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L INTRODUCCION

1.1 Antecedentes

L os bienes raices son, por definicion delaley, las cosas que no pueden transportarse
de un lugar a otro. Estos bienes le son necesarios a ser humano pues con ellos
satisface muchas de sus necesidades primarias y secundarias. El bien raiz ofrece el
espacio fisico indispensable para vivir, para fabricar, para sembrar, para almacenar,
para vacacionar, para estudiar, etc. De la necesidad incuestionable de contar con
estos hienes se deriva su demanda y, en contraparte, surge su oferta.

El mercado es un elemento necesario en una organizacion econdémica basada en la
division del trabajo y en €l cambio. Su ambito comprende a los empresarios que
influyen en la determinacidn del precio de un bien o servicio, por tanto abarcalas
areas de produccion, de distribucion y de consumo y todas las contrataciones que se
verifican entre los productores, distribuidores y consumidores.

L os hienes raices no pueden ser distribuidos, se los demanda, se los oferta, se hace
uso de ellos. El mercado inmobiliario abarca desde el constructor hasta el usuario sea
éste propietario o arrendatario. El intermediario juega un papel muy importante pues
hace posible que la ofertay la demanda se encuentren.



El sistema de corretgje del mercado inmobiliario de Guayaguil en las Ultimas décadas

ha pasado por varias etapas. Hace algunos afies no existian corredores formales de
bienesraices. En 1977 selogré fundar |a Asociacion de Corredores de Bienes Raices
con el objeto de defender |as actividades profesionales del corredor y de lograr una
adecuada organizacion técnica del corretge. Actuamente, en Guayaquil son muchas
las vias por las que se promueven transacciones de compra-venta o aquiler de bienes
raices. El sistema formal de corretgje coexiste con € informal, pues no siempre los
bienes raices son ofrecidos al interesado a través de un agente corredor profesional.

El objetivo comin de los propietarios que ofertan sus bienes es conseguir que la
transaccion llegue a feliz término, sin embargo no siempre se lo logra. Cabe
preguntarse si esto se debe sdlo alafalta de interesados en adquirir o alquilar
propiedades o, en lo que respectad sistemaformal de corretaje, unaineficiencia en
su organizacion 0 en |os procesos.

1.2 Definicién del proyecto

El proyecto plantea la elaboracion de un plan de marketing adecuado que ayude a
mejorar la eficiencia del actual sistema formal de corretaje de bienes raices afin de
reactivar |as transacciones inmobiliarias.

1.3 Objetivos del proyecto ﬁSEO(

Objetivo genera: s
¥R - ESPOT
« Desarrollar un plan de marketing para que €l sistema de corretgje se vuelva més
eficiente.
« Objetivos especificos:
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« Determinar el numero de corredoresy agencias asociados ala Asociacion de
Corredores de BienesRaices.

« Conocer € sstema actual de corretgje y los principales problemas del proceso.

« Determinar y clasificar la ofertainmobiliaria disponible en las agencias
asociadas.

« Determinar las expectativas del cliente en cuanto a servicio.

 [Establecer qué es necesario mantener y qué es necesario cambiar.

o Establecer los pardmetrosy estrategias para hacer factible la reestructuracion del
sistema.

1.4 Justificacion del proyecto

Hace pocasdécadas se registré un auge de la construccion en Guayaquil. Existia una
demanda notoria de propiedades que eran adquiridas pararesidir en ellas o como
inversion. El corretaje de bienes raices florecio, A veces el corredor ni siquiera tenia
montada una oficina y con tan sélo un teléfono lograba facilmente cerrar
transacciones. L os tiempos cambiaron, laeconomia cambid y la ofertay demanda
inmobiliaria también se afectaron. Por conversaciones con representantes del sector
nos informamos gue actualmente no se estan dando todas las transacciones
esperadas. Estos comentarios corroboran 1o que, al respecto, se observa. A pesar de
la situacion, por parte de los corredores profesionales no existe un programa de
mercadotecnia disefiado para optimizar 10s procesos actualesy ser aplicado anivel

de todo el sistema. de corretgje. Los esfuerzos que se hayan podido redlizar son a
nivel particular.

Muchos pueden ser los factores que expliquen la poca demanda inmobiliaria actual v,
s bien es cierto que cuando la oferta supera ala demanda se esta ante un gran
problema, este no es € anico a que se enfrenta el sistema de corretgje formal de
bienes raices. Es necesaria una reingenieria en |os procesos. Nuestro objetivo es



elaborar un plan de marketing que permita lograr una mayor eficiencia en dicho
sistemay |o proponemos como proyecto como uno de |os pasos para obtener de
titulo de Economista.
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IL SOBRE EL CORRETAJE DE BIENES RAICES

2.1 Antecedentes

El corretgje de Bienes Raices en nuestro medio lo llevan a cabo corredores
profesionalesy corredores informales. Al hablar de corredores profesionales no se
puede pasar por ato ala Sra. Adalguisa Descalzi de Tabacchi quien es unafigura
importantisima, casi un icono, en la intermediacion de bienes raices. Al entrevistarla,
nos relatd que aun gerce su profesion en la que lleva mas de 30 aftos. La motivacion
que tuvo parainiciarse en esta actividad fue la necesidad de mantener a su familia,
pues habia quedado viuday “tocando €l piano”, instrumento que domina, no iba a
poder cubrir sus necesidades. La Sra. de Tabacchi nos relatd que € Abogado Alvaro
Noboa trgjo a pais a unos estadounidenses quienes dictaron un curso de tres meses a
fin de que quieneslo aprobaran quedaran acreditados como corredores. En virtud de
que la actividad de corredor era muy lucrativa, muchas personas comenzaron a
“correr” propiedades. En no pocos casos, con 10 Unico que contaban era un teléfono y
las ganas de trabgjar. Puede ser que debido a sus ganancias, no se plantearon la
necesidad de capacitacion persona ni la de la sistematizacion de |os procesos.

En ladécada de los70’s, hubo un auge inmobiliario, se desarrollo Lomas de Urdesa.
Era “chic” vivir en departamentos modernos, los compradores dejaban el centro de la
ciudad o dejaban sus villas de ciudadelas “vigjas’ como “El Barrio del Centenario”.
Se construyo e primer Centro Comercia delaciudad, € Policentro. Este centro
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comercia cambiariael estilo de vida de muchas personas, no solo de los que vivian
en el Norte. Yano habia queir al centro a comprar un par de zapatos. Se desarrollo
Santa Cecilia, junto aLos Ceibos. La ciudadela Kennedy tenia por entonces pocos
solares sin edificacion. El auge en la construcciéon tuvo € valioso aporte de
ingenieros italianos como Lino Jemi, Carlos Backhausy Fabio Foghini,
constructores del Policentro y otros importantes inmuebles, que llegaron dispuestos a
invertir en grande. Algunos de €llos aun permanecen en € pais.

Posteriormente se desarrollaron otras ciudadelas como Puerto Azul, Los Olivos, Los
Parques. En € Sur, las ciudadelas que se desarrollaron estaban dirigidas para familias
de nivel socioecondmico mas bajo. En ladécada de 10s80’s, laciudadelalLa
Alborada significd una expansion relevante para Guayaquil. Con |os afios se
convirtié en un centro comercial y residencial muy importante. Ademas se
desarrollaron otras ciudadelas por € sector.

En la tltima década el mayor desarrollo inmobiliario ocurrié en lazonasituadaviaa
Samborondbn. El concepto de ciudadela cambio, pues las urbanizaciones de esta
zona son ciudadel as privadas, cerradas'y que ofrecen mucha comodidad y seguridad
para sus habitantes. Lamayoria de |as propiedades de esta zona son residencias de
lujo.

En lo que respecta a financiamiento para adquirir propiedades, enlos60’s |la
mayoria de las personas adquirian sus propiedades por medio de préstamos a Seguro
Socia. Luego, debido ala devaluacion de la moneda, [0 que prestaba el Seguro
Socia no cubria el valor de las propiedades. Los demandantes inmobiliarios teman
entonces la opcion de solicitar créditos a los bancos privados. Muchas propiedades
de Lomas de Urdesa, por € emplo, fueron adquiridas mediante créditos hipotecarios.
L os constructores hipotecaban € proyecto y conforme la obra avanzaba el banco les
facilitaba el dinero. Luego, s e comprador no compraba de contado absorbia la
hipoteca.
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Para los constructores, |a devaluacién de la moneda significo un duro revés. Cuando
la cotizacion paso, en poguisimo tiempo, de 25 a 75 sucres por dolar, se paralizaron
muchos proyectos. En los tres primeros aftos de |a década de 10s 80°s, el sucre se
devalud estrepitosamente, pasando de 30 sucres por dolar en 1981, a 90 sucres a
finales de 1983, visperas de la eleccion presidencial que ganaria Leon Febres
Cordero.

Antes de la devaluacion y en pleno auge inmobiliario, muchos adquirian bienes
raices como inversion. Luego cuando las tasas de intereses subieron, la gente preferia
invertir en pélizas. Los altos intereses dificultaban |os créditos. L os que adquirieron
sus propiedades para pagarlas en UVC (Unidad de Vaor Constante) se vieron en
aprietos. El que los banqueros hayan incursionado en e negocio de la
comerciaizacion inmobiliaria empeoro la situacion.

En lamedida en que disminuian | as facilidades para adquirir propiedades, € negocio
del corretgje se volvia mas dificil. Actualmente se espera una reactivacion del
mercado inmobiliario y & corredor debe aprovechar la oportunidad.

En cuanto a como se hallevado € corretaje alo largo del tiempo, sus procesos se
mantienen en cuanto a fondo, es la forma la que ha cambiado acorde a desarrollo de
latecnologiay las comunicaciones. Sin embargo no existe uniformidad en cuanto a
recursos humanos, fisicos y financieros entre una agencia de bienes raices y otra.

La Asociacion de Corredores de Bienes Raices fue fundada en 1977 con €l objeto de
defender |as actividades profesionales del corredor y de lograr una adecuada
organizacion técnica del corretgje. Se han ganado muchas batallas, como la
aprobacion de las leyes de las que hablaremos en e andlisis legal.

A lo largo del tiempo algunos corredores han abandonado su actividad, otros
incursionaron y muchos la contintan. Mas adelante veremos cuantos corredores
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formales existen actuamente y cuéles son las actividades que realiza la Asociacién
de Corredores de Bienes Raices.

2.2 Andlisis situacional del macre entorno econémico, legal y cultural

2.2.1 Macro entorno econémico

L asituacién del macro entorno econdmico del pais se la puede brevemente
analizar con los indicadores econdmicos mas relevantes y sefialando |0s hechos
més trascendentales en la economia del pais de los Ultimos meses.

El Producto Interno Bruto de nuestro pais, en la Gltima década, registré su mayor
tasa de variacion anual, de 4.3%, en 1994, y lamenor, de-7.3%, en 1999. En €
2000 |latasa de variacion fue de 2.3%. El siguiente grafico muestra el PIB del
Ecuador de la dltima década.

PIB DEL ECUADOR
(millones de sucres de 1975)
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Fuente: Banco Central del Ecuador
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Actuamente se pretende, a nivel particular, cacular €l PIB de la provinciadel
Guayas, cifra (ue seriainteresante conocer pero aun no hay informacién oficial al
respecto.

Al término del affo 2000, lainflacidn acumulé un récord historico del 91%. El
indice de preciosa consumidor del mes de diciembre del 2000 fue de 2,46 segln
el Instituto Nacional de Estadisticasy Censos (INEC). El costo de la Canasta
Familiar Basica, en diciembre del 2000 cerr6 en $252,93 y €l del la Canasta
Familiar de la Pobreza en $186,28. Segun, Johnny Cevallos, director del INEC,
en noticia publica& por €l diario El Universo e 30 de diciembre del 2000, “los
niveles inflacionarios del 2000 aln son manejablesy con prondsticos de
recuperacion en los proximos meses del 2001”. “ Estamos tomandole €l pulso
nuevamente a la economianaciona”. “Si se quiere alcanzar tasas de inflacion
internacionales se tienen que internacionalizar precios’.

Segun informacion periodistica aparecida en el Diario El Universo € 30 de
diciembre del 2000, “La migracion a exterior y la reduccion de los puestos de
trabajo formal permitieron que la tasa de desempleo del Ecuador se ubique en el
9,1% delaPoblacién Econémicamente Activa(PEA). El estudio anual del INEC
determino que respecto a 1999, que reporto unatasa de desempleo del 14,4%, se
evidencio unarecuperacion de 5,3% puntos porcentuales’. “El Instituto de
I nvestigaciones Econdmicas de la Universidad Catdlica incluyo en sus
estimaciones del 2001 |a tasa de desempleo y subempleo. ‘En las cifras de
desempleo |as estimaciones optimistas del instituto son de 10,3%, mientras que
las pesimistas de 14%. En el caso del subempleo, el escenario parael 2001 lo
ubicaentre el 48,3% y 55%".
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L os siguientes tres gréficos de tos Indicadores del Sector Real han sido tomados
de lainformacién que publica el Banco Central del Ecuador en su pégina web.

INDICES DE PRECIOS
(porcentaje de varixcibn 3yl 3 fin de peri odo)
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Los siguientes tres graficos muestran |as Estadisticas de |as Finanzas Publicas y
también han sido tomados de la informacién que publica e Banco Central del
Ecuador en su pagina web.
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Es indiscutible la injerencia que tiene el Fondo Monetario Internacional sobre
nuestra economia. El 14 de febrero del 2001 el diario ElI Universo publico las
principales metas pactadas entre e Gobiernoy € FMI: Un crecimiento del 5%
del PIB. Un déficit fisca de entre 1y 1.5%. Unainflacion del 22% al cierre del

afio 2001. La publicacion sefiala: “Inicialmente el gobierno esperaba un
crecimiento del 3,9%, déficit del 0% y unainflacion del 20%. Hasta ayer el

organismo internacional, como parte de la segunda revision de la economia
ecuatoriana discutia también los detalles de la extensidn del acuerdo stand by que
se firmo el 19 de abril del 2000 y terminaba en el mismo mes de este afio. Su
extension sera hasta septiembre, segin informé un vocero del frente econdmico”.
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La siguiente tabla muestra las Tasas de Interés Referenciales Nominales Ddlares,
de enero amayo del 2001, segiun Regulacion N° 060-2000 del 11 de abril de 2000
y ha sigo tomada de la informacién que publica el Banco Centra en su pagina
web.

