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RESUMEN

El presente estudio busca elaborar un plan de negocios para la
internacionalizacion de la marca Travi Bienes Raices a la ciudad de Lima, Peru. Para
esto se utilizé la metodologia del Plan de Negocios del Programa ManageMentor de
la Escuela de Negocios de Harvard. Su estructura consistio en una descripcion del
negocio mediante un andlisis interno de la marca por medio de FODA, antecedentes
del sector y competencia por medio de la herramienta PESTEL y las Cinco Fuerzas
de Porter, donde se detect6 la oportunidad de negocio de desarrollarse a este nuevo

mercado.

Se elabora el organigrama y el equipo de colaboradores que seran necesarios
para desarrollar operaciones en el extranjero. Asimismo, se desarrolla el plan de
operaciones, marketing y financiero para el presente plan de negocios. Se concluye
gue el proyecto de internacionalizacion a Per( es viable, debido a los resultados
favorables obtenidos en el flujo de caja proyectado con un VAN de $ 21.609,31 y un
TIR mayor a la tasa de descuento. A su vez, la empresa posee los recursos

necesarios para la internacionalizacion.

Se presenta la identificacion y evaluacién de riesgos con su respectivo plan de
mitigacion. También se incluye en el plan de negocios, el plan de implementacién con

una duracion de cuatro meses previo a la ejecucién de la internacionalizacion.

Palabras Claves: internacionalizacién en mercados latinos, franquicia inmobiliaria,

bienes raices.



ABSTRACT

This study seeks to develop a business plan for the internationalization of Travi
Bienes Raices to the city of Lima, Peru. For this, the Business Plan methodology of
the ManageMentor Program of Harvard Business School was used. Its structure
consisted of a description of the business through an internal analysis of the brand
through SWOT, antecedents of the sector and competition through the PESTEL tool
and Porter's Five Forces, where the business opportunity to develop in this new market

was detected.

The organization chart and the team of collaborators that will be necessary to
develop operations abroad are prepared. Likewise, the operations, marketing and
financial plan for this business plan is developed. It is concluded that the
internationalization project to Peru is viable, due to the favorable results obtained in
the projected cash flow with a NPV of $21,609.31 and an IRR greater than the discount

rate. In turn, the company has the necessary resources for internationalization.

The identification and evaluation of risks is presented with its respective mitigation
plan. Also included in this business plan, the implementation plan with a duration of

four months prior to the execution of internationalization.

Keywords: internationalization in Latin markets, real estate franchise, real estate.
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INTRODUCCION

Travi Bienes Raices es una franquicia inmobiliaria ecuatoriana, con mas de 6
afios en el mercado, y actualmente cuenta con 8 franquicias activas en la ciudad de
Guayaquil, y mas de 100 agentes inmobiliarios afiliados a la marca. Travi, tras
mantener un modelo de negocios exitoso en su actual mercado, busca expandirse a

nuevos mercados.

Ahora bien, en un informe del portal inmobiliario Properati (2021) revel6 que Peru
se ubica en el pais nUmero uno en mantener usuarios activos buscando vivienda
presentando un incremento del 12% de usuarios activos por semana durante el primer
trimestre del 2021 en comparacion a similar periodo del 2020. Ademas, la Sociedad
de Comercio Exterior del Pera (2022) informa que el sector inmobiliario crecio
progresivamente, cerrando al ultimo trimestre del 2021 con un 7,41% del PIB, y al 8
de febrero del 2023, el riego pais de Peru cerré en 1,95 puntos porcentuales,
ubicandose en el segundo pais mas bajo de la regién segun el Banco de Inversiones
de Peru (2023).

Al detectar esta oportunidad de negocio en el mercado peruano, Travi se plantea
la posibilidad de internacionalizacion a este pais, por lo que busca desarrollar un plan
de negocios de internacionalizacion de la marca Travi a Pera a través de franquicias
para el 2025, con el propésito de cumplir el objetivo propuesto por la marca de

desarrollarse en nuevos mercados.

La metodologia que se utilizara para la investigacion preliminar es una
investigacion descriptiva sobre el mercado inmobiliario peruano mediante informacion
recolectada de revistas y trabajos académicos que abarquen temas de
internacionalizacién de paises emergentes y el desarrollo inmobiliario en Perl. y para
el desarrollo del plan de negocios se utilizara la metodologia del programa Manage
Mentor de la escuela de negocios de Harvard con su estructura: descripcion del
negocio, analisis del entorno y competencia, plan de marketing, de operaciones,

financieros y de gestion con su plan de implementacion y mitigacion.

El estudio tendra como resultado el plan de negocios para la internacionalizacion
de la marca con la viabilidad de conseguir éxito evaluada desde el ambito financiero

y estratégico.
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CAPITULO 1

1.1. Planteamiento del problema

Travi Bienes Raices es una franquicia inmobiliaria que nace en Ecuador en el
2017 con una vision de crear servicio de bienes raices centrado en la atencion de
calidad a compradores y vendedores de propiedades inmobiliarias, un servicio
descuidado en el mercado ecuatoriano. A causa del recibimiento positivo del mercado
por este servicio innovador, Travi se plantea un modelo de negocios franquiciable que

después de 6 afos se prueba como exitoso.

Dentro de su plan de crecimiento Travi Bienes Raices tiene como objetivo
internacionalizar sus servicios a paises latinoamericanos con cultura similar a la
ecuatoriana con el fin de garantizar el funcionamiento de las operaciones en ese pais.
Debido a las oportunidades que presenta el mercado inmobiliario peruano después
de los efectos de la pandemia, con el crecimiento de operaciones inmobiliarias y
minimas restricciones de apertura de actividades econdmicas, Travi considera un

momento oportuno para la internacionalizacién de su marca en Pera.

Sin embargo, es importante recalcar que los competidores con oficinas
establecidas en Perd cuentan con una cuota de mercado importante. Segun
informacion actualizada de la ASPAI Asociacion Peruana de Agentes Inmobiliarias
(2022) actualmente se encuentra 484 Agentes Inmobiliarios habilitados y autorizados
a realizar el corretaje de Bienes Raices en Perq, de este grupo de profesionales un
54% se encuentran conformado parte de las dos Franquicias Inmobiliarias: Remax y

Century 21, y el 46% restante trabajan de manera independiente.
1.2. Formulacion del problema
Elaboracion de un plan de negocios para Internacionalizacion de Travi Bienes

Raices a Peru a travées de franquicias para el 2025.

1.3. Sistematizacién del problema
1.3.1. Objetivos de la investigacion

General

e Elaborar un Plan de Negocios para la internacionalizacion de Travi Bienes

Raices a través de franquicias en Peru.
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Especificos

e Diagnosticar la demanda existente para la internacionalizacion de la empresa
Travi Bienes Raices en Perd.

e Analizar los recursos econémicos, técnicos y humanos a considerar para la
generacion del plan de negocios.

e Determinar el estudio econdmico que permita la rentabilidad de la
internacionalizacion de la empresa de Travi Bienes Raices para los clientes

gue necesiten un servicio diferenciado en Pera.

1.3.2. Justificacion

Al ser Travi Bienes Raices una empresa franquiciadora, la cual sus ingresos
consisten en la venta de franquicias y el royalty por el uso de marca, su meta principal
es el crecimiento de franquicias activas, con el propdsito de que el royalty represente

la mayoria de sus ingresos y mantener la compafiia rentable a base de este rubro.

Dado que el mercado inmobiliario peruano se dinamiza, la inversion aumentara
en el sector y con ello incrementara las personas interesadas en entrar en el sector
como agentes inmobiliarios ofreciendo sus servicios. Visualizando la posibilidad de
crecimiento de inversiéon en franquicias inmobiliarias y formaciéon de nuevos agentes,
Travi busca captar este mercado con intencion de inversién en el sector de bienes
raices para que formen parte de la marca incrementado su nimero de franquicias y

con ellos ingresos para la marca.

Ademas, al mismo tiempo que aumenta sus ingresos con la apertura de nuevas
franquicias en Perd, incrementa el reconocimiento de marca dentro de Ecuador al ser
reconocido como una marca con funciones en paises externos y con potencial de

crecimiento, lo que conlleva a la apertura de nuevas franquicias en el pais de origen.

De modo que la elaboracion de este plan de negocio busca conocer la viabilidad
de la internacionalizacion de la marca a Peru y que funcione como guia para continuar
con la expansién a otros paises latinoamericanos con caracteristicas y mercados

similares.
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1.3.3. Alcance del problema

Se realiza un plan de negocios para la internacionalizacion de Travi Bienes
Raices a Peru a través de franquicias; con el fin de conocer la viabilidad del proyecto,
el trabajo investigativo esta centrado en Lima donde se encuentra la mayor cantidad

de bienes inmuebles que se estdn comercializando.

Debido a que el plan de negocios se centra en la ciudad de Lima, el estudio del
mercado y de los potenciales competidores del sector inmobiliario se enfoca en esta
ciudad, con la finalidad de ser especificos en la investigacion y no saturar de

informacion si se lo hiciera a nivel nacional.

Con respecto al analisis financiero se consideran los gastos por investigacion del
mercado peruano, apertura de oficina, contratacion de talento humano, equipo de
oficina, marketing y publicidad. Para el andlisis estratégico se asignara mayor

importancia a los ambitos social, politico, legal y econémico.

Cabe mencionar que la presente investigacidn presenta una evaluacion de
riesgos del plan de negocios a implementar con su plan de mitigacién, ademas del

plan de accion durante los tres primeros afios en el mercado peruano



16

CAPITULO 2

2.1. Antecedentes de la Investigacion

La internacionalizacion es un paso importante en un proceso de expansion a
nuevos mercados que muchas empresas emergentes apuntan, sin embargo, debe
existir un protocolo con procesos claros a seguir para asegurar el éxito de la
internacionalizacion. La investigacion realizada por Acosta (2020), examina y
redisefia el patron de internacionalizacion para el modelo de franquicias de servicios
especificos en su publicacion “Patron de internacionalizacion propuesto para el

modelo de las franquicias”.

Este estudio analiza los 2 ejes basicos de la internacionalizacion: grado de
similitud entre los paises extranjeros y nacionales, nimeros de paises extranjeros en
los que la empresa hace negocios, y los reestructura con 4 ejes propuestos: iniciativa
de internacionalizacioén, grado de tropicalizacion, tipo de franquicia y nimero de
locales en el exterior; basados en las respuestas de cinco especialistas en cargos

gerenciales de expansion internacional de diferentes ramas de negocio.

Por consiguiente, en el presente estudio se analizara estos ejes para encaminar

un proceso seguro a la internacionalizacion en Peru.

Asimismo, Ramirez-Hurtado et al. (2018) en su investigacion tiene como objetivo
estudiar los factores socioeconémicos que llevaron a varias franquicias espafiolas a
desarrollarse en mercados latinoamericanos, segun la base de datos obtenida y
procesada por la consultora Tormo & Asociados y la Asociacion Espafiola de

Franquiciadores.

El estudio muestra que los principales factores considerados por las franquicias
espafiolas son el potencial y madurez del mercado, su ritmo de crecimiento y la
cercania de culturas, medidos con indicadores como: riesgo pais, renta per capita,
nivel de desempleo, tamafo y densidad del mercado y la competitividad global, que
se consideran fundamentales en todo estudio de internacionalizacion. Por ello, para
la actual investigacion se examinaran los indicadores mencionados para calcular la

probabilidad de éxito de abrir operaciones en Pera.
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La investigacion realizada por Galhanone et al. (2019), analiza la importancia e
influencia de la mentalidad corporativa global como factor relevante en el éxito de las
franquicias internacionales y el porqué del bajo desarrollo internacional de las
franquicias brasilefias. Utiliza tanto una investigacion cualitativa como cuantitativa,
con una muestra de 104 empresas franquiciadoras: 32 franquiciadoras brasilefias con
operaciones internacionales, 53 con operaciones nacionales y 19 franquicias
extranjeras operando en Brasil para comprender la relacion de la mentalidad global y

la internacionalizacion.

Este trabajo se relaciona con esta investigacion debido a que confirma el vinculo
de la mentalidad corporativa global con la postura analitica, la asuncion de riesgos, la
agresividad empresarial, la postura situacional y la planificacion estratégica
(Galhanone et al., 2019), cualidades necesarias en un gerente franquiciado.

Revela mediante un analisis ANOVA que los franquiciados internacionales
operando en Brasil tienen una mentalidad global méas arraigada que los
franquiciadores brasilefios y que esta significativamente relacionado con la
experiencia internacional y expansion global, sin embargo, esta brecha ira
disminuyendo conforme las franquicias locales comiencen a arriesgarse y expandirse
adquiriendo mas experiencia, por lo que es necesario para esta investigacion aportar
recursos en la busqueda del gerente idoneo que tenga las cualidades y conocimiento

preciso del mercado peruano, para el éxito de la internacionalizacion a Pera.

Ademas de una buena eleccion del representante que operara en el extranjero,
es esencial conocer y administrar con eficacia un sistema de procesos y control para
una correcta relacién entre el franquiciante y los franquiciados, por lo que es
fundamental la investigacion que corresponde a Espinoza (2019), donde se enfoca a
mitigar los riesgos financieros para el franquiciante de una empresa peruana de
bienes raices, por ventas no reportadas de sus franquiciados y evasion del pago de
royalty. La investigacion se realiz6 a una empresa que pertenece al mismo giro de
negocio de la marca Travi Bienes Raices, que a la fecha contaba con 30 franquiciados
y un sistema de control ineficiente que perjudicaba a los ingresos de la empresa

franquiciadora.

La importancia que aporta este estudio con la investigacién en curso, se debe a

gue propone soluciones comprobadas bajo el modelo de control interno COSO, para
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la falta de un sistema de control operativo e interno para franquicias inmobiliarias, una
debilidad comun en el negocio de franquicias, que se pueden planificar en este plan
de negocios e implementar en los procesos actuales en Ecuador y en la
internacionalizacion a Peru, con sus propuestas de creacion de una comision de ética
conformada por propios franquiciados seleccionados y constatar con informacion
cruzada de los diferentes departamentos y visitas regulares a los franquiciados, la

veracidad de los reportes de ventas.

Por ultimo, el estudio realizado por Pacheco (2020), tiene como objetivo conocer
las cualidades de los intermediarios inmobiliarios y sus procesos de corretaje, donde
obtuvieron los resultados bajo una investigacién descriptiva con recoleccion de datos

por encuesta a 100 agentes inmobiliarios.

El estudio muestra que a pesar de que la intermediacion inmobiliaria esta
regulada por el Ministerio de Vivienda de Peru, el 51% de la muestra no estan
registrados ni tienen licencia para ejercer la actividad. Por otro lado, el 91% firman
contrato de intermediacion, pero solo el 45% firma con exclusividad y el 33% no lo
hace por no perder el cliente, lo que se considera una informacion importante para la
investigacion debido a que Travi Bienes Raices se caracteriza por solo correr

propiedades en exclusiva.

