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Presantacién

Para el desarrollo de un nuevo programa de educacion, es
fundamental evaluar su pertinencia y aplicabilidad en el mercado laboral,
otorgando las herramientas necesarias para que los directivos de
institucion educativa puedan disefiar un plan estratégico gue ofrezca
respuestas de mayor calidad a las necesidades detectadas en el mercado.

En este orden de ideas, la Facultad de Estudios Empresariales y da
Mercadeo, junto con la Direccion de Investigaciones Académicas de
Esumer, liavan a cabo este estudio, orientado a esclarecer ia viabilidad dei
ofrecimiento de un programa de formacidn en corretaje inmoniliario, en
convenio con la Lonja de Propiedad Raiz de Medellin.

Los aspectos comprendidos en este estudio se orientan a dar
respuesta a la siguiente pregunta central:

¢ Cuédles son las necesidades de formacion de los afiliados a la Lonja
de Propiedad Raiz de Medellin dedicados al corretaje, en relacion a! tlpo de
programa su interés en la participacion, la modalidad de ensefianza’, y la
dinamica del mercado laboral® durante el segundo semestre de 2008 y el
primer semestre del 20097

* Modalidades consideradas: A distancia, semipresenciai, presencial o educacién no formal.

: Se consideran en el estudio, las necesidades satisfechas o insatisfechas respecto a la consecucidn del

talento humano idéneo para este sector.
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Este documento, ademés de presentar los resultados dei estudio, se
convierte en un activo valioso, en la medida en la que aporta conocimiento
sobre un modelo que permite identificar la viabilidad de un nuevo
programa de formacion académica.
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1. Objetivos
1.1 Dkjetivo ganerai

Identificar, en las empresas del sector inmohiliario y en su fuerza de
ventas, las necesidades y caracteristicas actuales de formacién de tipo
formal o informal que demandan eh materia de corretaje inmobiliario, en
Medeliin y el Area Metropolitana.

1.2 Ghjetivos Espetificos

. Establecer las necesidades de formacién formal o informal
en las empresas de corretaje inmobiiiario de Medellin y el Area
Metropolitana.

. Determinar las caracteristicas especificas (habiiidades,
conocimientos y modalidad de ensefianza) requeridas por los
empresarios para los programas de corretaje inmobiliario de
Medellin y el Area Metropolitana.

® Establecer el nivel de aceptacion en el medio empresarial,
de la oferta académica por parte la Institucion Universitaria Esumer
y la Lonja de Propiedad Raiz, en corretaje inmobiliario, para
Medeilin y el Area Metropoiitana.
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Determinar ias necesidades satisfechas o insatisfechas
respecio a la consecucién del talento humano (fuerza de ventas)
idoneo para esta actividad, en Medellin y el Area Metropolitana.

Establzcer el reconccimiento del registro de corredor

inmobiliario (RC!) por parte de las empresas dedicadas a esta
actividad. ]
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2, Deiiraitacidn
2.1 Espacial

El estudio sa realizé en la zona urbana de los municipios de
Medellin y el Area Metropolitana.

2.2 Elamente de estudiz aformanie}

Los instrumentos de recoleccion de informacion y obtencidon de
datos se aplicaron a directores o administradores, propietarios o guienes
desempeiian dichas funciones, en emaresas de corretaje inmobiliaric en
Medellin y el Area Metropolitana.

iIgualmente, se apiicaron instrumentos a corredores inmobiliarios

{fuerza de ventas) de empresas inmobiliarias afiliadas a la Lonja de
Propiedad Raiz de Medellin.
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3. Metodologia

El estudio es de tipo exploratorio. Se utilizaron las técnicas
cuantitativa (por el método de encuesta), y cualitativa {a través de la
entrevista personal)}, para la recoleccion de la informacidn.