TASAS DE INTERES REFERENCIALES NOMINALES DOLARES

2001]  Enero 7.12 712 164 1452 21.78
Febrero 7.02 7.02 1664 1642 24.63

Marzo 717 717 52 1664 24.96

Abril 7.18 7.18 1614 1527 2201

Mayo 7 7 14, 16.14 24.21

Copyright 1997 © Banco Central del Ecuador

La tasa bésica del Banco Central corresponde a rendimiento promedio
ponderado nominal semanal de los titulos que subaste el Banco Central del

Ecuador, a plazos de entre 84 y 91 dias. La pasiva es ia tasa nominal promedio
ponderada semanal de todos |0s depésitos a plazo de los bancos privados,
captados a plazos de entre 84 y 91 dias. La activa es la tasa promedio ponderada
semanal de las tasas de operaciones de créedito de entre 84 y 91 dias, otorgadas
por todos los bancos privados, a sector corporativo. La lega corresponde a la
tasa activa referencial de la ultima semana completa del mes anterior a vigencia;

esta tasa rige por € mes calendario. La tasa maxima convenciona es fijada por €l

Directorio del Banco Central del Ecuador tomando en cuenta la tasa activa
referencial vigente en la Ultima semana completa del mes anterior, mas un
recargo del 50%; esta tasa también rige por € mes caendario.
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En d afio 1999 se llegd a una crisis financieray bancaria sin precedentes. El
gobierno decretd € congelamiento de fondos en los bancos. Surgieron los
certificados de depdsitos como medio de pago. Esta alternativa puedeincentivar
el realizar transacciones en el mercado inmobiliario. Por un lado se beneficia el
propietario que cancela deudas con los certificados que recibe a cambio de su
propiedad, por otro lado se beneficia e comprador que paga con certificados pues
asi descongela su dinero.

El afio pasado se adopto al délar como moneda oficia del pais. Los precios aun
no han logrado estabilizacion. A 18 meses de la dolarizacion, sus resultados son

cuestionados por diferentes sectores. Diario EI Universo publicael 9 dejulio del

2001, diferentes opiniones de analistas econdmicos, entre ellos la de Pablo
Concha, ex Ministro de Economia, quien sefiala que “la dolarizacion fue una
decision mas quetécnica, politica’ . También sostiene que “ladolarizacién debe
ser sostenida como sisterma monetario totalmente al margen de posiciones
ideoldgicas’.

A partir del 13 de marzo del 2000, el valor tnico delas UVC es de $2,6389, de
conformidad con lo dispuesto en laL ey parala Transformacién Econémica del
Ecuador, publicada en el Suplemento del Registro Oficial N° 43, en la
mencionada fecha. Dicha Ley también expresa, en el articulo 13, que a partir del
13 de marzo de 2000 “esta prohibido pactar obligaciones que impliquen
indexacion, actualizacion monetaria o cualquiera otra forma de repontenciacion
de las deudas’

En esteafio se suprimio & Impuesto ala Circulacion de Capitales. El Impuesto d
Vaor Agregado vigente es de 14%. La Agencia de Garantia de Depésitos, AGD,
aparentemente tiene sus dias contados. A lalista de los 12 bancos cerrados se
sumo Ultimamente Filanbanco.
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El 14 defebrero del 2001, diario El Universo publico que €l gerente del Banco
Central, Leopoldo Baez, sefialaba que la banca publica “registro en el 2000
perdidas por 151 millones de dolares. Los bancos cerrados y en manos de la
Agencia de Garantia de Depdsitos (AGD) perdieron 442 millones’. En lamisma
noticia de prensa, Rodrigo Lépez, andista de A.B. Consulting sefiala que “la
banca privada si se ha recuperado porque en e 2000 pudo reestructurar su cartera
vencida para que genere ingresos |0 que hasta ahora no puede hacer la banca
estatal”.

En general, la banca privada no otorga préstamos para vivienda. En el Banco
Bolivariano nos informaron que otorgan prestamos para estos fines solo cuando,

por eiemplo, €l prestatario pertenece a una corporacion y dentro del paguete de
préstamos podria considerarse prestar dinero parala vivienda de uno de sus
empresarios. Sin embargo, actualmente el Banco Ecuatoriano de laViviendaesta
abriendo convenios con la banca privada para otorgar prestamos para viviendas.

La Srta. Peggy Lopez, oficia de crédito del Banco Ecuatoriano de la Vivienda,

nos informo que para poder suscribir e convenio, los bancos privados son
calificados de acuerdo alos siguientes parametros: patrimonio técnico, riesgo
crediticio, provisiones, rentabilidad, liquidez, gastos operativosy eficiencia
administrativa. Los bancos que yaestan calificados son: Banco de Guayaquil,

Produbanco, Banco del Pichincha, Bolivariano, Solidario, Internacional y Banco
de Machala. De estos bancos, sélo se ha firmado convenio con el Banco del

Pichincha, que ya esti atendiendo a puablico. El convenio es por un afio, SUjeto a
renovacion. A los bancos, se les otorgaran cupos. Latasa de redescuento sera la
pasivareferencial mas 1.5%. Habra dostipos de préstamos: parael beneficiario
final, a 15 afios plazo y parael constructor a6 meses plazo s es para viviendas
deinterés socid y a 12 meses S s para viviendas para la clase media.

En el Banco de Pichincha, € Sr. Luis Tayo nos ratifico la existencia del
mencionado convenio y nos informo que, bao |o que denominan “Crédito
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Habitar”, otorgan prestamos por un monto de hasta el 70% del avalio comercia

de la propiedad que se pretende adquirir. El crédito tiene dividendos mensuales y
su plazo esde 1 a 20 aflos, a unatasa del 16%. Los requisitos para solicitar dicho
crédito prendario hipotecario son: llenar una solicitud de crédito, fotocopias de la
cédula de identidad y del certificado de votacion, certificados de ingresos, los 3
ultimos roles de pagos, promesa de compra-venta, referencias bancariasy
comerciales, fotocopias de escrituras de otras propiedades y de matricula de carro
(opcional), certificado del registrador de la propiedad con €l historico de la
propiedad, avaliio comercial de la propiedad (de ser €l caso). Los créditos para
propiedades a ser construidas entran en el plan Multihipoteca, en el cua latasa es
lamisma(16%), €l plazo vade 1 a 10 afios, y €l monto maximo del crédito sera
el correspondiente al 70% del avallio comercial del terreno. La construccion
puede ser hipotecada posteriormente.

En este analisis de |a situacion economicafinancieradel entorno, vale mencionar
que son muchos |os ecuatorianos que han decidido vigjar a extranjero en busca
de mejores dias. El dinero que envian a sus familiares ha permitido mejorar €l

ingreso de muchas familias. Segun una informacion publicada por Diario El

Universo e 27 de diciembre del 2000, bgjo € titulo “Los emigrantes son la
segunda fuente de divisas’, un estudio del Banco Central afirma que en e 2000
las remesas familiares que envian a pais casi 550.000 emigrantes ecuatorianos
ascenderian a $1.205 millones. Segun e citado medio, “El estudio del Banco
Central establece que la mayor parte de las remesas familiares se han canalizado
a gastos de consumo, construccion de vivienda, compra de vehiculos y de
electrodomésticos’.

El Banco Central de Ecuador realiza desde 1975 las [lamadas Encuestas de
Coyuntura a sector agropecuario, a laindustria manufactureray de la
construccion. Estas encuestas tienen como objetivo principal recabar las
opiniones de empresarios y técnicos sobre | os resultados, tendencias y problemas
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de cada actividad alos que estan vinculados. Delasintesis general de la encuesta
N° 103, correspondiente al Ultimo trimestre del afio 2000, realizada alaindustria
delaconstruccion, transcribimoslo siguiente;

En & cuarto trimestre del afio 2000, e volumen de obras de la industria de |a construccion
experimento Un pequefio i ncremento.

La actividad de la construccion dio signos de recuperacion por tres trimestres consecutivos. Los
contratos SUSCri toSasegurarian 6 meses de construccion de obras.

La variacion de precios en la ejecucion de obras aumentd en un nivel similar al del trimestre pasado,
fue del 12 por tiento.

L os constructores sefialaron como factores favorables para esta actividad |a reactivacion de la obra
publica, el dinero enviado a las familias por los emigrantes desde el exterior que seinvierteen la
construccién, la devolucién de los capitales congelados que se destina a la compra de casas y
departamentos.

Por su parte habrian sido obstacul os la inflacion que encare& el precio de los materiales de
construccion, |afaltadecrédito y |ainestabilidad politicay economica.

Previsiones para el primer trimestre de 2001

Se estimd que en el primer trimestre del afio 2001 la situacion general de las empresas mejoraria,
aumentaria €| volumen delas obrasconstruidas y semantendria Sin variacion el personal ocupado.

Como la construccion comprende obras de infragstructura, vivienda y otras obras,
transcribimos a continuacion 1o concerniente a obras de vivienda de lareferida
encuesta

En el cuarto trimestre de 2000 |a construccidn de obras de vivienda volvi6 aregistrar, por segundo
trimestre consecutivo, Unaactividad menosfavorable, disminuyeron €l volumen de obras construidas,

los valores planillados, lautilizacion de maguinariay equipo y se dio empleo a menos personal.

L os contratos suscritos por |as empresas permitirian tener asegurados 6 meses de actividad, unmes
menos que en el trimestre anterior.

Segun los constructores encuestados 10s factores que frenaron el normal desenvolvimiento de la
construccion de vivienda habrian sido € incremento en el precio de los materiales de la construccion,

la disminucién de |a demanda por |a falta de recursos financieros, |a falta de inversion publicay
privaday |ainestabilidad politicay econdmica.

En opinion de varios constructores con ladolarizacion |aconstruccién no halogrado recuperarse por
falta de confianza en labanca, cuyoscréditos soninsuficientes.
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Por otro lado |os empresarios consultados sefialaron que €l dinero que envian los emigrantes del

exterior es destinado a la compra de vivienda o a Ia construccion de [a misma, lo que favorece a este
sector.

Previsiones para el primer trimestre de 2001

Para el primer trimestre del 2001 se esperaba que disminuya la construccion de obras de vivienda por
lo que se contrataria menos personal.

L uego de haber expuesto cifrasy opiniones de nuestrarealidad econémica,
afiadimos|osiguiente:

El Sector Publico ecuatoriano se lleva una gran porcidn del PIB, pues el Estado
ademas de cubrir su Presupuesto, paga a las Entidades Auténomas, a las
Prefecturas y Municipiosy, por altimo, cubre el presupuesto de |0s Bancos del
Estado. El Sector Publico como porcentaje del PIB podriallegar aestimarselo en
mas del 70%, cuando en paises como Estados Unidos estarelacién es del 27%.
En Ecuador, & Sector Publico ha estrangulado a Sector Privado.

A pesar de que muchos indicadores no son muy aentadores, vemos que la
recesion esta siendo superada. Y a se esta dando cierta reactivacion de la
economia Coincidimos con €l Ec. Walter Spurrier para quien “la economia
tendr4 Un auge importante de agui a dos afios cuando se comience a producir €l
nuevo petréleo. En los 24 meses que faltan para ello, la economia ira
recuperandose rapidamente al mejorar las perspectivas’ (tomado del diario El
Universo, 9 dejulio del 2001).

Actualmente el mercado inmobiliario no esta en su mejor momento debido a
muchos factores como el alto costo de los materiales de construccion,
dificultades para obtener créditos, inestabilidad politico-econdmica, déficit de
viviendas que reunan | as caracteristicas deseadas por e demandante, etc. Si bien
es cierto que muchas propiedades son ofrecidas actualmente, talvez por lacrisis
econdmica existente en € pais, esas propiedades constituyan € patrimonio de los
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ofertantes. A criterio de Enrique Pita, miembro de la Camara de la Construccion
existe un déficit de viviendas. Es trabgjo del corredor lograr que la ofertay la
demanda inmobiliarias se encuentren y/o propiciar generarlas en caso de déficit.
Creemos que para € corredor de hienes raices las perspectivas son optimistas.

2.2.2 Macro entorno legal

El aspecto legal esta presente en todas las actividades concernientes a corretaje
de bienes raices, desde la defkicidn legal de un bien raiz hastala elaboracion de
un contrato de compra-venta o de arrendamiento. Por tanto, a hacer un andlisis
legal es necesario revisar o que nos dicta el Codigo Civil, laLey delos
Corredores de Bienes Raices expedida por €l Plenario de las Comisiones
Legidativas, el Reglamento de laLey de Corredores de Bienes Raices, la Escala
de Honorarios Profesionales para los Corredores de Bienes Raices, & Codigo de
Etica de los Corredores de Bienes Raices y los Estatutos y Reglamentos Internos
de la Asociacion de Corredores de Bienes Raices. A continuacion explicamos
brevemente lo méas relevante de las mencionadas leyes y reglamentos.

Nuestro cédigo civil contiene un titulo preliminar y cuatro libros. El primer libro,
“de las personas’; €l segundo, “de los bienesy de su dominio, posesion, uso,
goce y limitaciones’; d tercer libro, “de la sucesion por causa de muerte, y de las
donaciones entre vivos’; y €l cuarto libro, “de las obligaciones en general y de
los contratos’. Cada libro contiene algunostitulos'y a su vez cadatitulo algunos
articulos. Son muchos los articulos que ofrecen definiciones y/o asuntos
relacionados con bienes raices o con los actos relacionados al mercado
inmobiliario. Loslibros|l y IV contienen los articulos més pertinentes. A
continuacion transcribimos unos cuantos a manera de ilustracion:
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Art. 605, “inmuebles, fincas o bienes raices son las cosas que no pueden
transportarse de un lugar u otro: como lastierrasy minas, y las que adhieren
permanentemente a ellas como los edificios y los arboles. Las casas y heredades
se llaman predios o fundos’.