Otra informacién relevante es que el mayor volumen de cierres se da a
propiedades de nivel socioecondmico medio y medio alto, un target con el que Travi
esta familiarizado y que también en Ecuador representa la mayoria de sus ingresos.
Sin embargo, a comparacién con Ecuador, en Perd el 73% de los compradores
buscan departamentos, mientras que en Ecuador la mayoria de los bienes vendidos

sSon casas.

Por otro lado, la investigacion también revela informacion importante sobre los
compradores y vendedores de bienes inmuebles en Perl. Solo el 18% conoce el
proceso completo de compraventa de un bien inmueble, no obstante, el 73% conoce
parcialmente sobre el proceso teniendo falencias en el ambito legal. Con respecto a
las transacciones inmobiliarias, los vendedores prefieren hacerlos en moneda
extranjera, en délares la mayoria, para evitar el riesgo de la fluctuacién de la moneda
nacional, lo que representa una ventaja para nosotros ya que Ecuador maneja el délar

estadounidense.
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Esta investigacion aporta valor al estudio actual, ya que la informacion
recolectada muestra la situacion real en el mercado de los agentes inmobiliarios y
permite prever el nivel de competencia en la intermediacion de bienes raices en Lima
Metropolitana, ademas de entender el comportamiento de los clientes finales de las

transacciones inmobiliarias.

2.2. Marco Tebrico

Con el fin de entender el plan de negocios en sus aspectos fundamentales, se
recaba informacion de los textos bibliograficos disponibles en las bases de datos
indexadas y de plataformas como Scielo, Dialnet, Google Scholar y Harvard Business
Publishing Educacion.

2.2.1. Internacionalizacion de marca a través de franquicias
La internacionalizacién a través de franquicias es una estrategia popular para las
empresas que buscan expandirse en nuevos mercados extranjeros. La franquicia es
un modelo de negocio en el que el franquiciador otorga al franquiciado el derecho de
utilizar su marca, productos y servicios, asi como su know-how, a cambio de una tarifa
y un porcentaje de las ventas. La ventaja de la franquicia es que permite a la empresa

expandirse en mercados extranjeros con la inversion financiera y el riesgo limitado.

Una de las ventajas de la internacionalizacion a través de franquicias es que
reduce el riesgo financiero para el franquiciador. Sin embargo, para la
internacionalizacion a un mercado objetivo exterior es comun establecer las primeras
franquicias propias, con un experto en franquicias lo que garantice el funcionamiento
de operaciones y el crecimiento en este mercado, segun Calderén (2022), escritora

de la revista de negocios “Internacionalmente”.

Otra ventaja de la internacionalizacion a través de franquicias es que permite a la
empresa expandirse rapidamente en nuevos mercados extranjeros. Los franquiciados
pueden establecer nuevas ubicaciones de manera rapida y efectiva, y pueden
aprovechar la marca y el know-how del franquiciador para establecerse en el
mercado. Ademas, los franquiciados tienen un incentivo para el éxito, ya que su éxito
se traduce en éxito financiero para el franquiciador, lo que les hace dedicarse al

negocio y cumplir con los objetivos establecidos.
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Sin embargo, también existen desventajas como la dificil comunicacion y control
a los franquiciados, con el riesgo de perjudicar la reputacion de la marca por

decisiones tomadas unilateralmente por el franquiciado en su unidad de negocio.

2.2.2. Plan de Negocios
Segun la metodologia de la Escuela de Negocios de Harvard publicada en el
Harvard Business Review (2022), un plan de negocios es un documento que presenta
una descripcién detallada del negocio, incluyendo la propuesta de valor, el mercado
objetivo, la estrategia de marketing y ventas, las operaciones y logistica, el equipo de
gestion y las proyecciones financieras. El objetivo del plan de negocios es presentar
una vision clara y detallada del negocio, y proporcionar una herramienta para la toma

de decisiones estratégicas y operativas.

El plan de negocios es un documento clave para cualquier empresa,
especialmente para las nuevas empresas y aquellas que buscan expandirse en
nuevos mercados o lanzar nuevos productos o servicios. Este documento proporciona
un marco para la toma de decisiones, ayudando a identificar riesgos y oportunidades,
y puede ser utilizado como una herramienta de comunicacion para los inversores, los

clientes y los empleados.

El plan de negocios segun la Escuela de Negocios de Harvard tiene la siguiente

estructura (Harvard Business Review, 2021):

e Resumen ejecutivo

e Descripcion del negocio

e Antecedentes del sector

e Analisis de la competencia
e Andlisis del sector

e Organigramay equipo

e Plan de operaciones

e Plan de marketing

e Plan financiero

e Plan de riesgo y mitigacion

e Anexos Yy hitos

Representa una herramienta clave para la planificacion y gestion de un negocio

exitoso, y es esencial para asegurar la viabilidad y rentabilidad a largo plazo del
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negocio o proyecto en que se enfoque el plan de negocio. Para la implementacién del
plan de negocios al ambito inmobiliario, se sigue la misma estructura presentada

anteriormente.

2.3. Marco Contextual

Para poder ejecutar la internacionalizacion de Travi Bienes Raices a través de
franquicias al Peru, se debe conocer el entorno, oportunidades y amenazas del sector

en este pais.

2.3.1. Mercado inmobiliario peruano
En los ultimos afios, el sector inmobiliario en Pert ha experimentado un
crecimiento significativo debido al aumento de la inversibn en construccion, el
aumento de la poblacion y la mejora de la economia en general. En particular, las
grandes ciudades como Lima y Arequipa han visto un aumento en la demanda de

bienes raices, especialmente en areas residenciales y comerciales.

Segun datos del Banco Central de Reserva del Peru (2022), el sector de la
construccion ha tenido un crecimiento interanual del 6,9% en 2021, en comparacion
con el 0,7% en 2020, lo que refleja una recuperacion después de la pandemia de
COVID-19. Ademas, el precio de las viviendas ha aumentado en promedio un 5% en

el dltimo afio.

Sin embargo, el sector inmobiliario peruano todavia enfrenta desafios
importantes, como la informalidad y la falta de regulacion adecuada. La falta de una
regulacién adecuada ha llevado a practicas cuestionables en el mercado inmobiliario,
como la venta de tierras sin titulos de propiedad adecuados y la falta de proteccion

para los compradores.

En general, el crecimiento del sector inmobiliario en Peru ofrece oportunidades
interesantes para inversores y desarrolladores, pero también requiere una atencion
cuidadosa a la regulacion y la calidad de la construcciébn para garantizar la

sostenibilidad a largo plazo.

2.3.2. Estabilidad econémica en Peru
De acuerdo con las proyecciones del Banco Central de Reserva de Peru (2022),
el Producto Interno Bruto (PIB) del pais crecié en 2021 un 13,2%. Ademas, segun

Guillermo Olmo, corresponsal de BBC News Mundo en Peru, aclara que Peru lidera
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en Latinoamérica estabilidad econdmica, sin embargo, se debe a la solidez de
finanzas publicas y politicas econémicas, mas no por la situacion politica del pais.

Esta situacion econdmica favorable del pais se refleja en la capacidad adquisitiva
de los peruanos. En general, el Perl ha experimentado un crecimiento econémico
significativo en los ultimos afios, lo que ha contribuido a aumentar los ingresos y la

capacidad adquisitiva de muchos de sus habitantes.

Segun datos del Instituto Nacional de Estadistica e Informética (INEI) del Perq,
en el 2021 el ingreso promedio mensual de los trabajadores peruanos fue de
aproximadamente 1,733 soles peruanos, es decir, alrededor de 454 ddlares
estadounidenses, el doble del salario minimo en Peru de 930 soles peruanos, es
decir, 241 ddlares estadounidenses. Afirmando, que el crecimiento econémico del
pais ha contribuido a mejorar la capacidad adquisitiva de muchos peruanos en los

ultimos afos.

2.3.3. Inversién extranjera en Peru
La inversidn extranjera en Peru ha sido un factor importante en el crecimiento
econdmico del pais en las ultimas décadas. El pais ha implementado politicas para
atraer inversion extranjera, lo que ha permitido que empresas extranjeras inviertan en

una variedad de sectores en el pais.

Segun el Banco Central de Reserva del Pera (2021), en el primer semestre de
2021, la inversion extranjera directa (IED) en el pais alcanzo los US$ 2,277 millones,
lo que representa un aumento del 9,7% en comparacion con el mismo periodo del
afio anterior, donde los principales paises que han invertido son Estados Unidos,

Espafia, México, Japon y China.

Entre los sectores que han atraido mas inversion extranjera en el Peru se
encuentran la mineria, la energia, la manufactura, la construccién y el turismo. Cabe
agregar, que el gobierno peruano ha establecido politicas y medidas para fomentar la
inversion extranjera en el pais, incluyendo la simplificacion de tramites y la mejora de

la infraestructura.

A la par de la implementacion de politicas para la captacion de inversion
extranjera, Peru posee el segundo riesgo pais mas bajo después de Chile, segun

Scotiabank. (La Republica, 2022). Este indicador mide el riesgo que un inversionista
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asume al invertir en un pais en comparacion con una inversion libre de riesgo, como

los bonos del Tesoro de los Estados Unidos.

En comparacion con otros paises de América Latina, de acuerdo con datos del
indice EMBI (Emerging Markets Bond Index) de J.P. Morgan, a febrero de 2023, el
riesgo pais de Peru se sitla en torno a los 187 puntos basicos (pb). Esta cifra es
relativamente baja en comparacion con otros paises de la region, por ejemplo,
Argentina tiene un riesgo pais de alrededor de 1847 pb, Venezuela de 2231 pb y
Brasil de 232 pb.

2.3.4. Competencia inmobiliaria en Peru
La competencia inmobiliaria en Peru es intensa, con un gran nimero de empresas
gue ofrecen una amplia variedad de propiedades en todo el pais. La oferta de
propiedades en el Peru incluye desde apartamentos y casas hasta oficinas y locales

comerciales.

Sin embargo, el mercado inmobiliario peruano ha experimentado un crecimiento
constante en los dltimos afios, impulsado en parte por la estabilidad econémica del
pais y la demanda de propiedades residenciales y comerciales en las principales

ciudades del pais, como Lima y Arequipa.

Debido a este crecimiento, muchas personas han optado por convertirse en
agentes inmobiliarios independientes con pocos conocimientos en el campo
decayendo la calidad de servicios inmobiliarios ofrecidos a los clientes. Segun la
ASPAI Asociacién Peruana de Agentes Inmobiliarios (2022) estos tipos de corredores
representan el 46% de los agentes inmobiliarios en el pais. Por otro lado, el porcentaje
restante, el 54%, estd conformado por dos franquicias inmobiliarias extranjeras:
Remax y Century 21, que poseen un modelo de negocio como respaldo y un grupo
fuerte de talento humano trabajando bajo estas marcas.

2.4. Marco Legal

En Perd, la actividad de los corredores inmobiliarios esta regulada por la Ley N°
29080, Ley de los Corredores Inmobiliarios, que fue promulgada en 2007. Esta ley
establece los requisitos y las obligaciones para aquellos que deseen ejercer como

corredores inmobiliarios en el pais.
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Entre los requisitos para obtener la licencia de corredor inmobiliario en Pera se

encuentran los siguientes:

e Ser mayor de 18 afios y tener capacidad legal para contratar.
e Tener titulo de bachiller o equivalente.
e Haber aprobado un curso de capacitacion en corretaje de bienes raices.

e No haber sido condenado por delitos que impliquen la privacion de libertad.

Ademas, la ley establece que los corredores inmobiliarios deben registrarse en el
Registro Nacional de Corredores Inmobiliarios, administrado por el Ministerio de
Vivienda, Construccion y Saneamiento. Los corredores inmobiliarios deben cumplir
con ciertas obligaciones, como mantener una conducta ética y profesional, cumplir
con las normas tributarias y fiscales, y proporcionar informacion precisa y

transparente a los clientes.

La ley también establece las responsabilidades y obligaciones de los corredores
inmobiliarios en la intermediacién de la compra y venta de bienes inmuebles,
incluyendo la obligacion de informar sobre las caracteristicas y condiciones de las
propiedades, la verificacién de la documentacién necesaria para la transaccion y la

obtencion de las autorizaciones requeridas.

En resumen, la Ley N° 29080 regula la actividad de los corredores inmobiliarios
en Peru, estableciendo requisitos y obligaciones para aquellos que deseen ejercer
como corredores inmobiliarios en el pais. La ley tiene como objetivo proteger a los
consumidores y promover una practica profesional y ética en la intermediacion de

bienes inmuebles.

Asimismo, para la constitucion de una compafia en la ciudad de Lima, segun lo
dispuesto en el articulo 58 de la Constitucion Politica del Peru reconoce que la
iniciativa privada es libre y que se ejerce en una economia social de mercado. Y el
articulo 59 sefiala que el Estado garantiza la libertad de empresa y cumpliendo los

pasos exigidos por la Superintendencia Nacional de Registros Publicos (Sunarp).
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CAPITULO 3

3.1. Metodologia

El presente plan de negocios utiliza la metodologia del programa ManageMentor
de la escuela de negocios de Harvard, integrada con la herramienta Project
Management, la misma permitira: Planificar, ejecutar y controlar; con el propésito de
cumplir con los objetivos especificos del proyecto en términos de plazo, presupuesto,
calidad y alcance.

La metodologia de Harvard enfatiza la importancia de la investigacion y el analisis
detallado para la elaboraciéon de un plan de negocios eficaz. Es importante
comprender el mercado objetivo, los competidores, las tendencias y los factores
macroecondmicos para poder desarrollar una estrategia solida y rentable. Ademas, la
metodologia de Harvard destaca la importancia de contar con un equipo de gestion
sélido y con experiencia, y de desarrollar proyecciones financieras realistas y
detalladas.

3.2. Disefo de lainvestigacion

Se desarrollé una investigacion exploratoria para la recopilacion de datos con el

fin de identificar y analizar la oportunidad de internacionalizacion a Peru.

e Investigacion Exploratoria: Se realiz6 con el fin de comprender la
oportunidad y conocer el mercado en el que se desarrolla la empresa
actualmente y el entorno con los cambios al nuevo mercado peruano. Durante
esta investigacion no se tiene resultados concluyentes. Se aplicaron:

o Investigacion de fuentes secundarias: Busqueda de informacion en
materiales bibliograficos basado en las necesidades de informacién
identificadas en esta etapa: conocer la situacion actual del mercado
peruano y comprension de la oportunidad inmobiliaria en la ciudad de
Lima. Se utilizo informacién recolectada de papers, revistas e informes
de la industria para determinar los temas a tratar en la investigacion
cualitativa. Se revisaron alrededor de treinta trabajos de investigacion
de revistas y tesis de maestrias en base de datos de Dialnet, Emerald,

Dspace, Google Scholar y Scopus. Se revisaron trabajos relacionados
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con internacionalizacion de empresas latinoamericanas y de empresas
internacionales a Latinoamérica, sin embargo, se dieron mayor
importancia a los trabajos de investigacion relacionados en Pera y en
Brasil debido a la similitud cultural y el potencial de expansion en
negocios que tiene este pais. Asimismo, soOlo se considerd

investigaciones con vigencia de hasta cinco afos.

