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			Identificación de la Unidad Formativa:

			Bienvenido a la Unidad Formativa UF1921: Técnicas de captación e intermediación inmobiliaria. Esta Unidad Formativa pertenece al Módulo Formativo MF0810_3: Captación y prospección inmobiliaria, que forma parte del Certificado de Profesionalidad COMT0111: Gestión Comercial Inmobiliaria, de la familia de Comercio y Marketing.

			Presentación de los contenidos:

			La finalidad de esta Unidad Formativa es enseñar al alumno a prospectar el mercado inmobiliario, contactar con los propietarios de los inmuebles prospectados y realizar la entrevista al propietario, aplicando técnicas de captación según las condiciones establecidas por la organización, así como obtener el encargo de mediación aplicando técnicas de negociación. También se va a aprender a registrar la información necesaria para la gestión comercial del inmueble, a fin de garantizar la validez, eficacia, disponibilidad y actualización de la  cartera de inmuebles respetando la normativa de protección de datos vigente y código deontológico del sector.

			Para ello, en primer lugar se analizará el mercado inmobiliario y distribución inmobiliaria, las técnicas de prospección y localización de inmuebles, así como las técnicas de captación inmobiliaria. También se estudiarán las técnicas de intermediación y negociación, y por último, se profundizará en los sistemas de gestión comercial inmobiliaria.

			Objetivos de la Unidad Formativa:

			Al finalizar esta Unidad Formativa aprenderás a:

			–Determinar la cartera de inmuebles aplicando técnicas de prospección y acciones de marketing directo para la localización de inmuebles en distintos territorios o áreas de actividad inmobiliaria.

			–Aplicar técnicas de captación de inmuebles en el contacto en frío con clientes propietarios tipo, en diferentes situaciones y contextos propios de la actividad inmobiliaria.

			–Aplicar técnicas de negociación en la captación y definición de condiciones de distintos tipos de encargos de intermediación, compraventa y alquiler.

			–Cumplimentar los distintos modelos de documentos y/o contratos de encargo de mediación, que se pueden presentar en actividades de captación de inmuebles.

			–Organizar la información y datos de distintas carteras de inmuebles utilizando técnicas de archivo en soporte convencional e informático.

			–Aplicar técnicas de trabajo en red durante la utilización de la información existente en bolsas de inmuebles distintas a la de la propia empresa.
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			1.1.El sector inmobiliario

			Cuando hablamos del sector inmobiliario nos estamos refiriendo en el amplia espectro de las actividades económicas y empresariales en las que intervienen los bienes inmuebles, por lo que, como podemos entender, es un sector muy amplio, del cual vamos a hacer una introducción para conocer los aspectos generales del mismo.

			Definición [image: ]

			Bienes inmuebles: Tierras, edificios, caminos, construcciones y minas, junto con los adornos o artefactos incorporados, así como los derechos a los cuales atribuye la ley esta consideración.

			El sector inmobiliario ha estado en boca de la opinión pública en los últimos tiempos, debido a que se le ha considerado uno de los artífices de la crisis financiera que comenzó en 2008, debido a la especulación y a las operaciones ilícitas que lo han rodeado. Pero el sector inmobiliario es fundamental en la vida de las familias como de la economía nacional e internacional, ya que estamos hablando de un sector que se ocupa de uno de las necesidades básicas de las personas.

			Es por eso que se debe trabajar con ética y responsabilidad en este sector, ahora incluso si cabe con mayor ahínco, ya que se debe desestigmatizar un sector al que se le atribuye una visión de especulación, corrupción política y salvajismo financiero.

			Es por ello, que en este aprendizaje que vamos a emprender, debamos conocer primariamente la importancia de este sector y los conceptos generales que encierra, por lo que debemos conocer sobre el sector:

			
				
					
				
				
					
							
							La evolución del sector inmobiliario.

						
					

					
							
							El peso del sector inmobiliario comparado con el resto de la economía nacional.

						
					

					
							
							Los distintos subsectores que conforman el mercado inmobiliario.

						
					

					
							
							La regulación que atiende al sector inmobiliario.

						
					

					
							
							La justificación del intermediario comercial.

						
					

				
			

			Estos conceptos nos ayudarán a comprender la importancia de dicho sector en la economía de nuestro país, y por ende, la responsabilidad que recae sobre nosotros en la ardua tarea de la intermediación inmobiliaria.

			La grandeza de trabajar en este sector es la satisfacción de ayudar a la gente de encontrar la casa donde formarán un hogar o el local donde empiezan los sueños de un emprendedor, esto quedó en un segundo plano con la vorágine de la burbuja inmobiliaria, y esta profesión dejó de ser un servicio que se prestaba a quién lo necesitará para pasar a convertirse en máquinas de dinero en las que la calidad del servicio o la satisfacción de los clientes no entraban dentro de los objetivos empresariales y tan solo se veían números en lugar de personas o inmuebles. Se debe recuperar el afán de ofrecer un valor a nuestro servicio, bajo unos principios deontológicos basados en la ética y responsabilidad.

			1.1.1.Evolución y peso del sector en la economía

			El sector inmobiliario ha sufrido en los últimos años unas variaciones demasiado críticas, con las que se ha comprometido la estabilidad del mismo, ya que estas variaciones, tanto de crecimiento como de decrecimiento, debido a su velocidad, han hecho inviable la sostenibilidad del sistema.

			Para entender mejor esta evolución, vamos a realizar el estudio de los siguientes indicadores del sector inmobiliario en los últimos años:

			–Precio de la vivienda.

			–Nº de compras/ventas.

			–Construcción de nuevos inmuebles.

			Además, las graves consecuencias que otorgó la crisis financiera en España son tan solo comprensibles si conocemos el peso que el sector inmobiliario ha tenido en la economía española en las últimas décadas.

			Precio de la vivienda

			El precio de la vivienda es un buen indicador de la evolución del mercado inmobiliario, ya que es uno de los principales productos de dicho mercado y, tal y como hemos dicho anteriormente, un bien de primera necesidad. Su importancia se puede comprobar en que dicho indicador está incluido para el cálculo del IPC (Índice de Precios al Consumo).

			Definición [image: ]

			IPC: es un indicador económico que marca la variación de precios que sufre una economía nacional en una cesta de la compra tipo, en la que se incluyen productos comúnmente consumidos, ya sea por su necesidad o hábitos. Nos encontramos pues con productos como alimentos, gasolina, vivienda, electricidad, etc.

			La fuente que vamos a utilizar para el estudio de la evolución del precio de la vivienda es el INE (Instituto Nacional de Estadísticas). Para ello vamos a tomar como período de estudio el comprendido desde el 2007 hasta el 2014. Los datos vienen establecidos por variaciones trimestrales del precio de la vivienda, tanto nueva como de segunda mano.

			
				
					
					
					
					
					
				
				
					
							
							
							1º Trimestre

						
							
							2º Trimestre

						
							
							3º Trimestre

						
							
							4º Trimestre

						
					

					
							
							2007

						
							
							13,1

						
							
							11,6

						
							
							9,2

						
							
							5,7

						
					

					
							
							2008

						
							
							2,8

						
							
							-0,3

						
							
							-3,0

						
							
							-5,4

						
					

					
							
							2009

						
							
							-7,6

						
							
							-7,7

						
							
							-7,0

						
							
							-4,3

						
					

					
							
							2010

						
							
							-2,9

						
							
							-0,9

						
							
							-2,2

						
							
							-1,9

						
					

					
							
							2011

						
							
							-4,1

						
							
							-6,8

						
							
							-7,4

						
							
							-11,2

						
					

					
							
							2012

						
							
							-12,6

						
							
							-14,4

						
							
							-15,2

						
							
							-12,8

						
					

					
							
							2013

						
							
							-14,3

						
							
							-12,0

						
							
							-7,9

						
							
							-7,8

						
					

					
							
							2014

						
							
							-1,6

						
							
							-

						
							
							-

						
							
							-

						
					

				
			

			Como podemos observar en la tabla, el precio de la vivienda ha estado cayendo desde el segundo trimestre del 2008, momento en el que comenzó la crisis financiera global. Pero también debemos observar que en el período anterior también sufrió unas subidas de precios inviables e insostenibles,que lo único que consiguió fue que el sector se desplomase más rápidamente.

			Nº de compras/ventas

			El número de inmuebles comprados y vendidos vamos a estudiarlo a través del número de hipotecas inscritas, con lo que, aunque no tengamos un dato exacto del número total, ya que no se contarán las transacciones realizadas en metálico, sí que nos dará una idea general del mercado combinado con otro de los factores que van ligados a la adquisición de un inmueble, la financiación.

			Definición [image: ]

			Hipoteca: Derecho real que grava bienes inmuebles o buques, sujetándolos a responder del cumplimiento de una obligación o del pago de una deuda.