El Titulo XXII (Libro 1V) serefiere ala CompraVenta. En e Art. 1759 consta
que “Compraventa es un contrato en que una de | as partes se obliga a dar una
cosg, y laotraa pagarla en dinero. El que contrae la obligacion de dar la cosa se
llama vendedor, y € que contrae la de pagar en dinero, comprador. El dinero que
el comprador se obliga a dar por la cosa vendida se Ilama precio”.

El Art. 1767 sefiala, en |os dos primeros incisos. “La venta se reputa perfecta
desde que las partes han convenido en lacosay en el precio, salvo las
excepciones siguientes. La venta de bienes raices, servidumbresy la de una
sucesion hereditaria, no se reputan perfectas ante laley, mientras no se ha
otorgado escritura publica, o conste, en los casos de subasta, del auto de
adjudicacion debidamente protocolizado e inscrito”.

Laley si permite laventa de cosafutura, puesel Art. 1779 sefiala que: “Laventa
de cosas que no existen, pero se espera que existan, se entendera hecha bajo la
condicion de existir, salvo que se exprese [o contrario, 0 que por la naturaleza del
contrato aparezca que se comprd |asuerte™.

El paragrafo 6° del Titulo XXII serefiere alas obligaciones del vendedor y
primeramente de la obligacion de entregar la cosa vendida. El paragrafo 9° se
refiere a las obligaciones del comprador.

El Titulo XXV serefiere alos contratos de arrendamiento. El Art. 1883 define
asi d arrendamiento: “Arrendamiento es un contrato en que las dos partes se
obligan reciprocamente, la una a conceder el goce de una cosa, 0 a gjecutar una
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obra o prestar un servicio, y la otra a pagar por este goce, obra o Servicio un
precio determinado, salvo lo que disponen las leyes del trabgjo y otras
especiales’.

Un contrato de arrendamiento puede darse por terminado si existe vicio dela
cosa arrendada, vicio por causa anterior, vicio conocido por e arrendador o vicio
conocido por arrendatario.

El paragrafo 5° del Titulo XXV hace referenciaalas reglas particulares al
arrendamiento de casas, almacenes u otros edificios. El siguiente paragrafo se
refiere a arrendamiento de predios rasticos. El paragrafo 7° serefiere alos
contratos paralaconstruccién de unaobramaterial.

El Titulo XXVl serefiere al mandato, el Titulo XXXVI serefiere ala hipoteca

L os estatutos de la Asociacién de Corredores de Bienes Raices del Guayas
(ACBIR) constan de seis Titulos. En total contienen 31 articulos, donde se
detallan la fundacion, objeto y sede legal de la asociacién; su finalidad; los
requisitos para ser socio, COMO Se fijaran Ssus obligaciones, derechosy sanciones,
qué congtituyen los fondos de la asociacidn; cuales son los organismos de la
asociacion y sus atribuciones. Los estatutos de la ACBIR fueron publicados en €
Registro Oficial N° 424 del 31 de agosto de 1977.

Ademas de | os estatutos, la ACBIR cuenta con reglamentos internos que detallan
el reglamento para las elecciones, los requisitos para ser asociado y para ser socio
provisional, cudl debera ser e procedimiento a seguir del Tribuna de Honor,
cuando Se impondran sancionesy en qué consisten. En lo que respecta alas
comisiones, € reglamento interno estipula, en su Art. 8 que € corredor deber8
cobrar minimo € 3% de comision, en compra-venta. El reglamento también
estipula los libros que debe llevar el corredor de bienes raices. El Art. 10 del
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mencionado reglamento interno dice que para poder gjercer € corretge de una
propiedad sera obligatorio firmar con € mandante el contrato de corretge de
Bienes Raices. El contrato deberd hacerse en tres copias.

Durante la presidencia del Dr. Oswaldo Hurtado, el Plenario de las Comisiones
Legidativas expidio laLey de los Corredores de Bienes Raices. El Art. 1 de
dicha ley expresa que “ Son corredores de bienes raices |as personas naturales o
juridicas que, previo e cumplimiento de losrequisitos legalesy reglamentarios,
gjercen € corretge de manera profesiona”.

El Art. 2 sefiala que “ L os corredores de bienes raices son agentes que reciben por
escrito el encargo de ofertar 0 demandar, actos y operaciones de compra, venta,
hipoteca, anticresis y otros contratos similares de hienes raices’.

El Art. 3 detalla los requisitos para poder ser corredor de bienes raices, los
Mismos que son:

“a) Ser mayor de edad y hallarse habilitado para gjercer € comercio.

b) Obtener |a licencia de corredor profesional.

C) Haber tenido negocio o corretaje de bienes raices por [0 menos durante un
afio de actividad y obtener el certificado correspondiente del Ministerio de
Educacion.

d) Cumplir con lo dispuesto en el Art. 77 del Cédigo de Comercio y las demés
leyes; y

€) Losdemas requisitoscontempladosen lasdiversasleyes’.

Los siguientes articulos se refieren alos deberes y obligaciones del corredor del
bienes raices, 1o que les esta prohibido y lo relativo alos honorarios. El Art. Il
sefiala que |a Federacion Nacional debe aprobar e Codigo de Etica del Corredor
de Bienes Raices. Los articulos 12 y 13 son de suma importancia, €l primero de
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ellos dice que “*En los actos, contratos y operaciones alos que se refiere e Art. 2

de esta Ley, que realicen las instituciones del sector publico, sélo podran

intervenir los corredores de bienes raices legalmente autorizados...”. En € Art. 13

vemos que “En € caso de las personas juridicas constituidas con el objeto de
dedicarse a corretaje de bienesraices, € gerente o representante legal sera
necesariamente un corredor profesiona de bienes tices...”

Durante el gobierno de Ledn Febres Cordero se expidio el Reglamento delaLey
de Corredores de Bienes Raices y fue publicado en € Registro Oficial N° 463 del
23 dejunio de 1986. EI Reglamento contiene tres capitulos, el primero es de los
Corredores de Bienes Raices, €l segundo es del Contrato de Corretaje de Bienes
Raicesy € tercero de la Defensa Profesional.

El Art. 13 detalla los servicios que debe brindar un corredor y son:

- Asesoria sobrebienesraices

- Avallios inmobiliarios

- Estudios de investigacion de mercados inmobiliarios

- Planificacion de comercidizacion inmobiliaria

- Publicidad inmobiliaria

- Promocion y mango de comercializacion inmobiliaria

- Administracién inmobiliaria

- Gestiones y tramites relacionados con actos y contratos en materia
inmobiliaria

El Art. 14 manifiesta que se prohibe alos corredores profesionales amparar €
gercicio ilega de la correduria.

La Escala de Honorarios Profesionales para los Corredores de Bienes Raices, fue
publicado en e Registro Oficial N° 286 del 4 de octubre de 1985. En esta escala
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se detallan los porcentajes que la Ley establece para el cobro de honorarios de los
corredores.

Art. 1: “Por honorarios en la venta de bienes raices se pagaran:

Para el perimetro urbano 6%. Para €l perimetro rural 8%".

Art, 2. “'Por arrendamiento se pagara unacomision igual al 100% del canon del

primer mes de arrendamiento”.

Art. 3: “Por comision en los contratos de anticresis se pagara €l 10% de la
cuantia. En caso de ser mixto, esto es, anticresis y arrendamiento, se pagara €l

10% por anticresisy € 100% del canon de arrendamiento correspondiente a un
Mes.

Art. 4: “Por administracion de inmuebles se pagara € 15% sobre € valor total

ingresado y administrado mensuamente”.

Art. 5; “Por cada certificacion se pagara €l uno por mil sobre la cuantia de la
negociacion”.

Por avallios comerciales de inmuebles se pagara de conformidad con unatabla
queconstaen el Art. 6.

El Art. 7 es muy relevante pues claramente expresa que “Solo las personas
legalmente calificadas como Corredores de Bienes Raices tendran derecho a
percibir los honorarios fijados en los articul os anteriores por |a prestacion de sus
servicios'.

El Codigo de Etica de los Corredores de Bienes Raices fue aprobado por la
Federacion Nacional de Corredores de Bienes Raices en Cuenca (13y 14 de
enero de 1995). Consta de seis Titulos. El primero habla sobre Normas de Accion
del Profesional Corredor de Bienes Raices. El segundo sobre Relaciones con €
Estado. El tercero sobre Relaciones Profesionales con los Colegas. El cuarto
sobre Relaciones con los Clientes. El quinto habla acercade la Publicidad y €
sexto acerca del Tribunal de Honor.
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En e Tercer Titulo, sus ocho articulos detallan como deben ser las relaciones
entre colegas. El Art. 17 literal b, expresaque “El profesional Inmobiliario no se
podra cruzar en el negocio que otro profesional 1o hubiere empezado y lo
estuvieretrabgjando..”. El Art. 18 sefiala que “El contrato exclusivo debe
respetarse. El profesional Inmobiliario que coopere con €l corredor exclusivo no
debe suscitar laintervencidn de un tercer colega, sin la autorizacion por escrito
del corredor exclusivo y debera pactar por escrito la participacion de honorarios
con €l respectivo porcentge’. El Art. 21 dice: “El profesional Inmobiliario no
debe ofrecer sus servicios a un cliente que le ha presentado otro colega. Esta
restriccion debe, no obstante, tener unalimitacion de tiempo y de manera
razonable en funcién de las circunstancias y de la naturaleza de |os negocios
tratados’. El Art. 22 indica que “El profesional Inmobiliario no debe solicitar los
servicios de un empleado o corredor de otro colega a espaldas de éste”.

En e Titulo IV, € Art. 25 dice que “El Corredor Profesional debe estimular
promover la practica del corretgje exclusivo, con objeto de evitar 10s equivocos y
desacuerdos 'y para servir mejor a propietario. Bien entendido que el corretgje
exclusivo debe tener una limitacion: ladel tiempo”. El Art. 29 del mismo Titulo
sefiala que “El Profesional Inmobiliario debera evitar trabajar bajo lamodalidad
de sobreprecio”.

El Art. 34 del Titulo V dice que “El Profesional Inmobiliario no debe proponer o
anunciar una propiedad parala que no tenga contrato: €l precio indicado en las
ofertas debe ser e convenido con € propietario en el contrato”.

En € Titulo VI, Art. 35 vemos gque “Compete a Tribunal de Honor €l
conocimiento y sancion de la conducta de |os Corredores de Bienes Raices en €
servicio de su profesion, sin perjuicio de las acciones civiles o penales a que
dicha conducta diera lugar”.
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De la revisién que hemos hecho de las Leyes, Reglamentos y demas
disposiciones conexas a los Corredores de Bienes Raices podemos decir, d
margen delos comentarios que podrian hacerse sobre si lafuncion judicial
funciona 0 no en nuestro pais, que el Corredor Profesional se encuentra amparado
en la Ley, existe un marco legal que lo protege y alavez le exige €
cumplimiento de ciertas obligaciones. Esta revision también ha dejado claro que
son corredores de bienes raices aquellas personas naturales o juridicas que,
previo e cumplimiento de los requisitos legales y reglamentarios, gercen €
corretgje de manera profesional.

2.2.3 Macro entorno cultural

El macro entorno cultural del pais respecto a corretaje de bienes raices haido
cambiando alo largo del tiempo. En otros paises tanto propietario como
interesado pagan comision al corredor, en nuestro paissélo la pagael propietario
y probablemente continuara asi por mucho tiempo. Hace unos afos cuando la
demanda inmobiliaria era ata, bastaba con poner un cartel en la propiedad que se
deseaba promocionar 0 anunciarla por laprensay los interesados llovian. Hoy en
dia no estan facil vender 0 alquilar una propiedad. Cada vez son maslas
personas que acuden donde un corredor 0, aunque se resistan a comienzo,
terminan haciéndolo. Se mantiene el hecho de que las propiedades dadas por los
propietarios a los corredores para su corretagje no son propiedades baratas 0
viviendas populares y la gran mayoria esta localizada en la zona norte de la
ciudad EI cliente inmobiliario que acude a una oficina de bienes raices pertenece
al nivel socio-econdmico medio y ato. Sin embargo € asunto més relevante
cuando se analiza €l aspecto cultural es establecer s hay 0 no la cultura en
nuestro medio que permita reconocer €l trabajo realizado por € intermediario y
que ese reconocimiento se traduzca en el pago justo de sus honorarios. Como
aspectos negativos, en nuestro medio existe la cultura del regateo, laviveza
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criollay lacorrupcion atodo nivel. Estarealidad también se ve reflejadaen e
mercado inmobiliario.

Muchos constructores y/o propietarios no ofrecen realmente lo que dicen ofrecer,
en términos de calidad, tiempo de entrega, documentos y escrituras en orden, €tc.
Algunos propietarios juegan sucio y se niegan a pagarle a corredor la comision a
la que tienen derecho. Los clientes también pueden querer sacar ventgjasy
decidir buscar directamente al propietario para realizar la transaccion de la
propiedad que les fue mostrada por algin corredor. Dentro de los corredores
también existen personas que se “cruzan” y no respetan € trabajo de sus coleges.
Otros cobran comisiones por debajo del porcentaje minimo establecido contal de
cerrar unatransaccion. ES decir, de unau otramaneraviolan el cadigo de éticade
ios corredores de bienesraices. Pero también existe la otra cara de la moneda,
son muchos | os propietarios que constatan que por si solos no pueden vender o
aquilar una propiedad, ya sea por falta de tiempo, por comodidad, por no tener
interesados, 0 por cualquier otro motivo. Asi mismo, son muchos los clientes que
buscan directamente a un corredor para poder encontrar |a propiedad que desean
comprar 0 tomar en arriendo, 0 en su defecto contactan sin querer a un corredor
ya que, por gemplo, muchos de los anuncios de la prensa son publicados por
corredores 0 agencias de bienes raices. Para e cliente también resulta mas
comodo que lo lleven, sin ningiin costo, a conocer las propiedades que €l
demandat+ Gana tiempo y tiene més aternativas para tomar una decision. Ademas
puede conocer de propiedades que estén a precios de ofertay beneficiarse a
adquirirlas.

