiso con la responsabilidad social
empresarial. Realizando Informes para el SERVIU (Servicio de Vivienda y Urbanismo)
a un precio fijo y por debajo del Mercado. Ayudando asi de mejor manera a las familias
que estan optando por su primera vivienda.

En la evaluacion econdémica del proyecto, la VAN arroja valores positivos de
$272.538.133, lo que nos da a entender que el proyecto podrd generar un retorno
superior al costo del capital; el proyecto tendrd beneficios econdmicos para los
inversionistas. Se observa en la utilidad liquida después de impuesto que es suficiente
para reinvertirla dentro de la empresa y asi apoyar el crecimiento esperado de 3% anual.

La TIR, de 194% es superior a la tasa de descuento de 25%, deduciendo que es
un proyecto es aceptable en un Escenario Moderado.

XIV.1 Analisis estratégico

Del analisis estratégico que fue realizado a partir de del analisis de las cinco
fuerzas de Porter, se despegan las importantes oportunidades que existen en el mercado
hoy en dia, que hacen atractiva la entrada a nuevos competidores. Donde no existen
importantes economias de escalas, ya que no hay fuertes inversiones y costos asociados
para entrar a la industria. La mayor barrera que se considera como Alta dentro de las
amenazas, es la experiencia y profesionalismo, ya que ninguna empresa del rubro que
trabaje con Instituciones Bancarias tiene menos de 10 afios de experiencia.

Otra oportunidad importante que define a la industria de tasaciones y que se
considera con una magnitud Baja, corresponde a la falta de sustitutos existentes, ya que
no hay otro servicio o instrumento que sustituya la valoracion de una propiedad, por lo
que es indispensable para Bancos contar con la tasacion de los bienes que van a ayudar a
financiar mediante créditos, ya que el tasador ademas de realizar el informe y determinar
el valor.

Por ultimo, de acuerdo con lo comprobado en el estudio, los principales clientes
de este mercado que son los Bancos son los que tienen el poder de negociacién que se
considera con una magnitud media-alta. Ellos son los que determinan las tarifas a pagar a
sus proveedores de servicio de tasaciones, y depende de estos ultimos si aceptan las
condiciones.

XIV.2 Modelo negocios

El modelo de negocios de la empresa se basa en la propuesta de valor de reduccion
del tiempo de los procesos implicados en el desarrollo del servicio, y en entregar un
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servicio de calidad al cliente. Como la empresa actualmente a logrado cumplir esta meta
con su actual cliente, en base a esta experiencia se ha desarrollado un plan de operaciones
para cumplir con entregar el informe de tasacion en el plazo establecido, demorando el
menor tiempo posible en la incorporacion de nuevas instituciones. Ya que se observé que
esta reduccion no esta siendo facil de llevar para empresas ya mas consolidadas y resulta
muy complejo para ellas tener control absoluto sobre los tasadores contratados, lo que les
dificulta optimizar los tiempos.

Se determino como recurso Yy actividad clave con el que debe contar la empresa,
es el recurso humanao, el cual debe estar altamente capacitado y con experiencia dentro del
rubro, ya que es la forma de obtener resultados de un servicio de calidad y apoyar la
optimizacion de tiempos siguiendo los estandares Bancarios.

XIV.3 Plan de operaciones y de RRHH

Como se menciond anteriormente, la propuesta de valor que consiste en la
reduccion del tiempo de los procesos estd determinada en parte por el desarrollo de un
buen plan de operaciones para que la empresa obtenga una disminucién de los tiempos
asociados a los procesos de asignacion de los tasadores, visita y confeccion del informe,
y la validacidn, certificacion y envio del informe al cliente. Al contar con una plataforma
web y software de gestidn, es posible cumplir con los tiempos establecidos y detallados
en el plan, ya que agiliza mucho los procesos. De esta forma, la tecnologia es primordial
en el funcionamiento de la empresa.

La empresa actualmente realiza un rango de 150 — 170 tasaciones mensuales, Al
ser un volumen bajo, es suficiente con 5 tasadores que presentan servicios. Para poder
alcanzar niveles de la competencia, se determino que la empresa para ser competitiva debe
realizar entre 1.900 tasaciones mensuales y contar con 270 tasadores a lo largo de Chile,
en proporcion, deberia contar con unos 121 tasadores aproximadamente para realizar 855
tasaciones mensuales, para la Regién Metropolitana.