			Los datos que vamos a utilizar provienen igual que antes del INE, de donde sacaremos los datos de hipotecas realizadas en España en el período 2006-2014, para ello daremos al igual que antes, los datos en serie trimestral:

			
				
					
					
					
					
					
				
				
					
							
							
							1º Trimestre

						
							
							2º Trimestre

						
							
							3º Trimestre

						
							
							4º Trimestre

						
					

					
							
							2006

						
							
							366.094

						
							
							346.342

						
							
							320.212

						
							
							309.523

						
					

					
							
							2007

						
							
							351.246

						
							
							327.300

						
							
							297.702

						
							
							262.642

						
					

					
							
							2008

						
							
							256.045

						
							
							231.759

						
							
							195.072

						
							
							163.543

						
					

					
							
							2009

						
							
							155.350

						
							
							169.536

						
							
							174.546

						
							
							151.457

						
					

					
							
							2010

						
							
							163.227

						
							
							163.002

						
							
							158.978

						
							
							122.328

						
					

					
							
							2011

						
							
							142.384

						
							
							101.248

						
							
							90.244

						
							
							74.585

						
					

					
							
							2012

						
							
							79.883

						
							
							71.621

						
							
							66.388

						
							
							55.891

						
					

					
							
							2013

						
							
							66.618

						
							
							49.981

						
							
							40.780

						
							
							40.996

						
					

					
							
							2014

						
							
							50.509

						
							
							-

						
							
							-

						
							
							-

						
					

				
			

			En este cuadro podemos observar como trimestre a trimestre se han ido inscribiendo menos hipotecas en el Registro de la Propiedad, señal de que las ventas han ido descendiendo, conjuntamente a la mayor restricción a la hora de conceder financiación para la adquisición de un bien inmueble, cosa que en el período 2006-2007 se producía con mayor facilidad. Tan solo hay que observar que en el 1º trimestre del 2006 se concedieron 366.094 hipotecas, mientras que en el 1º trimestre del 2014 tan solo 50.509, unas siete veces menos.

			Construcción de nuevos inmuebles

			Para terminar con la evolución del sector inmobiliario vamos a analizar el último de los indicadores señalados, la construcción de nuevos inmuebles. Con este indicador queremos ver cómo ha ido evolucionando el número de bienes inmuebles en nuestro país, y ver la capacidad que tiene para realizar sus funciones.

			Para este indicador vamos a volver a utilizar como fuente el INE, en este caso vamos a utilizar los datos aparecidos en el censo de población y viviendas 2011, donde estudiaremos los datos del número de edificios, viviendas y viviendas vacías, comparando los datos recogidos en 2011 con los que se recogieron en el año 2001 sobre los mismos parámetros.

			
				
					
					
					
					
				
				
					
							
							
							Censo 2011

						
							
							Censo 2001

						
							
							Variación

						
					

					
							
							Edificios

						
							
							9.814.785

						
							
							8.661.183

						
							
							13,3%

						
					

					
							
							Viviendas

						
							
							25.208.623

						
							
							20.946.554

						
							
							20,3%

						
					

					
							
							Viviendas vacías

						
							
							3.443.365

						
							
							3.106.422

						
							
							10,8%

						
					

				
			

			Podemos observar con este nuevo indicador cómo han aumentado tanto el número de edificios, entendido aquí edificio como bien inmueble que puede albergar tanto viviendas, como locales para negocios, y el número de viviendas, dato que concuerda con los visto en el número de hipotecas, ya que la bajada en ese indicador empieza a declinar en 2008, pero después de una década de subidas.

			Un dato significativo es que igualmente se aprecia que el número de viviendas vacías se ve incrementado. Este dato nos muestra que aún después de haber vendido multitud de viviendas, se construyó por encima de la demanda, con lo que finalmente ha originado que cientos de miles de estas viviendas se encuentren sin habitar, ya sea porque no se vendieron o porque las entidades financieras han ejecutado las hipotecas por impago.

			Con estos tres indicadores podemos dejar a la vista que la insostenibilidad de los crecimientos que obtuvo el mercado hasta 2008 no eraviables para el sistema, lo que ha degenerado en una caída sin paracaídas del mercado y de todo el sector inmobiliario, con trágicas consecuencias para la economía nacional e internacional. No en vano, veremos por qué ha afectado tanto este desplome a la economía en general, a través del peso que ha tenido el sector inmobiliario en nuestro país.

			
				
					[image: ]
				

			

			imagen de la construcción de un edificio.

			El peso del sector inmobiliario en la economía es bastante significativo, estamos hablando que el sector inmobiliario engloba dos sectores económicos a su vez:

			–Sector industrial.

			–Sector servicios.

			En el 2007, justo cuando estaba en su mayor exponente el sector inmobiliario, el INE reflejaba unos datos muy elocuentes sobre la importancia que tenía dicho sector en España:

			
				
					
					
				
				
					
							
							Peso del sector inmobiliario procedente de la construcción

						
							
							24,7%

						
					

					
							
							Peso del sector inmobiliario procedente de la industria

						
							
							2,9%

						
					

					
							
							Peso del sector inmobiliario procedente de los servicios de no mercado

						
							
							2,4%

						
					

					
							
							Peso de la construcción en el empleo

						
							
							13%

						
					

					
							
							Peso del sector inmobiliario procedente de los servicios

						
							
							9,4%

						
					

				
			

			Uniendo todos los componentes del sector inmobiliario, en el año 2007, la cifra global de dicho sector fue de un 39,4%. Estamos hablando que de cada 10€ que se producían en España, 4€ procedían del sector inmobiliario. De ahí podemos enfocar el problema que acarreó la caída del mercado inmobiliario en España, recordemos que en número de hipotecas, desde el 2006 hasta el 2014, bajó a una séptima parte.

			El sector inmobiliario sigue siendo uno de los grandes motores de la economía española, pero tras la caída en picado de nuestra economía, nos responsabiliza para que ese motor nos aporte una riqueza sostenible y real. La gran esperanza para el futuro radica en que hayamos podido aprender de los errores que se han cometido.

			1.1.2.Subsectores del mercado inmobiliario: construcción, promoción inmobiliaria e intermediación inmobiliaria

			El sector inmobiliario, tal y como hemos podido entrever anteriormente, dispone a su vez de subsectores. Así que podemos establecer una división de dicho sector, tal y como mostramos acontinuación:

			A continuación vamos a hacer una profundización en el subsector de la construcción y el subsector servicios, en su vertiente de promoción inmobiliaria e intermediación inmobiliaria.

			
				
					
					
					
				
				
					
							
							SECTOR INMOBILIARIO

						
					

					
							
							CONSTRUCCIÓN

						
							
							SERVICIOS

						
					

					
							
							
							Promoción inmobiliaria

						
							
							Intermediación Inmobiliaria

						
					

				
			

			Construcción.

			La construcción es la actividad que se encarga de la fabricación de edificios o infraestructuras, con lo que, se puede considerar como una ramificación del sector inmobiliario. La construcción puede subdividirse en seis tipos diferentes:

			–Residencial.

			–Institucional.

			–Comercial.

			–Industrial.

			–Obras Públicas.

			–Obras Institucionales.

			El sector inmobiliario no entra en los en los seis tipos, sino que tan solo le incumbe lo referente a la construcción residencial (ya que las viviendas son motivo de compra-venta), comercial (con los locales ocurre lo mismo) e industrial (las naves y fábricas pueden ser igualmente motivo de transacción comercial).

			La construcción ha sido uno de los motores económicos de España en la década anterior, y aún sigue siéndolo, pero en menor medida.

			Promoción inmobiliaria.

			La promoción inmobiliaria consiste en que una persona o empresa decide, impulsa, programa y financia la obra de un edificio. La figura del promotor viene regulada en la Ley 38/1999, de 5 de noviembre, de Ordenamiento de la Edificación.

			Definición [image: ]

			Promoción: inicio o impulso de una cosa o un proceso, procurando su logro.

			Las obligaciones del promotor son:

			
				
					
				
				
					
							
							Ser el propietario del solar donde se va a construir o tener derechos sobre él que se lo permitan.

						
					

					
							
							Entregar la documentación e información necesaria para que se realice el proyecto, así como dar autorización al director de obra las modificaciones que puedan surgir.

						
					

					
							
							Disponer las licencias y autorizaciones administrativas necesarias para la construcción del edificio.

						
					

					
							
							Contratar los seguros necesarios.

						
					

					
							
							Entregar al comprador los documentos que exigen las Administraciones competentes.

						
					

				
			

			La promoción inmobiliaria es muy popular en España, ya que permite a emprendedores poner sus capacidades a disposición de que salga hacia adelante un proyecto de edificio, con lo que pondrá en común los intereses de varios colectivos:

			∙Los constructores.

			∙Las entidades financieras.

			∙Las Administraciones Públicas.

			∙Los futuros compradores de los inmuebles.

			Gracias a esta puesta en común, se facilitan las actividades necesarias desde la intención de querer construir un edificio hasta su venta final, ya que son llevadas por gente especializada que además, tal y como hemos podido comprobar, tienen unas obligaciones y responsabilidades que asegurarán la marcha de la operación.

			No obstante, las promociones inmobiliarias cayeron igualmente con estrépito, ya que al no poder vender las viviendas e inmuebles construidos, éstos han sido embargados por las entidades financierasque las habían financiado, las cuáles, ahora se encargan, muchas de ellas, de su venta directa al público. La proliferación de estas promociones fallidas es la vista de ciudades o barrios vacíos, debido a que los precios superan los que la demanda puede ofrecer.

			Intermediación inmobiliaria

			Y por último, la intermediación inmobiliaria. La intermediación inmobiliaria es la rama del sector servicios, en su parte comercial, que se encarga de las transacciones comerciales de los bienes inmuebles. La intermediación inmobiliaria se da en cualquier transacción en la que se vea involucrado un inmueble y en la que participe una tercera persona cuya único objetivo es la de ser un puente entre la oferta y la demanda.

			Definición [image: ]

			Intermediar: Actuar poniendo en relación a dos o más personas o entidades para que lleguen a un acuerdo.

			La intermediación inmobiliaria puede actuar en transacciones tales como:

			∙Compra-venta.

			∙Alquiler.

			Y puede trabajar con inmuebles de diferentes características:

			
				
					
				
				
					
							
							Nuevos y de segunda mano.

						
					

					
							
							Protegidas y libres.

						
					

					
							
							Locales.

						
					

					
							
							Viviendas.