Sobre la conducta inapropiada de ciertos corredores, hoy pueden ser sancionados
gracias al marco legal que amparaa corretagje profesional.

Si bien es cierto que |os aspectos culturales son |os que mas tardan en cambiar,
los cambios se dan y sobre todo s existen factores que estimulen a cambio.
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2.3 Andlisis situscionsl del micro entorno del mercado de corretaje

L os participantes del mercado inmobiliario son de manera directa o indirectalos
constructores. De manera directa los propietarios que desean vender o dar en
arriendo sus propiedades. De manera directa tambitn, 10s clientes interesados en
comprar o tomar en arriendo propiedades. Los intermediarios de bienes raices
pueden 0 no tener una participacion clave para que las transacciones en el mercado
inmobiliario selleven acabo. Ladimension de esta participacién depende de algunos
factores.

Los propietarios pueden o no desear os servicios de un intermediario. Los que
deciden acudir a un corredor 0 a una agencia de bienes raices, deben suscribir el
compromiso de pagar una comision. Paratal efecto se debe hacer un contrato entre
las partes donde ademés se establece el precio de la propiedad y € porcentge
correspondiente a la comision,

Para“enganchar” propiedades el corredor puede anunciarse por algan medio,
generadmente la prensa; promover ventas, llamando directamente al propietario para
proponerlelaventao el alquiler o contactando con €l propietario de aguna propiedad
que si esté en venta 0 renta.

Los clientes pueden ser conseguidos de varias maneras. Algunos se acercan
directamente a corredor 0 alaagenciaa solicitar la propiedad que requieren. Otros
son referidos por terceros. Otros contactan con €l corredor a interesarse en algun
anuncio publicado pensando que van adirigirse directamente con el propietario.
Otros son promovidos directamente por €l corredor quien |0s contacta para ofrecerle
propiedades. Tanto para conseguir propiedades como clientes, también se puede
recurrir a otros corredores pero en el caso de que se redlice alguna transaccion con €
cliente o la propiedad facilitados por € otro corredor la comision sera compartida.
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Una propiedad puede ser adquirida o alquilada con o sin intermediarios. Los
intermediarios pueden ser formales o informales. Dentro de los formales estan |0s
agentes corredores de bienes raices asociados a la Asociacion de Corredores. Dentro
de losinformales estaria cualquier persona natural O juridica que no se guste ala
definicion de corredores de bienesraices establecida por laley. Cuando analicemosa
|a competencia hablaremos mas de ellos.
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L ESTUDIO DE MERCADO

3.1 Andlisis situacional del sistema formal de corretaje de bienesraices
3.1.1Metodologia

Para realizar un andlisis situacional del sistema formal de bienes raices era
necesario realizar un estudio de mercado. Nos trazamos dos objetivos en nuestra
investigacion: investigacion exploratoria e investigacion descriptiva.

Lainvestigacion exploratoria consiste en reunir informacion preliminar que
permite definir e problema. Parallevarla a cabo realizamos entrevistas a
personas relacionadas con el corretaje de bienesraices.

Lainvestigacion descriptiva permite, valgala redundancia, describir elementos
situacionales o conductuales. Para la obtencion de la informacibn pertinente
decidimos valernos de las encuestas pues son € medio més adecuado para reunir
informacion descriptiva.

Elaboramos tres cuestionarios: uno para corredores, otro para propietariosy otro
para €l cliente interesado en la propiedad. Las preguntas son directas,
basicamente estructuradas y cerradas. Los cuestionarios respectivos constan en la
seccion de anexos. El contacto fue realizado de manera personal, utilizamos €
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teléfono como medio, Las encuestas a los corredores |as realizamos con visitas
personales, por medio del fax o através del correo electronico.

Paradisefiar una muestra se deben tomar tres decisiones: €l tamafio de la muestra
(a cuantos encuestar), la unidad de la muestra (a quién encuestar) y €
procedimiento que seguira la muestra (como elegir a encuestado). Para hallar €
numero de lamuestra, parauna poblacion finita, aplicamos lasiguiente formula:

S
i
P

eN-1)+1

Donde:

n = tamafio de lamuestra

N = tamafio de lapoblacion
e = margen de error (del 5%)

Parala encuesta al corredor, nuestra poblacioén era finita: 112 corredores. Al
aplicar laformula anterior, con un margen de error del 5%, para un universo de
112, obtenemos n = 88

Paralas encuestas del propietario y del interesado en propiedades, consideramos
ala pablacion como infinita. Para hallar € ndmero de la muestra, para una
poblacion infinita, > 100.000 unidades, aplicamos la siguiente formula:
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Donde;
N = tamafio dela muestra
e= margen de error (del 5%)

Tenemos n= 400

Ambas ecuaciones son para un margen de confianza del 95.5% y una
probabilidad del 50% (P = Q, 2 SIGMA), que son |os habituales en este tipo de
encuestas.

Al aplicar ambas formulas hemos considerado un margen de error del + 5% que
es el error maximo S Se quiere evitar sesgo en los resultados.

Launidad de la muestra para la encuesta a los corredores, es cualquier corredor
que gerza e corretge de manera forma en la ciudad de Guayaquil. La unidad de
la muestra, tanto para la encuestaa los propietarios como para fa encuestaalos
Interesados por propiedades, es una persona que viva en Guayaquil, de 25 afios 0
mas, nivel socio econdmico medio y alto.

L atabulacién de las encuestas realizadas |a hicimos con laayudadel’ programa
estadistico SPSS. Realizamos |0s cruces que consideramos mas relevantes
realizar. Los cuadros estadisticos constan en la seccion de los anexos. En este
capitulo usaremos lainformacion primariay secundaria obtenidas de las
encuestas y de la investigacion preliminar, respectivamente.
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3.1.2 NUmero de asociados (en ACBIR)

Actualmente la Asociacion de Corredores de Bienes Raices del Guayas cuenta
Ccon socios activos que poseen credenciales extendidas por laAsociacion y que
han efectuado todos |os tramites necesarios que terminan en &l Registro
Mercantil; y corredores que han tomado los cursos que los acreditan como
corredores pero que aun no han obtenido las credenciales de asociados y/o no han
redizado todos los tramites pertinentes. El total de corredores formales es de 112.

EnlaFigura 1l Corredores del anexo, vemos |os porcentajes de afiliadosy no
afiliados obtenidos de la encuesta al corredor, siendo estos de 74% Yy 26%,
respectivamente.

El 65% de los corredores encuestados |levamaés de 10 afios gjerciendo su
profesion, el 17% llevaentre 5y 9 afios como corredor, € 13% de 1 a4 afios y €
4% menos de un afto. Ver Figura 2 Corredores, en € anexo. El 100% de los que
tienen menos un afio g erciendo como corredores aun no esta afiliado ala
Asociacion de Corredores de Bienes Raices, en cambio la gran mayoria de los
llevan gjerciendo mas de 10 afios S |0 estan. Ver, en anexo, Figura 3 Corredores.

3.13 Actividades que realiza la Asociacion

Ladirectiva de la Asociacion de Bienes Raices se retine € Gltimo lunes de cada
mes. Esta directiva esta conformada por €l Presidente, e Vicepresidente, e
Secretario, €l prosecretario, el tesorero, el protesorero y los vocaes. Los cargos
duran 2 afios. La Asamblea General es convocada unavez a afio.
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El valor que se cobra como cuota de inscripcidn es de 80 dolares. Se pretende
cobrar préximamente 200 délares. Los socios pagan cuotas mensuaes de 4
dolares. Se pretende un incremento del 50%.

Entrevistarnos a Sr. Dick Vega Mufioz, Presidente de la Asociacion de
Corredores de BienesRaices de Guayas, quien nos informo que “actualmente la
asociacion tiene como metas principaesformalizar a sector, motivar a que todos
los corredores realicen cursos de capacitacion, estandarizar |0s procesos
operativos, aglutinar a los corredores y dignificar la profesion”.

En las reuniones mensual es se trazan |as actividades que se deben |levar a cabo
en miras de conseguir estos objetivosy seevalaan |asactividades que ya se estén
realizando. También se analizan los casos que algun asociado presente ala
Asociacibn respecto a problemas en €l gercicio de laprofesion. La Asociacion
también puede receptar |as denuncias que al guin asociado plantee acercade
conflictos de ética profesional.

En cuanto alaformalizacion del sector, laasociacién se ha propuesto legalizar la
ndémina de corredores activos, de ser necesario guiar a corredor en todo €

proceso hasta laobtencién de sus credenciales profesionalesy su registro en €l

Registro Mercantil. En cuanto a la capacitacion de los corredores, la Asociacibn
ha firmado un convenio con e Centro de Educacion Continua de la Escuela
Superior Politécnica del Litoral para que se dicten cursos que tienen una duracion
de 120 horas.

Respecto aladignificacion de la profesién, |a asociacion tiene claro que una
imagen fuerte como asociacion les permitir& entre otros, ser escuchados por €
sector financiero y podrén plantear soluciones creativas alaproblematica de los
créditos destinados ala adquisicion de propiedades. A criterio del Sr, Dick Vega,
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el incremento de las tasas bancarias fue una de las principales razones por las que
se deprimid € mercado inmobiliario.

3.1.4 Servicios que ofrece el corredor o agencia de bienes raices

L os servicios mas comunes que ofrece un corredor de bienes raices o una oficina
0 agencia de bienes raices son € corretgje de propiedades para venta o renta.

Existen ademas otros servicios que suelen ser ofrecidos y que son:

e Asesoriasobre bienesraices

¢ Avallos inmobiliarios

e Estudios de investigacion de mercados inmobiliarios

¢ Planificacion de comerciaizacion inmobiliaria

e Publicidad inmobiliaria

e Promocion y mango de comercializacion inmobiliaria

e Administraciéninmobiliaria

e Gestionesy tramites relacionados con actos y contratos en materia
inmobiliaria

3.1.5 Precios que cobra

El corredor de hienes raices tiene autorizacion legal para cobrar sus honorarios de
acuerdo a la siguiente escaa

Por honorarios en la venta de bienes raices se pagaran:
« Parad perimetro urbano 6%
o Parad perimetro rural 8%
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Por arrendamiento se pagara una comisién igual al 100% del canon del primer
mes de arrendamiento.

Por comisidn en los contratos de anticresis se pagara el 10% de la cuantia. En
caso de ser contrato mixto, esto es, anticresisy arrendamiento, se pagarael 10%
por anticresisy & 100% del canon de arrendamiento correspondiente a un mes.
Por administracion de inmuebles se pagara el 15% sobre el valor total ingresado
y administrado mensua mente.

Por cadacertificacion Se pagarael uno por mil sobrelacuantiade lanegociacion.
Por avaltios comerciaes de inmuebles se pagara de conformidad con |a tabla que
constaen €l Art. 6 de la Escala de Honorarios Profesionales para los Corredores
de Bienes Raices. En esta tabla existen 6 categorias que clasifican alas
propiedades segun el rango de sus vaores. Para las propiedades mas caras se
pagara el 0.5% y paralas més baratas el 1%. Los valores de |os rangos estan
dados en sucres y aln no han sido actualizados a dolares.

De acuerdo ala Ley de la Escala de Honorarios, solo las personas legalmente
calificadas como Corredores de Bienes Raices tendran derecho apercibir los
honorarios mencionados.

Por diversos motivos un corredor o agencia cobra honorarios profesionales por
debajo de la escala mencionada. Esta situacion puede ser el resultado de que €
corredor establezca en menos sus honorarios 0 que el propietario no acepte los
honorarios que el corredor le pide, ya sea cuando se establece el contrato para
correr la propiedad o ala hora de pagar la comision.

El corredor establece honorarios inferiores a los que constan en la escala
autorizada por laley por diversos motivos. Los mas comunes son: que el
propietario acepte vender o alquilar su propiedad a un precio inferior a que
solicitaba; que el intermediario haya invertido mucho tiempo debido a que la
transaccion resultd compleja; cuando las propiedades tienen un vaor muy ato; y
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para que no se dafie una transaccion en la que el precio es una variable muy
sensible.

Por su lado, |as razones que tiene e propietario que solicitaa corredor unarebaja
por sus honorarios son otras. Entre las mas comunes citamos: a propietario le
parece que el porcentaje que le pide et corredor es exagerado; €l propietario
vendio o alquil6 su propiedad en un valor inferior al que tenia pensado hacerloy
esa diferencia la desea compensar disminuyendo la comision; porque percibe la
neces dad econémica del corredor y seaprovechadeello.

3.1.6 Problemas que tiene

Al andizar |os problemas que actualmente tiene el sistema de corretgje formal de
bienes raices es muy facil confundir problemas con sintomas y razones con
causas.

Cuando analizamos el macro entorno econémico del pais constatamos que la
situacion no es lamas deseable, sin embargo a conversar con |os corredores
percibimos cierto optimismo.

Para quien no esta al tanto de lo que ocurre dentro del mercado inmobiliario,
seriamuy tentador sefialar como principa problemalabajademandainmobiliaria
einferir que la oferta supera ala demanda. Muchas de |as propiedades que estan
en venta no son propiedades nuevas. Hay escasez de cierto tipo de propiedades
para las cuales hay una demanda insatisfecha, como por gemplo departamento de
dos dormitorios.

El que no haya tantos clientes dispuestos a adquirir o tomar en arriendo las
propiedades que actualmente se of ertan puede ser €l resultado de la conjugacion



de algunos factores como falta de créditos o falta de interés en propiedades que
no relinen las caracteristicas esperadas o temor de invertir en un pais donde existe
inestabilidad politica.