Para el buen funcionamiento de la empresa, deben existir 2 profesionales altamente
calificados encargados de la revision y visado de las tasaciones, ademas de aportar sus
conocimientos en la administracion del negocio. Ademas de una secretaria encargada de
recibir informacién importante y controlar a los tasadores para gestionar sus visitas a
terreno y controlar los plazos de entrega de informe. Los tasadores externos para los
primeros afios seran 5, los cuales prestaran servicios con boleta de honorarios.

X1V.4 Recomendaciones Finales

Como se sefiald en las conclusiones sobre la evaluacion econdmica, se
recomienda y se justifica desarrollar el crecimiento como empresay dar paso de integrar
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nuevos clientes dados los buenos resultados entregados por los diferentes indicadores
economicos.

Sin embargo, para alcanzar la competitividad requerida, la empresa debe ampliar
su nivel de oferta en el corto a mediano plazo. Debe incluir la valoracion de més activos
como lo son maquinarias, equipos, bienes muebles, vehiculos, hoteles, bienes rurales,
terrenos, ademas de consultorias, etc. Esto es necesario, ya que clientes mas pequefios
tienen como condicién necesaria el que las empresas que postulen para trabajar con
ellos, deben ofrecer toda la gama de servicios nombrados. Asi, se tendria la oportunidad
de aumentar la cartera de clientes, ademas de la rentabilidad del negocio.

El Pilar principal del negocio corresponde a tener el capital humano apropiado
para realizar las funciones diarias necesarias para operar, ya que, si no se tiene al
personal calificado, pueden atrasar los procesos, generando el mismo problema existente
hoy en dia que afecta a la competencia, y que se traduce en un retraso en la entrega del
informe. De esta forma se debe contar con un personal motivado, con capacidad de
trabajar bajo presion y que estén comprometidos por dar un buen servicio.
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ANEXOS

Anexo A: Porcentaje de operaciones de créditos hipotecarios vigentes por institucion
financiera - marzo 2022

Security

Falabella Banco Riblev
1% 1% Banco Consorcio

: 1%
Itau - Corpbanca ‘
(5) : Internacional
6% De Chile 0% H  De Chile

15% A
2 M Internacional
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11% 32% H Ital - Corpbanca (5)
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REDITOS HIPOTECARIOSgVAGFN FERsorcio
POR INSTITUCION FINANCIERA - MARZO 2022

Fuente: Elaboracion propia.
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Anexo B: % de Deudores con Méas de Un Crédito Hipotecario

% de Deudores con Mds de Un Crédito
Hipotecario

2010 2012 2015 2016 2018 2020

Ang

B Tresomas W Dos

Fuente: Banco Central, CMF y Estudios Security.
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Anexo C: Vida util tedrica por clase/calidad

Clase/Calidad

1. Superior

1.5 Muy Buena

2. Buena

2.5 Corriente

3. Regular

5. Inferior

A Acero 80,0 80,0 80,0 70,0 60,0 55,0 50,0
8 Hommugon 80,0 80,0 800 80,0 80,0 75.0 75,0
C. Alb. Conf 70,0 70,0 700 70,0 60,0 55,0 55,0
D. Alb. Armada 70,0 70,0 70,0 650 60,0 55,0 50,0
E. Madera 50,0 50,0 50,0 450 450 40,0 40,0
F. Adobe 50,0 50,0 450 450 40,0 30,0 20,0
G. Pref. Metal 40,0 40,0 40,0 40,0 350 250 20,0
H. Pref. Madera 40,0 40,0 400 40,0 350 30,0 30,0
| Pref. Hormigén 40,0 20,0 40,0 40,0 350 30,0 30,0
AA. Galpén 40,0 40,0 40,0 40,0 30,0 30,0 30,0
AB Estac 40,0 40,0 400 40,0 30,0 30,0 30,0
AE. Galpén 40,0 40,0 400 40,0 30,0 30,0 30,0
BA. Galpén 40,0 40,0 40,0 40,0 30,0 30,0 30,0
BE. Galpén 40,0 40,0 00 40,0 30,0 30,0 30,0
BE. Galpén 40,0 40,0 400 40,0 30,0 30,0 30,0
CA. Edificio 70,0 70,0 70,0 70,0 60,0 55,0 550
CE. Edificio 50,0 50,0 500 50,0 40,0 35,0 350
EE. Galpén 20,0 200 200 20,0 20,0 15,0 15,0