Para el estudio cuantitativo se aplicaron 131 encuestas en empresas
dedicadas al corretaje inmobiliario afiliadas a la Lonja de Propiadad Raiz de
Medellin, donde el nivel de confianza fue del 95% y el de error, dei 5%,
distribuidas de la siguiente manera entre los informantes del estudio: 50
formatos de encuesta aplicados a los administradores o a quien asumia sus
funciones dentro de ias empresas inmabiliarias; 81 enctiestas aplicadas a la
fuerza de ventas por medio de la técnica no probabilistica de bola de niave,
en la cual se solicit¢ al sujeto de estudio que refiriera a otros corredores
inmobiliarios.

El disefio cualitativo esta representado en seis entrevistas a
expertos en corretaje inmobiliario.

Por dltimo, se acudié a informacion de fuentes secundarias
disponibles en estudios realizados en el sector inmobiliario, elaborados por
SENA, el CONPES, y el Ministerio de Industria, Comercio y Turismo, entre
otros.
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4, Arnitecedentes

Las transformaciones del mercade inmobiliario y de la construccion
obligan a las organizaciones a mejorar sus estructuras y procesos, para
garantizar su competitividad y calidad. Por ello, las Lonjas de Propiesdad
Raiz de Colombia, han puesto el mayor empefio para la protesionalizacidn
del sector, con el fin de aue los servicios de intermediacién inmobiiiaria,
avalios y administracién de inmuebles para arrendar, edificios,
condominios y ceniros comerciales, sean prestados por nersonas
capacitadzs y dedicadas habitualmente a ello y no por aficionados.

La Constitucién Politica de Colombia, en su Articulo 26, consagra
que toda persona es libre de escoger profesidon u oficio. En diversos fallos,
la Corte Constitucional ha reiterade la importancia de este principio de
libertad, y ha sefialado que las restricciones, ademas de ser excepcionales,
tienen gue originarse en la ley, por lo que dekbe ser el Congreso de la
Republica quien se ocupe del tema.

Para la actividad inmobiliaria no existe hoy la carrera nrofesional. Se
trata, mas bien, de un oficio que realizan de manera habitual, personas de
diversas profesiones, o sin ellas.

Por ello, las lonjas de propiedad raiz proponen que deberia

reglamentarse el oficio para exigir de esas personas la comprobacién de su
idoneidad para ejercerlo, la demostracién de que son responsables en sus
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actuaciones y que tienen ioda la sclvencia moral, de manera que puedan
responder en ia eventualidad de que causen un dafo.
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5. Caractaristicas generales de la intermediacidn inmohiliaria
5.1 El sactor inmebiliaric an Colombia

El sector inmobiliario en Colombia, comprende las actividades de
servicios inmobiliarios y de alquiler de vivienda, y es uno de los sectores
econdmicos mas dindmico del pafs, el cual, para el afio 2007, tuvo una
contribucion al PIB de $21.787.968, equivalente al 7,95%. Sin embargo,
esta contribucidén ha venido descendiendo; para el afio 2000 tuvo una
participacion de 9,27%, es decir, entre los afios 2000 y 2007 perdié 1,31%
en su coniribucion al PIB, pese a que &l sector inmobhiliario crecié para este
mismo pariodo en un 16,49%, pasando de $18.194.858 en el afio 2000, a
$21.787.968 para el afio 2007 (ver figura 1).
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Figura 1. Participacion del sector inmobiliario en el PIB Colombiano, en millones de pesas,
con precios constantes del afio 2000. Elaboracién de los autores, con datos del
Departamento Administrativo Nacional de Estadistica, DANE, 2001.

Este descenso en la contribucién al crecimiento del P13 se debe al
crecimiento de otros sectores de la economia, como por ejemplo, 2
comercio, servicios de intermediacion financiera, de seguros y servicios
conexcs, servicios de correos y telecomunicaciones; los cuales pasaron de
9,40%, 3,78% v 2,02% respectivamente, en el afio 2000, a una participacion

e 10,7%, 4,95% vy 2,75% en el afio 2007.