						
					

					
							
							Naves.

						
					

					
							
							Garajes.

						
					

				
			

			En la intermediación inmobiliaria se suele utilizar un contrato con el que se reconocer el encargo de intermediación y además se disponen diferentes cláusulas, además del precio por la intermediación realizada.

			Dentro de la intermediación inmobiliaria nos encontramos las agencias inmobiliarias, que se encargan de dicha intermediación y las cuáles están reguladas en sus obligaciones y responsabilidades por diferentes leyes.

			Nos encontraremos con diferentes intermediarios inmobiliarios, los cuáles pueden trabajar de muy diferentes maneras, estarán los que trabajen autónomamente o en red con otras agencias, o con otros colaboradores. Las habrá que se especialicen en algún tipo de inmuebles o las que trabajen con cualquier tipo. Sea como fuere, su labor fundamental es siempre la misma, la de intermediar y buscar el acuerdo entre las dos partes que intervienen en la transacción inmobiliaria.

			1.1.3.La desregulación estatal

			Nos encontramos que la profesión de agente de la propiedad inmobiliaria se desreguló a nivel nacional, pudiendo entrar en dicho mercado cualquier profesional sin necesidad de disponer de ningún título que acredite sus conocimientos sobre la actividad.

			No obstante, han surgido y se están creando alternativas autonómicas que están paliando dicha desregulación a nivel estatal, por lo tanto nos podemos encontrar con los siguientes casos:

			Cataluña

			En esta Comunidad se da que para poder ejercer la profesión de agente de la propiedad inmobiliaria se ha de estar inscrito en el Registro de Agentes Inmobiliarios, con lo que se da una mayor transparencia y garantías a la profesión en la región.

			Andalucía

			Está trabajando en el borrador para la regulación de la profesión de agente de la propiedad inmobiliaria y disponer de una normativa que pueda dar seguridad al mercado.

			Además nos encontramos que las Comunidades Autónomas y Ayuntamientos tienen potestades en las siguientes áreas:

			Viviendas de Protección Oficial

			Las viviendas de protección oficial son un tipo de vivienda cuya promoción proviene de las Comunidades Autónomas y garantizan con ello un precio sobre el metro cuadrado y unas garantías de acceso a ellas por las personas con menos recursos.

			Las viviendas de protección oficial tienen la ventaja de poder optar a una vivienda por parte de familias con menos recursos, pero como inconvenientes la alta regulación en su venta, con lo que el propietario encontrará trabas en ella y no podrá establecer el precio de venta de la misma, sino que dependerá de los precios públicos que tenga marcados la Comunidad Autónoma, además de la posibilidad de que tenga que devolver algunas ayudas que haya recibido en la adquisición de la misma.

			Ordenación del territorio.

			Las Comunidades Autónomas y los Ayuntamientos tienen la potestad de calificar el suelo que se encuentra en su territorio, pudiendo ser calificado de diversas formas:

			∙Urbano.

			∙Urbanizable.

			∙Rústico.

			∙Industrial.

			Dependiendo del tipo de denominación que ostente el suelo, se podrá destinar a diferentes fines.

			Sabías qué [image: ]

			La ordenación del territorio ha sido y es motivo de graves casos de corrupción política en ayuntamientos, debido a la especulación y al trato de favores a la hora de calificar ilícitamente terrenos de la manera más conveniente para los promotores. Nos encontramos infinidad de casos, siendo la costa levantina y la comarca de la Axarquía los más sonados.

			1.1.4.La justificación del intermediario comercial

			La intermediación comercial puede resultar o tener una fama de cobrar comisiones por un trabajo fácil y que realmente inflan los precios de las viviendas. Pero nada más lejos de la realidad, estamos hablando de que el mercado inmobiliario es complejo y, por lo tanto, necesita del servicio de profesionales especializados que sean capaces de que la operación inmobiliaria por la que ha sido contratado, se realice de la mejor forma posible y que ambas partes queden satisfechas.

			Es por eso, que debemos exponer las funciones que recaen sobre los intermediarios comerciales, que no se trata de poner un anuncio en las revistas o webs especializadas y a esperar a que un iluso pique el anzuelo para cobrar una suculenta comisión. Sus funciones son las siguientes:

			
				
					
				
				
					
							
							Asesoramiento, tanto técnico como legal, sobre el inmueble y la operación.

						
					

					
							
							Comercialización con los canales que disponga.

						
					

					
							
							Publicitación del inmueble.

						
					

					
							
							Buscar el comprado o inquilino perfecto para el inmueble.

						
					

					
							
							Negociar en representación de su cliente.

						
					

					
							
							Dar seguridad y tranquilidad en la operación.

						
					

				
			

			Pensemos que por norma, un propietario suele participar en una transacción inmobiliaria, durante su vida en unas pocas ocasiones, por lo que con la contratación de un intermediario podemos asegurarnos en que la transacción transcurrirá sin inconvenientes, además de conocer todos los vericuetos de dicha operación, tales como documentos públicos, impuestos, etc.

			Además, nos podemos encontrar que debido a la ignorancia, las partes de la transacción inmobiliaria se vean atrapados legalmente, o incluso sean engañados o estafados por desconocimiento de los entresijos del mundo inmobiliario y como no es plan de ponerse a estudiar las leyes y fiscalidad que resultan de dichas operaciones, al igual que para un juicio nadie estudia la carrera de derecho, es una gran ayuda la contratación de profesionales especializados en las transacciones inmobiliarias.

			Es cierto que, debido a lo comentado anteriormente, con la desregulación de la profesión de intermediación inmobiliaria entraron en el mercado una gran cantidad de “profesionales” que son los que han desprestigiado la profesión, con lo que tan solo se podrá recuperar con el esfuerzo del trabajo bien hecho a lo largo del tiempo.

			No obstante, el servicio que ofrece un profesional de la intermediación inmobiliaria, crea el valor necesario que justifica sus honorarios, al igual que el de cualquier otra profesional como pueda ser un arquitecto o un abogado.

			1.2.Características del mercado inmobiliario

			En un mercado perfecto, las transacciones comerciales se realizan a cambio de un precio, el cual se ajusta en relación a las expectativas de la oferta y de la demanda, situándose en un punto en el que ambos están dispuestos a realizar la transacción.

			El mercado inmobiliario es muy amplio, englobando muchas áreas diferentes y en el que actúan muy diversos actores los cuales tendrán un rol definido en las transacciones inmobiliarias. Por lo tanto, nos disponemos a detallar las diferentes características de dicho mercado haciendo hincapié en:

			
				
					
				
				
					
							
							La oferta y la demanda en el mercado inmobiliario.

						
					

					
							
							La distribución comercial inmobiliaria.

						
					

					
							
							Las empresas y los agentes del sector inmobiliario.

						
					

				
			

			Con este estudio pretendemos adentrarnos en la complejidad del mercado en el que nos movemos y los actores que contiene, es fundamental conocer dicho mundo para poder identificar quien es quien en esta profesión y de esa manera poder aprovechar mejor las oportunidades que nos ofrece el mercado y los supuestos que nos podemos encontrar.

			Debemos pensar que el entorno de la empresa va a estar formada por aspectos en los que no puede influir, debido a que se tratan de aspectos macros:

			∙Tipos de interés.

			∙Desempleo.

			∙Políticas económicas.

			∙Etc.

			Pero hay otros sobre los cuales sí puede influir, debido a que tiene un trato directo con ellos y que dispone de las herramientas suficientes para poder realizar cambios en las perspectivas de dichos factores. Entre estos factores destacan:

			∙Clientes.

			∙Competencia.

			Es por eso que es necesario conocerlos a fondo para así establecer nuestro plan de negocio.

			Recuerda [image: ]

			El mercado inmobiliario trabaja con muy diversos tipos de inmuebles y con diferentes operaciones a realizar con ellos.

			1.2.1.Oferta y demanda de inmuebles

			Como en cualquier mercado que queramos estudiar, siempre van a aparecer dos factores o partes de dicho mercado: la oferta y la demanda.

			Definición [image: ]

			Mercado: Conjunto de operaciones comerciales que afectan a un determinado sector de bienes.

			Ahora definamos qué es la oferta y qué es la demanda:

			La oferta es el conjunto de actores que están dispuestos transmitir un bien o servicio a cambio de un precio pactado.

			La demanda es el conjunto de actores que están dispuestos a adquirir un bien a servicio a cambio de un precio pactado.

			Los actores que nos podemos encontrar en la oferta pueden tener diferentes características, veamos unos cuantos tipos de oferentes que nos encontramos en el mercado:

			–Propietario único: este tipo de oferente es el más simple que nos podemos encontrar y por lo tanto el que menos problemática en cuanto a regulación y negociación nos podemos encontrar en el mercado.

			–Propietarios múltiples por herencia: este quizás es uno de los más complicados, ya que los propietarios tienen tal consideración por recibir la herencia de algún familiar. Nos podemos encontrar desde unos pocos a multitud. La dificultad radica en las gestiones previas que les confiere la titularidad sobre el bien inmueble y la negociación, debido a que es necesario alcanzar un acuerdo aprobado por unanimidad, debido a que para la transmisión del bien inmueble se necesita el consentimiento de todos los propietarios.

			–Personas jurídicas: ya que el propietario del bien inmueble puede ser una sociedad mercantil o asociación, siendo necesario para tomar decisiones sobre el bien inmueble, que estas sean tomadas en los órganos colegiados que forman dicha persona jurídica.

			–Entidades financieras: las diferenciamos del anterior tipo de personas jurídicas, debido a que están tomando cada vez mayor relevancia en el mercado inmobiliario, ya que disponen de una amplia cartera de bienes inmuebles, los cuáles están empezando a gestionar en el mercado inmobiliario de forma autónoma.