En la investigacion preliminar se encontré fundamentos de la internacionalizacion
por franquicias con sus procesos, analisis del mercado inmobiliario en Perd y su
crecimiento, ademas de las caracteristicas de los servicios de intermediacion
inmobiliaria. Gracias a esta investigacion se concluyé que existe una oportunidad
dentro del mercado peruano debido a su creciente demanda de vivienda, proximos
proyectos inmobiliarios ofertados por el gobierno y a pesar de la alta competitividad
en el mercado, esta acaparado por solo tres marcas de franquicia inmobiliaria, por lo

gue Travi Bienes Raices puede hacerse camino dentro de este mercado.

3.3. Método de procesamiento de informacién

Para el andlisis del mercado y entorno en Peru se utilizé el modelo estratégico de
las Cinco Fuerzas de Porter y el analisis PESTLE, pues considera y analiza los
ambitos mas importantes externos de un mercado, fundamentales para comprender
la dindmica del mercado inmobiliario de Perd, con el objetivo de formar una estrategia

adecuada para la internacionalizacion.

Para el estudio financiero se realizaron los calculos de los costos de inversion de
la internacionalizacion a Peru considerando los gastos por investigacién de mercado,
apertura de oficina, contratacion de talento humano, equipo de oficina, marketing y
publicidad. Ademas, se realizé una proyeccion del flujo de caja en un periodo de 3

afos, con los siguientes indicadores: VAN, TIR y tiempo de retorno.

Para el desarrollo y elaboracién del plan de implementacion del plan de negocios
se utilizo la metodologia Project Management con el fin de optimizar recursos, mejorar
la eficiencia de las actividades, y elaborar una planificacion totalmente controlada de
la internacionalizacién. En el plan de implementacién se identificé los plazos, se
asignd a los responsables de cada actividad. Se emple6 la herramienta grafica

Diagrama de Gantt para la visualizacion del plan de negocios.
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CAPITULO 4

En este capitulo se desarrollard la propuesta del plan de negocios para la

internacionalizacién de la marca Travi Bienes Raices a Per0.

4.1. Descripcion del negocio

Travi Bienes Raices es el nombre de una empresa legalmente constituida con
RUC No. 0992920262001 razén social KNOWHOW S.A. Tiene como propasito
brindar oportunidades para incursionar en bienes raices con el apoyo de una marca

con procesos establecidos.

4.1.1. Mision
Lograr que sus franquiciados sean lideres del mercado y sus Agentes
inmobiliarios los mejores para hacer realidad las inversiones inmobiliarias de sus

clientes con altos estandares de calidad y calidez.

4.1.2. Vision
Convertirnos en niumero uno en América Latina y luego expandirnos al mundo

brindando servicios integrales en el sector Inmobiliario

4.1.3. Valores
Dentro de Travi Bienes Raices se busca ser EPICOS de principio a fin, en

consecuencia todos los trabajadores bajo la marca seguiran los siguientes valores:

Empoderamiento: Los franquiciados y agentes inmobiliarios de Travi Bienes
Raices lograran el éxito poniendo en practica el entrenamiento recibido.

Pasién: Nos apasiona ayudarles a crecer profesionalmente a través de nuevos
conocimientos y herramientas tecnologicas.

Innovacion: Estamos a la vanguardia de la innovacién y siempre buscando
nuevas formas de mejorar nuestros procesos enfocados a alcanzar sus objetivos.

Compromiso: Estamos comprometidos con la excelencia buscando nuevas
formas de mejorar nuestros procesos para mejorar la experiencia de nuestros
franquiciados y agentes inmobiliarios.

Orientaciéon al cliente: Nuestros procesos estan enfocados a mejorar sus
ingresos con estrategias que permitan mejorar la atencion a sus clientes.

Seguridad: Contamos con procesos de seguridad operativa y legal en las

actividades inmobiliarias.
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4.1.4. Objetivos

Objetivos Estratégicos

Hasta el 2025, tener 40 unidades de franquicias activas en el Ecuador
distribuidas 15 en Guayaquil, 15 en Quito y 10 en el resto del pais.
Incrementar el reconocimiento de la marca dentro de la Asociacion de
Corredores de Bienes Raices (ACBIR) Guayas.

A partir del segundo trimestre del 2025, iniciar operaciones en Peru.

Objetivos Tacticos

Alcanzar ingresos por royalty mensuales de $1.200,00 dolares americanos por
franquicia.

Incrementar a una base de 20 asesores por franquicia al cierre del afio 2023.
Incrementar al 45% las operaciones realizadas con colegas asociados del total
de ventas semestrales.

Aumentar la presencia de la marca en las principales redes sociales:

Facebook, Instagram, LinkediIn.

4.1.5. Andlisis de la empresa

FORTALEZAS

Servicio integral con el aporte de las demas empresas de la comunidad
empresarial Grupo Mi Casa: Cimientos, Soslegal, Conecta, Voulait Y Tienvi
para el proceso de venta de bienes inmuebles.

CRM inmobiliario para el manejo de clientes y agenda electronica de nuestros
asesores, ejecutivas de ventas, franquiciados y colegas asociados.

Negocio de constante demanda y crecimiento.

Ejecucion eficaz en los procesos de venta de las propiedades.

Altos estandares de atencion al cliente durante los procesos establecidos hasta
el servicio postventa.

Los franquiciados y agentes de la marca no pagan costos extras ni fees,
Uunicamente el royalty sobre los ingresos que generen.

Solidos valores corporativos.

Capacitacion permanente.

Servicio brindado Ginicamente en exclusiva.
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DEBILIDADES

Falta de inversion en publicidad de alto impacto

Falta de procesos para el control a franquiciados.

Marca en proceso de transicién y reconocimiento.

Los ingresos dependen mayormente en ventas de propiedades de segunda
mano. No se ha desarrollado la marca en ventas de proyectos habitacionales.
Cartera de propiedades de target medio-bajo.

Escasa cartera de propiedades de target alto.

OPORTUNIDADES

Nuevas tecnologias de realidad virtual pueden mejorar el servicio de venta de
propiedades.

Desarrollo global del blockchain inmobiliario.

Uso de redes sociales como publicidad, ya que representa menor inversion que
la publicidad convencional.

Zonas disponibles sin urbanizar dentro de la ciudad.

Nuevos planes y proyectos habitacionales.

El nivel de desempleo incrementa en el Ecuador, lo que puede significar mayor

ingreso de recursos humanos para emprender como asesores inmobiliarios.

AMENAZAS

Rebrotes de la pandemia.

Entrada de franquicias extranjeras de bienes raices al Ecuador.

Falta de cultura de Bienes raices en el Ecuador.

Desconfianza en el mercado por malas experiencias con asesores
independientes.

Crisis financiera, social y politica actual del pais.

4.2. Andlisis del mercado

Para el analisis del mercado peruano, se utilizan las herramientas PESTEL para

analizar el ambito politico, econdmico, social, tecnoldgico, ecologico, y legal; y el

modelo de las cinco fuerzas de Porter para analizar las oportunidades y amenazas en

la industria y su dificultad de entrada.
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4.2.1. Andlisis PESTEL
Politico

La situacidn politica de Pera es inestable. En los Ultimos meses se destituyo al
presidente electo, quedando la vicepresidenta Boluarte en el cargo, o que provoco
multiples protestas en la capital, Lima, y actualmente el congreso busca también la

destitucion de Boluarte. (Diario el Mercurio, 2023)

Todos los cambios politicos de un pais afectan directa y significativamente a los
comercios, sobre todo al sector de los bienes raices, ya que la poblacion prefiere ser

conservadora y evitar incurrir en un gasto fuerte como la compra de una vivienda.
Econdmico

Durante pandemia, las tasas de interés de créditos hipotecarios disminuyeron a
un histoérico de 5,8%, sin embargo, durante el 2022 subieron abruptamente a tasas
desde 10,15% en la banca privada y para el programa Mivivienda, las tasas

incrementaron a tasas desde 7,27%. (Republica, 2022)

A pesar del incremento de las tasas durante ese afio, la colocacion de créditos
hipotecarios otorgados en soles tuvo un crecimiento del 9,5% en comparacion al afio
2021. (Peru 21, 2023) Ademas, segun la revista Construir (2023) Mario Guerrero,
subgerente del departamento de Estudio Econdmicos de ScotiaBank y Jorge Carillo,
profesor de Pacifico Business School, concuerdan que no se espera alzas en las
tasas de hipotecas durante el 2023, debido a que se han estabilizado en los ultimos
tres meses y han alcanzado los techos de las tasas de referencias del Banco Central
de Reserva de Perd, incluso mencionan una reduccion en las tasas si la inflacion

cede.

Por otro lado, Perd actualmente apuesta por un proyecto que incrementara la
inversion extranjera. Busca en conjunto con Chile y Colombia unificar sus bolsas de
valores, con el fin de posicionarlos como el segundo mercado mas relevante de
América Latina. (BBC News Mundo, 2022) Esto puede significar una estabilidad a

largo plazo en la economia peruana, ademas de una oportunidad de negocio.



31

Social

Segun la agencia de noticias EFE (2023), Peru tiene un déficit habitacional, por
lo que necesita 100.000 viviendas al afio cubrir la demanda. Durante el congreso
“‘Expo Real Estate Peru 2023”, el Municipio de Lima declar6 que se comenzara a
operar el uso de los suelos a vivienda, por lo que habra incremento de proyectos
urbanisticos que para Travi Bienes Raices representa una gran oportunidad, dado la

alta demanda de vivienda.
Tecnoldégico

Actualmente en Perl no existe una innovacién tecnoldgica dentro del sector de
bienes raices, es decir se encuentra en las mismas condiciones de Ecuador. A pesar
de que el blockchain inmobiliario es un auge dentro de la innovacién tecnoldgica del
sector, recién los paises europeos se estan aventurando en sus primeras
operaciones, por lo que se prevé que esta tecnologia llegue a Latinoamérica algunos

afos después.
Ecolégico

Durante el 2015, se construyd en Peru la primera casa ecoldgica con el uso de
material termal reciclado de hojuelas de madera (Tapia, 2015), mas resistente a
sismos y con un costo del 30% menos comparado con una construccion con
materiales tradicionales. Contrariamente a lo pensado el mercado peruano sigue
apostando por construcciones tradicionales y el gobierno no coordina proyectos de
vivienda sostenibles. La Unica entidad con un proyecto de vivienda sostenible es el
banco BVVA Peru con el programa “Mi Vivienda Verde” que impulsa la construccion

de viviendas sostenibles ecologicamente. (BVVA Peru, 2022)
Legal

Peru vive una situacion similar a Ecuador en el ambito legal aplicado a corredores
de bienes raices. A pesar de que existe una legislacion para ejercer actividades como
corredor de bienes raices con el otorgamiento de una licencia, esto no es regulado
debidamente pues un porcentaje considerable de corredores no tiene licencia, sin
embargo remuneran como tal. Esto dificulta a las franquicias inmobiliarias pues estos
corredores independientes sin licencias acaparan el mercado con porcentajes de

comision exageradamente bajos que afecta a la competitividad.
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4.2.2. Andlisis de las cinco fuerzas de Porter

Este modelo creado por el profesor de Harvard, Michael Porter, es una
herramienta de gestion que permite analizar el nivel de competitividad en un mercado
con el objetivo de idear estrategias acordes a las amenazas y oportunidades

detectadas para destacar en la competencia. (Sales Business School, 2021)

Por medio de esta herramienta, se analiza el mercado y las barreras de entrada

gue Travi enfrentard en la internacionalizacion a Lima, Pera.
4.2.2.1. Poder de negociacion de los clientes

El publico objetivo de la marca Travi Bienes Raices son agentes inmobiliarios que
buscan dar el siguiente paso a la libertad financiera, emprendiendo con una franquicia
de bienes raices. Los clientes deben ser lideres con vasta experiencia como corredor

inmobiliario, con habilidades de gestion de talento humano y trabajo en equipo.

Los agentes inmobiliarios decididos a tomar la decisién de volverse franquiciados
buscan incrementar sus ingresos, sin la necesidad ellos mismos hacer las ventas,
sino no en base a las ventas que hagan los asesores pertenecientes a su franquicia.
Dado que en Peru solo existen dos franquicias inmobiliarias con reconocimiento, el
poder de negociacion de los clientes es bajo por lo que deben de pagar los precios

impuestos por las marcas y sus condiciones de funcionamiento.

Sin embargo, es importante recalcar que los franquiciados buscan asociarse a
una marca con reconocimiento en el mercado, de manera que la seguridad y
profesionalidad que brinda la marca sea su respaldo frente a sus clientes, asegurando
asi el cierre de la mayor cantidad de negocios. Sin duda, los clientes realmente
buscan en la marca, esa distincion en el mercado por lo que es importante invertir en
publicidad para incrementar el reconocimiento en el mercado y en tecnologia para la

optimizacion de procesos que se vean reflejados en una atencion al cliente agilizado.
4.2.2.2. Poder de negociacion de los proveedores

Para llevar a cabo las operaciones como marca franquiciadora se necesita
contratar servicios que apoyen a las operaciones de los franquiciados, como
plataformas de CRM inmobiliario, portales inmobiliarios y servicios de hosting de
pagina web.
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En servicios como portales inmobiliarios, al no existir una competencia agresiva,
y ser practicamente el Unico en el mercado tienen un alto poder de negociacion, por
lo que es nulo la disminucidn de precios o servicios mas personalizados. Por otro lado,
servicios como plataformas de CRM inmobiliario, servicios de hosting de pagina web
y facturacion electrénica, que actualmente se ofertan Unicamente en linea, mantiene
sus precios fijos tal como muestran en las paginas web y solo tienen precios
negociables para empresas grandes con volumenes de transacciones mayores, por

lo que su poder de negociacion es alto.