Asi mismo, el valor agregadc que genera el sector inmobiliario es
alto, dado gue en promedio, para este mismo periodo (2000-2007) fue del
28,64%, debido a su bajo consumo intermedio, el cual estd representado
en gastos- de . personal, papeleria, oficinas, servicios publicos,
mantenimiento de predio, entre otros insumos, para llevar a cabo su
actividad econémica; lo cual significa que este sector es atractivo por sus
altos margenes de ganancia, pese a los riesgos gue se cofren al realizar
esta actividad, como el no pago de los canones de arrendamiento, avaltos,

sobreofertas en el mercado inmobiliario, crisis economicas, entre otros.
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Existen varios indicadores para evaluar el comportamiento del
sector inmobiliario, uno de ellos es la financiaciéon de vivienda, la cual, al
cierre del el primer trimestre del 2008, presentd un saldo de capital de
$15.887.834 (corrientes), donde el 90,53% respondia a cartera vigente,
mientras que el 9,47%, a cartera en mora. Asi mismo, el comportamiento
del drea construida, el cual, en el mes de abril del 2008, por la evolucién
reciente de la construccidn, registra un crecimiento del positivo de 13,3%
para 2007, alcanzando una participacion del 6,4% en el total del PI3.

Esta tendencia de crecimiento sostenido se encuentra desde el aiia
2000, después de la caida vertiginosa presentada en el afio 1999, de -27,3%
debido a la crisis sufrida durante este afio; es asi como al final del segundo
periodo de 2008 el PIB de la construccién fuera $70.454.068,99.

En cuanto a la actividad registrada en Medellin y el Area
Metropolitana durante lo corrido del afio 2010, segtin informes de la Lonja
Propiedad Raiz, se tuvo un promedio de 5.000 negocios mensuales, no
obstante, durante el primer trimestre del afio hubo una disminucién del 4%
en las unidades de vivienda vendidas frente al 2009, porque se regisiraron
14.563 frente a 15.583 del mismo periodo del afio pasado, pese a los
incentivos de vivienda otorgados a este sector, como por ejemplo, los
subsidios a los intereses para la financiacion de vivienda nueva.

Ahora bien, en cuanto a la composicion en la construccion del
sector inmobiliario (ver figura 2), se tiene que la mayor parte se concentra
en la construccidon con destinacion de vivienda con el 75,i% de
participacion, seguido del comercio, oficina e industria, con el 9%, 3,7% vy
3,3% respectivamente, las otras destinaciones de las edificaciones en
conjunto, representan el 7,8% restante.
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Figura 2. Composicién del secior inmcebhiliaric, 2008
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Figura 2. Elaboracién de los autores, con datos del DANE y del Departamento de Estudios

Econdmicos de CAMACOL.

Esta composicidn es ei resultado de las tendencias acondmicas del

pais en ‘este sector, debido a la reaiizacion de nuevos proyecios

ocasicnados por
{..) la creciente demanda de oficinas de

aspecifizaciones, la concentracién de la oferta de un sector

en una gran superficie y los proyectos que involucran ai

mismo tiempo apartamentos, centros de negocios y

comercio. Los famosos planes mixtos, aquellos de varios

usos que a la vez se compiementan: oferta habitacionai,

oficinas, almacenes, restaurantes y bancos. (Nifio Z. &

Oviedo L., 2008).

to anterior obedece a la reestructuracion en las ciudades, fomenta

zonas especificas para -proyectos urbanos. tales como zonas francas,

proyectos de expansién urbanistica, el fomento a la adquisicién de vivienda

nueva, con los programas emprendidos por el gobierno central en materia
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de subsidios en la tasa de interés para la adquisicion de vivienda nuava,
entre otros.

Un elemento a resaltar es el promeadio mensual de transacciones de
la actividad inmobiliaria, tal como se aprecia en la figura 3.

Figura 3. Promedio mensuai de transacciones de la actividad inmebillaria
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Figura 3. Promedio mensual de transacciones de la actividad inmobiliaria en Colombia, en
millones de pesos. Elaboracién de los autores con datos proporcionados por FEDELONJAS.