			Los actores que intervienen en la demanda van a depender mucho sobre el tipo de uso que se le vaya a conferir al bien inmueble.

			Conocidos todos estos aspectos podemos decir que el mercado inmobiliario está formado por multitud de submercados, los cuáles surgen de la combinación de los diferentes tipos de bienes inmuebles con las diferentes operaciones que se pueden realizar con ellos, existiendo en cualquier caso las dos figuras de oferta y demanda.

			
				
					[image: ]
				

			

			imagen de firma de contrato antes de coger las llaves.

			1.2.2.Distribución comercial inmobiliaria: Naturaleza, elementos y tipos de distribución

			Veamos ahora algunos de los conceptos que nos encontramos en la distribución comercial inmobiliaria, tales como su naturaleza, elementos y tipos de distribución que nos encontramos en la misma.

			Naturaleza

			La naturaleza de la distribución comercial inmobiliaria proviene del propio acto del comercio en sí, es decir, nos encontramos con personas que necesitan vender un bien o servicio y con personas que necesitan adquirir o disfrutar de un servicio. Es ahí donde aparece la distribución comercial, la cual se encarga de facilitar dichas transacciones comerciales.

			Recuerda [image: ]

			Las transacciones inmobiliarias, debido a la amplitud y complejidad que conllevan en aspectos técnicos y legales, requiere de profesionales especializados.

			Elementos

			Antes de nada, veamos el bien que se comercia en el mercado inmobiliario. Este bien no es otro que el bien inmueble, el cual engloba una serie de productos, los cuales tienen características comunes pero que están claramente diferenciados, hagamos una enumeración de los mismos:

			–Inmueble residencial: estos bienes inmuebles están destinados para constituir el hogar de las personas.

			–Oficinas: estos bienes inmuebles son usados para realizar servicios administrativos empresariales.

			–Hoteleros: el uso de estos bienes inmuebles es la del comercio del alojamiento, pudiendo ostentar diferentes tipos de negocios, tales como hoteles, pensiones, hostales, etc.

			–Comercial: estos bienes inmuebles son usados con fines comerciales, tales como el establecimiento de tiendas o empresas de servicios.

			–Industrial: estos bienes inmuebles son usados para la fabricación de productos o almacenaje y distribución de los mismos, nos podemos encontrar en este grupo a las naves industriales.

			–Suelo: este bien inmueble se encuentra en todos los anteriores tipos, pero su diferencia radica en que en este tipo no se encuentra nada construido, con lo que, dependiendo del uso que le hayan concedido, podrá albergar alguno de los anteriores bienes inmuebles.

			Los otros elementos que nos encontramos dentro de la distribución comercial inmobiliaria son:

			
				
					
				
				
					
							
							Comprador/arrendatario

						
					

					
							
							Vendedor/arrendador

						
					

					
							
							intermediario

						
					

				
			

			Tipos de distribución

			Lo siguiente que debemos especificar es el tipo de operación que se pueden realizar con los bienesinmuebles, encontrándonos con dos operaciones básicas dentro del mercado:

			
				
					
					
				
				
					
							
							Compra-venta

						
							
							Se transmite el título de propiedad del bien inmueble entre dos personas. Su transmisión es permanente.

						
					

					
							
							Alquiler

						
							
							Se transmite el usufructo del bien inmueble a otra persona, permaneciendo la propiedad en la primera. Esta transmisión es temporal.

						
					

				
			

			A partir de estas dos operaciones básicas, nos encontramos con diferentes variantes:

			–Alquiler con derecho a compra: se trata de un tipo de operación en el que se alquila el bien inmueble, pero se pacta en el contrato que transcurrido un tiempo, el inquilino tiene la opción de comprar dicho bien. Una de las características de este tipo de operación es que las partes pueden pactar que el dinero entregado en concepto de alquiler puede ser tomado, en una proporción que se estipula, como adelanto del precio de venta.

			–Viviendas de protección oficial: son viviendas públicas que las diferentes Administraciones Públicas ponen a la venta o alquiler para personas y familias que tienen mayores dificultades para acceder a disponer de una vivienda.

			–Multipropiedad: se trata de la compra de un bien inmueble por parte de un grupo de personas, las cuáles se van alternando el uso del mismo.

			Dependiendo de la operación y de los elementos que intervienen, nos podemos encontrar con diferentes tipos de distribución, encontrándonos con dos grupos principales:

			–Distribución comercial pública: se trata de viviendas de protección oficial o de oficinas o inmuebles comerciales o industriales que gestionan las Administraciones Públicas y que ceden a los emprendedores que reúnen unos requisitos preestablecidos.

			–Distribución comercial privada: en este grupo debemos diferenciar tres tipos.

			∙A través de intermediación inmobiliaria: en este tipo de distribución es donde actúan los diferentes actores de la intermediación inmobiliaria que vamos a estudiar.

			∙Entre particulares: en este tipo de distribución no interviene ningún tipo de intermediarios, sino que el vendedor/arrendador se pone en contacto y negocia directamente con el comprador/arrendatario.

			∙Por entidades financieras: debido a la gran cartera de inmuebles que poseen han optado por crear departamentos propios dedicados a la distribución comercial inmobiliaria.

			1.2.3.Las empresas y los agentes del sector inmobiliario: los agentes de la propiedad inmobiliaria y otros agentes

			Pasemos ahora a explicar quiénes son los intermediarios inmobiliarios, para ello vamos a realizar una descripción de las figuras de:

			
				
					
				
				
					
							
							Agentes de la propiedad inmobiliaria.

						
					

					
							
							Intermediario inmobiliario.

						
					

					
							
							Agentes inmobiliarios virtuales.

						
					

					
							
							Consultores hoteleros.

						
					

					
							
							Bróker hipotecario.

						
					

				
			

			Agentes de la propiedad inmobiliaria.

			Los agentes de la propiedad inmobiliaria son los encargados de intermediar en las operaciones inmobiliarias, para ello aplicará técnicas de gestión y comerciales. La profesión de agente de la propiedad inmobiliaria tiene las siguientes funciones en la realización de su trabajo:

			
				
					
				
				
					
							
							Intermediar y asesorar a los clientes en la venta de bienes inmuebles de su propiedad.

						
					

					
							
							Intermediar y asesorar a los clientes en el arrendamiento de bienes inmuebles de su propiedad.

						
					

					
							
							Desarrollar y tener actualizado la cartera de inmuebles que gestiona, para con ello poder dar un servicio competitivo en su labor comercial.

						
					

					
							
							Intermediar y asesorar a los clientes interesados en la adquisición de un bien inmueble.

						
					

					
							
							Realizar trabajos de tasación de bienes inmuebles.

						
					

					
							
							Realizar operaciones de registro de su actividad, mediante el archivo y actualización de información.

						
					

				
			

			Los agentes de la propiedad inmobiliaria deben titularse y colegiarse en el Colegio Oficial de Agentes de la Propiedad Inmobiliaria de su provincia.

			Para ejercer esta profesión es recomendable disponer de las siguientes habilidades:

			–Orientación al cliente.

			–Comprensión interpersonal.

			–Búsqueda de información.

			–Trabajo en equipo y cooperación.

			–Flexibilidad.

			–Comunicación oral persuasiva.

			–Minuciosidad en la presentación.

			Intermediario inmobiliario.

			El intermediario inmobiliario realizar las mismas funciones que el agente de la propiedad inmobiliaria, pero la diferencia radica en que éste no está colegiado ni tiene porqué tener una titulación específica sobre la intermediación inmobiliaria.

			Esta figura surgió debido a la desregulación de la intermediación inmobiliaria de la década pasada, en la que se liberalizó el sector, por lo que para abrir un establecimiento de intermediación inmobiliaria no se exigían más requisitos que los exigidos para abrir cualquier establecimiento de servicios, aunque eso sí, los establecimientos de agentes de propiedad inmobiliaria son los únicos en poder acreditar tal título en el letrero de su establecimiento.

			Agentes inmobiliario virtuales

			Hoy en día se ha abierto un nuevo mundo a través de la informática y de internet, apareciendo una variante en el mundo comercial, el comercio electrónico, que cada vez está ganando mayor fuerza y está comiéndole terreno al comercio clásico. La intermediación inmobiliaria no es menos y es por eso que nos encontramos con los agentes inmobiliarios virtuales, que son páginas webs en los que se ponen en común a los oferentes y demandantes de bienes inmuebles, los cuáles pueden acceder a las bases de datos de los inmuebles que gestiona la web.

			Consultores hoteleros

			Este tipo de consultor se encarga de intermediar y asesorar en el mercado inmobiliario hotelero, pudiendo ofrecer servicios de:

			–Búsqueda de operador hotelero.

			–Búsqueda de inversión hotelera.

			–Asesoramiento del sector hotelero.

			Bróker hipotecario

			El bróker hipotecario o asesor financiero es un intermediario que no trabaja directamente en la intermediación inmobiliaria pero sí en un sector que está aparejado innegablemente a él, el sector hipotecario.

			Los asesores financieros se encargarán de ejercer de intermediario entre las entidades financieras y las personas que necesitan financiación ajena para la adquisición de un bien inmobiliario. El asesor financiero buscará el producto hipotecario óptimo para el cliente y negociará en su nombre con la entidad financiera, además de dar asesoramiento financiero, legal y fiscal y asegurar la realización de la operación.

			1.3.La agencia inmobiliaria

			La agencia inmobiliaria es una empresa que basa su negocio en la intermediación inmobiliaria, encontrándonos, sobre todo, las que están especializadas en el mercado inmobiliario residencial, pero no debemos olvidar que éste es tan solo uno más de los diferentes mercados inmobiliarios que nos podemos encontrar.