Fuente: Curso Avanzado Tinsa Tasaciones.
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Anexo D: Tabla de depreciacion Ross-Heidecke
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azesx | dawx | ewox | nswx | avex | 76,1200 | 100.000%
40% | aWvc | 67%0% | ©OS0%X | 21640% 76.270% | 00.000%
4905% | 48X | 7300% | WE00% | 22 R0% 764N | 00.000%

% 500°¢ % 530 7 0005 0 B0 2260006 |
605 6.1 0.470% 0.700% 23007
6.7200¢ 6 750 2.070% W 270% 226W0%
7 045% 7.30%% 96805 | B0 24,200 |
7.9000¢ 8. 009> 030055 WA | 246300
8625 8.654%¢ 0 9307 ®B.00% 25. %000
9200 9209 NS B | 257000
99455 S R.220% W20 | 26.2%500¢
0V 620% 0 64970 R870% WAS0X | 26 80005
08 (LS S 13 5407 WAROE | 27 Ooe
©000% Qo W 2200 " RO 27 930
R.705% R W I MW S0
04205 0448 BE0C | 204200 | 29.0%0¢
LA LR L RLE 2 B0 2109036 | 296800
W 880> W 07 17,0505 217700 | 302800

| 765600 | 000000
75,700 | W00 0000
76505 | W00 0005
T7 0205 | W00 0000
7700 | 000005
77,3405 | 00.000%¢
77.500% | W0 0005
T7880% | W00 000
”

78700 | WO
7R850 | 000000

Besx | wmesax | trm:nmx]nm: 79.070% | W0.000%
0% | Wa07% | WA | 2ywox | nswx | 79.260% | 00,000%
vusx | vove | w2 | 20e80% | 32w 79.450% | %00.000%

K20 7 .9565¢ WOSC | S0 | 32 700 45,70 61090 795405 | 00 0005¢
. 705% W7 20,7905 | 2B20WE | IMANSC | 45690% | 614600 798405 | 00 0005¢
B 500 H 5263 215305 2600 { MOMEC | 462200¢ | 618400¢  800400< | W00.0000¢
20305% | 203300 | 2730 | TS | MTNOE | A6T80% | 622200 | S0.240% | 000005
21,1200 21m8 2270 27 500 I A0 | 4730% 26N | 04400 | W00 000

.
.
-

Fuente: Curso Avanzado Tinsa Tasaciones.
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Anexo E: Analisis de Mercado Utilizado por Gestasac con desviacién, estandar, margen

de error y dispersion.

ANALISIS DE MERCADO (SE DESCUENTAN ESTACIONAMIENTOS Y BODEGAS EN VALORIZACION,

Sintesis de propiedades comparables . Edificado . Edif.
Direccion V. Total V. Total Edificado UF Total | UFEd.| V. Total
H UF M2 M2 Total Ed. M2 Tot. Ed. UF
1.- aramento n” 187, Bod 109, Esiac 108 195.466.553 5646 5350 105,53 105,53 5646
.2-‘ risto Lillo - Apoquindo - Escuela Miliar 187.988.555 5430 57,00 95,26 95,26 5.430
3.- Agoquindo - Escuela Miliar 201.836.699 5.830 60,00 77 9717 5.830
4 .-ascual / Neveria | Metro Escuela Miliar 191.450.591 5.530 55,00 100,55 100,55 5.530
5--1 Golt Las Condes, RM jana) 194.912 627 5630 55,00 102,36 102,36 5.630
6.- El rovador 201.490.495 5.820 55,00 105,82 10582 5.820
Media Referenciales 195.524.253 5.648 5502 101,11 101,11 5.648
Propiedad Tasada 195.016.488 5.633 53,50 105,29 105,29 5633
RESUMEN DE LA MUESTRA
Nivel de confi 95%
Numero de la muestra: 6
Media Muestral 195.524.253 5.648 55,92 101,11 10,1 5.648
Desviacion estandar: 5.462.635 158 229 432 432 158|
Margen de error: 4.370.938 126 1,83 346 346 126|
Dispersion: 27%% 4.27% 4.27% 279%
oo I o0 I o0 I 00

CV <0,1

cvz0,3

01=sCVv<03

Fuente: Extraido de informe de tasacion de Gestasac
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Anexo F: La Tercera: Edicion Especial mencion realizada en la publicacion del 29 de

Julio de 2022.