La actividad viene presentando un continuo crecimiento desde el
afio 2001, pasando de 0,8 billones de pesos en ese afio, a 2,2 billones de
pesos en el afio 2007, lo que implica un incremento del 275% en el valor de
las transacciones. Esto revela una buena dindmica de este sector; donde
seglin estudios realizados por FEDELONJAS, en el aiio 2007 en Colombia, Ia
rentabilidad de los negocios de finca raiz se ubicé en cerca del 5%, y en ios
ultimos 12 meses se aproximé al 16%; ademas, el retorno subird a 20% en
2010, mientras que se esperan valorizaciones de entre 16% y 12%, y
rendimientos de 8% por el canon de alquiler.
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Es importante tener en cuenta qgue la rentabilidad de la propiedad
faiz proviene de la valorizacion, que tiene un promedio de 3%, y del vaior
en si de la rentabilidad, que se ubico en un 6%; lo QUe indica que el sector
inmobiliario estd dejando un promedio de 9% de utilidac.

Segun organismos del sector, la venta de vivienda de interés social
aan présenta'dificultades, especialmente por la no aprobacion de créditocs,
a los compradores potenciales. Sin embargo, también viene en ‘asenso.
Para ese gremio, otro avance estd en que el 70% de la vivienda nueva
apenas estd en proyectos y planos, lo que se reflejard en las ventas de los
préximos trimestres. Uno de los aspectos que ha impulsado la
recuperacién es el subsidio a la tasa de interés otorgado por la Nacisn. La
Lonja aseguré que es necesario que e! nuavo gobierno plantee estrategias
samejantes para impulsar el sector y el emplzo.

"El sector de la vivienda sigue presentande importantes
desequilibrios en cantidades, y una imporiante sobreoferta, lo que
continuara eierciendo presidn a la baja sobre los precios. De acuerdo con la
evolucién de la demanda, ei indice general de precios de la vivienda
putkiicados por el Ministerio de Vivienda ha registrado una caida del 6,2%
en el cuarto trimestre de 2009, con una caida promedio para el conjunto
del afio dei 7,2%.

Sin embargo, hay varios factores que apoyan !a tesis de que aun no
sa ha tocado fondo, aun no se ha absorbido la sobreoferta de vivienda
nueva, la correccion de precios ha sido reducida hasta ahora y la confianza
de los consumidores sigue en niveles bajos.

El mercado de oficinas se sigue comportando con cautela, con unos
niveles de oferta disponible por encima del 10%. En cuanto a los precios de
alqufler, se mantendra la tendencia de caida en el 2010. Los primeros
sintomas de recuperacién podrian manifestarse en los Gltimos meses de
ese afo.
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(A TH agenizs I [Ralah

Es asf como el indice de Valoracién del Predial {IVP?), se ubicd en
2009 en el 106,01% an Colombia, lo cual muestra un comportamiento
positivo en relacién al mercado inmobiliario, dadc que indica como se ha
venido valorizando {a propiedad raiz en el pais. En el caso particular de
Medellin y su Area Metropolitana, el IVP se ubicé en 106,95% en el afio
2009, sin embargo, si se compara con el afio inmediatamente anterior, se
tiene una disminucién de 1,45 puntos porcentuales, pues en el aiio 2008,
este indice crecio en 108,4%. Una de las razones para esta caida fue ei
comportamiento de las bodegas, ya que sus precios decrecieron 0,95%.

fiario

5.2 iormas aplicakies al corretaje inmohbi

La desconfianza, debida a la poca profesionalizacion de la actividad,
es notoria en el mearcado, ya que las barreras de entrada a este negacio son
bajas y se da la posibilidad de que cualquier persona pueda realizar
actividades de corretaje inmobiliario sin ningdn tipo de formacion,
experiencia o infraestructura. Lo anterior consecuencia de la falta de
normatividad e intervencién dei gobierno, debido a que esta actividad,
pese a la contribucion que le realiza al crecimiento del P13, es considerada
aun un oficio, por lo que desde el punto de vista constitucional, no puede
ser restringida a pesar del riesgo y la responsabilidad social y econémica
que implica, ya gue por sus manos pasa el patrimonio de millones de
personas naturales, e incluso, el de toda la Nacién; lo anterior se ve
reflejado en que las empresas dedicadas a esta actividad son renuentes a
capacitar su personal y formalizase.