Muchos propietarios sobreval oran sus propiedades porque las tasan no a precio
del mercado actual sino a precio del costo y agui entra en juego la drastica
depreciacion que sufrié € sucre en los Ultimos afios. L 0s precios de las
propiedades inmobiliarias estan aun inestables. Como eemplos citamos los
casos de las Avenidas Orellana, en Kennedy Norte, y Victor Emilio Estrada, en
Urdesa. Cuando salieron alaventalos terrenos de la Avenida Orellana, cada
metro cuadrado costabaentre 1.000y 1.200 délares, ahoraestaen 750y resulta
dificil vender. Hace 2 aiios | as propiedades de la Avenida Victor Emilio Estrada
se vendian a 1.000 dolares el metro cuadrado, ahora, a 500, no hay quien las
compre. Un factor que pudo haber influido en esta disminucion del precio puede
ser el hecho de que e Municipio, quizés para desarrollar otras zonas o para
salvaguardar ciertos intereses, prohibi¢ determinados tipos de negocios en la
mencionada avenida. Urdesa es una ciudadela vigja cuyas propiedades, en
muchos casos, ya resultan demasiado grandes para sus ocupantes. Sin embargo
quienes desean vender o aquilar sus propiedades, que no estan en la Avenida
Victor Emilio Estrada, para ser utilizadas como oficina, estan impedidos de
hacerlo debido a una ordenanza municipal. Se esta perdiendo la oportunidad de
darle un giro a esta ciudadela.

En Ecuador es muy dificil encontrar informacion estadistica de primer orden en
lo que refiera al sector de la construccion. Pero observando el entorno podemos
notar que lainversion en el sector de la construccion, en lo que a Guayaquil y
zonas aledafias se refiere, se concentraen e desarrollo de ciudadelas en lazona
viaa Samborondon, Centros Comercialesy Obras de Infraestructuray Ornato de
la ciudad de Guayaquil, como Malecon 2000.
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El desarrollo urbano de la ciudad de Guayaquil ha llevado a que muchas zonas de
la ciudad estén en ventgja respecto a otras. Las zonas que menos demanda tienen
por parte de | os clientes que acuden alas agencias de bienes raices son las zonas
del sur dela ciudad. La contraparte es que muchas corredores saben que es muy
dificil lograr interesar a alguien por una propiedad en estas zonas y por ello se
niegan arealizar el corretgje respectivo. Esto implicaque las propiedades que ya
estaban enganchadas por el corredor 0 laagenciay que pertenecen a estas zonas
son oferta inmobiliaria muerta a nivel de corredores.

Pero la solucion alos problemas sefialados no atafie a Sistema de corretgje de
bienes raices. Es por esto que sefialamos 10S problemas que si pueden ser
resueltos por |os corredores, o por [0 menos reducidos, si se implementan las
estrategias adecuadas. De manera general, estos tienen que ver con €
comportamiento humano tanto de los propietarios como de los clientes y
corredores.

Uno de los principales problemas que tiene el sistemaformal de corretaje de
bienes raices es su competencia, pues compite con un sistema informal que cobra
precios menores. En €l analisis que mas adel ante haremos de la competencia se
detallaran los pormenores.

Otro de los problemas que tienen los corredores es poder tener alamano la
informacion necesaria en el momento adecuado. No todas las agencias y
corredores poseen un sistema computarizado donde se encuentre debidamente
clasificada la oferta y la demanda inmobiliaria.

Muchas veces Se echaaperder unatransaccion por lafatadecomunicacién 0 de
coordinacion. Muchas agencias no cuentan con los medios suficientes para
proveer de teléfonos celulares a sus agentes.
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Difkultad en actualizar |os datos de |as propiedades, de sus propietariosy delos
clientes interesados. Muchos propietarios y clientes no reportan a corredor que
ya encontraron a cliente o la propiedad, respectivamente o que simplemente han
desistido de sus intenciones.

Para que un corredor sea eficiente debe reunir ciertos requisitosy no siempre los
corredores los retinen. En una agencia de corretaje, a veces puede haber
dificultades en capacitar a los agentes vendedores porque muchos de los atributos
de un buen corredor tienen que ver con la calidad mord, lainteligencia, la
intuicion, la personalidad y la experiencia; y estas caracteristicas no se aprenden.

L os demas atributos que si se pueden aprender, como por gemplo, realizar
correctamente un avallo no siempre son comunes a todos |os corredores.

Otro aspecto relevante, d estudiar la situaciond actua de los corredores formales
es que desempefian, SUS funciones en agencias que pueden diferir mucho entre si
en cuanto a calidad de los servicios ofrecidos y recursos propios. Esta
diferenciacion puede llegar atraducirse en una malaimagen paratodo el gremio
s € cliente inmobiliario tuvo su primera experiencia en una agencia que no
ofrece Un buen servicio.

El problema calificado como principal por €l corredor eslafalta de créditos que
existe en nuestro sistema financiero, seguido por lafalta de clientes que
demanden propiedades. Ver Figura10 Corredores. El inconveniente calificado
por el corredor como mas frecuente es que el cliente yaconociala propiedad que
leibaaensefar. Ver Figurall Corredores.

No todos | os corredores se aseguran el pago de la comision pues, de acuerdo ala
encuesta realizada, el 26% no lo hace. El 39% de |os corredores acepta regateos
d pactar lacomision que debera pagarle el propietario en caso de que secierre la
transaccion con su intermediacion y e 9 1% acepta regateos a momento de
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cobrar, es decir, cuando ya ha logrado cerrar la transaccion. El 17% de los
corredores encuestados admite que no reporta los clientes al propietario. Esto
puede originar problemas pues no hay constancia de que determinado cliente
“pertenezca’ a corredor.

Un resultado muy interesante de la encuesta al corredor es el que 44% de los
corredores comparte comisién con otro corredor 1 de cada 5 transacciones que
cierra, el 38% comparte comision 1 de cada 4 transacciones que cierra, €l 6% 1
decada3y el 12% 1 de cada 2. Ver Figura 17 Corredores. Estos porcentages
indican que es comdn |a practica de compartir comision.

El 78% de los corredores encuestados estaria dispuesto a entregar a una base de
datos de la asociacion de bienes raices las propiedades que tiene enganchadas con
exclusividad, afin de brindar megjor servicio a clientey maximizar el numero de
transacciones. Este porcentaje es |o suficientemente alto como paradisefiar una
estrategia adecuada que canalice adecuadamente esta predisposicion.

3.2 Andlisis situacional de la oferta inmobiliaria a nivel de agencias

3.2.1 Parametros de clasificacion de la oferta

Para una mayor eficiencia operativa, un corredor 0 agencia de bienes raices debe
encontrar la mejor manera de clasificar su cartera de propiedades.

La clasificacién de las propiedades se puede hacer de acuerdo ala zona
geogréfica ala que pertenece la propiedad. En Guayaquil podrian ser: Norte,
Centro, Sur, Oeste, Noroeste, Via a Sarnborondon.
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También se podria hacer |a clasificacion por ciudadelas o grupo de ciudadelas:
Urdesa, Miraflores, Ceibos, etc. A su vez cada zona puede ser subclasificada
segun € tipo de propiedad: edificio, villa, departamento, suite, etc.

La clasificacion por uso podria ser: residencias, oficinas, amacenes, industrias,
bodegas. A su vez esta clasificacion permite subclasificaciones, asi, las
residencias pueden ser clasifkadas en villas y departamentos y las oficinas
pueden a su vez ser clasifkadas en consultorios, bufetes, etc. o las residencias
pueden a su vez ser clasificadas segin & nimero de dormitorios.

También podriamos clasificar las propiedades como: propiedades agricolas,
terrenos y construcciones. A su vez las construcciones pueden ser clasifkadas
como edificios, casas, locales comerciales, etc.

La clasificacion por precio es poco practica, pero si resulta Util si se utiliza esta
variable para subclasificar alguna de las clasificaciones anteriores.

El tamafio se refiere al area de construccion o del terreno y también es una
variable que permite una subclasificacion.

Hay agencias que se dedican a exclusivamente a un sector de la ciudad, otras se
dedican exclusivamente a un tipo de propiedades. En cualquier caso, no existe
una recomendacion Unica para clasificar la oferta. Si [a agencia cuenta con un
sistema computarizado puede ingresar los datos de sus propiedades de la manera
que mejores resultados le ofrezca.
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3.2.2 Oferta inmobiliaria a nivel de los corredores formales

Las oficinas de bienes raices que existen en Guayaquil ofertan un sinnimero de
propiedades. Muchas oficinas tienen sistemas computarizados donde se guardan
los datos de |as propiedades a ser ofertadas. Al consultar el sistema se pueden
obtener los datos de aquellas propiedades que se gjustan a lo requerido. Otras
agencias tienen archivados |os datos de manera manual y los clasifican de
acuerdo azonas geograficas y/o de acuerdo al tipo de propiedades. Yaseaque se
guarden las caracteristicas de las propiedades de manera computarizada o no,
sempre existe la posibilidad de una demora hasta hallar las propiedades que
interesan en un momento dado.

En su gran mayoria, |0s corredores encuestados prefirieron no divulgar la
cantidad de propiedades que tiene en carterani el porcentgje de eficiencia que se
podria calcular dividiendo €l total de transacciones cerradas parala cantidad de
propiedades en cartera. Por este motivo, en nuestra encuesta nos limitamos a
solicitarle a corredor que nossefialara [0S porcentajes que corresponden aventas
y aaquileres, tanto de la cartera de propiedades como de |as transacciones
cerradas. En ambos casos, |0s porcentajes no debian calcularse con relacion a
vaores monetarios.

En e supuesto caso que los corredores nos hubieran facilitado e numero de
propiedades que tienen en cartera, tampoco podriamos calcular la ofertatotal a
nivel de agencias porque muchas de |as propiedades han sido dadasa mas de una
agencia, y porque, debido a dificultades en actualizacion de datos, algunas de las
propiedades ya han sido vendidas o dejaron de estar ala venta por aguna razén.

Es importante resaltar que a corredor se |o interrogo respecto ala cartera de las
propiedades of ertadas en los dos ultimos afios. La oferta actual serialaformada
por aquellas propiedades que aun no se han podido vender ni aquilar.
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Al realizar nuestra encuesta al corredor, decidimos dividir laofertaen
propiedades parala venta y propiedades para alquiler.

El total de propiedades para |la venta se clasificd en 4 zonas. Norte, Centro y Sur,

Samborondbn, Fuera de la Ciudad; y en 4 usos: Residencia, Oficina, Industriay
Agricultura. Agricultura comprende haciendas y camaroneras. De la misma
manera se clasificaron por porcentajes las propiedades de alquiler. Los resultados
de la encuesta al corredor constan en el anexo.

De |a cartera de propiedades que tiene un corredor, la media de |os porcentajes
paraventa es de 65% y para alquiler es de 35%. Lamediana para venta es de
80% y para aquiler 20%.

EnlaFigura5 Corredores, vemos que €l 66% de |a cartera de propiedades en
venta que tiene el corredor corresponde a residencias, & 23% a oficinas y € resto
aindustriay agricultura; en cambio de las propiedades en renta, el 55%
corresponde a residencias, € 38% a oficinas y € resto aindustriay agricultura.

La oferta esté concentrada en lo que denominamos el norte de la ciudad con un
63% para venta'y un 72% para aquiler, seguido por la zona Samborondon para la
ventacon 17%y Centro y Sur con 16% para dquiler.

3.3 Analisis situacional de la demanda inmobiliaria a nivel de agencias
33.1 Parametros de clasificacién de la demanda
Lademandainmobiliaria podria ser clasificada siguiendo |os mismos parametros

que menciondramos para la oferta. Lo usual es que €l corredor le pregunte al
cliente qué desea y de acuerdo a sus requerimientos se le buscan las mejores
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aternativas. Algunos corredores utilizan fichas que completan con la
informacion facilitada por € cliente. Hay ciertainformacion basica quelasolicita
todo corredor. Los corredores con mayor experiencia son mas prolijos alahora
de indagar sobre las necesidades del cliente.

3.3.2 Demanda inmobiliaria a nivel de los corredores formales

El cliente que requiere propiedades quizas sea €l bien mas preciado parael
corredor. Las agencias deben buscar constantemente mas clientes para ello
cuentan con algunos recursos como anuncios por la prensa, promociones, etc. Al
realizar nuestro cuestionario para el corredor decidimos no preguntarle cuantos
clientes tenia porque puede ser gue algunos clientes consten en los listados de dos
0 mas agencias. Ademas la cartera de clientes no siempre es actualizada
eficientemente. Por estas razones no se puede precisar con exactitud el numero de
los clientes actuales que tienen las agencias. Para clasificar las propiedades que
fueron adquiridas 0 alquiladas, aplicamos e mismo criterio explicado
anteriormente cuando nos referimos a la oferta inmobiliaria. Ver, en e anexo,
Figuras7, 8 y 9 Corredores.

La media de |os porcentajes que corresponden a transacciones cerradas parala
ventaes 59% y paraaquiler 41%. Lamediana paralaventaesde 70% y para
dquiler 30%.

El 78% de las ventas cerradas por € corredor corresponde a residencias, € 16% a
oficinasy € resto aindustriay agricultura. EI 58% de los alquiler cerrados por €
corredor corresponde aresidencias, € 36% aoficinasy €l resto aindustriay
agricultura.
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El 70% de las ventas cerradas por e corredor corresponde a propiedades
ubicadas en lazonanorte, e 16% en lazona Samborondbn'y el resto a centro,
sur y fuera de la ciudad. El 71% de los alquileres cerrados por e corredor
corresponde alazonanorte, el 11% a centroy sury € resto a Samborondon y
fuera de la ciudad.