Como empresa, al no existir un poder de negociacion con los proveedores, se

limita a pagar los valores que imponen las empresas proveedoras.
4.2.2.3. Amenaza de nuevos competidores

Las barreras de entrada para nuevos competidores de franquicias inmobiliarias
en Perd, no son relativamente altas. Para poder operar una empresa inmobiliaria en
Peru es necesario que esté registrada en el SUNARP (Superintendencia Nacional de
Registros Publicos), el SUNAT (Superintendencia Nacional de Aduanas vy
Administracion Tributaria) y en el Ministerio de Vivienda bajo el requisito de que el
representante legal también cuente con su licencia aprobada por el mismo ministerio
una vez aprobado el curso para agentes inmobiliarios. (Sociedad Peruana de Bienes
Raices, 2022)

El curso para ejercer como agente inmobiliario certificado en Peru tiene un costo
de 4,200 soles, equivalente a 1,110 délares americanos, con una duracion de
alrededor de 3 meses. Un corredor inmobiliario sin licencia tiene la capacidad de
pagar el curso por los niveles de ingresos que recibe, por lo que un corredor
experimentado puede ingresar al mercado facilmente. Sin embargo, hay que recordar
gue crear una marca franquiciable conlleva determinacion, liderazgo, pasion y
perseverancia, cualidades que solo personas emprendedoras poseen y que en Perd
segun la empresa multinacional de investigacién de mercados francesa IPSOS (2022)

solo el 14% de la poblacion peruana emprende en negocios de servicios.
4.2.2.4. Amenaza de productos sustitutos

Travi ofrece a sus clientes franquiciados la oportunidad de generar ingresos

extras emprendiendo en el negocio que ellos ya conocen, los bienes raices,
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administrando un grupo de agentes ganando por cada venta que ellos realicen. Ahora
bien, teniendo en cuenta que este es el valor que ofrece Travi a sus clientes se puede
decir que los bienes sustitutos seran los negocios o actividades que puedan brindarle

la libertad financiera que desean los franquiciados.

Pero esto es verdadero hasta cierto punto pues emprender en un negocio implica
esfuerzo y riesgos, ain mas cuando es un giro de negocio desconocido, por lo que
emprender en los bienes raices bajo una marca para los corredores inmobiliarios es
mucho mas seguro. En conclusion, la amenaza de productos sustitutos es media, ya
gue depende la capacidad de enfrentar riesgos de los clientes, si es alta es mas
probable que se diversifique en diversas industrias 0 emprenda, por lo que estos son

los clientes que busca Travi Bienes Raices.
4.2.2.5. Rivalidad competitiva

En Peru solo existen dos franquicias inmobiliarias internacionales reconocidas:
Remaxy Century 21; y una franquicia peruana que ha ganado renombre en los ultimos
afios: Ciudapolis. A pesar de ser pocas las empresas competidoras, estas

representan aproximadamente el 60% de la cuota de mercado.

La rivalidad de la competencia en Peru es alta y no solo por la cuota de mercado
gue poseen, sino porgue el mercado peruano comunmente no suele firmar en
exclusiva los contratos, practica que se adaptan el resto de las franquicias
principalmente las internacionales, sin embargo, Travi plantea mantener su distincion
de captacion solo en exclusiva. A pesar de que la rivalidad es alta, la cultura peruana
y ecuatoriana son parecidas, por lo que el tener éxito en Ecuador puede implicar una

probabilidad alta de desarrollarse favorablemente en el mercado peruano.

4.3. Organigramay equipo

Se presentara el organigrama de la oficina matriz de la marca en Peru, que
funcionara como franquicia master y el organigrama que deberd tener cada
franquiciado individual.

La master franquicia tendra 7 areas como se refleja en la Imagen 1. Organigrama
de la franquicia master: presidencia, gerencia, expansion, operaciones, recursos
humanos, finanzas y marketing, ademas de dos areas externas: auditoria interna y

asesoria legal.
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llustracion 1. Organigrama master franquicia

TRAVI BIENES RAICES
FRANQUICIA MASTER PERU

Presidencia

Presidente

Asesoria Legal Auditoria Interna

CONASEMP SA

SOSLEGALEC SA

Gerencia

Gerente

|
| | | |

Expansién Operaciones Recursos Humanos Finanzas Marketing
Lider de Expansion Lider de Operaciones Lider de RRHH Lider Financiero Lider de Marketing
Interno Jefe de control Interno Andlista Financiero Voulait S.A.
I |
Jefe de Capacitaciones Jefe Contable

L

Auxiliar Contable
Fuente: Elaboracion propia, 2023

El area de expansidén se encargara de la comercializacion de las franquicias,
captacion y seleccion correcta de franquiciados y ubicacion de las unidades de
franquicia, ademas de consolidar y mejorar la percepcion de la marca. Dentro de este
departamento, se necesita el lider del area y se deja la opcién de contratar un
practicante universitario para el apoyo en actividades diarias, en caso de requerir.

El area de operaciones se encargara de implementar los objetivos estratégicos
propuestos por la gerencia, cumpliendo los KPI de cada area de la organizacion.
Asimismo, aportara soluciones y soporte a los problemas operativos que presenten
los franquiciados. Para sacar el maximo rendimiento de las franquicias, se desigha
una subéarea que se encargara de las capacitaciones constantes para garantizar una
correcta ejecucion de los procesos. En este mismo departamento, se destinara una
subarea para el control de los procesos de las franquicias individuales, para garantizar

el reporte real de royalty, captaciones y el cumplimiento de las obligaciones con la
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marca. Para el funcionamiento del departamento, se necesita un lider de area y un
jefe por cada subarea.

El area de recursos humanos se encargara de los salarios de los trabajadores,
establecer los cargos y sus funciones, y garantizara un buen clima laboral dentro de
la oficina. En esta area, se puede contratar un practicante universitario como apoyo
en actividades varias.

El area financiera contara con dos subareas: financiera y contable. El lider del
area se encargara de supervisar el cumplimiento de las labores de los jefes de las
subareas, administracion de los recursos financieros de la empresa, control y
planificacion de estos, establecer relaciones con entidades bancarias y gestion de
inversiones. Por otro lado, dentro de la subéarea financiera, se contratara un analista
financiero que sera responsable de la elaboracion de presupuestos y control del
cumplimiento de este, proyeccion de ingresos, y elaboracion de informes financieros.
El jefe de la subarea contable se ocupara de los registros contables, declaracion y
pago de tributos, control de cuentas por pagar y cobrar. En caso de ser necesario por
el volumen de transacciones, se contrata un auxiliar contable.

llustracion 2. Organigrama franquicias individuales

ORGANIGRAMA
FRANQUICIAS INDIVIDUALES

Franquiciado

CEO

Comercial

Ejecutivo de Venta

|
| | | | |

Asesor Asesor Asesor Asesor Asesor
| | | | |
Asesor Asesor Asesor Asesor Asesor
| | | | |
Asesor Asesor Asesor Asesor Asesor
| | ! | |
Asesor Asesor Asesor Asesor Asesor

Fuente: Elaboracién propia, 2023
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Ahora bien, para las franquicias individuales se propone el organigrama ilustrado
en Imagen 2. Organigrama de las franquicias individuales, con el fin de que los gastos
por salarios y beneficios sociales no signifiquen un costo fijo elevado para la oficina.

En este modelo, el franquiciado serd el CEO de su unidad de negocio,
responsable del control en todos los procesos y en blsqueda constante de nuevos
asesores para aumentar la fuerza de venta. La ejecutiva de negocios sera la
encargada de la parte administrativa de los negocios realizados en la franquicia,
derivar captaciones y ventas a los asesores, ademas de elaborar los informes
mensuales y anuales de ventas para el franquiciado. Los asesores seran la fuerza de
ventas de la franquicia, y solo tendran ingresos bajo comisiones.

Este modelo de organigrama funciona actualmente en las franquicias activas de

Ecuador, sin representar altos costos fijos para las unidades de negocio.

Perfil de cargos

Del mismo modo, se especificara el perfil de cargos para el equipo de la franquicia

master y de las franquicias individuales.

Franquicia Méster
Gerente General

Las funciones del Gerente General es planificar, organizar, dirigir, controlar,
coordinar, analizar, calcular y conducir el trabajo de la empresa, asi como el analisis
de los perfiles de contratacion de las altas gerencias y jefaturas claves dentro de la

empresa.
Perfil Relevante:
El Gerente General debe cumplir con los siguientes requerimientos:

e Idioma: espafiol, inglés.

e Estudios superiores de cuarto nivel.

e Titulos: Economista, Ingeniero Comercial, Ingeniero en Administracion de
Empresas y afines.

e Tener licencia de corredor inmobiliario avalado por el Ministerio de Vivienda de

Pera.
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e Conocimientos complementarios: Tecnologia de la Informacién, Nuevos
modelos de negocio, finanzas, desarrollo de procesos.
e Experiencia: 5 afios de experiencia como minimo en cargos similares y mas de

5 afos de experiencia como corredor inmobiliario.
Lider de Expansiones

Sera responsable de planificar la expansion de la marca, definir la estrategia
comercial, seleccion de los nuevos franquiciados, determinar las ubicaciones de las
unidades de negocio, consolidar la percepcién de la marca, canalizar vinculos
comerciales con socios estratégicos para potencializar el giro de negocio, elaborar
informes de ventas semanales, mensuales y trimestrales para garantizar que sean

cumplidos los obijetivos.
Perfil Relevante:
Debe cumplir con los siguientes requerimientos:

e |dioma: espafiol, inglés.

e Estudios superiores de cuarto nivel.

e Titulos: Economista, Ingeniero Comercial, Ingeniero en Administracion de
Empresas y afines.

e Conocimientos complementarios: expansion de franquicias, huevos modelos
de negocio, desarrollo de procesos.

e Experiencia: 5 afios de experiencia como minimo en cargos similares
Lider de Operaciones

Dentro de sus funciones consiste el disefio de estrategias para la optimizacién de
procesos de la empresa, seguimiento del cumplimiento de los objetivos de cada area,
administracion de presupuestos asignados a los diferentes departamentos,
reconocimiento de oportunidades de mejora en los procesos y evaluacion de

desemperio de los trabajadores.
Perfil Relevante:
Debe cumplir con los siguientes requerimientos:

e Idioma: espafiol, inglés.

e Estudios superiores de cuarto nivel.
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e Titulos: Economista, Ingeniero Comercial, Ingeniero en Administracion de
Empresas, Ingeniero Industrial y afines.

e Conocimientos complementarios: Supply Chain, finanzas, desarrollo de
procesos, procesos de compras, logistica, gestién de proyectos.

e Experiencia: 3 afios de experiencia como minimo en cargos similares
Lider de Recursos Humanos

Dentro de sus funciones consiste la elaboracion de contratos a los trabajadores,
elaboracion del sistema de remuneraciones, proceso de reclutamiento a nuevos
trabajadores, proceso de renuncias y despidos con sus liquidaciones, retencion de

talento humano, atencién a los trabajadores y conservacion del buen clima laboral.
Perfil Relevante:
El Gerente de Operaciones debe cumplir con los siguientes requerimientos:

e Idioma: espafiol, inglés.

e Estudios superiores de cuarto nivel.

e Titulos: Administracion de Empresas, Psicologia, Sociologia, y afines.

e Conocimientos complementarios: softwares de gestién de recursos humanos,
desarrollo y motivacién a trabajadores, gestién de equipos.

e Experiencia: 3 afios de experiencia como minimo en cargos similares
Lider de Finanzas

Dentro de sus funciones consiste la administracion de los recursos financieros de
la empresa, aprobacion de presupuestos y la proyeccién de ingresos y gastos
realizados por el analista financiero, aprobacion de los movimientos diarios,
supervision del area contable, gestion de inversiones y riesgos, elaboracion y analisis
de los informes e indicadores financieros, construccién de relaciones con entidades

bancarias, acceso a financiamiento.
Perfil Relevante:
El Lider de Finanzas debe cumplir con los siguientes requerimientos:

e Idioma: espafiol, inglés.
e Estudios superiores de cuarto nivel.

e Titulos: Finanzas, Administraciéon de Empresas, Economia y afines.
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Conocimientos complementarios: Modelos financieros, planeacion financiera,
analisis de productos financieros, gestién de proyectos, manejo de softwares
financieros.

Experiencia: 3 afios de experiencia como minimo en cargos similares.

Jefe de Control

Responsable de disefiar e implementar las estrategias de control a los

franquiciados, visitas periodicas a las franquicias activas, proporcionar soluciones a

los problemas operativos que presenten las franquicias y registro de royalty cobrado

en conjunto con el area contable y financiera.

Perfil Relevante:

Debe cumplir con los siguientes requerimientos:

ldioma: espafiol, inglés.

Estudios superiores de tercer nivel.

Titulos: Finanzas, Administracion de Empresas, Ingenieria de Operaciones,
Auditoria y afines.

Conocimientos complementarios: Control interno, gestion de proyectos,
manejo de softwares operativos, andlisis de rendimientos.

Experiencia: 2 afios de experiencia como minimo en cargos similares

Jefe de Capacitaciones

Responsable de planificar el cronograma de capacitacién segun las necesidades

gue presenten los asesores y franquiciados, contratacion de los ponentes, establecer

alianzas con instituciones educativas y asociaciones de bienes raices.

Perfil Relevante:

Debe cumplir con los siguientes requerimientos:

Idioma: espafiol, inglés.

Estudios superiores de tercer nivel.

Titulos: Administracion de Empresas, Ingenieria de Operaciones, Auditoria y
afines.

Conocimientos complementarios: gestion de proyectos, manejo de softwares

operativos, andlisis de rendimientos.
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e Experiencia: 1 afio de experiencia como minimo en cargos similares.
Analista financiero

Responsable de supervisar los registros contables, la elaboracion de
presupuestos, proyecciéon de ingresos y gastos mensual segun el reporte de royalty
de las franquicias, elaboracion de informes e indicadores financieros de los pagos de
royalty y pagos de franquicia, realizacion de los pagos diarios y movimientos

bancarios.
Perfil Relevante:
Debe cumplir con los siguientes requerimientos:

e Idioma: espafiol, inglés.

e Estudios superiores de tercer nivel.

e Titulos: Finanzas, Administracién de Empresas, Economia y afines.

e Conocimientos complementarios: analisis financiero, manejo de softwares
financieros, presupuestos y prevision de ingresos.

e Experiencia: 1 afio de experiencia como minimo en cargos similares.
Jefe Contable

Responsable de los registros contables, elaboracion de las cuentas contables,
elaboracion, declaracion y pago de tributos, conciliacion bancaria, control de cuentas
por pagar y cobrar, elaboracion de estados financieros y emision de documentos

contables.
Perfil Relevante:
Debe cumplir con los siguientes requerimientos:

e Idioma: espafiol, inglés.

e Estudios superiores de tercer nivel.

e Titulos: Administracion de Empresas, Contabilidad, Auditoria y afines.

e Conocimientos complementarios: Control interno, auditoria financiera, manejo
de softwares contables, facturacion electronica.

e Experiencia: 2 afios de experiencia como minimo en cargos similares.
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4.4. Plan de Operaciones

En esta seccidon se especifica los periodos, hitos, recursos a necesitar, y las
personas responsables para la realizacion de las actividades para llevar a cabo la
internacionalizacion de la marca Travi Bienes Raices a Peru. Las actividades se

efectuaran por fases.
Fase 1. Investigacion previa a la internacionalizacion

Durante esta fase, se realiza el proceso de investigacion del mercado inmobiliario
peruano y el analisis costo/beneficio de realizar la internacionalizacién a Peru. Esta

fase dura un periodo de siete semanas antes de la internacionalizacion.