4 Las fuentes de informacidn para realizar el andlisis de contexta del IVP urbano se apoyan en las

sustentaciones de los peritos respecto al mercado inmobiliario por ciudad; en los resultados del indice de Precios
al Consumidor Nacional v de alquileres imputados, excluyendo a Bogotd; en el nimero de metros cuadrados
aprobados para la construccién de vivienda; en el indice de Precios de Vivienda Nueva; y en el indice de Precios

de Edificaciones Nuevas.
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A lo anterior se le suma gue tampoco existe una regulacidn clara en
el tema del valor de la comision gue reciben estas empresas por la
realizacién del servicio inmobiliario; esto es el resultado de que Ia politica
estatal sobre este sector es la promocién de libre mercado. La regulacion
legal para el ejercicio de esta profesién se encuentra contemplada en el
Cédigo de Comarcio Colombiano, en los Articulos 1340 a 1346, de los
cuzles se extrae io siguiente: )

Dafinicion.

Articulo 1340. Se llama corredor a la persona que, por su
especial conocimiento de los mercados, se ocupa como
agente intermediario en la tarea de poner en relacién a dos
o mas personas con el fin de que celebren un negocio
comercial, sin estar vinculado a las partes por relaciones de
colaboracién, dependencia, mandato o representacion.

Caracteristicas.

s £l Corredor no contraia por cuenta de las partes y
son las partes las que deben perfeccionar el negocio.

" Su actuacion esta circunscrita al desarrollo del
contrato de corretaje.

2 Debe tener especial conocimiento de los mercados.

Remuneracion.

Articulo 1341. El corredor tendra derecho a la remuneracién
estipulada; a falta de estipulacion, a la usual y, en su
dafecto, a la que se fije por peritos.

@ Salvo estipulacién en contrario, la remuneracién del
corredor serd pagada por las partes, por partes iguales. El
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corredor tendrd derecho a su remuneracién en todos. los
casos en que sea celebrado el negocio en que intervenga.

» Cuando en un mismo negocio intervengan varios
corredores, la remuneracion se distribuird entre ellos por
partes iguales, salvo pacto en contrario.

¢ . La comisidn es la contraprestacidon del servicio de
intermediacion que presta el corredor. En consecuencia, el
corredor o tiene derecho a la comision si el negocio se
realiza sin su intervencion.

) £l negocio de corretaje conlleva una cbligacion de
resultads, lo que significa que debe concluirse el negocio
comercial en que 2l corredor haya intervenido.

Expensas de la Gestidn.

Articulo 1342. A menos que se estipule otra cosa, el corredor
tendré derecho a cue se ie abonen las expensas que haya
hecho por causa de la gestion encomendada o aceptada,
aungue el negocio no se haya celebrado. Cada parte abonara
las expensas que le correspondan.

PRy

Remunearacién en negocios bajo condicidn o nulos.

Articulo 1343, Cuando el negocio se celebre bajo condicidon
suspensiva, la remuneracion del corredor solo se causara al
cumplirse la condicion. Si esta sujeta a condicidn resolutoria,
el corredor tendra derecho a la comision desde la fecha de!
negocio,

* La nulidad del contrato no afectara estos derechos cuando el
corredor haya ighorado la causal de invalidez.
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informacidn del corrader 2 las partes.

Articulo 1344. £l corredor deberd comunicar a las partes
t_odas las circunstancias conocidas por él, gue en 2lguna
forma puedan influir en la celebracién del negocio.

Daber adicional del corvedor.

Articulo 1345. Los corredores, estan obligados ademas, a
llevar en sus libros una relacion de todos y cada uno de los
negocios en que intervengan con indicacion del nombre y
domicilio de las partes que lo celebren, de la fecha y cuantia
de lds mismos o del precio de los bienes sobre los que
versen, de la descripcion de éstos y de la remuneracidn
cbtenida.

Sancicnas.