			La agencia inmobiliaria, tal y como cualquier otra empresa, se encuentra inmersa en un mercado competitivo en el que se vuelven fundamentales las estrategias que se marquen en la planificación de las líneas de actuación.

			Es por eso que debemos realizar un estudio pormenorizado en el que vamos a detallar diferentes cuestiones que afectan a la agencia inmobiliaria, para ello vamos a profundizar en los siguientes aspectos:

			
				
					
				
				
					
							
							El entorno competitivo de la empresa inmobiliaria.

						
					

					
							
							Factores estratégicos.

						
					

					
							
							La agencia como sistema.

						
					

				
			

			Este estudio estará basado en los fundamentos estratégicos de cualquier empresa, pero estaráadaptado a las singularidades que presentan la agencia inmobiliaria, ya que pese a que nos estamos refiriendo que puede actuar sobre un área muy específica, no debemos olvidar que las empresas se rigen por unas pautas comunes a todas ellas.

			No debemos confundir la agencia inmobiliaria con los demás actores que pueden intervenir en el mercado inmobiliario, tales como:

			–Los promotores inmobiliarios.

			–Las empresas constructoras.

			Que aunque se encuentren dentro del mismo sector, se dedican a actividades muy diferentes, la actividad de la agencia inmobiliaria es la mera intermediación en las operaciones inmobiliarias.

			Importante [image: ]

			Se puede dar el caso que dentro de un mismo grupo empresarial se puedan encontrar dos o más actores diferentes del mercado inmobiliario, pero disponiendo y delimitando claramente las funciones de cada uno.

			Debemos hacer referencia a una opción muy utilizada en las agencias inmobiliarias y es el de franquicia, con la que se utiliza este método de creación de una empresa en el mercado inmobiliario.

			Definición [image: ]

			Franquicia: Concesión de derechos de explotación de un producto, actividad o nombre comercial, otorgada por una empresa a una o varias personas en una zona determinada.

			1.3.1.El entorno competitivo de la empresa inmobiliaria

			La empresa inmobiliaria se ve inmersa en un mercado en el que la competencia puede venir de otras empresas inmobiliarias hasta de, incluso, otros agentes que pueden intervenir en el mercado inmobiliario, tales como:

			–Particulares.

			–Administraciones Públicas.

			Para conocer mejor el mercado en el que nos movemos, debemos primeramente realizar un análisis del atractivo del sector, para ello vamos a utilizar el modelo que propuso Michael Porter (Harvard Business School), al cual es conocido como “Modelo de las Cinco Fuerzas de Porter”.

			
				
					[image: ]
				

			

			Nos vamos a centrar, tal y como hemos dicho, en los apartados de la competencia, por lo que debemos estudiar los siguientes elementos:

			–Productos sustitutivos.

			–Entrantes potenciales.

			Productos sustitutivos.

			Entendemos como productos sustitutivos en el sector inmobiliario, aquellos otros servicios que hacen que la intermediación inmobiliaria no sea necesaria. En estos casos nos encontramos con los siguientes casos de productos sustitutivos:

			
				
					
					
				
				
					
							
							Particulares

						
							
							En realidad no es un producto o servicio en sí, sino la no necesidad de adquirir dicho servicio por parte de los clientes, eliminando por tanto la intermediación en sí, y realizando directamente la operación inmobiliaria.

						
					

					
							
							Administraciones Públicas

						
							
							Nos encontramos que las propias Administraciones Públicas ofrecen servicios de intermediación inmobiliaria o de oferta de inmuebles propios, esto es debido a que deben cubrir ciertos sectores de familias con menos recursos, con lo que se garantiza de esta manera que todo el mundo pueda tener la oportunidad de tener acceso a una vivienda digna.

						
					

				
			

			Entrantes potenciales

			Además de los propios competidores que ya existen en el sector de las agencias inmobiliarias, nos encontramos con las posibles empresas que puedan estar pensando en entrar dentro de dicho sector, por lo que dicha competencia aumentaría. Pero nos encontramos que, en general, se suelen diseñar diferentes obstáculos que buscan evitar o entorpecer la libre entrada de competidores. Estos obstáculos son los siguientes:

			Inversión necesaria

			Debido al tipo de negocio o sector que se trate, nos podemos encontrar que para la creación de una empresa se necesite de una fuerte inversión, la cual no está al alcance de todos, con lo que podemos decir que esta puede ser el primer obstáculo, pero nada más lejos de la realidad, ya que en realidad, lo que debería ser un obstáculo, es un reclamo, ya que la creación de una agencia inmobiliaria no requiere una gran inversión, y el ratio de rentabilidad puede ser muy amplio.

			Economías de escala

			Las economías de escala son un concepto en el que se da la circunstancia de que a mayor producción, los costes fijos que conllevan se reparten ante un mayor número de unidades, por lo el coste unitario de producción disminuye. En este caso, nos encontramos que las agencias que trabajan en red o en un sistema de agencias, ganan una importante ventaja competitiva.

			Diferenciación del producto

			Es un factor fundamental para las empresas, sobre todo para las que entran nuevas en un sector, poder diferenciar y ofrecer otro tipo de valor al servicio que ofrece, con respecto a sus competidores, ya que en caso contrario les será más complicado convencer a los clientes que los elijan a ellos en lugar de a lasempresas que ya conocen.

			Barreras administrativas legales

			Las barreras administrativas legales es otra poderosa barrera dentro de la decisión de entrar en un nuevo sector, pero ocurre igual que con el obstáculo de la inversión necesaria. El sector de la intermediación inmobiliaria se desreguló y se liberalizó en la entrada de nuevos agentes, mientras que antes era necesario disponer de una titulación y estar colegiado para poder prestar dichos servicios, ahora puede entrar en el sector toda aquella persona o empresa que lo desee. Por lo tanto, lo que antes era una barrera, ahora se ha convertido en un reclamo.

			Por lo que podemos comprobar que realmente no existen demasiadas barreras que obstaculicen la entrada de nuevos competidores, cosa que pudimos observar la década pasada y la proliferación de apertura de nuevos establecimientos de agencias inmobiliarias, siendo posteriormente el propio mercado quien realizó una selección natural de los más fuertes.
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			imagen de unas barreras.

			1.3.2.Factores estratégicos

			Los factores estratégicos de la agencia inmobiliaria van a tener como objetivo la obtención de una o unas ventajas competitivas, con lo que se deben administrar los recursos de la empresa en consideración para dicha consecución.

			Los recursos de la empresa son todos aquellos elementos con los que dispone la empresa para conseguir sus fines. Nos podemos encontrar con tres grandes grupos:

			
				
					
					
				
				
					
							
							Tangibles

						
							
							Los recursos tangibles son aquellos que se pueden percibir con nuestros sentidos.

						
					

					
							
							Intangibles

						
							
							Son aquellos que no se pueden percibir, pero que son de vital importancia, tales como la reputación, la cultura, etc.

						
					

					
							
							Humanos

						
							
							Son las personas que forman parte de la empresa.

						
					

				
			

			Veamos pues la manera de disponer dichos recursos en pos de seguir las estrategias para conseguir ventajas competitivas:
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			Otro de los factores estratégicos que va a influenciar en el devenir de la agencia inmobiliaria es la de donde debemos ubicarla. Esa es una cuestión muy importante a la hora de montar nuestro negocio. Es una decisión en la que van a entrar en juego diferentes factores que deberemos estudiar detenidamente, ya que la ubicación del negocio influirá en el éxito del mismo.

			Nosotros vamos a realizar una explicación de los factores a tener en cuenta de las siguientes variables:

			∙De mercado.

			∙Geográficas.

			∙Demográficas.

			∙Dotaciones y servicios.

			∙En función de las subvenciones y ayudas.

			∙Otras.

			Todas ellas son altamente influyentes, un mal análisis de alguna de ellas puede hipotecar nuestro futuro a corto, medio o largo plazo. Veamos a continuación cómo afecta cada una estas variables en nuestra elección:

			Variables de mercado

			Debemos hacer un estudio interiorizado de nuestro proyecto y resolver la siguiente pregunta: ¿cuál es nuestro mercado potencial y nuestro mercado objetivo?

			Primero definamos cada uno de los mercados:

			–Mercado potencial: son los clientes que no compran nuestro producto porque no tienen las características necesarias para hacerlo o porque estén comprando otro producto. Como ejemplo podemos pensar que vendemos carne, pues el mercado potencial serían todos los clientes, incluidos los vegetarianos o los que prefieren consumir pescado.

			–Mercado objetivo: son todos aquellos clientes que consumen nuestro producto y a los cuáles se dirigen todos nuestros esfuerzos para que terminen comprándonos a nosotros. Por seguir con el mismo ejemplo de antes, serían todos aquellos clientes que compran carne, por lo que intentaremos convencerles para que nos la compren a nosotros.

			Teniendo claro con quienes vamos a centrar nuestros esfuerzos de calidad y venta, podremos escoger donde ubicar nuestro negocio, es decir, no pondríamos una carnicería en una comunidad con alto índice de vegetarianos.

			Variables geográficas

			En la ubicación de la empresa debemos tener en cuenta además cuál es el sitio correcto atendiendo a las variables geográficas, por lo que haremos una distinción dependiendo el tipo de empresa que queramos implantar:

			–Empresas industriales: aquí debemos considerar sobre todo factores logísticos para el transporte tanto de materias primas como de productos terminados. Debemos estar lo suficientemente cerca de las materias primas como de los destinatarios del producto, o en defecto, que disponga de una red de comunicación eficaz y eficiente, ya que de lo contrario, los costes relativos al transporte incrementarían considerablemente el precio del producto.