EILATERCERA

Viernes 29 de julio de 2022

www.gestasac.com

Andrés Herrera, fundador de Gestasac:

“Contamos con una robusta plataforma y equipo profesional
que apoya nuestros servicios de tasacion y valoracion”

La principal propuesta de la empresa se basa asegurar en un tiempo dptimo la entrega de los informes de tasacién por medio de procesos giles, sencillos,

seguros y eficientes.

Con 15 afios de experiencia en tasa-
ciones inmobiliarias, Andrés Herrera,
fundador de Gestasac, comenz6 desde
muy temprana edad en el mundo de las
tasaciones impulsado por su padre, don
Douglas Herrera, destacado constructor
civil con mas de cuatro décadas de expe-
riencia como tasador bancario

Hoy, la empresa cuenta con una robusta
base de conocimientos, experiencia y
una base de datos adquirida durante to-
dos estos arios. Apoyados en una red de
colaboradores especializados y en cons-
tante capacitacion, Gestasac entrega un
servicio de calidad y confiable: realiza las
tasaciones necesarias para los estudios
que son requeridos por las instituciones
financieras en la prestacién de créditos
hipotecarios, garantias generales y lea-
sing. Valoraciones inmobiliarias llevadas
a cabo bajo estandares nacionales e in-
ternacionales.

&Qué tipo de propiedades valoran en
quustasa‘::g i

Contamos con una amplia experiencia
en valoracion de activos; habitacionales,
comerciales, industriales, centros co-
merciales, parcelas de agrado, terrenos
con potencial inmobiliario, entre otros.
Actualmente operamos a nivel nacional
y dentro de la Regién Metropolitana para
apoyar los negocios de nuestros clientes
y todas sus necesidades. Gracias a nues-

tra relacion y experiencia con entidades
financieras, contamos con un servicio in-
tegral de tasacion para gestionar, de for-
ma répida y oportuna, un crédito hipote-
cario para diversos tipos de inmuebles.

éPor qué vender, comprar y arrendar
con Gestasac?

Como nuestro corazén es la valorizacion
contamos con un amplio conocimiento
del mercado local. Nuestra area de ges-
tion inmobiliaria cuenta de un equipo
multidisciplinario, profesional, compro-
metido y empatico; apoyado por abo-
gados con experiencia en areas de ope-
raciones bancarias. Nuestro principal
objetivo es entregar un servicio persona-
lizado para cada uno de nuestros clientes
y transformar la basqueda y venta de su
nuevo hogar en una experiencia agrada-
ble y lo menos estresante posible.

¢Como se realiza la tasacién online?
¢Como funciona?

Este tipo de tasacién consistente en va-
lorizar un inmueble sin realizar una visi-
ta presencial, el cliente nos entrega los
antecedentes en nuestro formulario, fo-

tos, videos, tour virtual de su propi

tradas en Servicio de Impuestos Internos
(SIl), oferta inmobiliaria ﬁventas reales
del CBR (Conservador de Bienes Raices).
La principal diferencia con la competen-
cia es que utilizan esta tecnologia de

Nosotros complementamos esta infor-
macioén apoyados con nuestra base de
datos y uso de la tecnologfa para buscar
la informacion de las superficies regis-

forma automatizada en base de algorit-
mos para llegar al valor, entregando un
informe en minutos sin ninguna revisién
profesional previa. Esto deja de lado las

Papel
Digital
CIERRE
21.00
hrs.