Articulo 1346. El corredor que falte a sus deberes o en
cualquier forma quebrante la buena fe o la lealtad debidas
serd suspendido en el ejercicio de su profesién hasta por
cinco afios y, en caso de reincidencia, inhabilitado
definitivamente.

e Conocera de esta accién el juez civil del circuito del domicilio
del corredor mediante los tramites del procedimiento
verbal.

En materia de avalios, la regulacién por parte del Estado para la
realizacion de esta actividad se consigna en la Ley 223 de 1995, por la cual
se expiden normas sobre racionalizacion tributaria y se dictan otras
disposiciones, especificamente en su Articulo 79, dedicado al valor de
enajenacion de los bienes raices, adicionalmente, el Articulo 90 expresa:
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Valor de enajenacion de los bienes raices. (...) El avalto debe
ser efectuado por las oficinas de catastro, por el Instituto
Agustin Codazzi o por las lonjas de propiedad raiz o sus
afiliados. En caso de que existan varias fuentes de
informacion, se tomarid el promedic de los valores
disponibles.

También existe marco regulatorio para el servicio de avalio de
bienes inmuebles; es asi como en el Articulo 27 se contempla gue toda
persona nzatural o juridica para ia realizacién de esta actividad debe estar
afiliado a las Lonjas de Propiedad Raiz, al respecto el articulo establece lo
siguiente:

Articulo 27. Avaldo de bienes inmuebles. Los avalios de
bienes inmuebles que deban realizar las entidades puabiicas o
fue se reaiicen en actuaciones administrativas, podran ser
adelantados por al Instituto Geografico Agustin Codazzi o
por cualquier persona natural o juridica de caracter privado,
que se encuentre registrada y autorizada por la lonja de
propiedad raiz del lugar donde esté ubicado 2l bien para
adelantar dichos avaltos.

Paragrafo. Si la entidad publica escoge la opcidn privada,
correspondera a la Lonja determinar, en cada caso, la
persona natural o juridica que adelante ei avalio de bienes
inmuebles.

Por su parte, la Corte Constitucional, & través de la Sentencia C-
492/96, establece que

La exequibilidad de los transcritos apartes normativos se

declara solo en el entendido de que, para los efectos que en

tales disposiciones se contemplan, las expresiones "lonjas de
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propiedad raiz" estan referidas a todas las asociaciores y
colegios que agrupen a profesionales en finca raiz, peritazgo
y avaluo de inmuebles.

En cuanto a la regulacion Juridica de la profesién en Colombia, se
encuentra la Ley 546 de 1999 por la cual se dictan normas en materia de
vivienda y se expiden otras disposiciones. En su Articuio 50 establece:

Articulo 50. Avaltos y avaluadores. Sin perjuicio ‘de la
competencia que en materia de avallios corresponde al
Instituto Agustin Codazzi y a los catastros municipales y
departamentales y distritales autorizados por la ley, los
avallos que se requieran para las operaciones activas y
pasivas de que trata ia presente ley, seran realizados por
personas pertenecientes a una lista cuya integracion vy
actualizacion corresponderd reglamentar a la
Superintendencia de Industria y Comercio, con sujecién a los
requisitos de idoneidad profesional, solvencia morai,
independencia y responsabilidad, en los términos que
determine el Gobierno Nacional.

Asi mismao, la Corte Constitucional, en la sentencia C-1265 del 2000,
establece las disposiciones generales para hacer parte de las personas
encargadas de realizar el oficio de avaluadores, a saber:

La constitucionalidad de esta norma se declara inicamente
bajo el entendido de que la Superintendencia de Industria y
Comercio, al reglamentar lo concerniente a la integracion y
actualizacion de la lista de peritos avaluadores, sélo podra
referirse a la parte operativa y administrativa de la misma;
no podra afiadir requisitos o exigencias adicionales a las de
la ley para ser inscrito, e inscribird a todo aguel que,
cumpliendo los requisitos legales, asi lo solicite.
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También se condiciona la exequibilidad de este precepto
en el sentido de que el tramite para la inscripcion de los
neritos avaluadores an la lista deberd ser abierto vy
transparente, para garantizar el libre acceso de las personas
al ejercicio de dicha ocupacidn.