Tabla 1. Plan de accién de lafase 1

Actividades Plazo Responsable
Cotizacion de servicios de Departamento de
1 semana -
empresas consultoras Expansién
Aprobacién y firma de .
P y 3 dias Gerente General
contrato
Investigacion de mercado
I 2 semanas Empresa Consultora
preliminar
Investigacion de mercado
en Perd 1 semana Empresa Consultora

Analisis financiero

o 1 semana Empresa Consultora
costo/beneficio

Empresa Consultora,
Gerente General, Lider
1 dia Financiero, Lider de
Expansiones, Lider de

Operaciones
Transferencia de valores 1 dia Departamento financiero
Reunion con lideres para

la aprobacion de la

Entrega y discusion de la
investigacion

Gerente General y

) ) L 2 dias . .
internacionalizacion a Lideres de cada area
Peru
Reunidn con accionistas 2 dias Gerente General

Comunicacion a los
colaboradores de la 1 dia Gerente General y Lider
empresa la decision de de Recursos Humanos
internacionalizarse
Fuente: Elaboracion propia, 2023
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e Pago del 50% de los servicios de consultoria a la firma del contrato y el

saldo a la finalizacion de los servicios.

e Dentro de los servicios de consultoria incluye los gastos de viaje y

alojamiento en Peru para la investigacion en campo.

Fase 2: Preparacion a la internacionalizacion

En esta fase se gestionan todas las actividades necesarias para comenzar

funciones en Perl con la presencia fisica, juridica y tributaria. Tiene una duracion de

cinco semanas.

Tabla 2. Plan de accién de la fase 2

bancarias

Actividades Plazo Responsable
Crear la empresa en Peru
2 semana Asesor
y obtener un RUC
Busqueda de oficina . e
. . 3 semana Agente inmobiliario
comerciales en Lima
Busqueda del personal ,
q L Lider de Recursos
para la oficina de la 3 semanas
. X Humanos
franquicia master
Publicidad en redes )
. 3 semanas Voulait
sociales
Revision de contrato de .
) . 2 dias Soslegal
alquiler de oficina
Revision de contratos del . Soslegal, Lider de
2 dias
talento humano Recursos Humanos
Aprobacion y firma de los .
P y 1 dia Gerente General
contratos
Capacitacion del nuevo Lider de Recursos
1 semana
talento humano Humanos
Compra de insumos . )
P mosy 2 semanas Departamento financiero
equipos de oficina
Desembolsos de valores 3 dias Departamento financiero
Creacion de cuentas , ) )
1 semana Lider Financiero

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Recursos necesarios:

e Presupuesto de $500 para publicidad en redes sociales.

e Para la creacién de la empresa se contrata un asesor experto en leyes

juridicas y tributarias del gobierno peruano.
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e Se necesita la cuenta bancaria activa para realizar todos los pagos por

medio de transferencias.
Fase 3: Internacionalizacion

En esta fase se gestionan las dUltimas actividades para terminar la

internacionalizaciéon. Tiene una duracién de tres semanas.

Tabla 3. Plan de accion de la fase 3

Actividades Plazo Responsable
Incrementar la publicidad 3 semanas Voulait
Adecuacion de la oficina 'y .
i 1 semana Voulait
branding
Compray entrega de
materiales de oficina con 1 semana Lider financiero
branding de la empresa
Instalacion de I_os equipos 5 dias Voulait
de oficina
Charlas y exposiciones Gerente General Peru,
, 3 semanas
de la marca a interesados Gerente General Ecuador

Fuente: Elaboracion propia, 2023
Recursos necesarios:

e Presupuesto de $500 para publicidad en redes sociales.

e Las charlas y exposiciones de la marca se realizan con el Gerente General
de Ecuador, el Gerente General de Peru y el Lider de Expansiones de
Ecuador. La socializacion de la marca con el mercado a los interesados
comenzara desde las dos Ultimas semanas de la fase 2 con la planificacion

de estas y durante la fase 3 se ejecutara la planificacion.

Se presenta el cronograma de la internacionalizacion a Peru, en el diagrama de
Gantt, con sus principales hitos comprendidos en tres fases con una duracion de 4

meses.
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Tabla 4. Cronograma de actividades

Tiempo en semanas

Fases Actividades Mes1l | Mes2 | Mes3 | Mes 4

1/2/3/4|1/2/3|4|1/2|3|4|1/2|3|4

© Cotizacién de servicios de empresas
i, S [consultoras

2 < | Aprobacion y firmas de contrato

S N . ., .

:8 = |Investigacion mercado preliminar
& 5 |Investigacion de mercado en Perd
= O . . . .z

¢ & |Entrega final de la investigacion

> o .

£ g |Transferencia de valor

. -, s

= -~ | Reunion con lideres

Q — ., . .

% « | Reunion con accionistas

LL

Comunicacién a los trabajadores

Crear la empresa en Perl y obtener un RUC

Busqueda de oficina comerciales en Lima

Busqueda del personal para la oficina de la
franquicia master

Publicidad en redes sociales

Revision de contrato de alquiler de oficina

Revisién de contratos del talento humano

Aprobacién y firma de los contratos

Capacitacién del nuevo talento humano

Fase 2: Preparacion a la
internacionalizacion

Compra de insumos y equipos de oficina

Desembolsos de valores

Creacioén de cuentas bancarias

Incrementar la publicidad

Adecuacion de la oficina y branding

Compra de materiales de oficina con branding
de la empresa

0s

Fase 3:

Instalacién de los equipos de oficina

Internacionalizad

Charlas y exposiciones de la marca a
interesados

Fuente: Elaboracién propia, 2023

4.5. Plan de Marketing

4.5.1. Marketing Mix
45.1.1. Producto

Travi Bienes Raices ofrece a sus clientes franquiciados un modelo de negocios
exitoso comprobado con el objetivo de convertirse en inversionistas inmobiliarios,
mientras aprenden y emprenden en una de las industrias mas rentables del mundo.

Su propuesta de valor es ofrecer a sus franquiciados la posibilidad de conseguir
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ingresos por fuera del mercado laboral mientras disfrutan de tiempo para su familia u

otras actividades de crecimiento.

Travi, dentro del valor de la franquicia, ofrece los manuales de marca,
lineamientos de operaciones, formatos de contratos y un inventario base de
materiales de oficina con el branding de la marca, para facilitar el proceso de

adaptacion y comienzo de operaciones para los nuevos franquiciados.

Ademas ofrece acompafiamiento constante para garantizar tanto los rendimientos
de los primeros meses como la adquisicion de experiencia del franquiciado y
colaboradores de la franquicia. Con sus capacitaciones constantes busca que los
franquiciados mejoren el rendimiento de sus procesos y aumenten la calidad de su

servicio
45.1.2. Precio

Travi Bienes Raices vende sus franquicias en $6,000 délares americanos y cobra
por royalty un 8% de los ingresos brutos. La venta de las franquicias se realiza en un
solo pago al contado. Actualmente los competidores mas significativos: Remax y

Century 21 cobran por sus franquicias entre $8,000 y $10,000 délares.

A pesar de que la marca ofrece los servicios del resto de las compafias del
holding para agregar valor al cliente en su experiencia, se decide mantener un precio
més bajo que la competencia debido a que Travi necesita aumentar su
reconocimiento en el mercado, caracteristica que los clientes consideran relevante al

momento de comprar una franquicia.

El royalty cobrado al 8% corresponde al pago por el uso de la marca, royalty e
inversion en 1+D. Por otro lado, tanto Remax como Century 21 cobran un royalty del
6% por uso de marca y un 3% como cuota de publicidad. En este rubro, los valores si

son aproximados a la competencia con una minima diferencia de un punto porcentual.
45.1.3. Plaza

Como marca, se plantea que las oficinas de Travi Bienes Raices funcionen en las
ciudades comerciales principales de las provincias mas grandes del pais, por esto

primero se empez6 en Guayaquil, la segunda ciudad con mayor poblacion del
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Ecuador y en 5 afos se espera tener franquicias en funcionamiento en la capital del

pais, Quito.

Por ello, para la internacionalizacién a Peru se escogié Lima, ya que es
considerada como la ciudad comercial mas representativa de ese pais, con mayor

futuro de crecimiento econdmico, al igual que Guayaquil y Quito.

La venta de franquicias solo se realizard por canal directo, es decir que solo la
franquicia master en Lima sera la Unica que puede vender las franquicias de la marca,
con el fin de eliminar procesos demorados y agilizar el proceso de venta en la misma

ciudad de compra.

Las capacitaciones constantes que brinda la marca a sus franquiciados y
asesores se realizaran por plataformas digitales como Zoom y en reuniones
presenciales para garantizar que la informacién que se comparte sea realmente

aprendida por los presentes.
4.5.1.4. Promocion

La promocion de la marca en Peru sera una de las actividades con mayor
significancia dentro del plan de negocios, ya que mediante este paso el mercado

peruano conocera la marca y comenzaran las actividades de ventas.

La promocién estara dirigida al 80% del publico objetivo de Travi, colegas
profesionales en Bienes Raices, ya que conocen del mercado inmobiliario, con esto
se logra que las franquicias sean productivas a corto plazo. El 20% restante del nicho

de mercado esta dirigido a emprendedores con vision de autonomia financiera.

El principal canal de comunicacion por el que se hara promocion seran las redes
sociales. Estratégicamente, estas camparias se utilizardn para el reconocimiento de
la marca y despertar interés de los posibles clientes. Luego, se realizaran eventos y
reuniones con corredores profesionales de la ciudad de Lima, con el fin de comenzar

el proceso de venta ofreciendo las primeras franquicias a comercializar.

Se tiene previsto que el presupuesto para la publicidad represente el 10% de los

ingresos brutos de cada venta de franquicia.
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4.5.2. Marketing estratégico

Travi Bienes Raices desde sus comienzos en Ecuador ha competido con
franquicias inmobiliarias internacionales, y a pesar de ser un mercado altamente
competitivo, y muchas veces poco comprendido el esfuerzo que conlleva por los

clientes finales, Travi ha ganado una cuota dentro del mercado guayaquilefio.

Esto se debe a que la marca ha creado una propuesta de valor en conjunto con
las compafiias del holding que completa la experiencia del cliente final, priorizando la
satisfaccion de este. Este diferenciador es el valor agregado que la marca brinda a
sus franquiciados y asesores, de ser reconocidos por la calidad del servicio al cliente,

opinién comprobada con las encuestas de satisfaccion realizadas por la empresa.

Dentro de estos resultados, resaltaron que a pesar de que el diferenciador de
Remax sea cerrar mas negocios en menos tiempo, la atencion que brindan fue factor
gue en un momento los desmotivo de contratar corredores de bienes raices. Por esta
razon, se considera que la atencion al cliente es la ventaja comparativa que tiene

Travi frente a su competencia, y para sus franquiciados es el apoyo incondicional.

Debido a esto, poco a poco Travi Bienes Raices ha aumentado su
posicionamiento en el mercado, ya que cada vez es mas frecuente que los clientes
refieran los servicios, clientes antiguos vuelven a contactar a la empresa, y clientes

del exterior confié en la empresa para el corretaje de sus propiedades en el pais.

Por otro lado, la marca incrementa su reconocimiento dentro del mercado con las
capacitaciones constantes realizadas no solo a sus franquiciados sino a demas
corredores de la industria. Asimismo, maneja redes de networking a través de la
Comunidad Inmobiliaria WOW, que brinda beneficios a los corredores de bienes
raices externos que se asocian, con servicios de asesoria financiera y legal a precios

competitivos.

La marca practica actividades de responsabilidad social mediante eventos
benéficos a la sociedad que mas lo necesita como abuelitos y emprendimiento a
jovenes. Estas actividades incrementaron el reconocimiento de la marca en el publico
general por lo que compradores y vendedores de propiedades en los ultimos afios

reconocen a la marca.
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4.5.3. Buyer Persona

Buyer Persona es una herramienta para la identificacidon de clientes en un
negocio, ayuda a entender y empatizar con el usuario para adaptarse a sus
necesidades segun las actitudes y personalidades que tenga el cliente. (Instituto

Europeo de Posgrado, 2022)

Se identifica a un potencial franquiciado de la marca como una persona con al
menos cinco afios de experiencia como corredor de bienes raices, sin necesidad de
un titulo universitario completo, sin embargo es importante que tenga certificados de

cursos de bienes raices, de gestion y administracion, finanzas basicas y liderazgo.

Se espera que el franquiciado presente habilidades como administracion de
recursos y tiempo, gestion del cambio, liderazgo, trabajo en equipo y solucion de

problemas, como se describe en la llustracion 3. Buyer Persona Franquiciado.

llustracion 3. Buyer Persona Franquiciado

Franquiciado Inmobiliario Travi Bienes Raices

Canal favorito de comunicacion

» Telétono

» Correo electrdnico

« Redes sociales

Fuesto

Lider de Franquicia Bienes Rai

Herramientas que necesita para trabajar

Edad
Entre 25 y 34 afios « Sistemas contables y de finanzas
+ Software de CEM
MNivel de L".I.u'.\l'. o mMas alto P
« Correo electrdnico
Titulo universitario parcial -
« Servicios de almacenamiento en la nube
Redes sociales » Software de facturacidn

+ Software de programacion de empleados

o o « Paneles de inteligencia de negocios
+ Software de creacien de infarmes

Imdustria Liderar b hacer progudr un egquipo de asesores

Responsabilidades laborales

Bienes raices
Su trabajo se mide en funcién de
amafio de la argamzacior

Entre 11 y 50 empleados

Generacion de ventas por medio de su equipo de Asesores
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4.6. Plan Financiero
4.6.1. Master Franquicia

Inversion y financiamiento

Para la apertura de la master franquicia en Perl se consideran los costos
necesarios para la internacionalizacion: investigacion de mercado, publicidad y gastos
para el funcionamiento de la unidad de negocio durante 6 meses considerando el
alquiler, sueldos de los trabajadores y gastos varios durante ese periodo, ademas de
un fondo de imprevistos del 15%. En consecuencia, la inversion inicial es de
$44.452,38 dolares americanos (ver Tabla 5. Costo de inversion para la master
franquicia), la cual se financiara con el 30% de recursos propios y el 70% por medio

de banca privada.

Tabla 5. Costo de inversidn para la master franquicia

Costos de inversion inicial (para 6 meses de funcionamiento)
Investigacién de Mercado $ 5.000,00

Equipos de oficina $ 2.307,74
Equipos de computacion $ 4.286,50
Alquiler oficina $ 3.600,00
Gastos de oficina (servicios basicos,

suministros, etc.) $ 960,00
Publicidad $ 4.500,00
Sueldos $ 18.000,00
Fondo de improvisto (15%) $ 5.798,14
Total Inversion $ 44.452,38

Fuente: Elaboracion propia, 2023

La financiacion se realiza con una entidad bancaria ecuatoriana debido a que la tasa
de interés es mas baja comparada con las ofertadas en Perl para un crédito de
consumo, con un 16,77% como lo muestra la llustracion 4. Estructura de capital y

financiamiento master franquicia.