			–Empresas comerciales: en este caso debemos estar situados en lo suficientemente cerca de nuestro mercado objetivo, por lo que debemos buscar una relación equilibrada entre coste de alquiler y tránsito de posibles clientes, así como la visibilidad del local, etc.

			Variables demográficas

			La demografía se refiere a como está los habitantes de una población: edad, sexo, etc.

			Debemos tener entonces muy claro otra vez cuál es nuestro mercado objetivo y potencial, para una vez conocido, poder buscar la población barrio o calle donde tengamos una mayor densidad de los mismos.

			Por ejemplo, si quisiéramos abrir una guardería, deberíamos buscar una población y barrio donde estén residiendo un alto porcentaje de niños o de familias jóvenes, ya que éstas buscarán el servicio que ofrecemos cerca de su lugar de residencia.

			Otro ejemplo sería que para abrir un restaurante de lujo, lo haremos en un barrio donde la renta per cápita sea por encima de la media.

			Estos datos demográficos podremos localizarlos en páginas de estadísticas nacionales o de censos, donde podremos seleccionar nuestros criterios de búsqueda y conocer la densidad de población que cumplen los requisitos deseados de nuestros mercados potenciales y objetivo.

			
				
					
					
					
				
				
					
							
							Definición de características de nuestros mercados

						
							
							Búsqueda en estadisticas y censos la mayor densidad de población deseada

						
							
							Ubicación de nuestro negocio en la población y/o barrio que cumpla con los requisitos de densidad

						
					

				
			

			Dotaciones y servicios

			Un factor que está tomando fuerza en la ubicación de nuestro negocio es el vecindario empresarial que tengamos, es decir, a que se dedican las empresas que nos rodean.

			La complementariedad del entorno empresarial a nuestra empresa crea un valor añadido, por ejemplo si regentamos una frutería, sería beneficioso que existiera a nuestro alrededor otros establecimientos como panaderías, pescaderías, carnicerías, que atraiga a nuestro clientes por la facilidad de poder realizar la compra sin un gran desplazamiento. Es por eso la creación de los mercados, lejos de crearse competencia entre los empresarios, lo que consiguen es una mayor afluencia de clientes, al tener concentrado en un mismo punto, todos los productos que pueda necesitar.

			Otro factor importante es que el lugar disponga de unos buenos servicios, por ejemplo de transporte, limpieza, seguridad, etc.; que darán a nuestro negocio un valor añadido ya que los clientes podrán venir a nuestro negocio de una manera más sencilla sentirse cómodos.
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			imagen de una calle concurrida.

			En función de las subvenciones y ayudas

			Los distintos gobiernos, tanto nacionales, regionales o locales; suelen incentivar la realización de ciertas actividades o la implantación de empresas en ciertos puntos con menos atractivo para el empresario por algunos motivos.

			Estas subvenciones y ayudas pueden ser importantes, ya que pueden paliar los posibles efectos negativos de nuestra ubicación.

			No debemos olvidar en ningún momento cuáles son nuestros mercados, pero a partir de ahí, puede que nos interese abrir nuestro negocio en una zona con menos recursos para nuestro negocio, pero que con la ayudas y subvenciones nos ayuden a solventar, sobre todo en los comienzos del proyecto, las posibles pérdidas.

			Por ejemplo tenemos las subvenciones otorgadas por la Junta de Andalucía a emprendedores, por lo que ayudarán en la inversión inicial del proyecto dotando al entorno andaluz de una red empresarial más fuerte y estable, siendo Andalucía una de las regiones más pobres de la Unión Europea. O las ventajas fiscales para empresas en las Islas Canarias, Ceuta y Melilla, para favorecer el comercio en regiones españolas con mayor dificultad, debido a su posición geográfica.

			Otras

			Otras variables a tener en cuenta pueden ser:

			–La competencia: debemos estudiar qué empresas hay que ofrezcan lo mismo que nosotros en nuestra área de influencia. Para el estudio debemos tener en cuenta todo tipo de empresas, desde multinacionales hasta microempresas.

			–Coste de alquileres: ya que por muy buena ubicación que tenga, el coste del alquiler puede encarecer en demasía en precio de nuestro producto, siendo éste un factor fundamental para hacerlo más atractivo al cliente.

			–Las características del local: si se adaptan perfectamente a las características presentes y futuras de nuestro proyecto, es decir, dispone de todos los elementos necesarios para la puesta en funcionamiento del proyecto y no será un impedimento para futuras ampliaciones.

			Una vez estudiados cada una de estas variables, el empresario deberá escoger el mejor lugar para la ubicación de su negocio, con lo que ésta, pasará a ser una ventaja competitiva más que nos ayudará y facilitará conseguir los fines que nos hemos propuesto a la hora de la creación de la agencia inmobiliaria.

			La ubicación de nuestro negocio debe reflejar nuestro conocimiento sobre la elección del lugar idóneo de un negocio o de cualquier tipo de cliente y que de esa manera nos sirva como ejemplo a la hora de ofrecer nuestros servicios a potenciales clientes, ya que será nuestra mejor carta de presentación ante ellos.
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			imagen de un GPS.

			Otro factor estratégico radica en la inversión en equipos y medios. En el mercado nos encontramos con diferentes programas y sistemas que ayudarán al empresario a realizar sus tareas de gestión y administración.

			Estas herramientas están agrupadas dentro del término de ofimática, que tiende a denominar a todos los programas informáticos que son utilizados en la gestión empresarial tales como procesadores de texto, hojas de cálculo, programas de gestión comercial o contables.

			Nos podemos encontrar con diferentes alternativas a la hora de escoger el programa que utilizaremos en nuestra empresa. Podemos contar tanto con programas ya diseñados y más generalizados hasta programas diseñados exclusivamente para el funcionamiento de nuestra empresa con sus características particulares. Y por el otro lado, en los programas con funciones más generales nos podemos encontrar con proveedores de software privativo y proveedores de software libre.

			La elección del proveedor va a depender de lo que estemos buscando del software y los recursos y conocimientos que dispongamos para su utilización.

			Vamos a hacer dos diferenciaciones en los tipos de software que podemos encontrar en el mercado, entre si es software libre o privativo y entre si es un software generalizado o uno diseñado a medida para nuestra empresa.

			Libre vs Privativo:

			El software libre tiene como gran ventaja que es gratuita y libre su instalación y como desventaja que no es de uso mayoritario ni compatible con todos los formatos.

			El software privativo tiene como gran ventaja que es de uso mayoritario, de fácil uso y compatible con casi todos los formatos y en contra tiene su precio.

			Generalizado vs Diseño a medida:

			El software generalizado tiene como ventajas su fácil uso y la compatibilidad con la gran mayoría de formatos así como un precio más asequible. Como inconvenientes tiene que por abarcar muchas áreas puede no cumplir con eficiencia en nuestra empresa.

			El software de diseño a medida tiene como ventaja que va a abarcar todas las funciones y complejidad de nuestra empresa. Como desventaja tiene su alto precio y falta de compatibilidad con otros formatos.

			A continuación vamos a ver más detalladamente algunas de las clases de programas necesarios en la empresa con algunos ejemplos de los programas más utilizados por los usuarios.

			Sabías qué [image: ]

			El uso de equipos informáticos y software de gestión ha sido de implantación relativamente reciente, ya que el ordenador ha sido un invento del siglo XX. El primer ordenador digital que se inventó fue el ABC, que proviene de la abreviatura Atanasoff-Berry Computer, en honor a sus inventores Atanasoff y Berry, que lo inventaron en el año 1937.

			Procesadores de texto

			Los procesadores de texto son programas informáticos destinados a la creación de documentos escritos a través de un ordenador. Son los herederos de la antigua máquina de escribir, siendo mucho más potente y versátil que éstas.

			Con los procesadores de texto se puede realizar multitud de variantes en el diseño de un texto: distintos tipos de tipografía, tamaño del texto, diseño de los márgenes y párrafos, inserción de imágenes, etc.

			Los documentos realizados pueden ser guardados en la memoria del ordenador en forma de archivo así como ser impreso.

			Ejemplos:

			Microsoft Word: pertenece al paquete de ofimática de Microsoft Office, siendo el más utilizado e instalado por los usuarios.

			–Ventajas:

			∙Facilita la visualización del texto que se procesa.

			∙Facilita la edición del texto.

			∙Es compatible con una gran cantidad de formatos, gráficos, estilos, tabulaciones, etc.

			∙Un buen corrector ortográfico y gramático que facilita el trabajo del usuario.

			–Inconvenientes:

			∙Tiene un fallo de seguridad que lo hace vulnerable y permite el robo de archivos.

			Lotus Word Pro: está incluido en el paquete de software de escritorio de Lotus. Es una de las alternativas más populares a Microsoft Word.

			–Ventajas:

			∙Es de uso fácil e intuitivo.

			∙Es más barato que elsoftware privativos.

			∙El corrector ortográfico es mejor que el de Microsoft Word.

			∙Usado en algunas administraciones públicas.

			–Desventajas:

			∙No es un estándar.

			Open Office Writer: es el equivalente a Microsoft Word en software libre.

			–Ventajas:

			∙Es libre y gratuito.

			∙Puede ser utilizado por diferentes sistemas operativos.

			∙Lee multitud de formatos.

			–Desventajas:

			∙Es un poco lento.

			∙El soporte para formatos cerrados no es 100% cerrado.

			∙Faltan algunos detalles avanzados.