No obstante, pese a las debilidades existentes en el marce
regulatorio del sector inmobiliario, las agremiaciones estdn abogando no
solo para construir un marco juridico mds fuerte, sino ademas, por la
generacion de politicas que lleven a la profesionalizacién de la profesion en
el pais. Para ello, estan realizando cursos, dipiomados y charlas para sus
asociados, para asi poder otorgarle a las personas que realizan esta
actividad, mayores niveles de formacidn que permitan obtener seguridad
juridica, tanto para el agente corrader, como para el cliente; ademas, una
certificacién oficial del agente inmobiliario que permita confiar en la
idoneidad del servicio que se brinda; y el impulso que se le nuede dar al
sector inmobiliario con un marco legal adecuado, para de esta forma,
evitar abusos, tanto para el cliente, como también para el corredor
inmobhiliario.

Sin embargo, pese a {as necesidades sentidas 2n el sector para la
regulacion de la actividad, como de quienes las ejercen, aun no existe
consenso entre el gobierno colombiano y los mimaos gremioas que aglutinan
a este sector, como las Lonjas de Propiedad Raiz existentes en todo el
territorio, para de esta manera, poder tener criterios claros en cuanto a
ﬁjar procesos y condiciones de autorregulacion dentro del mismo sector.
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6. Mecesidad de! merczdo laboral colembians de prefesionalas an e
sector inmobiliario

El nimero de personas ocupadas en actividades inmaobiliarias,
empresariales y de alquiler, segin el DANE, para el 2009 fue de 707.061,
cuya contribucién al empieo total generado en el pais es del 13,1% del total
del personal ocupado. La figura 4 ilustra |z distribucién porcentual, segin el
tipo de contratacion.

r

Figura 4. Distribucién porcentual por tipo de contratacidn en el sector

u

inmabitiario en 2005

84.453 4,802 Ei En misidn

2% N

Bl Permanentes

14 Temporales

Hi Propietarios, socios y
familiares; Aprendiceso
estudiantes por convenio

Figura 4. Elaboracién de los autores, con datos del DANE, 2010.

El empleo generado en el sector estaba distribuido asi: 250.372
personas con vinculacion permanente; 84.453 temporales contratados
directamente; y 367.434 pérsonas en misién®. El resto (4.802 personas) se

* Se refiere al personal contratado por las agencias especializadas para atender la demanda del resto de

actividades econdmicas.
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referia & propietarios, socios y familiares, asi como a aprendices o
estudiantes por convenio.

El personal ocupado crecié en un 5,4% en 2008, en relacién al afio
2007, tendencia que se mantuvo para el afio 2009, el cual presentd un
crecimiento de 0;8%; es inferior, dado el problema de crisis financiera que
se vivié durante el afio pasado [20C9] 2 nivel mundial. Asi mismg, ei indice
de pr_()ducti\)idad.laboral dal sector fue de 1,2; lo cual quiere decir que por
cada peso invertido para producir esta clase de servicios, se obtuvc un
;endi;ﬁienfo de 0,2 pesos adicionales. Si se compara esta informacién, con
la variacidn de la remuneracién promedio real por persona en ef 2008, que
fus de 1,4% {(mayor a 'a registrada en 2007), se observa que esta tendencia
de crecimiento continuo para el afic 2009, el cual segun el DANE, se ubicd
para el tercer trimesire, en 1,5%.

Para hacer un acercamiento a las necesidades del mercado laboral
de profesionales en el drea de corretaje inmobiliario, se tomo informacion
de algunas bglsas de empleo, como el empleo.com y computrabajo.com,
las cuales en el dltimo mes [abril de 2010] ofrecieron un total de 59 cargos
vacantes en esta area especifica {ver figura 5).
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Compiipncias da los Agenias Inmobikacos -~ Idan

Figura 5. Participacion por cargo, de las vacantes dispcnibles en corretaje
inmobilizrio, o relacionadas

. Abogado Otro
Promotor 3% 1%

comercial
10%

Figura 5. Elaboracién de los autores con datos de las bolsas computrabajo.com vy
elempleo.com, de abril de 2010.