Se utiliza la amortizaciéon francesa con el fin de mantener una estabilidad en los
pagos, ya que las cuotas son constantes. Cada afio se pagara $9.674,58 al crédito,
sin embargo solo $4.456,31 seran pagos al capital. Se pagaran en intereses totales

$17.256,22 doblares americanos.
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llustracion 4. Estructura de capital y financiamiento méster franquicia

Recursos Propios 30% 5 13.335,71

Financiamiento 70% 3 31.116,66

Tasa de Interés 16,77% efectiva anual

Periodos Saldo Capital Pago Capital Interés Cuota
0 5 31.116,66
1 5 2666035 % 445631 § 521826 $0.674.58
2 § 2145672 % 520363 § 447004 $0.674.58
3 § 1538043 % 6.07628| § 358829 $9.674 .58
4 5 8.28516| § 700528 § 257930 $9.674 .58
5 5 - 1 5 8.28516| § 1.38942 $9.674.58
$ 31.116,66| $17.256,22| § 48.372,88

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Proyeccion de Ingresos y Gastos

Travi Bienes Raices tiene dos fuentes de ingreso: las franquicias y el royalty.

Ambos ingresos tienen diferentes periodos de frecuencia: se espera vender tres

franquicias por semestre cada una valorada en $6.000 dolares, en cambio en royalty

se espera recibir un minimo de $300 dolares por franquicia mensual.

Como se muestra en el Anexo 1. Proyeccion de Ingresos, se pronostica que después

de seis meses operando, las franquicias consoliden la aplicacion de los procesos con

el apoyo de la marca, derivando en mejores resultados econdémicos, por ende mas

ventas, lo que aumenta $100 en el aporte de royalty mensual.

Como costos variables se consideran los valores por publicidad, movilizacién e

impuestos gravados por la venta de franquicia y servicio de royalty.

Los costos fijos estimados son:

e Alquiler de oficina: Se considera alquiler una oficina con una ubicacién

comercial relevante en Lima, que en los portales inmobiliarios se ofrecen

en valores aproximados de $500.
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e Sueldos: Segun el organigrama propuesto, su equipo de trabajo consta de
al menos seis ejecutivos. Se calcula un monto total de $3.000 mensuales
en sueldos y salarios.

e CRM Yy hosting web: Para Pera se contratara el mismo sistema de CRM
actualmente contratado en Ecuador, $300 dolares anuales. Los servicios
de hosting se contrataran en Peru ofertados en $60 dolares anuales.

e Servicios basicos y suministros: Se considera como valor referencial los

valores que se gastan actualmente en Ecuador.

Los costos fijos suman $3.660 dodlares al mes, mientras los costos totales
mensuales estan en un rango de $4.500 a $5.500 dolares. Durante el primer afio se
planifica alcanzar $41,600 en ingresos, mientras tanto los egresos suman $59.265,76,
por consiguiente el afio se cierra con una pérdida de $17.665,76 ddlares, que se
espera recuperar a lo largo del segundo afio. (Ver Anexo 2. Proyeccion de Ingresos y

Gastos Master Franquicia)
Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio determina el nimero de ventas o el nivel de ingresos que
una empresa debe tener para cubrir los gastos. (Gallo, 2015) Se calcula segun el
precio unitario, los costos variables y los costos fijos. Existen dos tipos de puntos de
equilibrio: operativo y financiero, cuya diferencia es que este ultimo considera los

intereses financieros para el calculo del punto de equilibrio.

Debido a que la empresa tiene dos fuentes de ingresos con diferente periodicidad,
lo que significa que no todos los meses va a tener ingresos por franquicia y royalty,

se calcula el punto de equilibrio por venta de franquicia y por royalty.

El costo variable por venta de franquicia es de 23,73%, por lo que el margen de
contribucion es de 76,27% por unidad vendida. Como se observa en la Tabla 6. Punto
de equilibrio operativo y financiero por franquicia, para lograr tanto un punto de
equilibrio operativo como el financiero es necesaria solo la venta de una franquicia,

pues se necesita ingresos de $4.798,67 y $5.368,81 respectivamente.
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Tabla 6. Punto de equilibrio operativo y financiero por franquicia

INGRESOS Valor en délares

Ventas $ 6.000,00

Total ingresos brutos $ 6.000,00

COSTOS

Costos Variables

Publicidad $ 600,00

Impuestos Iva $ 823,73

Total Costos Variables $ 1.423,73 23,73%
Costos Fijos

Alquiler de Oficina $ 500,00

Sueldos $ 3.000,00

Servicios basicos $ 110,00

Suministros de Aseo, Oficina y Computacién $ 20,00

CRM Wasi $ 25,00

Hosting y Dominio $ 5,00

Total Costos Fijos $ 3.660,00

Total Costos $ 5.083,73

Interés mensual préstamo $ 434,86

Punto de equilibrio operacional 0,80 $ 4.798,67
Punto de equilibrio financiero 0,89 $ 5.368,81

Fuente: Elaboracion propia, 2023.

Ahora bien, para los meses que el Unico ingreso sea royalty, se mantendra en

costos variables los conceptos de publicidad e impuestos, sin embargo a diferencia

del punto de equilibrio por franquicia, la publicidad representara el 25% del valor del

royalty. En la Tabla 7. Punto de equilibrio operativo y financiero por royalty se observa

gue los costos variables ascienden a un 36,44%, dejando un margen de contribucion

de 63,56%. Para alcanzar un punto de equilibrio operativo se debe recaudar

$5.758,40 y para el punto de equilibrio financiero se necesita $6.442,57.

Tabla 7. Punto de equilibrio operativo y financiero por royalty

INGRESOS Valor en délares
Ventas $ 300,00
Total ingresos brutos $ 300,00
COSTOS

Costos Variables

Publicidad $ 75,00
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Impuestos lva $ 34,32

Total Costos Variables $ 109,32 36,44%
Costos Fijos

Alquiler de Oficina $ 500,00

Sueldos $ 3.000,00

Servicios Basicos $ 110,00

Suministros de Aseo, Oficina y Computacién $ 20,00

CRM Wasi $ 25,00

Hosting y Dominio $ 5,00

Total Costos Fijos $ 3.660,00

Total Costos $ 3.769,32

Interés mensual préstamo $ 434,86

Punto de equilibrio operacional 19,19 $ 5.758,40
Punto de equilibrio financiero 21,48 $ 6.442)57

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Proyeccién de Flujo de Cajay Viabilidad del Proyecto.

Se realiza una proyeccion a cinco afios y se comprueba la viabilidad del proyecto

con los indicadores VAN y TIR. En la llustracion 5. Flujo de Caja para inversion de la

master franquicia, elaborada con los datos obtenidos de la Tabla 8. Proyeccién Estado

de Resultado, muestra que el primer afio después de la inversion se obtienen

resultados negativos, esto es $19.554,58 en pérdida. Sin embargo, en todos los afios

posteriores se obtienen ganancias, cerrando en el afio cinco una utilidad de

$74.565,10.

llustracién 5. Flujo de Caja para inversion de la master franquicia

FLUJO DE CAJA

$80.000,00
$60.000,00
$40.000,00
$25

$20.000,00 $11.167,42 I

. | |

$- - -
AI 0 AI. 1 ANO 2 ANO 3
$-20.000,00
$-19.554,58
$-26.671,43

$-40.000,00

$74.565,10

$45.378,18
.684,59
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos por Venta $ 41.600,00 $ 77.800,00 $ 120.500,00 $164.400,00 $ 201.600,00
Total de Ingresos $ 41.600,00 $ 77.800,00 $ 120.500,00 $164.400,00 $ 201.600,00
Gastos
Personal de Ventas $ 36.000,00 $ 39.600,00 $ 45.540,00 $ 52.371,00 $ 60.226,65
Movilizacién para Ventas $ 360,00 $ 396,00 $ 43560 $ 479,16 $ 527,08
Publicidad $ 7.200,00 $ 8.640,00 $ 10.368,00 $ 12.44160 $ 14.929,92
Alquiler de Oficina $ 6.000,00 $ 6.300,00 $ 6.61500 % 6.945,75 $ 7.293,04
Servicios Basicos $ 1.320,00 $ 1.386,00 $ 1.45530 % 1.528,07 $ 1.604,47
Suministros de Aseo, Oficina
Computacion y $ 240,00 $ 276,00 $ 317,40 $ 365,01 $ 419,76
CRM Wasi $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00
Hosting y Dominio $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00
Gastos de depreciacion $ 1.780,38 $ 1.780,38 $ 1.780,38 $ 351,55 $ 351,55
Total Costos Operativos $ 53.260,38 $ 58.738,38 $ 66.871,68 $ 74.842,13 $ 85.712,46
$
UAII $ -11.660,38 $ 19.061,62 $ 53.628,32 $ 89.557,87 115.887,54
Gastos de interés $ 521826 $ 4.47094 $ 3.598,29 $ 2579,30 $ 1.389,42
utilidad antes de participacion e $
impuestos $ -16.878,65 $ 14.590,68 $ 50.030,03 $ 86.978,57 114.498,12
15% Participacion de Trabajadores $ - $ - $ 750450 $ 13.046,79 $ 17.174,72
Utilidad antes de Impuestos $ -16.878,65 $ 14.590,68 $ 4252552 $ 73.931,78 $ 97.323,40
Impuestos 29,5% $ - $ - $ 1254503 $ 21.809,88 $ 28.710,40
Utilidad Neta $-16.878,65 $14.590,68 $29.980,49 $ 52.121,91 $ 68.613,00

Tabla 9. Flujo de Caja proyectado y Viabilidad del Proyecto Master

Franquicia
Utilidad Neta $-16.878,65 $14.590,68 $ 29.980,49 $ 52.121,91 $ 68.613,00
Gastos de
depreciacién $ 178038 $ 1.780,38 $ 1.780,38 $ 35155 $ 351,55
Inversion $ -44.452,38
Préstamo $ 31.116,66
Amortizacion $ -4456,31 $ -5.203,63 $ -6.076,28 $ -7.09528 $ -8.285,16
Capital de trabajo $-13.335,71
Recuperacion Capital
de Trabajo $ 13.335,71
Valor de desecho $ 550,00
Flujo de Caja $-26.671,43 $ -19.55458 $ 11.167,42 $ 25.68459 $ 45.378,18 $ 74.565,10
TMAR 24,68%
VAN $21.609,31
TIR 40,09%
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En base a esto se hace el calculo pertinente para encontrar el plazo de
recuperacion o payback. Hasta el afio 3 se ha recuperado $36.852,01, por lo que se

calcula el valor restante de la recuperacion en la utilidad del afio 4.

Ainos antes de la recuperacion: (2)$11.167,42 + (3)$25.684,59 = $36.852,01

Payback = 3 afios + (200030 _ 17
ayback =5 anos T \s4537818

Payback = 3,17 afios.

Lo anterior significa que, en los primeros meses del cuarto afio, la empresa tendra
sus procesos consolidados que se reflejan en rentabilidades obtenidas, una
afirmacion validada con la variacion significativa entre las utilidades del afio 3y 4 con

un incremento del 77%.

Tabla 9. Flujo de Caja proyectado y Viabilidad del Proyecto Master Franquicia
muestra que el VAN obtenido de este flujo de caja es de $21.609.31 con una TIR del
40,09% frente a una tasa de descuento de 24,68%, por lo que al tener una VAN > 0

y TIR > TMAR, se afirma que el proyecto es viable pues crea valor y es rentable.

En base a la informacion recolectada del Flujo de caja proyectado y el Anexo 3.
Estado de Situacion Financiera Proyectado Master Franquicia, se elabora la Tabla 10.
Indicadores financieros. Muestra que en el primer afio la empresa tendra la liquidez
justa para solventar sus pasivos corrientes, no obstante, a lo largo de los cinco afios
planificados este indice incrementara dentro de los valores recomendados (1.5 a 2),

de modo que la empresa seréa solvente.

Los indices de endeudamiento indica que hasta el cuarto afio el volumen de
deudas es excesivo pues supera los valores recomendados de 0,4 a 0,6 y a pesar de
gue baja paulatinamente en el transcurso de los afios recién se estabiliza en el afio
cinco con un indice de 0,55. Asimismo, se recomienda que el apalancamiento al
capital, indicador que mide el grado de compromiso de los recursos de los
inversionistas, esté entre 0,67 y 1,50, niveles que la empresa alcanza en el quinto
afo. El apalancamiento financiero con la banca privada se encuentra totalmente

estable pues su indicador se sitia en menos de 0,05.

Como es previsto, al tener el primer afio pérdida, sus indicadores de rentabilidad

se muestran negativos, sin embargo como se sefialé anteriormente con otros
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indicadores, la situacién financiera mejora y se observa que los ratios incrementan,

acrecentando la utilidad de los inversores.