			Hojas de cálculo

			Las hojas de cálculo son programas que ayudan al usuario a manipular datos numéricos y alfanuméricos, utilizando para ellos tablas que están divididas por celdas diferenciadas por su posición en relación a las filas y columnas.

			Nos permite realizar operaciones tanto simples como complejas con fórmulas ya predeterminadas o con la creación de nuestras propias fórmulas, gráficas y tablas.

			Ejemplos:

			Microsoft Excel: está integrado en el paquete ofimático de Microsoft Office. Es el programa más utilizado en el mercado.

			–Ventajas:

			∙Es muy versátil y se puede utilizar en multitud de acciones y tareas.

			∙Dispone de tablas dinámicas que facilita la comprensión de los datos.

			∙Ampliamente utilizado.

			–Desventajas:

			∙Es software privativo y hay que comprarlo.

			∙Solo es compatible con Windows y Mac.

			∙Muy ineficiente, los archivos ocupan mucho espacio en memoria, aunque se hagan cálculos simples.

			Calc: pertenece al paquete de software libre de Open Office. Es compatible con Excel. El tamaño de filas y columnas es menor que en Excel pero las funciones son similares.

			–Ventajas:

			∙Puede abrir y cerrar las hojas de cálculo en formato Excel.

			∙Su adquisición es gratuita.

			–Desventajas:

			∙Carece de asistente para ciertas acciones avanzadas de Excel.

			Gnumeric: es también una hoja de cálculo de software libre que se puede utilizar en los sistemas operativos de Linux y Windows.

			–Ventajas:

			∙De fácil uso.

			∙Es compatible con Excel.

			∙Su adquisición es gratuita.

			–Desventajas:

			∙No permite realizar algunas acciones avanzadas que si realiza Excel.

			Programas de gestión comercial

			Los programas de gestión comercial engloban diferentes programas que nos ayudan a realizar la facturación de la empresa, así como presupuestos, control de almacén y posibles desviaciones sobre lo planificado.

			Estos programas facilitan y centralizan los esfuerzos en la siempre difícil labor del flujo de compras y ventas que tiene nuestra empresa, dando datos estadísticos, ayudándonos en la decisión sobre precios, etc.

			Ejemplo:

			Facturaplus SG: este programa se utiliza para llevar la facturación de una PYME. Como funciones posee la creación de albaranes, recibos a clientes, facturas emitidas, facturas recibidas, clientes, proveedores, etc.

			–Ventajas:

			∙Control centralizado de los flujos de compras y ventas.

			∙Fácil uso.

			∙Precio asequible.

			∙Se comparten los datos con otros programas de gestión como Contaplus o Nominaplus.

			–Desventajas:

			∙Inicio lento.

			Programas de contabilidad

			Los programas de contabilidad nos ayudan en la realización de la contabilidad de la empresa, así como la liquidación de impuestos, realización de balances y presupuestación en la empresa.

			Nos podemos encontrar programas más generalistas para utilizar en Pymes o podemos diseñar un programa que vaya más acorde con las características funcionales de nuestra empresa.

			Ejemplos:

			Contaplus: es un programa utilizado para la gestión de la contabilidad financiera de una empresa. Puede trabajar y compartir información con otros programas del mismo paquete como Facturaplus y Nominaplus.

			–Ventajas:

			∙No necesita el apoyo de otros programas para realizar la contabilidad.

			∙No necesita un ordenador potente para su instalación y uso.

			∙Las copias de seguridad no ocupan demasiado espacio.

			–Desventajas:

			∙Su amplio abanico de funciones y menús no lo hace destinado para usuarios que no estén habituados a este tipo de programas.

			1.3.3.La agencia como sistema

			La agencia inmobiliaria, tal y como cualquier otra empresa, no deja de ser una organización de recursos para conseguir unos fines, esta organización da lugar a unos procesos, estos procesos están interrelacionados entre sí, siendo su conjunto el engranaje que mueve el motor de la empresa. Veámoslo con un ejemplo:

			Ejemplo de proceso:

			Proceso de compra de mercaderías. En el almacén se detecta que hay necesidad de reabastecer cierto producto, por lo que el responsable de almacén le comunicará al responsable de compras dicha necesidad, éste a su vez le realizará al proveedor el pedido de dicho producto, pasado un tiempo, el proveedor llegará al almacén con el pedido, quedando de esta manera reabastecido el producto.

			–Necesidad de producto.

			–Responsable de almacén informa a responsable de compras.

			–Responsable de compras realiza perdido a proveedor.

			–Proveedor llega con perdido.

			–Producto reabastecido.

			Para el correcto funcionamiento de los procesos, éstos deben integrarse en un sistema que sigue los pasos de planificación, organización, sistema de información y control.

			Veamos a continuación en qué consiste cada paso.

			Planificación

			Éste es el primer paso en cualquier proceso, se trata de prever y diseñar como queremos realizar el proceso, estableciendo además los objetivos que queremos conseguir.

			Nos podemos encontrar con diferentes tipos de planificación, pudiendo clasificarlos atendiendo a diferentes criterios.

			–Según objetivos:

			∙Estratégicos.

			∙Permanentes.

			∙De una sola aplicación.

			–Según tiempo:

			∙A corto plazo.

			∙A medio plazo.

			∙A largo plazo.

			–Según nivel:

			∙Corporativo.

			∙Táctico.

			∙Operativo.

			–Según flexibilidad:

			∙Rígidos.

			∙Flexibles.

			–Según función:

			∙De ventas.

			∙De producción.

			∙De recursos humanos.

			∙De compras.

			∙Etc.

			Organización

			En el siguiente paso a la planificación debemos organizar los recursos disponibles para la consecución del plan establecido y así poder cumplir los objetivos marcados, quedando bien definidas la estructura que muestra los cargos, sus relaciones, mecanismos de coordinación y control de los miembros de la organización.

			Para ello vamos a realizar los siguientes puntos:

			–Detallar todo el trabajo que debe ejecutarse para cumplir los objetivos marcados.

			–Repartir la carga de trabajo.

			–Combinar el trabajo de los miembros de la organización de modo lógico y eficiente.

			–Establecer un mecanismo para coordinar el trabajo de los miembros de manera unitaria y armoniosa.

			Definición [image: ]

			Organigrama: Sinopsis o esquema de la organización de una entidad, de una empresa o de una tarea. Representación gráfica de las operaciones sucesivas en un proceso industrial, de informática, etc.

			Control

			El paso que cierra el círculo del sistema de implantación de procesos es el de control, consistiendo en la comparación de los objetivos establecidos en el paso de planificación y los resultados obtenidos, rectificando el proceso en caso de no cumplirse.

			Las fases en el control son los siguientes:

			∙Establecer objetivos en los parámetros a medir.

			∙Medir los parámetros con los elementos oportunos.

			∙Comparar las mediciones con los objetivos.

			∙Corrección de las desviaciones.

			Los requisitos de toda medida de control han de ser:

			∙Debe ser entendible.

			∙Debe seguir un patrón preestablecido.

			∙Debe ser efectivo.

			∙Debe ser flexible.

			∙Debe ser económico.

			∙Debe tener una continuidad.

			Y por último tenemos el sistema de información, que no es un paso secuencial a los demás, sino un sistema que debe englobar los tres anteriores.

			El sistema de información es el encargado de recoger datos, procesarlos, almacenarlos y transformarlos en información útil para la toma de decisiones.

			Los sistemas de información están formados por:

			–Material con el que trabaja (datos, información)

			–Elementos de soporte (manuales, mecánicos, informáticos)

			–Personas (usuarios, técnicos)
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			Todo este sistema que acabamos de detallar no funciona como un proceso lineal con un principio y un fin, sino que se convierte en un sistema que se retroalimenta y va buscando la mejora continuada.

			Veámoslo en el siguiente esquema el funcionamiento del sistema de implantación de un proceso:
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			Los procesos no se deben entender como acciones aisladas que se producen en la empresa, sino que esta tiene otro tipo de funcionamiento en la que la sinergia y coordinación de los procesos será lo que permita ser eficiente a la empresa.

			Para poder conseguir esa sinergia de la empresa como un todo debemos seguir los siguientes pasos:

			–Identificación de los procesos estratégicos, claves y de soporte.

			–Construcción del mapa de procesos.

			–Asignación de procesos clave a sus responsables.

			–Desarrollo de instrucciones de trabajo de los procesos.

			El primer paso acabamos de decir que es la identificación de los procesos estratégicos, claves y de soporte, pero ¿en qué se diferencian cada uno de ellos?

			Empecemos definiendo los procesos estratégicos. Éstos son los responsables de analizar las necesidades y condicionantes de los grupos de interés de la sociedad (clientes, propietarios, proveedores, administraciones públicas, etc…), para a partir del análisis de todo ello y el conocimiento de las posibilidades de los recursos propios, emitir las guías adecuadas al resto de procesos de la organización para así asegurar la respuesta a las mencionadas necesidades y condicionantes.

			Un ejemplo sobre un proceso estratégico en una empresa puede ser el Código Ético, el cual estará firmado por los máximos responsables.

			Los procesos clave en una empresa son los que atañen a diferentes áreas de la empresa y tienen impacto en el cliente creando valor para éste. Son las actividades esenciales de la empresa, su razón de ser. Son los procesos a partir de los cuales el cliente percibirá y valorará nuestra calidad.

			Ejemplos de procesos clave:

			–En el departamento de atención al cliente, el proceso de recepción de devoluciones de productos.

			–En una cafetería el servicio prestado por el camarero a los clientes.

			–En una fábrica de muebles, el ensamblaje de los mismos.

			Nos queda detallar cuáles son los procesos de soporte.