GESTASAC

Andrés Herrera, fundador de Gestasac.

particularidades de cada propiedad. En
cambio, nuestra Tasacién Online la rea-
liza un equipo profesional como si fue-
se una tasacion presencial y usamos la
tecnologia solo como un apoyo. Actual-
mente las tasaciones online estan dispo-
nibles solo para casas, departamentos y
parcelas de agrado.

Fuente: Extraido de Sitio Web Gestasac Tasaciones
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Anexo G: Listado de Tasadores Bci

~Bci

En cumplimiento a lo que sefiala la Ley sobre proteccion de los derechos de los idores, a i ion se detalla el listado de tasadores disponible en Bci:
Tasador Region Ciudad Esghclalidad
Urbano Industrial Maquinaria Agricola

Arenas & Cayo RM Metropolitana TODA LA REGION X X X X
Transsa RM Metropolitana TODA LA REGION X X X X
Tinsa RM Metropolitana TODA LA REGION X X X X
Benedetti Tasaciones RM Metropolitana TODA LA REGION X X X X
Colliers RM Metropolitana TODA LA REGION X X X X
Simon Ananias RM Metropolitana STGO X X X

Serviactiva RM Metropolitana STGO X X X

Francisco Barbato RM Metropolitana STGO X X

Mackay-Palma Ltda. RM Metropolitana STGO X X

Manuel Montoya RM Metropolitana STGO X X

Juan Enrigue Valenzuela RM Metropolitana STGO X X

Francisco Lauterbach RM Metropolitana STGO X X

Hugo Wheeler RM Metropolitana STGO X X

Roberto Nieto RM Metropolitana STGO X X

Tasabank 5.A. RM Metropolitana STGO X X

Diego Errazuriz RM Metropolitana STGO X X

Valued RM Metropolitana STGO X X

Juan Enrigue Sidgman RM Metropolitana STGO X X

KAISER ¥ CIA RM Metropolitana STGO X X

Sonia Castro RM Metropolitana STGO X

Francisco Wilson RM Metropolitana STGO X
Gestasac RM Metropolitana STGO X

Patricia Zavala RM Metropolitana MAIPU X

Daniela Ortiz RM Metropolitana LAS CONDES X

Alvaro Romero RM Metropolitana SANTIAGO X

Laura Salamanca RM Metropolitana STGO X

KARVIC RM Metropolitana STGO X

Natalia Latorre RM Metropolitana LAS CONDES X

Asinta Ltda. RM Metropolitana STGO X

Cristian Larrain RM Metropolitana STGO X
Consultek SpA RM Metropolitana STGO X

Fuente: Listado de Tasadores Bci
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Anexo H: volumen Tasaciones Transsa Todo Chile

N4

Instituciones
financieras

Trabajamos con todas las entidades
presentes en nuestro pafs.

+UF 950 mm

EN ACTIVOS TASADOS EL 2018

'™ = Home
Inversionistas Empresasy
inmobiliarios corporaciones

Valorizamos activos en diversas
especialidades como industrias, oficinas,
hoteles, centros comerciales,

Asesoramos a quienes operan grandes
volimenes de activos como compaiiias de
seguro, family office, fondos de inversion,

entre otros maquinarias, entre otros.

+35 anos

PROFESIONALES EN TODO CHILE DE EXPERIENCIA

Transsa Servicios Unete

=4

Personas
naturales
Apoyamos la tramitacién de créditos
hipotecarios para diversos tipos de

inmuebles como casas, departamentos,
parcelas, lotes.

PROPIEDADES TASADAS

Nosotros

Somos un cohesionado equipo de personas que se potencia constantemente, empefiados
en cumplir con los mas altos estandares de servicio a nuestros clientes. Nos ocupamos de
generar las condiciones de trabajo que potencien nuestras capacidades, en un ambiente
profesional y participativo. Estamas comprometidos con los principios éticos de la actividad
y velamos por cumplir nuestros compromisos. Nos sentimos orgullosos de pertenecer a

esta organizacion.

Fuente: Imagen extraida del sitio web https://www.transsa.com/
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Anexo I: Requisitos para postular como consultor (Personas Juridicas) en el MINVU.

INSCRIPCION PERSONAS JURIDICAS.

1.- Solicitud con los datos requeridos.

2.- Fotocopia del RUT de la empresa.

3.- Escritura de constitucidn y modificaciones, cuando corresponda.