Tabla 10. Indicadores financieros

Indicador ‘ Formula ‘Aﬁo 1 ‘Aﬁo 2 ‘ Ao 3|Aﬁo 4 ‘ Afo 5

indice de liquidez
Activo

Razo6n corriente corriente/Pasivo 1,19 | 161 | 1,57 | 1,63 | 1,80
corriente

indice de Endeudamiento

Endeudamiento total tpo";‘:l“’o total/Activo 113 | 0,80 | 0,74 | 0,65 | 0,55

. ) Pasivo

Apalancamiento a capital total/Patrimonio Neto -10,96| 3,25 | 2,50 | 1,86 | 1,23

Gastos Financieros sobre Qastos_ 013 | 0,06 | 0,03 | 0,02 | 0,01

Ventas Financieros/Ventas

indice de Rentabilidad

ROA Utilidad Neta/Activos | -0,22 | 0,13 | 0,20 | 0,27 | 0,27
Utilidad

ROE Neta/Patrimonio -2111| 0,54 | 0,68 | 0,76 | 0,60

Rentabilidad sobre ventas | Utilidad Neta/Ventas -0,41 ] 0,19 | 0,25 | 0,32 | 0,34

Fuente: Elaboracion propia, 2023

4.6.2. Franquicias Individuales

Inversion y financiamiento

La inversiéon inicial que un franquiciado debe asumir son los gastos de la

adquisicion de la franquicia, adecuacion del ambiente de trabajo, permisos de

funcionamiento y un fondo de imprevistos, lo que se estima que es alrededor de

$8.000 dolares (ver Tabla 11. Inversion inicial para franquiciados). A pesar de que

cada franquiciado tiene su propia forma de financiamiento se muestra una propuesta

por medio de la banca privada considerando que sera el método mas comun por los

franquiciados para adquirir una franquicia de la marca. (ver llustracion 6. Estructura

de capital y financiamiento franquicias individuales)



Tabla 11. Inversion inicial para franquiciados

Inversion inicial para franquiciados

Gastos Valor en ddlares

Valor de la franquicia $ 6.000,00
Adecuacion $ 1.000,00
Apertura de empresa $ 500,00
Fondo de Imprevistos $ 500,00
Total $ 8.000,00

Elaboracion propia, 2023

Se muestra un financiamiento del 30% con recursos propios y el restante por

medio de la banca privada con la actual tasa de interés efectiva anual referencial

impuesta por el Banco Central de Peru, 45% con moneda extranjera.

llustracion 6. Estructura de capital y financiamiento franquicias

individuales

Total Inversién | § 8.000,00 |

Recursos Propios 30% $ 2.400,00

Financiamiento T0% $ 5.600,00

Tasa de interés 45,00% efectiva anual

Periodos Saldo Capital Pago Capital Interés Cuota
0 % 5.600,00
1 3 513417 [ % 46583 | % 2.520,00 $2.98583
2 3 445872 | % 67545 | % 2.310,38 $2.98583
3 3 347932 [ % 97940 | % 2.006 .43 $2.985 83
4 3 205919 [ § 142013 | § 1.565,70 $2.985.83
5 $ -0.00 $ 205919 | % 926,64 $2.985 83
$ 9.329,13

Fuente: Elaboracién propia, 2023

Punto de Equilibrio

Para el calculo del punto de equilibrio se considera que, por venta de un bien

inmueble, las franquicias obtienen en promedio $2500 como ingreso. En base a eso

se calcula los costos variables por venta y los costos fijos mensuales. Dentro de los

costos variables se detallan los siguientes valores:

e Royalty: 8%. Por uso de la marca
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e Comisiones de asesores: en promedio un 55% del valor de la comisién,
ya que, al ser una franquicia nueva, todos sus asesores comenzaran en el
nivel del 50%.

e Publicidad: Se recomienda a los franquiciados invertir alrededor del 5% al
10% para publicidad con el fin de incrementar las ventas.

e Tributo: En Perq, el Impuesto del Valor Agregado (IVA) es del 18%. Por lo
gue es considerado dentro de los costos variables, debido a que depende

de la cantidad facturada mensual.

Para el franquiciado los costos variables por cada venta representara alrededor
de un 70% (ver Tabla 12. Punto de equilibrio operativo y financiero). Cabe recalcar
gue puede disminuir este porcentaje de acuerdo con los asesores y ejecutivas que
participen en la venta, y el pago de tributos disminuye con el IVA pagado en compras.

Los costos fijos planteados son:

e Alquiler de oficina: Un alquiler de oficina en Lima se ofrece en los portales
inmobiliarios en valores aproximados de $400. Sin embargo, este valor
puede reducirse a la mitad si el franquiciado utiliza espacios de coworking
u oficinas virtuales. Siempre se recomienda al franquiciado que los costos
sean minimos en sus inicios, no obstante, con el fin de no subestimar
costos, se considera en el punto de equilibrio el alquiler de una oficina
convencional.

e Sueldos: Segun el organigrama propuesto, su equipo de trabajo consta de
dos empleados dependientes: el gerente y el ejecutivo de ventas. Se
calcula un monto total de $1200 mensuales en sueldos y salarios.

e Beneficios: En Perq, el empleador debe pagar por seguro social el 9% del
sueldo del trabajador. (Plataforma digital inica del Estado Peruano, 2023)

e Servicios basicos y suministros: Se considera como valor referencial los

valores que se gastan actualmente en Ecuador.



60

Tabla 12. Punto de equilibrio operativo y financiero

Ingresos Valor en délares

Ventas $ 2.500,00

Total ingresos $ 2.500,00

Costos

Costos Variables

Royalty 8% $ 200,00

Comisiones de asesores 55% $ 1.265,00

Campafias de Publicidad 5% $ 125,00

Impuesto IVA $ 157,88

Total Costos Variables $1.747,88 69,92%

Costos Fijos

Alquiler de Oficina $ 400,00
Sueldos $ 1.200,00
Beneficios trabajadores $ 108,00
Servicios Basicos $ 80,00
Suministros de Aseo, Oficina y Computacion $ 20,00
Total Costos Fijos $ 1.808,00
Total Costos $ 3.555,88
Interés mensual préstamo $ 210,00
Punto de equilibrio operacional 2,40 $  6.009,69
Punto de equilibrio financiero 2,68 $ 6.707,72

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Como se muestra en la Tabla 12. Punto de equilibrio operativo y financiero, existe
un margen de contribucién del 30% en cada venta promedio, por lo que el franquiciado
debe tener ingresos de $6.009,69 para alcanzar el punto de equilibrio operacional con
2,40 ventas mensuales, y para alcanzar el punto de equilibrio financiero, los ingresos
deben incrementarse a $6.707,72, con 2,68 ventas mensuales. Todas las franquicias
de Travi Bienes Raices en sus primeros meses de apertura tuvieron ingresos entre
$7.000 y $8.000, por lo que las ventas necesarias para el punto de equilibrio son

totalmente alcanzables.
Proyeccion de Flujo de Caja y Viabilidad del Proyecto.

Se realiza la proyeccion de ventas de cinco afios con una base productiva de tres

ventas mensuales o ingresos aproximados de $7.500 mensuales, con un total de
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ingresos en el primer afio de $90.000 ddlares. Para los afios posteriores se aumenta
una venta mensual, de manera que para el quinto afio la franquicia cierre siete ventas
mensuales o tenga ingresos aproximados de $17.500 dolares, proyecciones
respaldadas en base a franquicias activas de la marca en Ecuador de cinco afios de

antigiiedad con historicos de ventas mensuales de $25.000 ddlares.

Se proyecta que para el primer afio el franquiciado obtenga una utilidad de
$1.202,49 dodlares, y crezca significativamente en los afios subsiguientes, como lo
muestra la llustracion 7. Flujo de Caja para franquicias individuales, elaborada con los
datos del Tabla 13. Estado de Resultados Proyectado Franquicias Individuales,

cerrando el quinto afio con una utilidad de $17.759,96.

llustracion 7. Flujo de Caja para franquicias individuales

FLUJO DE CAJA

$20.000,00 $17.759,96

$15.000,00
$11.508,86

$10.000,00 $8.365,79 I

$4.913,89 I
$5.000,00
$1.202,49 .

$ [ ]
AI 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
$-5.000,00

$-6.800,00
$-10.000,00

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Conociendo que la inversion inicial de los franquiciados es $8.000 se calcula el
periodo de recuperacion de la inversiéon. Hasta el afio 2 se ha recuperado $6.116,37,

por lo que se calcula el valor restante de la recuperacion en la utilidad del afio 3.
Afios antes de la recuperacion: (1)$1.202,49 + (2)$4.913,89 = $6.116,37

. $1.883,63
Payback = 2 afios +

———=0,23
$8.365,79

Payback = 2,23 afios.
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De modo de que, para el primer trimestre del tercer afio, el franquiciado habréa

recuperado su inversion inicial con una utilidad restante de $6.482,17.

Tabla 13. Estado de Resultados Proyectado Franquicias Individuales

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos por Venta $90.000,00 $120.000,00 $150.000,00 $180.000,00 $216.000,00
Costos de Venta $58.500,00 $78.000,00 $97.500,00 $117.000,00 $140.400,00
Total Ingresos Brutos $31.500,00 $42.000,00 $52.500,00 $63.000,00 $75.600,00
Gastos
Sueldo y salarios $14.400,00 $16.560,00 $19.044,00 $21.900,60 $25.185,69
Beneficio Trabajadores $1.296,00 $1.490,40 $1.713,96 $1.971,05 $2.266,71
Publicidad $4.500,00 $6.000,00 $7.500,00 $9.000,00 $10.800,00
Alquiler de Oficina $4.800,00 $5.040,00 $5.292,00 $5.556,60 $5.834,43
Servicios Basicos $960,00 $1.008,00 $1.058,40 $1.111,32 $1.166,39
Suministros de Aseo, Oficina
y Computacion $240,00 $264,00 $290,40  $319,44 $351,38
Total Gastos $26.196,00 $30.362,40 $34.898,76 $39.859,01 $45.605,10
UAII $5.304,00 $11.637,60 $17.601,24 $23.140,99 $29.994,90
Gastos de interés $2.520,00 $2.310,38 $2.006,43 $1.565,70 $926,64
SIBER GRS 38 FERMEEEEEN  op o 59 $9.327,22  $1559481 $21.57529  $29.068,26
e impuestos
15% Participacion de
Trabajadoreps $417,60 $1.399,08 $2.339,22 $3.236,29 $4.360,24
Utilidad antes de Impuestos $2.366,40 $7.928,14 $13.255,59 $18.339,00 $24.708,02
Impuestos 29,5% $698,09 $2.338,80 $3.910,40 $5.410,00 $7.288,87
Utilidad Neta $1.668,31 $5.589,34 $9.345,19 $12.928,99 $17.419,16

Tabla 14. Flujo de Caja Proyectado y Viabilidad del Proyecto Franquicia

Individual
Utilidad Neta $1.668,31 $5.589,34 $9.345,19 $12.928,99 $17.419,16
Inversion $-10.000,00
Préstamo $5.600,00
Amortizacion $-465,83 $-675,45 $-979,40 $-1.420,13 $-2.059,19
Capital de trabajo $-2.400,00
Recuperacion Capital de
Trabajo $2.400,00
Valor de desecho $-
Flujo de Caja $-6.800,00 $1.202,49 $4.913,89 $8.365,79 $11.508,86 $17.759,96

TMAR 24,68%
VAN $12.299,12
TIR 69,51%
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Tabla 14. Flujo de Caja Proyectado y Viabilidad del Proyecto Franquicia Individual
muestra que el VAN obtenido de este flujo de caja es de $12.299,12 con una TIR del
69,51% frente a una tasa de descuento de 24,68%, por lo que al tener una VAN > 0
y TIR > TMAR, se afirma que el proyecto es viable pues crea valor y es rentable para

el franquiciado.
4.7. Plan de Riesgos y Mitigacion

En esta seccion se realiza el andlisis de los posibles riesgos de la

internacionalizacién de la marca Travi Bienes Raices a Pera.

Para la identificacion de riesgos se utiliza las herramientas de analisis interno y
externo ya establecidos en los capitulos anteriores de andlisis de la empresa,
mercado y competencia con las herramientas FODA, PESTEL y las Cinco Fuerzas de
Porter. A su vez, se recopila informaciéon y posibles riesgos propuestos por los

expertos e interesados de la compafiia mediante la Técnica Delphi.

Mediante una matriz de riesgos se establece una escala de gravedad, que mide
el impacto del riesgo dentro del plan de negocios, y una escala de probabilidad de
ocurrencia. Tiene cinco niveles cada una, por lo que los riesgos estan clasificados en

una escala de 1 a 25.

En la Tabla 15. Matriz de Riesgos, se observa que un riesgo es considerado bajo
si esta entre los valores 1 a 4, pues es poco probable que sucedan y si llega suceder
tiene un impacto insignificante dentro del plan de negocios. Para estos tipos de
riesgos se considera utilizar estrategias de aceptacion pasiva y activa, es decir en
caso de ocurrir el equipo tiene una solucién que solo se ejecuta después de que

suceda el evento.

Los riesgos considerados medios estaran entre 5y 11, ya que es mas probable
gue sucedan con un impacto importante causando contratiempos en la ejecucion del
proyecto. Se utiliza estrategias de mitigacion y transferencia, en otras palabras, se
tiene que tomar medidas preventivas disminuyendo la probabilidad de ocurrencia o

transfiriendo la responsabilidad a un tercero, como los seguros.

Los riesgos altos seran todos los que sean asignados a un valor mayor a 11.

Seran la prioridad principal de gestionar para evitar que sucedan pues conllevan a
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consecuencias graves, y en este proyecto una pérdida econémica importante para los

socios e inversores de la marca.

Tabla 15. Matriz de Riesgos

Probabilidad
1: Improbable | 2: Poco probable | 3: Posible | 4: Probable | 5: Muy probable
5: Catastrdfica Medio Medio Alto Alto Alto
*8 4: Importante Bajo Medio Alto Alto Alto
8 | 3: Moderada Bajo Medio Medio Alto Alto
E 2: Menor Bajo Bajo Medio Medio Medio
1: Insignificante Bajo Bajo Bajo Bajo Medio

Fuente: Elaboracioén propia, 2023

Se utiliza esta escala de clasificacion con una tolerancia baja de riesgos debido

al alto compromiso de los recursos econdmicos de los socios, por lo que se procura

tomar todas las medidas necesarias para ejecutar el plan de negocios de la forma

mas precisa.

En la Tabla 16. Gestion de Riesgos se registra cada riesgo identificado y se

clasifica segun la matriz de riesgos propuesta, se propone una estrategia de

respuesta con los comentarios respectivos a su ejecucion. Se organiza los riesgos de

acuerdo con las fases de ejecucion del cronograma de actividades y se incluye una

seccién para riesgos externos al cumplimiento del plan de negocios.




Tabla 16. Gestion de Riesgos

Riesgo Probabilidad | Impacto | Resultado Estrategia Comentarios
Mitigar:  Contratar  una|En la entrega de los informes
L empresa consultora|de la consultora, se debe
Investigacion de e . D
especializada en |realizar una reunion con los
Fase 1 | mercado mal 2 5 10 ) S . .
. investigaciones en paises|lideres para el completo
realizada ) ) ot
extranjeros y asumir los|entendimiento del resultado
viaticos del viaje de la investigacion.
: . Debido a ue el
Transferir. Debido a los|_ N .
o financiamiento inicial es para
dificultosos procesos para
: o sustentar los gastos de los
L obtener financiamiento por | . .
Negacion del , primeros seis meses, se
A parte de la banca privada a : . .
préstamo para el 3 4 puede financiar mediante el
: ) empresas, Se  propone ) .
capital de trabajo . S . patrimonio actual de la
financiamiento mediante los o
L : . empresa, accionistas y un
accionistas y patrimonio de . g
porcentaje  minimo por la
la empresa. :
banca privada.
Mitigar: Mantener una suma
en un fondo de inversion
.. |A pesar de que, en todo
para hacer abonos de capital .
) proyecto, principalmente en
Fase 2 frecuentes si sube las tasas I .
. . . - .. |su etapa inicial, necesita de
Tasas altas de interés de interés. Aceptacion - .
L 1 4 2 8 o recursos financieros, se
en el credito Pasiva: Responder en caso X
: ., creara un fondo de ahorro
de darse la situacion con . .
gue ganara rendimientos en
recortes de gastos para . .
; T un fondo de inversion.
cumplir con las obligaciones
financieras.
Demoraen la Aceptacion activa: | Existen estudios juridicos en
creacion juridica y 5 2 Contratacion de servicios | Peru que se encargan de los
tributaria de la legales que agiliten el|procesos por valores
empresa en Perd proceso. aproximados de $200.