			Los procesos de soporte son aquellos encargados de proveer a la empresa de todos los recursos necesarios, en cuanto a personas, maquinaria y materia prima, para a partir de los mismos poder generar el valor añadido deseado a los clientes.

			Unos cuantos ejemplos de los procesos de soporte son:

			–Recursos humanos.

			–Administración.

			–Compras.

			–Mantenimiento.

			–Formación.

			Una vez que ya tenemos identificados todos los procesos que necesita la empresa para realizar su actividad, debemos disponer un mapa de procesos en el que se represente cada uno de los diferentes procesos y la relación existente entre ellos.

			Un mapa de procesos genérico de una empresa podría ser como el que se muestra a continuación:

			
				
					[image: ]
				

			

			Una vez diseñado el mapa de procesos debemos asignar a cada proceso un encargado o responsable a cada uno de ellos.

			El responsable será el encargado de la supervisión y control de los procesos, es decir, los que se hacen responsables de su correcto funcionamiento.

			Por ejemplo:

			
				
					
					
					
				
				
					
							
							COMPRAS

						
							
							RECEPCIÓN DE PEDIDOS

						
							
							DISTRIBUCIÓN

						
					

					
							
							Responsable del departamento de compras

						
							
							Responsable del almacén

						
							
							Responsable del departamento de ventas

						
					

				
			

			Una vez asignados a sus responsables los procesos clave, se ha de crear unas instrucciones de trabajo en los procesos, desarrollándose de forma que quede suficientemente claro qué pasos deben darse para realizarlo. Es decir, se hace necesaria una explicación, fase por fase, de las actividades que componen el proceso.

			Un ejemplo de instrucciones de trabajo sería el siguiente:

			
				
					
					
				
				
					
							
							PROCESO

						
							
							Reparto de publicidad

						
					

					
							
							Responsable

						
							
							Raúl Sánchez

						
					

					
							
							Instrucciones de trabajo

						
							
							Comprobar itinerario del día.

							Pedir al responsable de publicidad que prepare la mercancía necesaria.

							Diseñar la ruta de una manera eficiente.

							Repartir la publicidad.

							Contactar con los clientes potenciales.

							Recoger incidencias de los clientes.

							Una vez terminado volver a la oficina.

						
					

				
			

			Vivimos en una época en la que los equipos y sistemas informáticos están revolucionando la comunicación, es por eso que en el mundo empresarial se está aprovechando cada vez más este recurso.

			Una vez tenemos identificado los procesos, diseñado el mapa de procesos, asignado responsables a los procesos y elaborado instrucciones de trabajo en cada uno, es cuando podemos introducir la automatización para facilitar y optimizar la labor de los recursos humanos.

			Entendemos por automatizar al empleo de equipos y programas informáticos diseñados específicamente para hacer más eficiente la utilización de los recursos de la empresa, así como a apoyar la toma de decisiones.

			Podemos encontrarnos en las empresas con tres tipos de sistemas y programas de tratamiento de la información que son de gran utilidad:

			–Sistemas para el procesamiento de transacciones: sirven para mejorar las actividades rutinarias de una empresa y de las que depende toda la organización.

			–Sistemas de información administrativa: proporciona la información que será empleada en los procesos de decisión administrativa.

			–Sistema para el soporte de decisiones: ayuda a los directivos pero no reemplazan el criterio de ellos.

			La empresa debe estudiar si quiere externalizar procesos o servicios, contratando a otras empresas, o por si el contrario realiza ella misma todos los procesos derivados de la actividad.

			Hasta los años 80 la tendencia era la de interiorizar todos los procesos relativos al funcionamiento de la empresa, pero a partir de ahí empezó a venir una nueva tendencia en la que se empezaba a externalizar los procesos de soporte.

			La externalización o outsourcing consiste en buscar en el mercado empresas que se encarguen de realizar los procesos de soporte de la empresa, para así ésta poder dedicarse a los procesos clave, que son los que verdaderamente crea valor y diferencia a la misma.

			Las actividades que normalmente se externalizan son:

			∙Servicios de limpieza.

			∙Mantenimiento de edificios.

			∙Servicios informáticos.

			∙Call centres.

			∙Actividades de logística.

			∙Recursos humanos.

			No podemos decir que es mejor para la empresa, cada método tiene sus ventajas e inconvenientes, por lo que deberemos estudiar nuestro caso particular para decidir sobre nuestra actuación.

			
				
					
					
					
				
				
					
							
							
							Utilización de recursos propios

						
							
							Externalización de procesos

						
					

					
							
							Ventajas

						
							
							Se tiene el control sobre cada uno de los procesos.

						
							
							Reducción de costes, debido a que el proveedor del servicio suele ofrecer mejores precios.

							Especialización en los procesos clave que diferenciarán a la empresa.

							Flexibilidad ante cambios en el mercado o concentración estacional del trabajo.

						
					

					
							
							Inconvenientes

						
							
							Se puede incurrir en altos costes por su mantenimiento.

							Poca flexibilidad ante cambios del mercado.

						
							
							Se puede depender en demasía de las empresas contratadas.

							Puede existir diferencias en los valores de ambas sociedades.

						
					

				
			

			Atendiendo a las ventajas e inconvenientes que se presentan en este cuadro, la empresa debe decidir entre mantener los procesos en el interior de la empresa y así mantener el control de calidad en todo el sistema, aunque para ello se incurra en mayores gastos, o por el contrario externalizarlos y bajar los costes y poder especializarse los procesos clave, aunque para ello corra el riesgo de no controlar los procesos y se cree una dependencia sobre terceros.

			La clave puede estar en externalizar los procesos de soporte, pero siempre manteniendo un control y vigilancia sobre los mismos, aunque suponga un esfuerzo mayor.

			La estructura organizativa es la forma en la que todo el conjunto de relaciones de una empresa mediante un nivel adecuado de comunicación y coordinación entre todos los miembros.

			Nos podemos encontrar con tres tipos de estructuras organizativas:

			–El modelo lineal o jerárquico: es la estructura utilizada en empresas pequeñas que disponen de un empresario gerente. La coordinación de las tareas se hace vía supervisión directa, hay poca especialización de tareas y escasa formalización.

			–Estructura en línea y staff: es una combinación entre las relaciones de autoridad directa y las relaciones de consultas y asesoramiento para la toma de decisiones.

			–Estructura funcional: se caracteriza porque los subordinados reciben órdenes de varios jefes diferentes, cada uno especializado en una función diferente.

			Ante el gran número de tareas dentro de una empresa, se tiende a la división de las funciones, organizándolas por bloques más o menos homogéneos y creando con ello las diferentes áreas y departamentos.

			A este proceso se le llama división funcional y es propia de empresas pequeñas. La estructura concreta dependerá del tamaño de la empresa. Es lógico que en una empresa pequeña cada trabajador tienda a realizar más funciones que en una empresa grande.

			Un ejemplo de división funcional puede ser:

			
				
					
					
				
				
					
							
							PRODUCCIÓN

						
							
							Compras a proveedores.

							Gestión de almacenamiento.

							Fabricación o producción.

							Envasado.

							Transporte.

						
					

					
							
							FINANZAS

						
							
							Contabilidad

							Presupuestos.

							Tesorería.

							Créditos.

							Administración.

						
					

					
							
							MARKETING

						
							
							Producto.

							Precio.

							Comunicación.

							Distribución.

						
					

				
			

			Definición [image: ]

			Marketing: Conjunto de principios y prácticas que buscan el aumento del comercio, especialmente de la demanda.

			Los puestos de trabajo están formados por:

			–Funciones: conjunto de tareas realizadas de forma sistemática.

			–Tareas: actividades encaminadas a conseguir una finalidad concreta.

			–Responsabilidades: obligaciones implícitas en la tarea para que ésta se realice adecuadamente.

			Estos tres componentes definen cada puesto de trabajo. Veámoslo en un ejemplo:

			
				
					
					
				
				
					
							
							Puesto de trabajo

						
							
							Encargado de tienda

						
					

					
							
							Función

						
							
							Asegurar aprovisionamiento en tienda.

						
					

					
							
							Tareas

						
							
							Realizar el pedido de productos agotados a las empresas proveedoras seleccionadas por teléfono, fax o correo electrónico.

							Firmar hojas de pedido.

						
					

					
							
							Responsabilidades

						
							
							Asegurar que los productos agotados sean repuestos en un plazo máximo de 3 días.

						
					

				
			

			Una vez que tenemos escogida nuestra estructura organizativa, con la división funcional realizada y definidos los puestos de trabajo; lo podemos plasmar en un organigrama de nuestra empresa.

			El organigrama es la representación gráfica de la estructura de la empresa, quedando señaladas los departamentos, responsables y jerarquías dentro de la misma.

			Un ejemplo de organigrama de empresa puede ser el siguiente:

			
				
					[image: ]
				

			

			Las funciones y actividades de la empresa se van a dividir en áreas que englobarán grupos funcionales. Dependiendo del tipo de actividad que desarrollemos podremos encontrarnos con diferentes áreas. Dentro de cada área nos encontraremos con diferentes trabajadores con perfiles profesionales acordes con la actividad a desempeñar.

			Vamos a realizar una diferenciación entre empresa de prestación de servicios y empresa productiva teniendo en común gran parte de sus áreas.

			Áreas funcionales:

			–Área de gestión: dirige la empresa y persigue la consecución de los objetivos marcados. Las principales tareas son la planificación, la organización, la coordinación y el control.

			–Área de recursos humanos: numerosas empresas consideran a sus trabajadores como la base del éxito, por lo que se ha tendido a crear esta área especializada. Sus principales tareas son seleccionar, contratar, remunerar y formar a los trabajadores.
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