Esimportante distinguir que las transacciones cerradas no son la demanda actual,
fue demanda en agun momento. La demanda actual esta formada por los que,
estando interesados, aun no cierran. Estainformacion no la pudimos cuantificar
porque los corredores se resisten a determinarla, ademas podria ser que un mismo
interesado hubiera requerido los servicios de mas de un corredor, |0 que
distorsionaria la cuantificacion de la demanda. No obstante, si podemos
establecer que el 35% de los encuestados sefial6 alafata de clientes como su
principal problema, parael 12% es el segundo principal problemay parael resto
igual congtituye un problema

Como yalo mencionaramos, no podemos calcular el porcentaje de eficienciadel
corredor a partir de la encuesta que realizamos a los corredores. Por giemplo, s €
80% de |a cartera de un corredor corresponde a propiedades que estan en ventay
el 70% de las transacciones que cierra corresponde a ventas, podria ser que de
100 propiedades que tiene en cartera, logre vender 14 y alquilar 6 pero esas 20
transacciones cerradas solo corresponden a 20% de su cartera, las 14 ventas son
el 70% del total de transacciones que cerro pero apenas € 17.5% de las 80
propiedades que tenia en venta; y los 6 alquileres que cerro corresponden a 30%
tanto del total de transacciones cerradas como del total de propiedades que tenia
endaquiler. Si cerré 10 transacciones (7 ventasy 3 aquileres), el porcentaje de
eficiencia con relacién ala cartera seria de 8.75% en ventas y de 15% en
dquileres.
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Si consideramos que en muchas ocasiones |os corredores comparten la comision,
los resultados estadisti cos también se distorsionarfan en cuanto al calculo de
porcentajes de eficiencia, pues podria ser que la propiedad que fue objeto de la
negociacion no conste en |a cartera de propiedades de uno de los corredores o, en
su defecto, que sea @ cliente & que no conste como tal en su cartera de clientes.

3.4 Analisis de los resultados de la encuesta a propietarios

Vale recordar que por propietario debe entenderse a aguella persona que oferta u
oferto un bien raiz, haya o no usado corredor. Tanto el cuestionario de la encuesta
para |os propietarios como |os cuadros con |os resultados de la misma constan en el
anexo. De dichos resultados resaltamos |os siguientes:

L as edades de ios propietarios encuestados las distribuimos en rangos. El 51% de los
encuestados son mayores de 46 aflos, & 16% tienen entre 36 y 40 atos, € 11% tienen
entre 41y 45 afios, €l 9% entre 3 1y 35 afios, €l 8% son menores de 30 afios Y €l
porcentgje restante no quiso sefalar su edad.

La gran mayoria de |os encuestados son casados, € 85%. Sin embargo, estos
resultados son relativos ya que laedad y el estado civil son variables que dependen
del tiempo.

De los propietarios encuestados, € 52% entrego su propiedad a algun corredor y de
éstos, €l 35% la entrego en exclusividad. De los que entregaron su propiedad en
exclusividad, el 28% lo hizo por un periodo determinado.

L amayoria de |0s propietarios que no recurrid a corredor, € 76%, no 1o hizo porque
considera que no tuvo necesidad. Tan solo el 10% no recurrid a corredor para evitar
el pago de comisién. De los que no recurrieron a corredor, € 34% busco a



k:iumsados publicando anuncios, el 25% a traves de amistades, € 22% por contacto
’directo con €l cliente, € 16% colocé letreros en la propiedad vy € restante 3% se
¥ sirvié de anuncios publicados por € cliente.

k Una de las formalidades que debe seguir el corredor es hacer firmar a propietario
compromiso de pago, sin embargo solo |as dos terceras partes de |os propietarios
k- encuestados sefialan que €l corredor lespidid lafirma. De éstos, el 65% firmd dicho

compromiso. En este punto vale anotar que, segun laencuestaa corredor, € 74%
toma las medidas que aseguran e pago de comision. Como era de esperarse este
porcentaje de 74 es mayor d 66%.

De los que entregaron su propiedad a corredor, € 79% estuvo de acuerdo con pagar
la comision solicitada por el corredor.

El 19% de los propietarios que recurrieron a corredor sefiala que hubo
descoordinacion en las citas para mostrar |a propiedad y de este porcentaje, el 50%
aribuye este problema afallas del corredor.

El 71% de los propietarios que entregaron su propiedad a corredor logré vender o
aquilar su propiedad con laintermediacion del corredor. Este porcentgje reflejauna
dtaeficiencia. En contraparte, de |os propietarios que no usaron corredor €l
porcentaje que logro cerrar la transaccion es del 59%.

El 97% de los propietarios que lograron cerrar unatransaccion a través de corredor
afirma que pago |a comision pactada, Sin embargo este alto porcentaje erade
esperarse ya que dificilmente |as personas admiten que no han pagado |o acordado.
Aqui vale la pena comparar |os resultados de la encuesta hecha al corredor, en laque
vemos que & 91% de los corredores afirma que le pagan |o pactado.
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El 75% de |os propietarios que recurrieron a corredor sefiala que €l corredor no le
reporto las visitas a la propiedad pero en la encuesta a corredor este porcentaje es de
3 apenas 17%. Comparando las dos encuestas hay una inconsistencia en este punto.

Segun € codigo de ética de los corredores esta prohibido € cruce, por tanto la
comision debe ser para quien engancho al cliente interesado en una propiedad; sin
embargo € criterio de |os propietarios encuestados es otro, pues e 85% opina que la
comision debe ser para el corredor que cierrala negociacion.

Lainformacion obtenida acerca de |as caracteristicas de las propiedades of ertadas
por los propietarios encuestados nos sirve de manera referencial debido a que la
oferta registrada no corresponde necesariamente a un mismo periodo, por gemplo en
ladistribucién dela oferta por zonas |os barrios mas ofertados son Urdesa y Celbos
pero podria ser que la oferta actual se concentre en otro sector. La oferta general en

Samborondén es del 9%, porcentaje que se elevaa 15% cuando se considera solo la
oferta que uso corredor. Se podria deducir que los propietarios de propiedades
ubicadas en Samborondbn prefieren recurrir a corredor, pero estadeduccién seria
aventurada porque € incremento porcentual podria deberse a otras razones como que
los encuestados que usaron corredor ofertaron sus propiedades en diferente época
que los que no lo usaron. Asi tambien, de las viviendas ofertadas, € 46% tiene tres
dormitoriosy el 36% tiene cuatro; sin embargo, dado que las ciudadelas
recientemente desarrolladas cuentan, en su mayoria, con viviendas de cuatro
dormitorios, podria ser que los porcentajes mencionados cambien significativamente.

Es por estay otras razones que para definir las caracteristicas de la oferta
inmobiliaria nos basamos en |os resultados de la encuesta a corredor, pues la
informacion que nos facilitaron corresponde a los dos Ultimos apios.

Acerca de como califica el propietario € servicio que le brindé €l corredor, e 35%
opina que fue muy bueno, el 29% lo califica como bueno, el 20% lo califica como
excelente, el 11% como regular y el 5% lo califica como malo. Como es de
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E esperarse, estos porcentajes cambian cuando tabulamos por separado la calificacion

e

(ue otorgan los propietarios que si lograron cerrar latransaccion y lade los que no lo
lograron. Véase figura 38 Propietarios en & anexo.

De los propietarios encuestados que usaron corredor y que lograron cerrar la
transaccion, €l 83% afirmaque el corredor hizo el seguimiento de toda latransaccion
hasta su perfeccionamiento.

Respecto a problemas que tuvo &l propietario posterior alatransaccién, lafrecuencia
es baja, |os porcentajes van de 0 a 7% conforme la Figura 40 Propietarios del anexo.

El 5% delos que cerraron latransaccion Sin corredor Sintio insatisfaccion por precio
y ninguno de los propietarios que cerro la transaccién con corredor experimento
dicha insatisfaccién. Pero pensamos que |os porcentajes que constan en lafigura

. mencionada podrian no reflejar si de hecho ocurrieron o no los problemas sefialados,
,‘ debido los componentes psicologicos que entran en juego. Quizés la persona que no
us6 corredor no quiera admitir que el contrato que firmé para cerrar la transaccibn
adolecia de fallas o talvez no le daimportanciaal contrato. Si hay un corredor de por
;uedio, las expectativas cambian respecto a los problemas que puedan suscitarse
{luego de latransaccion. Ignorando estas conjeturas y dado que los porcentajes son
jbqueﬁos podemos decir que no se presentaron mayores problemas luego de la
?‘ansaccién.

§Acmalmente, debido entre otras razones, alainestabilidad de precios quizas |as
percepciones relativas al precio y ladisonancia cognoscitiva varien. No siempre [os
'p'oblemas que puedan surgir luego de la transaccion se deben al mal manejo dela
, #isma, ya sea por parte del corredor o del propietario, pues un contrato impecable
f- puede ser incumplido y quien incumple un contrato no necesariamente es
;invergﬁenm, puede ser que simplemente tuvo problemas deliquidez.
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Con relacion alo que esperan |os propietarios de un corredor, la mayoria le otorga
mayor importancia a la seriedad que debe ofrecer un corredor, seguido por la
expectativade que el corredor |e consiga precios venta 0sos por su propiedad, luego
el propietario espera que € corredor le encuentre lo que necesita'y finamente que le
brinde asesoria. Ver Figuras 41y 42 Propietarios, en el anexo. Esinteresante este
resultado que refleja e anhelo de encontrar seriedad por encima de lo economico.

3.5 Anailisis de los resultados de la encuesta a clientes

Vale recordar que por cliente debe entenderse a aquella persona que demanda o
demando un bien raiz, haya o no usado corredor. Tanto el cuestionario de la encuesta
para los clientes como |os cuadros con los resultados de la misma constan en €
anexo. De dichos resultados resaltamos los siguientes:

L as edades de | os clientes encuestados |as distribuimos en rangos. El 4 1% de los
encuestados son mayores de 46 afios, €l 16% tienen entre 36 y 40 afios, € 16% tienen
entre 41y 45 afios, € 15% son menores de 30 afios y € 12% tienen entre 31y 35
aflos.

El 84% de | os clientes encuestados son casados. Sin embargo, a igual que cuando
analizamos |os resultados de la encuestaal propietario, creemos que estos resultados
son relativos ya que laedad y € estado civil son variables que dependen del tiempo y
no estamos determinando la edad ni el estado civil que tenia e cliente cuando
demandé una propiedad.

El 79% de los encuestados no uso corredor para buscar |a propiedad que demandaba.
Este dto porcentgje corrobora |os resultados de la encuesta a corredor donde e 35%
sefiala |a falta de clientes como @l principal problemadel corredor. De este 79%, el
83% delos clientessefiala que Nousé corredor porgue no tuvo necesidad. Tansélo &
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4% rehuso buscar corredor para evitarse € pago de comision. Ver, en € anexo,
Figura 6 Clientes.

De los que no usaron corredor, e 38% supo de la propiedad por contacto directo con
el propietario. De los que si usaron corredor, € 56% supo de este por referenciasy €
30% por la prensa. De |os que usaron corredor, para el 77% las propiedades que le
fueron mostradas si se gjustaban a precio, para el 88% si estaban en € sector
requerido y parael 74% si teman las caracteristicas solicitadas. Estos resultados nos
dan una claraidea de como € corredor manejo a cliente pero desde la perspectiva de
éste ultimo, pero también pueden ser indicadores de que la ofertainmobiliariano se
gjusta a la demanda en los términos sefialados, esto es, precio, sector y
caracteristicas.

El 12% de los clientes que usaron corredor sefiala que el corredor les pidio firmar
constanciade lavisitaala propiedad. Este bajo porcentaje puede explicar un poco
porqué le resulta dificil al corredor reclamar a propietario una comision que se niega

apagar.

De los que usaron mas de un corredor, & 52% sefiala que una misma propiedad le fue
ensefiada pOr dos 0 mas corredores. Este resultado corrobora una de las falencias del
sistema de corretgje. De este 52%, e 21% no advirtié a corredor que ya sabiade la
propiedad através de otra persona. Esta omisién puede dar cabida a problemas
posteriores.

El 78% de los clientes que recurrieron a corredor cerraron latransaccion, es decir,

compraron o tomaron en arriendo una de |as propiedades mostradas por €l corredor.

De este porcentaje, para el 67% la propiedad se gjustaba al precio requerido, parael

76% estaba en € sector solicitado y parael 72%1a propiedad tenia |as caracteristicas
solicitadas.
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El 59% de los clientes que cerraron transaccion con intermediacion de corredor
desconoce si e propietario pago o no lacomision y € 33% desconoce i dos 0 més
corredores reclamaron comision por €l cierre de una misma transaccion. Estos
porcentgjes revelan una falta de comunicacion entre corredor y cliente luego de
cerrada |a transaccion.

Segun el cliente, sélo el 10% de los propietarios |o contacto directamente para
pasarse por alto a corredor. El 64% de los que no usaron corredor lograron cerrar la
transaccion.

L ainformacion obtenida acercadelas caracteristicas delas propiedades demandadas
por |os clientes encuestados nos sirve de manera referencial debido a que la demanda
registrada no corresponde necesariamente a un mismo periodo, por gemplo en la
distribucion de la demanda por zonas los barrios mas demandados son Ceibos y
Urdesa pero podria ser que lademanda actual esté concentrada en otro sector.

Lademanda general en la Alborada es del 8%, porcentaje que cae al 4% cuando se
considera sdlo la demanda que uso corredor. Se podria deducir que los interesados en
propiedades ubicadas en la Alborada prefieren no recurrir a corredor, pero esta
deduccion no seria concluyente porque el decremento porcentual podria deberse a
otras razones.

De los que demandan viviendas, el 24% demanda de dos dormitoriosy de los que
cierran transaccion € 13% compro o alquil6 viviendas de 2 dormitorios. Podria
deducirse que hay una demanda insatisfecha para viviendas de dos dormitorios pero
también podria ser que & demandante cambio de parecer ala hora de comprar o
aquilar y prefirié una vivienda de tres dormitorios porque quizas la diferenciade
precios no erasignificativa. De los que usaron corredor y cerraron latransaccion, €l

7% comprd o aquild viviendas de dos dormitorios. Podria deducirse que es mas fécil

cerrar transacciones de viviendas de dos dormitorios sin el concurso del corredor
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debido a que la demanda supera a la oferta, como también podria ser porque, dado
que una vivienda de dos dormitorios es més barata, €l propietario no laentrega a
corredor paraevitar el pago de una comision que le mermaria su ingreso. Por estay
otras razones, para definir |as caracteristicas de la demanda inmobiliaria nos
basamos, d igua que parala oferta, en los resultados de la encuesta a corredor.