4.- Inscripcion en el Registro de Comercio de cada una de ellas.

5.- Publicacion en el Diario Oficial de cada una de ellas.

6.- Copia de la inscripcidn constitutiva con certificacidon de vigencia, expedida por Registro de
Comercio.

7.- En caso de sociedades andnimas, ndmina del directorio con sus cargos, RUT y fecha de
vencimiento; al igual, datos del Gerente General; y, nomina de los accionistas, con la cantidad de
acciones que posee cada uno.

8.- Certificado de titulo profesional habilitante. Ver Articulo 7°, D.S.N® 135/78 (V. y U). seagln
corresponda, para cada subespecialidad en la cual se postule la inscripcidn. En caso de
corresponder a titulos obtenidos en el extranjero, deberdn ser debidamente legalizados y
reconocidos en Chile.

9.- Declaracién Jurada Notarial de acuerdo al Articulo N® 17 D.S.N® 135/78, firmada por el
Representante Legal por si y sus representados. Ver modelo en solicitud de inscripcion del
Registro de Consultores.

10.- Certificado de Cuenta Corriente Bancaria bien llevada de la empresa.

11.- Comprobante de Iniciaciéon de Actividades visado por el Servicio de Impuestos Internos o
Declaracidon de Impuestos del Gltimo periodo tributario, en caso de llevar mas de un afio en
actividad.

12.- Certificado(s) de Experiencia por trabajos ejecutados:

= Deben estar extendidos por la autoridad de la entidad contratante quién debe indicar su ndmero
de RUT- incluyendo afio de realizacién, brewe descripcidn del estudio y su costo en la
subespecialidad en que se solicita la inscripcidn.

« Pueden estar a nombre de la persona juridica identificando a los profesionales responsables de
cada estudio y/o participacidn, o de alguno de sus socios, directores-accionistas o autoridades
superiores, segln corresponda.

+ El N? de estudios requeridos para cada categoria, esta definido en el Art. 6%, D.S. N® 135/78 (V.
y W) .

+ La experiencia adquirida en calidad de funcionario sdlo sirve para la inscripcion en 2° categoria.
13.- Curriculum Vitae de la empresa o de los profesionales que acrediten experiencia (resumen de
los dltimos cinco afios).

14.- Patente Municipal Profesional vigente de la persona juridica que se inscriba.

15.- Certificados de Antecedentes Comerciales de la Sociedad, directores, socios vy/fo
Representante Legal segun corresponda.

16.- Certificado de Antecedentes y fotocopia de la cédula de identidad de Directores, Socios y/o
Representante legal seadn corresponda.

Fuente: Informacion extraida de https://proveedorestecnicos.minvu.gob.cl/
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Anexo J: Imagotipo GESTASAC

7
CESTASAC

Gestion Inmobiliaria Tasaciones

Fuente: Imagen extraida de sitio web www.gestasac.com
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Anexo K: EVALUACION CORTO PLAZO =12 MESES