Pocos interesados en
Fase 3 |la compra de
franquicias

Evitar: Antes de comenzar la
fase 3, la marca debe
realizar eventos en Peru
dentro de su mercado para
crear expectativa. Se debe
tener al menos tres
personas interesadas vy
precalificadas para la
adquisicién de franquicias.

De este modo la marca
garantiza que tendra
ingresos seguros en los
primeros meses de
funcionamiento en Perd vy
proyecta credibilidad en este
nuevo mercado.

Nuevos cambios
politicos en Peru

Mitigar: La
internacionalizacion se debe
realizar en las mejores
condiciones posibles, por
eso se planifica que la
internacionalizacion no sea
durante una situacién de
incertidumbre politica en
Peru

Una situacion de
oportunidad de ingreso a
Pera tiene que ser en un
ambiente estable politico
pues afecta a la economia del
pais, que al ser de moneda
propia puede incrementar las
consecuencias negativas.

Externo

Incremento en tasas
de crédito hipotecario

Mitigar:  Incrementar las
captaciones de alquiler,
dado que, al disminuir las
operaciones de venta, subira
la demanda de renta.
Ademas, Peru es conocido
por ser un pais con una
mayor cultura de arriendo
gue de compra.

El incremento de las tasas
hipotecarias  conlleva a
menos ventas de bienes
inmuebles, sin embargo,
incrementa las operaciones
de alquiler, por lo que se
debe tener una buena cartera
tanto de propiedades en
venta como de alquiler.

Fuente: Elaboracion propia, 2023




CONCLUSIONES

Travi Bienes Raices como marca de franquicia inmobiliaria ecuatoriana tiene
como objetivo la expansion a nuevos mercados dado su plan de crecimiento al 2025.
Se identifico a Peri como pais de oportunidad para internacionalizarse, debido al
aumento del dinamismo del mercado inmobiliario en la ciudad de Lima. De igual
importancia, se encontré que Peru es un pais con estabilidad econdémica, crecimiento
continuo del PIB e inversién extranjera directa, ademas de ser el segundo pais
latinoamericano con el riesgo pais mas bajo de la regiéon y con una moneda estable a
comparacion del resto de Latinoamérica. Por otra parte, maneja una cultura similar a
la ecuatoriana lo que es una ventaja al momento de integrarse en la

internacionalizacion.

Identificada esta oportunidad en el mercado peruano, se propone la
internacionalizacién de la marca a la ciudad de Lima por lo que el presente proyecto
se centro en la elaboracion de un plan de negocios con este fin, con el objetivo de
diagnosticar la demanda existente, analizar los recursos necesarios para la ejecucion

de la internacionalizacion y determinar la viabilidad y rentabilidad de este proyecto.

Dada la investigacién realizada a lo largo del proyecto, se concluye que existe
demanda en el mercado peruano. A pesar de la competencia existente, se encontré
un crecimiento interanual del 12% en usuarios activos buscando comprar o vender
sus propiedades. Ademas, la Municipalidad de Lima comunicé nuevos proyectos
habitacionales para los afios posteriores lo que dinamizara el mercado inmobiliario

limenfo.

Se identificé que, para llevar a cabo la internacionalizacién segun el plan de
negocios, se requerira una inversién econémica de $44.452,38 y el apoyo del talento
humano actual de la empresa, en especial el Lider de Expansiones, para la correcta
eleccion del responsable de la master franquicia en Peru. El plan de Operaciones
presento las actividades necesarias a realizarse en un periodo de cuatro meses previo

a la internacionalizacion para garantizar su éxito.

El Plan de Riesgos evidencié los posibles riesgos y su nivel de impacto en el

proceso de la internacionalizacion, mientras que el plan de mitigacién aporto



estrategias para disminuir la probabilidad de ocurrencia o nivel de impacto para
garantizar la ejecucién del proyecto

En conclusion, la internacionalizacion de la marca a Peru es viable, dado que
muestra que el VAN obtenido de este flujo de caja es de $21.609.31 con una TIR del
40,09% frente a una tasa de descuento de 24,68%, por lo que al tener una VAN > 0

y TIR > TMAR, se afirma que el proyecto es viable pues crea valor y es rentable.

Ademas, aportard valor estratégico a la marca, pues obtendra mayor
reconocimiento en el pais de origen, Ecuador, pues se mostrard como una marca

internacionalizada.



RECOMENDACIONES

Se recomienda ejecutar fielmente el plan de operaciones para asegurar el
correcto proceso de internacionalizacion. En caso de no seguir el plan de operaciones
establecido, se vera afecta el plan de riesgos y mitigacién, pues esta elaborada en
base al plan de operaciones y puede surgir nuevos riesgos no previstos del que no
se tendrian una correcta gestidbn. Se sugiere priorizar la gestion de riesgos
clasificados como altos, pues suponen un mayor peligro para el éxito de la
internacionalizacion. Asimismo, se debe tener mas de un plan de mitigacién para cada

riesgo identificado.

Se espera que este plan de negocios sirva como modelo para la
internacionalizacion a otros paises con culturas similares, sin embargo, se
recomienda actualizarlo cada tres afios debido a los avances tecnolégicos y la
evolucion de técnicas de internacionalizacion. En cuanto al analisis previo de los
paises a internacionalizarse, se solicita un alto grado de importancia pues es un factor
determinante dentro del éxito de la internacionalizacién, considerando que es

fundamental el conocimiento total del muevo mercado a expandirse.

Dada la amplia variedad de técnicas de investigacion existentes, se sugiere en
préximas ejecuciones de este plan de negocios se utilicen diferentes técnicas para la
investigacion preliminar del pais a internacionalizarse con el fin de evaluarlas e
identificar la técnica mas eficaz que proporcione mayor valor a la ejecucion del plan

de negocios.
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ANEXOS

Anexo 1. Proyeccién de Ingresos

INGRES ANO 1 ANO 2
osY - - — - - e
Ener | Febr | Marz . | May - .| Agos | Septie | Octu | Novie | Dicie | Ener | Febr | Marz . | May . . | Agos | Septie | Octu | Novie | Dicie
GASTOS 0 ero 0 — 0 =il Julle to mbre | bre | mbre | mbre 0 ero 0 Aol 0 i Julle to mbre bre | mbre | mbre
Venta de $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Franquicia | 6.000 $ 6.000 $ $ 6.000 $ $ 6.000, $ 6.000, 6.000 $ 6.000 $ 6.000 6.000 $ 6.000,0 $ 6.000,
S ,00 ,00 ,00 00 00 ,00 ,00 ,00 ,00 0 00
Inareso bor $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
go alt[;/ 300,0 | 300,0 | 300,0 | 300,0 | 300,0 | 300,0 | 400,0 | 400,0 | 400,0 | 400,0 | 400,0 400.00 500,0 | 500,0 | 500,0 | 500,0 | 500,0 | 500,0 | 600,0 | 600,0 600.00 600,0 600.00 600,0
Y 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 ' 0 0 0 0 0 0 0 0 ' 0 ' 0
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
300,0 | 300,0 | 300,0 | 300,0 | 300,0 | 300,0 | 400,0 | 400,0 | 400,0 400.00 400,0 | 400,0 | 500,0 | 500,0 | 500,0 | 500,0 | 500,0 | 500,0 600.00 600,0 600.00 600,0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 ' 0 0 0 0 0 0 0 0 ' 0 ' 0
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
300,0 | 300,0 | 300,0 | 300,0 | 300,0 | 300,0 400.00 400,0 | 400,0 | 400,0 | 400,0 | 400,0 | 500,0 | 500,0 | 500,0 500.00 500,0 500.00 600,0
0 0 0 0 0 0 ' 0 0 0 0 0 0 0 0 ' 0 ' 0
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
300,0 | 300,0 | 300,0 300,0 | 300,0 | 400,0 | 400,0 | 400,0 | 400,0 | 400,0 | 400,0 500,0 500,0
0 0 0 300,00 0 0 0 0 0 0 0 0 500,00 0 500,00 0
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
300,0 300,0 | 300,0 | 300,0 | 300,0 | 400,0 | 400,0 | 400,0 | 400,0 400,0 500,0
0 300,00 0 0 0 0 0 0 0 0 400,00 0 500,00 0
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
300,0 | 300,0 | 300,0 | 300,0 | 300,0 | 300,0 | 400,0 | 400,0 400,0 400,0
0 0 0 0 0 0 0 0 400,00 0 400,00 0
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
300,0 | 300,0 | 300,0 | 300,0 | 300,0 | 300,0 400,0 400,0
0 0 0 0 0 0 400,00 0 400,00 0
$ $ $ $ $ $ $ $
300,0 | 300,0 | 300,0 | 300,0 300,0 400,0
0 0 0 0 300,00 0 400,00 0
$ $ $ $ $ $
300,0 | 300,0 300,0 300,0
0 0 300,00 0 300,00 0
$ $
$ $
300,00 | 3090 | 300,00 | 3000
0 0
$
$
300,00 | 3909
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Anexo 2. Proyeccion de Ingresos y Gastos Master Franquicia

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sep';leemb Octubre Now:mbr D|C|:mbr Total
INGRESOS
Venta de $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Franquicias 6.000,00 - 6.000,00 - - 6.000,00 - - 6.000,00 - - 6.000,00
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Ingreso por Royalty | 55 300,00 600,00 600,00 600,00 900,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.400,00 | 1.400,00 | 1.700,00 | 1.800,00
Total ingresos $ $ $ $ $ $ $ $ 5 $ 5 $ $
6.300,00 300,00 6.600,00 600,00 600,00 | 6.900,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 7.400,00 | 1.400,00 | 1.700,00 | 7.800,00 | 41.600,00
COSTOS
Costos Variables
Campaiias de $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Publicidad 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Impuestos lva 961,02 45,76 1.006,78 91,53 91,53 1.052,54 | 152,54 152,54 | 1.128,81 | 21356 259,32 | 1.189,83
L $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Movilizacion 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00
Eventos de la $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
marca 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00
Total Costos $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Variables 1.711,02 795,76 1.756,78 841,53 841,53 | 1.802,54 | 902,54 902,54 | 1.878,81 | 963,56 | 1.009,32 | 1.939,83
Costos Fijos
. - $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Alquiler de Oficina 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00
Sueldos $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
3.000,00 3.000,00 | 3.000,00 | 3.000,00 | 3.000,00 | 3.000,00 | 3.000,00 | 3.000,00 | 3.000,00 | 3.000,00 | 3.000,00 | 3.000,00
- - $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Servicios Basicos 110,00 110,00 110,00 110,00 110,00 110,00 110,00 110,00 110,00 110,00 110,00 110,00
Suministros de $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Aseo, Oficinay
Computacion 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00
CRM Wasi $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00
. . $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Hosting y Dominio 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00
R $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Total Costos Fijos | 5 55 g9 3.660,00 | 3.660,00 | 3.660,00 | 3.660,00 | 3.660,00 | 3.660,00 | 3.660,00 | 3.660,00 | 3.660,00 | 3.660,00 | 3.660,00
Total Costos $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
5.371,02 445576 | 5.416,78 | 4.501,53 | 450153 | 546254 | 4.562,54 | 456254 | 5538,81 | 4.623,56 | 4.669,32 | 5.599,83 | 59.265,76
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Total ingresos 6.30$0,00 303;,00 6.68%,00 60300 60300 6.90$0,00 1.oo$o,oo 1.0(?6,00 7.40%,00 1.4o$o,oo 1.70%,00 7.80%,00
Total egresos $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
5.371,02 4.45576 | 5.416,78 | 4.501,53 | 4.501,53 | 5.462,54 | 4.562,54 | 4.562,54 | 5.538,81 | 4.623,56 | 4.669,32 | 5.599,83
Saldo mensual $ $ - $ S $ - $ $ - I $ $ - $ - $
928,98 4.1557 1.183,22 | 3.901,5 3.901,53 | 1.437,46 | 3.562,54 | 3.562,54 | 1.861,19 | 3.22356 | 2.969,32 | 2.200,17
Saldo acumulado $ $ - $ - $ - $ - $ - $- $ - $ $- $- $- $ -
928,98 3.226,78 | 2.043,56 | 5.945,0 9.846,61 | 8.409,15 | 11.971,69 | 15.534,24 | 13.673,05 | 16.896,61 | 19.865,93 | 17.665,76 | 17.665,76
Anexo 3. Estado de Situacion Financiera Proyectado Master Franquicia
Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Ao 5
Activos
Activo corriente
Banco $ 72.716,66 $ 107.514,40 $ 148.595,63 $ 194.380,49 $ 253.721,91
Total activo corriente $ 72.716,66 $ 107.514,40 $ 148.595,63 $ 194.380,49 $ 253.721,91
Activo fijo
Muebles y Equipos de oficina $ 2.307,74 $ 1.956,19 $ 1.604,64 $ 1.253,10 $ 901,55
Equipos de computacion $ 4.286,50 $ 2.857,67 $ 1.428,83 $ - $ -
Depreciacién acumulada $ -1.780,38 $ -1.780,38 $ -1.780,38 $ -351,55 $ -351,55
Total activos $ 77.530,52 $ 110.547,88 $ 149.848,72 $195.282,04 $ 254.271,91
Pasivos
Pasivos corrientes
Proveedores $ 15.480,00 $ 17.358,00 $ 19.551,30 $ 22.119,59 $ 25.134,26
Obligaciones laborales $ 36.000,00 $ 39.600,00 $ 45.540,00 $ 52.371,00 $ 60.226,65
Préstamo a corto plazo $ 4.456,31 $ 5.203,63 $ 6.076,28 $ 7.095,28 $ 8.285,16
Impuestos por pagar $ - $ - $ 12.545,03 $ 21.809,88 $ 28.710,40
Intereses por pagar $ 5.218,26 $ 4.470,94 $  3.598,29 $ 2.579,30 $ 1.389,42
Utilidades diferidas $ - $ - $ 7.504,50 $ 13.046,79 $ 17.174,72

76



Total pasivos corrientes

Pasivos no corrientes
Préstamo a largo plazo
Total Pasivos no corrientes
Total Pasivos

Patrimonio

Capital /Inversién
Reservas

Utilidad del periodo actual
Total Patrimonio

Pasivos mas Patrimonio

& H P

P B e

61.154,58

26.660,35
26.660,35
87.814,93

13.335,71

-21.345,11
-8.009,39

77.530,52

& &

& B BB

$

66.632,58

21.456,72
21.456,72
88.089,29

11.060,70

1.459,07
14.590,68
27.110,45

110.547,88
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$ 9481541
$ 15.380,43
$ 15.380,43
$ 110.195,84
$ 11.060,70
$ 2.998,05
$ 29.980,49
$ 44.039,24
$ 149.848,72

& & B

$
$
$
$

119.021,82

8.285,16
8.285,16
127.306,98

11.060,70

5.212,19
52.121,91
68.394,80

$195.282,04

$

&

$

$
$
$
$

140.920,61

140.920,61

11.060,70
6.861,30
68.613,00
115.014,19

$254.271,91