Acercade como califica €l cliente el servicio quelebrindd el corredor, € 34% opina
que fue bueno, & 28% lo califica como muy bueno, e 22% como regular y € 16% lo
califica como excelente. Obviamente la calificacion que otorgan los que lograron
cerrar transaccion con laintermediacion del corredor lo califican mejor.

El 80% de los clientes asegura que el corredor hizo seguimiento de la transaccion
hasta su perfeccionamiento. Apenas el 5% de |os que cerraron transaccién manifiesta
que tuvo algin problema posterior alatransaccién. De |0S que cerraron transaccion
usando corredor, el 12% afirma haber tenido problemas posterior a cierrey de los
que cerraron sin corredor solo e 3%.

Con relaciona lo que esperan los clientes de un corredor, |amayoria |e otorga mayor
importancia a la seriedad que debe ofrecer un corredor, seguido por la expectativa de
que €l corredor le consiga una propiedad con precio ventajoso, luego el propietario
esperaque el corredor |e brinde asesoria y finalmente que el corredor le encuentrelo
que necesita. Y a sea paralos que usaron corredor como paralos que no lo usaron la
expectativa de encontrar seriedad es o que prima. Ver Figuras 49 y 50 Clientes en €
anexo.

Lastablasy graficos que indican los cruces que relacionan el estado civil del cliente
VvS. tipo de propiedad demandada o vs. zona demandada, véase Figuras 51 a 58
Clientes en el anexo, esinformacion referencial, pues el estado civil delapersona
puede variar en € tiempo.



|

3

61

3.6 Demanda potencial

Al hablar de lademanda potencial parael corredor de bienes raices debemos
considerar tanto la oferta como la demanda inmobiliaria debido a que estos
elementos son indispensables para que €l corredor pueda ofrecer sus serviciosy
ganar sus honorarios.

La demanda potencia que viene dada por las propiedades, comprende:

« Las propiedades que estan en cartera de |os corredores.

De acuerdo ala encuesta realizada a | os corredores, estas propiedades estan
localizadas mayoritariamente en la que denominamos para fines précticos zona
norte y que comprende Urdesa, Los Ceibos, Colinas de los Ceibos, Olivos,
Kennedy, Kennedy Norte, La Alborada, Garzota, etc. Los porcentgjes de la
distribucién por zonas ya los mencionamos y constan en e anexo, Figura 6
Corredores.

L as propiedades que, estando disponibles para venta o renta, no han sido
entregadas aningiin corredor, pero que el corredor puede “enganchar”.

Propiedades que pueden ser promovidas a fin de ofertarlas en el mercado
inmobiliario.

Propiedades que pueden ser construidas para ofertarlas en el mercado
inmobiliario.

Para todos los casos, |as propiedades deben reunir las caracteristicas que satisfagan a
mercado objetivo.

La demanda potencia que viene dada por los clientes inmobiliarios, comprende:

« Todos aquellos que requieran propiedades, hayan o no acudido a corredores
profesionales.
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o Personas alas que se las puede motivar a que requieran propiedades.

Para todos los casos, |os clientes deben reunir las caracterkticas socioecondmicas
compatibles a la oferta inmobiliaria.

Una de las actividades que debe cumplir € corredor de bienes raices es promover
tanto la oferta como la demanda inmobiliaria. Para ello puede valerse de muchos
recursos (ue van desde publicar un anuncio por laprensa hastarealizar gestiones mas
complgjas. Lainformacion que tiene el corredor respecto d tipo de propiedades que
el consumidor demanda debe ser transmitida a los constructoresy a sistema
financiero a fin de que se genere la oferta que satisfaga la demanda insatisfecha.

3.7 Anélisis de la competencia del sistema formal de corretaje

Como yalo sefialaramos, €l sistemaformal de corretge compite con todo un sistema
informal. Son muchas |as maneras de comprar, vender o alquilar una propiedad sin
ninguna intermediacion; como cuando € propietario y € interesado entran en
contacto directo gracias aun cartel o anuncio de prensa publicado donde se anuncia
laventa o aquiler de la propiedad, o cuando uno de los dos propone a otro la
transaccion y esta se Ileva a cabo hasta feliz término.

En ocasiones existe una especie de intermediacion pero gratuita, es decir sin pago de
comision y ocurre cuando propietario y comprador o arrendatario se ponen en
contacto gracias alaintervencién de un tercero que informo al uno y/o al otro dela
intencion de llevar a cabo latransaccion. A su vez esta tercera persona pudo haber
obtenido la informacién de cualquier medio, a saber, un cartel, un anuncio, una
conversacion, etc.
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También existen personas naturales o juridicas que fungen de corredores
profesionales sin serlo y gercen la actividad de corretgje sin cumplir las
disposiciones legales y reglamentarias que la ley seftala. Normal mente cobran una
comision inferior ala que cobrael corredor profesional. Entre este grupo tenemos a
la fuerza de venta de los constructores, a ciertos bancos, a cualquier persona que con
un teléfono y un escritorio realiza desde su casa u oficina actividades de corretgje. A
los comisionistas casuales que aprovechan una circunstancia especial u oportunidad
que se les presenta para cobrar una comision muchas veces solo por poner en
contacto a propietario con €l interesado.

Generamente | as personas que gercen el corretgje informal no acompaiian al cliente
hasta el término de la transaccion, ni hacen las gestiones ni tramites que la faciliten.
Cuando se trata de un arriendo, generalmente |os corredores informales no redactan
el contrato, ni se encargan de encauzar su inscripcion, sino que delegan esta tarea al
abogado de alguna de las partes. No asesoran como es debido d cliente inmobiliario,
tanto a propietario como al interesado, ni ofrecen Otros servicios como realizar
avallos, etc.
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3.7.1.1 Competidores potenciales

El corretge electrénico puede sonar como unaverdaderaamenaza s se
desconocen |os procesos operativos que habria que superar para hacerlo
operativo. El Internet puede ser una herramienta para comunicar la ofertao
demanda de un bien raiz, como también o esla prensa o un cartel exhibido
en la ventana de una propiedad. No se compran bienes raices solo por
catdlogo. Tarde o temprano el demandante tendra que conocer |a propiedad y
alguien debera mostrarsela. Si un sitio en Internet of ertara propiedades para
gue €l mismo propietario las muestre, no se trataria de un corretaje
electronico. Simplemente €l propietario se estaria valiendo del Internet para
comunicar su oferta. Si e propietario de la pagina (Web Master) llevaraalos
interesados a conocer |as propiedades, seria un corredor que se anuncia a
través del Internet. Este eventual corredor tendria que tener amuchos agentes
trabajando para él y aun asi podria no abastecerse si |os demandantes son
muchos. El servicio no tendria muchas posibilidades de ser bueno. Ademas
existiria més riesgo de que € interesado acuda directamente donde €l

propietario a obtener datos mas especificos sobre la propiedad. Por otro lado,

quizas muchos propietarios se resistan a la idea de que cuaquier persona
conozca que esta ofertando sus propiedades. El propietario podria sentir
temor de ser victima de la delincuencia, podria querer ocultar que su
propiedad tiene mucho tiempo sin venderse, €tc.

En algunos paises como Argentina existen sitios como la pagina
http://www.alquilarocomprar.com.ar/index.html que ofrece un listado de
agencias de bienes raices. Al ingresar en la pagina de alguna de estas agencias
se obtiene informacion de las caracteristicas principales de la propiedad en
oferta pero sin fotos, €l interesado tiene que contactar con laagencias desea
mayores informes. No se puede copiar € listado de propiedades que aparece
en pantalla pues la paginaesta protegida paraimpedir esta accion.




En Ecuador, la pagina www.clasificadosecuador.com no ha dado ningin
resultado positivo, segun € mismo Luis Manrique, corredor profesional

responsable de la pagina. Entrando a dicha pagina pudimos constatar que
ofrecen demasiados detalles de |as propiedades que of ertan, por ejemplo de
un departamento en alquiler en la Av. Francisco Orellana, decia que tenia
“acceso alas areas comunales del Hilton Colén™. Estainformacion permitira
acualquiera caer en cuenta que se trata de alguan departamento situado en
algunade las dos Torres de Departamentos que estan ubicadas junto al

mencionado hotel y tanto el interesado como cualquier corredor podrian
acudir directamente d propietario.

3.7.1.2 Proveedores y Clientes Inmobiliarios

En este andlisis de Porter, denominamos proveedores a aquellos que entregan
sus propiedades al corredor y a aquellos que acuden al corredor demandando
propiedades; y denominamos clientes inmobiliarios a los que, habiendo
recurrido al corredor, logran cerrar la transaccion esperada, sea de compra:
venta o de alquiler. Por |o tanto, los aqui denominados clientes inmobiliarios
son un subconjunto de los proveedores. Lo ideal seria que la diferenciaentre
los dos conjuntos sea un conjunto vacio. Como ya lo mencionaramos, |a
persona que recurre a un corredor pertenece a un nivel socioecondmico medio
o dtoy las motivaciones que la llevan a utilizar 1os servicios de un corredor
pueden ser muy variadas. Lo que debemos determinar en este analisis de
Porter es €l nivel de poder de negociacion que existe entre los corredores 'y
estas personas durante todo € proceso.

En el tiempo, podemos definir las siguientes etapas.

« Antes de que recurran a corredor
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¢ Cuando recurren d corredor

« Cuando € corredor hace el corretgje de lapropiedad o busca la propiedad
demandada

o Cuando secierralatransaccion

« Luego de cerrar la transaccion

En la primera etapa, el papel del corredor es el de conquistar a los aqui
denominados proveedores y es en la que no solo compite con las otras
aternativas de intermediacion sino donde puede promover propiedades y
realizar gestiones tendientes a generar y/o facilitar la ofertay la demanda
inmobiliaria. Laevaluacion del desempefio del corredor en esta etapaes unica
para ca& corredor; sin embargo, de manera general, podemos decir que
actualmente el corredor profesional no esta haciendo todo |0 que deberia
hacer. Si bien es cierto que existen aspectos que el corredor no puede
controlar, como lo son € grado de liquidez del demandante, las caracteristicas
de la ofertainmobiliaria, o las limitaciones de los créditos, el corredor
profesional si podria |legar aalcanzar ciertarepresentatividad que se traduzca
en un reconocimiento de sus opiniones que influirian en la toma de decisiones
de terceros.

En |a etapa en que | as personas recurren a corredor, el poder de negociacion
seinclinara para uno u otro lado dependiendo de | as circunstancias,
caracteristicas, necesidades y motivaciones de las partes. De manera generd,
el corredor debe reunir todalainformacion de los aqui llamados proveedores
y formalizar |as condiciones en que serealizara €l corretaje. Esta etapaexige
mucho profesionalismo y organizacion. La gran mayoria de los corredores
cumple bastante bien sus funciones.

En laetapa en la que € corredor realiza propiamente el corretge dela
propiedad 0 busca la propiedad demandada, € poder de negociacion no se
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inclina para el corredor pues éste no puede exigir que alguien se interese por
una propiedad determinada ni que se dtere el precio o las condiciones de
pago, pero si puede influir en la toma de decisiones haciendo las
observaciones que fueren pertinentes o presentando soluciones alternativas a
fin de superar 10s obstaculos que impiden e cierre de una transaccion.
Evaluar s los corredores formales cumplen o0 no con sus funciones en esta
etapa es muy complgo. Un mismo corredor puede desempefiarse de
diferentes maneras. Sin embargo en la investigacion que realizamos, y que
exponemos mas adelante, observaremos que la mayoria de |las personas que
acudieron a corredor cdifican su servicio como muy bueno.

Cuando ya se cierra la transaccion, €l corredor debe de manera imparcial
velar por los intereses de las partes contratantes, no solo de quien le pagarala
comision. Para ello, ademas de estar debidamente capacitado, debe tener la
moral bien puesta para actuar correctamente. Respecto a |a evaluacion del
corredor profesional en esta etapa valen |los mismos comentarios hechos para
la etapa anterior.

Desde |a perspectiva competitiva, luego de cerrada la transaccion, €l corredor
esta, por obvias razones, en una situacion ventajosa sobre |os deméas medios
por los que se encuentran la ofertay la demanda inmobiliaria para ofrecer el
Servicio post-servicio.

3.7.1.3 Competencia

Cuando €l clientey €l propietario se buscan por sus propios medios, yaseaa
través de anuncios, carteles o recurriendo a parientes, amigos y conocidos, no
hay propiamente un servicio de corretge que alguien esté ofreciendo; lo que
existe esla utilizacion de medios que permiten un contacto. Visto asi, estas
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modalidades no congtituirian una competencia para € corredor formal; pero s
consideramos que, debido a estos medios, e universo de los aquf llamados
proveedores se reduce, entonces sf constituye una competenciay es por esta
raz6n (ue constacomo tal.

Sobre los corredoresinformales, esto es, aquellos que gjercen el corretgje sin

estar debidamente acreditados, generalmente no tienen € mismo nivel de
capacitacion que un corredor profesional y por consiguiente el servicio que
ofrezcan no estara a la par que e que puedan ofrecer los profesionales. Es
comun que | os corredores informales se dediquen a un nicho del mercado y
cobren comisiones menores. Un corredor informal no ofrece toda la gama de
servicios que puede ofrecer un corredor profesional. Algunas empresas
constructoras montan su oficina de ventas y sus agentes sélo se dedican a
vender las propiedades construidas por la empresa. En estos casos, las
actividades concernientes a corretaje como enganchar |a propiedad, hacer €l

contrato de compromiso de pago de comision, coordinar con €l propietario las
citas, etc. no se llevan a cabo por obvias razones. El agente puede no ser
objetivo pues se debe a propietario, trabgja para €. Los contratos de compra-
venta que se realicen pueden beneficiar ala empresa constructora. La
Corporacion Alborada, por ejemplo, tiene agentes inmobiliarios que solo
venden |as propiedades que ella construye.