EVALUACION CORTO PLAZO = 12 MESES

27%
MESES ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC TOTAL ANUAL
VOLUMENES VENTA TOTAL 170 170 170 170 170 170 170 170 170 170 170 170 2.040
TASACIONES BANCARIAS 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 1.680
TASACIOMES PARTICULARES 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 300
TASACIONES SERVIU 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60
PRECIOS UNITARIOS
TASACIONES BANCARIAS 103.980 103.980 103.960 103.880 103.960 103.980 103.980 103.980 103.980 103.980 103.960 103.980 1.247.760
TASACIONES PARTICULARES 103.980 103.980 103.980 103.980 103.980 103.980 103.980 103.980 103.980 103.980 103.980 103.980 1.247.760
TASACIONES SERVIU 65000 65.000 65000 65.000 65.000 65.000 65.000 65000 65000 65000 65000 65000 780.000
COSTOS DIRECTOS
UNITARIOS
TASACIONES BANCARIAS -41.590 -41.590 -41.590 -41.580 -41.580 -41.580 -41.590 -41.580 -41.580 -41.580 -41.580 -41.580 -499.080
TASACIONES PARTICULARES -41.590 -41.590 -41.590 -41.590 -41.580 -41.590 -41.690 -41.590 -41.590 -41.580 -41.580 -41.580 -499.080
TASACIONES SERVIU -41.590 -41.590 -41.590 -41.590 -41.580 -41.590 -41.590 -41.580 -41.590 -41.580 -41.580 -41.580 -499.080
INGRESOS VENTA ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP oCcT NOV DIC TOTAL
TASACIONES BANCARIAS 14.557.200 14.557.200 14.557.200 14.557.200 | 14.557.200 | 14.557.200 | 14.557.200 | 14.557.200 14.557.200 14.557.200 14.557.200 | 14.557.200 | 174.686.400
TASACIONES PARTICULARES 2.599.500 2.599.500 2.599.500 2.599.500 2.599.500 2.599.500 2.599.500 2.599.500 2.599.500 2.599.500 2.599.500 2.599.500 31.194.000
TASACIONES SERVIU 325.000 325.000 325.000 325.000 325.000 325.000 325.000 325.000 325.000 325.000 325.000 325.000 3.900.000
TOTAL INGRESO VENTAS 17.481.700 17.481.700 17.481.700 17.481.700 | 17.481.700 | 17.481.700 | 17.481.700 | 17.481.700 | 17.481.700 17.481.700 17.481.700 | 17.481.700 | 209.780.400
COSTOS DIRECTOS VENTA ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP oCT NOV DIC TOTAL
TASACIONES BANCARIAS -5.822 600 -5.822 600 -5.822 600 -5.822 600 | -5822600 | 5822600 | -5822600 | -5822600 -5.822 600 -5.822 600 -5.822600 | -5.822600 | -69.871.200
TASACIONES PARTICULARES -1.039.750 -1.039.750 -1.039.750 -1.039.750 | -1.039.750 | 1.039.750 | -1.039.750 | -1.038.750 -1.039.750 -1.039.750 -1.038.750 | -1.039.750 | -12.477.000
TASACIONES SERVIU -207.950 -207.950 -207.950 -207.950 -207.950 -207 950 -207.950 -207.950 -207 950 -207.950 -207.950 -207.950 -2.495.400
TJOTAL COSTO DIRECTO VENTA -7.070.300 -7.070.300 -7.070.300 -7.070.300 | -7.070.300 | -7.070.300 | -7.070.300 | -7.070.300 -7.070.300 -7.070.300 -7.070.300 | -7.070.300 | -84.843.600
MARGEN BRUTO MENSUAL 10.411.400 10.411.400 10.411.400 10.411.400 | 10.411.400 | 10.411.400 | 10.411.400 | 10.411.400 | 10.411.400 10.411.400 10.411.400 | 10.411.400 | 124.936.800
GASTOS FIJOS OPERACIONALES
REMUNERACIONES 4.400.000 4.400.000 4.400.000 4.400.000 4.400.000 4.400.000 4.400.000 4.400.000 4.400.000 4.400.000 4.400.000 4.400.000 52.800.000
GASTOS OFICINA CENTRAL 880.000 860.000 880.000 860.000 880.000 860.000 860.000 880.000 880.000 880.000 880.000 880.000 10.5€0.000
GASTO FIJO OPERACIONAL TOTAL 5.280.000 5.280.000 5.280.000 5.280.000 5.280.000 5.280.000 5.280.000 5.280.000 5.280.000 5.280.000 5.280.000 5.280.000 63.360.000
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO 5.131.400 5.131.400 5.131.400 5.131.400 5.131.400 5.131.400 5.131.400 5.131.400 5.131.400 5.131.400 5.131.400 5.131.400 61.576.800
IMPUESTO 27% -1.385.478 -1.385.478 -1.385.478 -1.385.478 | -1.385.478 | -1.385.478 | -1.385.478 | -1.385.478 -1.385.478 -1.385.478 -1.385.478 | -1.385.478 | -16.625.736
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO 3.745.922 3.745.922 3.745.922 3.745.922 3.745.922 3.745.922 3.745.922 3.745.922 3.745.922 3.745.922 3.745.922 3.745.922 44.951.0684

Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo L: EVALUACION A LARGO PLAZO =10 ANOS

EVALUACION A LARGO PLAZO = 10 ANOS[ARO 0

[ 2025

Fuente: Elaboracion Propia

2023 2024 [ 2026 [ 2027 | 2028 | 2029 | 2030 [ 2031 ] 2032
27%
FACTOR VARIACION ANUAL DE VENTAS 1,10 1,13 1,16 1,19 1,22 1,25 1,28 1,31 1,34
VOLUMEN TOTAL DE TASACIONES 2.040 2244 2536 2041 3500 4270 5338 6833 8951 11094
INGRESOS VENTA ANUAL 209.780.400 230.758.440 260.757.037 | 302.478.163 | 350.040.014 | 430137 707 | 548.022.247 | 702.620.476 | 920.432.623 |1.233.379.083
COSTOS DIRECTOS VENTA ANUAL -84.843.600 -93.327.060 -105.460.505|-122.334.200 | -145.577 805|177 604 022|-222 006.153| -284.167.875 | -372.260.017 | -498.828.289
MARGEN BRUTO ANUAL 124.936.800 137.430.480 155.206.442 | 180.143.873 | 214.371.200 | 261 532.675 | 326.916.094 | 418452 600 | 548.172.906 | 734.551.604
2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031 2032
GASTOS FIJOS OPERACIONALES
REMUNERACIONES -52.800.000 -58.080.000 65630400 | -76.131.264 | -00 596 204 |-110.627 369|-138.150 211| -176.843.791 | -231 665366 | -310.431 6590
ARRIENDO -5.400.000 -5.400.000 -5.400.000 | -5.400.000 | -5400.000 | -5.400.000 | -5.400.000 | -5400.000 | -5.400.000 | -5.400.000
Luz -300.000 -300.000 -300.000 -300.000 -300.000 -300.000 -300.000 -300.000 -300.000 -300.000
AGUA -180.000 -180.000 -180.000 -180.000 -180.000 -180.000 ~180.000 -180.000 ~180.000 -180.000
TELEFONO/INTERNET -480.000 -480.000 -480.000 -480.000 -480.000 -480.000 -480.000 -480.000 -480.000 -480.000
PUBLICIDAD -1.800.000 -1.800.000 -1.800.000 | -1.800.000 | -1.600.000 | -1.800.000 | -1.800.000 | -1.800.000 | -1.800.000 | -1.800.000
PLATAFORMAS TECNOLOGICAS -2.400.000 -2.400.000 -2.400.000 | -2.400.000 | -2.400.000 | -2.400.000 | -2.400.000 | -2.400.000 | -2.400.000 | -2.400.000
GASTO FIJO OPERACIONAL TOTAL -63.360.000 -68.640.000 ~76.190.400 | -86.691.264 |-101.156.204|-121.087.369|-148.719.211| -187.403.791 | -242.225.366 | -320.991.590
FLUJO OPERAC./EBITDA - $ 61.576.800 £8.790.480 79.106.042 | 03.452.609 | 113.215.005 | 140.445 506 | 178.196.883 | 231.048.810 | 305.047 541 | 413.560.104
2023] 2024 [ 2025 [ 2026 | 2027 | 2028 | 2029 | 2030 [ 2081 ] 2032
EBITDA 61.576.800 [ 68700480 [ 79.106.042 | 93.452.600 [ 113.215.005 [ 140.445.506 [ 178.196.883 | 231.048.810 [ 305.947.541 [ 413.560.104
VEHICULOS 15000000
MOBILIARIO OFICINA+SOF TWARE+HARDW)| 10.000.000
INVERSION INICIAL TOTAL -25.000.000
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO 61.576.800 68.790.480 79.106.042 | 93.452.609 | 112.215.005 | 140.445.506 | 178.196.883 | 231.048.810 | 305.947.541 | 413.560.104
IMPUESTO 27% -16.625.736 -18.573.430 -21.368.631 | -26.232.204 | -30.568.051 | -37.920.287 | 48.113.168 | -62.383.179 | -82.605.836 | -111.661.228
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTO ~25.000.000 44.951.064 50.217.050 57.747.411 | 68.220.405 | 82.646.954 | 102.525.219 | 130.083.724 | 168.665.631 | 223.341.705 | 301.898.876
VAN 25% 272.538.133
TIR 194%

pag. 79