Por otro lado, €l propietario o e demandante que acude donde estos
corredores informales no tiene porqué conocer si esta 0 no frente a un
corredor acreditado como profesiona y la percepcion que tenga del servicio
recibido de ellos, sea buena o mala, afectaralaimagen del corredor
profesional. Ha faltado comunicacion para que el propietario y € demandante
conozcan ladiferencia entre los corredores profesionales y losinformalesy
entre los servicios que ofrecen, asi como las implicaciones, ventajas, riesgos,
efc. que trae consigo & recurrir aunos 0 a otros.
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Sobre lasinstituciones financieras que tienen departamentos o compa#ias
dedicados ala venta de hienes raices podemos decir que tampoco cumplen
todas |as actividades que atafien al corredor profesional y se pueden presentar
|os mismos inconveni entes que sefialamos pueden ocurrir con los corredores
informales.

La principal institucion financiera que se dedica a bienes raices es e Banco
de Guayaquil con Multibienes BG, que promueve la venta de propiedades en
Ceibos Norte y Rio Guayas Club, Cuando, en lainvestigacion preliminar que
realizamos, entrevistarnos a personas con experiencia en e mercado
inmobiliario, uno de dllos, € Ing. Bolivar Pastor, nos manifesté que a su
criterio laincursidn de los bancos en bienes raices y la creacion de los WC
(Unidad de Valor Constante) mataron el negocio inmaobiliario. Nosotros
pensamos que fue un duro golpe pero no mortal.

3.7.1.4 Sustitutos

Creemos que no existen sustitutos para €l servicio de intermediacion que

ofrece un corredor profesiona de bienes raices.

3.8 Andlisis FODA del sistema formal de corretaje de bienes raices

Pararedlizar €l siguiente andlisis FODA nos hemos basado en la informacién
secundaria 'y primaria recabada en nuestro estudio de mercado.
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3.8.1 Fortalezas

El sistemaformal de corretaje de Bienes Raices tiene algunas fortalezas. Es un
sistema establecido que cuenta con una base de clientesinmobiliarios. Esto
implica que posee el producto y el consumidor, la ofertay la demanda. Los
mejores corredores de la ciudad, con experienciay profesionalismo, forman parte
del sistema.

El corredor formal tiene el reconocimiento y respaldo de laley en cuanto al libre
gjercicio de su profesion.  Los valores que corresponden a honorarios
profesionales estan aceptados y estipulados por laley. Los corredores formales,
cuentan con una asociacion. Esta asociacion trae consigo las ventajas implicitas
gue una asociacion ofrece: aglutina a sector, permite |a realizacién de
actividades tendientes a alcanzar 10s objetivos comunes de los asociados y ofrece
un respaldo a sus asociados. Este respaldo comprende no solo la asesoria que €
corredor pueda necesitar sino que, ante cualquier conflicto de intereses, el
corredor puede acudir alaasociacion adenunciar el proceder dealgiin colega.

L os corredores formal es cuentan con un cédige de ética profesiondl.

Si se presentara algun conflicto con € propietario que se negara a cumplir algan
contrato realizado, e corredor formal puede solicitar la intermediacion de ta
Camara de Comercio, pues existe laley de mediacion de arbitrgje que la aplica
esta institucion. La autorizacion dada por e propietario se vuelve un titulo
gjecutivo.

No todos los servicios y garantias que ofrece un corredor profesional pueden ser
ofrecidos por los corredores informales ni por otros medios que existen para que
se encuentren la oferta y la demanda inmobiliaria, como pueden ser carteles
exhibidos en la propiedad, anuncios en la prensa, etc. Los corredores
profesionales tienen mayores posibilidades de poder ofrecerle a cliente que las
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transacciones que se redicen con su intermediacion estardn mejor encaminadas
en cuanto a celeridad en los tramites, contratos correctamente elaborados,
asesoria permanente, etc. Un corredor que gjerce su profesion debidamente hara
el seguimiento de toda |a transaccién hasta su perfeccionamiento. Este
seguimiento incluye verificar s la propiedad que se corre tiene algin problema
legal, S el sector seinundaen algunaépoca del afio, S hay malavecindad, si €
cliente es sujeto de crédito, €tc.

Uno de |os pasos mas dificiles en el proceso de compraes el cierre. Es comun

que por un mal manejo se eche a perder unanegociacién. Cuando el propietario
esta muy ansioso por vender puede transmitir su ansiedad y cometer graves
equivocaciones que se pueden traducir en no cerrar €l negocio o cerrarlo en
condiciones menos favorables. Por otro lado e demandante no siempre sabe lo
(ue quiere o no visuaiza las aternativas con las que puede contar. Muchas veces
tiene prejuicios o paradigmas respecto a determinados aspectos como pueden ser
el sector geografico, € tipo de propiedad (villavs. departamento), etc. El

corredor profesional experimentado puede manejar bien estas situaciones
logrando que se rompan ciertos esquemas o proponer soluciones. A veces sélo
tumbando o levantando una pared se puede resolver un problema. El buen
manejo entonces se aplica tanto hacia e ofertante como hacia el demandante,

quienes no siempre son buenos negociadores. En el caso que €l ofertante o €

demandante resulte excelente negociador, & buen corredor toma parte activa en
la negociacion afin de que no haya vencedores ni vencidos sino satisfaccion
mutua.

Otra de las fortalezas que posee un corredor son |os contactos y relaciones que
posee para conseguir clientes de empresas importantes del medio. El corredor
sabe qué compaitias SON buenas pagadoras, que clientes son buenos, etc. Si no
conoce con antelacion a cliente, de todas maneras puede realizar una
investigacion y hacer un seguimiento. Por tanto tiene mejores posibilidades de
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poder ofrecer al propietario € tipo de cliente que busca Asi también tiene
mejores posibilidades de poder ofrecer a cliente d tipo de propiedad que éste
busca en términos de tamafio, sector, etc. y satisfacer cualquier necesidad
especia que €l cliente tenga. El corredor muchas veces juega el papel de
psicélogo Y capta |as necesidades real es que motivan una compra, 10s gustos, etc.
También establece qué es lo que definitivamente no le agrada al cliente para no
hacerlo perder € tiempo.

El corredor profesional puede ofrecer la posibilidad de conseguir precios
ventg0sos pues cuenta con mucha informacion tanto de las propiedades como de
sus clientes que tiene en cartera. Si alguien esta desesperado por vender, el

corredor tiene mas opciones de poder ofrecerle a comprador una propiedad a
muy buen precio y el comprador quedara muy satisfecho, pero deben mangjarse
estas situaciones con mucha éticay hallar un término justo, solo asi la
satisfaccion sera para todos.

En la encuesta a cliente que recurrid a corredor, € 78% afirma que las
propiedades mostradas se gjustaban a precio, el 88% seflala que las propiedades
si estaban en el sector solicitado y el 74% indica que las propiedades mostradas
por €l corredor si tenian las caracteristicas requeridas. Respecto asi € corredor
hizo 0 no e seguimiento de toda la negociacion, el 83% de los propietarios y €l
80% de los clientes afirman que €l corredor si 10 hizo. Todos estos porcentajes
son bastantes satisfactorios.

El nivel de eficienciadel sistema es otra de sus fortalezas pues el 71% de los
propietarios que entregaron su propiedad al corredor logro venderla o aquilarla.
De los que no entregaron su propiedad a ningun corredor, el 59% logro su
cometido. Por €l lado de los clientes, el 78% de los clientes que recurrieron a
corredor compraron 0 tomaron en arriendo a guna de las propiedades mostradas
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por €l corredor; de los que no recurrieron, el 64% logro cerrar Su negociacion.
Lasdiferenciassonsignificativas.

Todos los servicios que el corredor le ofrece a cliente que requiere una
propiedad son una fortaleza porgue su precio es cero. El cliente tiene la
oportunidad de conocer las propiedades, recibir asesoria, etc. de manera gratuita.
Son muy raras las ocasiones en que el corredor le cobre a cliente agin valor por
transportacion o publicacion de anuncios por la prensa.

El contacto persona también ocurre entre corredor y propietario. El corredor
conoce las necesidades y problemas del propietario. La asesoria que éste recibe
es gratuita pues solo cuando se cierralanegociacion el propietario esta obligado
a pagar lacomision.

L os corredores formales cuentan con la ventgja de poder solicitarse entre ellos €l
cliente o la propiedad que necesitan en miras de poder cerrar una transaccion. De
cerrarse, obviamente |0s honorariosseran compartidos, pero lo importante es que
gracias alautilizacién de este recurso selogra € cierre de la negociacion que
interesa a todas |as partes.

Los resultados de las encuestas reflgjan que, en términos generales, €

consumidor esta satisfecho con los servicios recibidos. Y esto constituye una
fortaleza. Un consumidor satisfecho es lamejor publicidad para un producto o
servicio. En el anexo, en laFigura 8 Clientes, vemos que &l 56% de los clientes
que recurrieron a corredor 1o hizo por referencias de terceros. El 85% de los
clientes que lograron cerrar transacciones con intermediacion de corredor
califican sus servicios entre excelente y bueno, igua caificacion la otorga € 78%
de los que no o lograron. Los porcentajes respectivos de |os propietarios son
84%y 93%. Ver Figuras 45y 46 Clientesy Figura 38 Propietarios.
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3.8.2 Oportunidades

Actualmente |as comunicaciones el ectrénicas ofrecen todo un mundo de
oportunidades. En lo concerniente al sistema de corretaje, debe aprovecharse al

maximo latecnologiay valerse de ella para que |os procesos inherentes a las
actividades de correduria de cada agencia sean mas eficientes, |0 que se traducira
en mayores beneficios econdmicos pues se incrementaran |os clientes
inmobiliarios (propietarios e interesados) y, por ende, las posibilidades de cerrar
transacciones.

Dada la necesidad que tienen los constructores de vender sus obras, los
corredores deben investigar cuales son realmente |os requerimientos de la
demanda a fin de transmitir esainformacion alos constructores. Para que las
sugerencias del corredor sean escuchadas y tenidas en cuenta por los
constructores, es necesario que la informacién en la que sustenten sus
consi deraciones sea fruto de una investigacion seriay correctamente disefiada,
tabulada y evaluada. Ademas es necesario hacer muchas relaciones publicas en
los colegios de arquitectos y de ingenieros, en las compafifas de |os grandes
constructores, en las Universidades, en |as Camaras y en cuanto forum sea
Necesario.

La crisis economica del pais hallevado a muchos atomar ladecision de vender
sus propiedades, pero esa misma crisis dificultala venta pues € potencial
comprador no tiene como pagar. No solo lafaltade liquidez es un problemasino
|a falta de créditos. Pero todas estas dificultades deben ser vistas por el corredor
como una oportunidad, pues ahi estan la ofertay la demanda queriendo
encontrarse. Es cuestion de trabajo, creatividad, relaciones publicas, €tc.; en
definitiva, es cuestion de marketing. Quizas un objetivo ambicioso sea aspirar
que €l corredor pueda influir en el sistema financiero, que se consideren sus
propuestas de planes créditos, que €l sistema financiero consulte a corredor para
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evaluar un proyecto inmohiliario, etc. La oportunidad de lograr dicha influencia
existe y para aprovecharla es necesario que se disefien e implementen las
acciones pertinentes.

En la encuesta que realizamos a corredor, € 78% esta dispuesto a entregar a una
base de datos las propiedades que tiene enganchadas.

Actuamente € 44% de | os corredores comparte comisidn una de cada cinco
transacciones que cierray e 38% comparte comision una de cada cuatro
transacciones. Estos porcentajes explican un poco el porqué de la predisposicion
positiva de |os corredores respecto a su participacion en una eventual base de
datos, predisposicion que se debe aprovechar y canaizar a fin de implementar un
mecanismo correctamente disefiado que permita optimizar el numero de
transacciones.

3.8.3 Debilidades

Las dternativas existentes para informarse acerca de la ofertay la demanda
Inmobiliaria como anuncios de prensa, carteles exhibidos en la propiedad, etc.

resultan menos costosas, a menos para el propietario, que el pago de una
comision. Asi también, muchos “corredores’ informales suelen estipular
comisiones inferiores a las solicitadas por e corredor formal.  Por tanto,
aparentemente la principal debilidad que tiene el sistema formal de corretaje de
bienes raices seria el precio que cobra. Sin embargo, como se vera mas adelante
en la matriz importancia resultado, |as personas consideran este aspecto como
pOCo importante, por tanto estariamos frente a un falso problema. Segan |os
resultados de la encuesta al propietario, |0s que no recurrieron a corredor por
evitar el pago de comision constituyen el 9.7%, porcentaje que no debe ser
considerado como un problema. Seguin la misma encuesta, €l 79% de los



77

propietarios que entregaron su propiedad al corredor estuvo de acuerdo en pagar
la. comision solicitada. Este porcentgje ratifica que el precio no es una debilidad.

Puede ocurrir que los clientes no acudan a corredor porque piensen que, como €l

propietario va a tener que pagar comision, va a resultar menos probable poder
regatear con éxito. Pero no todos los clientes demandantes piensan asi y mas bien
acuden a corredor porgue saben que no les costara naday que van a poder
conocer muchas propiedades. Visto asi, €l precio yano seria una debilidad ni un
falso problema sino una fortaleza porque por nada € cliente tiene acceso a mucha
informacion (ni siquiera paga la gasolina porque casi siempre se acude a las
visitasen el vehiculo del corredor).

Al corredor de bienes raices puede resultarle muy costoso anunciar las
propiedades que tiene en cartera 0 anunciarse constantemente para hacerse
conocer afin de que @ cliente inmobiliario acuda por sus servicios. En
contrapartida, €l cliente inmobiliario que no recurre a corredor obtiene gran
coberturaa anunciar sus necesidades especificas através de laprensa, etc. Enla
encuesta a propietario vemos que e 34% de los que no recurrieron a corredor
busco a los interesados a través de anuncios publicados en la prensa.

Toda persona que recurre a un corredor piensa que éste le va encontrar la
propiedad o € cliente que necesita. Espera celeridad, buenos precios, etc. v,
au