El 65% de las vacantes ofrecidas son para asesores comerciales,
seguidas de los cargos de director comerciai, con el i7%; promotor
comercial, con el 10%; y abogado especializados en finca raiz, con el 3%

restante.

Para aspirar a estos cargos se hace necesario que los postulados
cuenten con una experiencia minima de entre uno y dos afios en lo
relacionado con el sector inmobiliario, arrendamientos v finca raiz, lo que
para las empresas contratantes, garantiza el conocimiento del sector. Asi
mismo, otro de los requisitos exigidos por la mayoria de empresas
contr'atantes es que se debe poseer estudios superiores (técnico o
profesional) en especial, en las dreas administrativas o comerciales, con
conocimiento en herramientas de office (Word, Excel y Power Point);
ademas, con habilidades en atencion y servicio al cliente;' fluidez verbai,
capacidad de negociacion y persuasién, como también, capacidad vy
disposicién para trabajo en oficina y en la calle,
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Los rangos saldriales para estas ocupaciones se encuentran, para los
asesores y promotores comerciaies, entre $600.000 y $52.500.000; cifra que
depende de su capacidad de gestién durante el mes, dado que su ingresc
salarial va a obedecer a factores como gerantia del un salaric minimo,
prestaciones sociales de ley, comisiones y bonificaciones, y en algunos
casos se utiliza la figura de vendedor libre; es decir, su paga es por
resultados. En cuanto a los salarios ofrecidos para ios direciores
comerciales, éstos se concentran entre $2.500.000 y $3.008.000, y también
se encuentran supeditados a la obtencidn de resultados.

En cuanio a los horarios de trabajo, se tiene que éstos se
encueniran establecidos dentro de las empresas, de lunes a viernes de 8:3C
a 5:30 p.m. y sdbado hasta el medio dia. No obstante, cabe resaitar que
como el salario de la mayor parte que labora en el sector inmobiliario, ya
sea como asesores o como directores comerciales, depende de ios
resultados que estos obtengan de sus operaciones comerciales, en muchos
de los casos se ven avocados a laborar en horarios nocturnos, y.en algunos
casos, domingos y festivos, en especizl en el caso de la promocion de
vivienda nueva.

Asi mismo, como se puede observar en la figura 6, la mayor oferta
de empleo para estos cargos se encuentra en de Bogota (59%), seguida de
otras ciudades, con el 19%, de Medellin, con el 15%, y finalmente, de Cali,
con el 7% restante.
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Competencias de los Agentes inmobikados - idenlifica y Necesidaces RTE

Figura G. Concentracidn de empleos del sectcr inmiobiliario, por civdad

|
Figura 6. Elaboracién de los autores con datos de las bolsas computrabajo.com vy
elempleo.com, de abril de 2010.

La profesidon de corretaje inmobiliario, segin el informe realizado
por el SENA con base en el Servicio de Informacién para el Empleo (SIE), se
clasifica como una ocupacidn poco dinamica, es decir, las solicitudes de
empleo y oferta de empleo que llegan al SIE son pocas en comparacién con
otras ocupaciones del mismo nivel o area profesional; es asi como durante
el periodo comprendido entre 2006 y 2008, en este sector hubo tan sélo
143 vacantes (personal requerido por las empresas) en todo el pais,
mientras que la cantidad de postulados fue de 13.120 personas.

Para el caso de Medellin y el Area Metropolitana, se tiene que
segun este mismo sistema de informacion, durante el periodo
comprendido entre el 2007 y el primer trimestre del 2008, el nimero de
vacantes en el drea de inmuebles fue de 26, postuldndose para estos
cargos, 164 personas que se inscribieron en el SIE, lo que equivale a una
razén vacantes/postulados del 16%, tasa que se puede considerar
relativamente baja; lo anterior implica que las personas que acceden a
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estos puestos de trabajo, ademds de contar con experiencia en el sector,
deben estar muy bien preparados para desempefiar dichos cargos, dada la
alta competencia para acceder a estas vacantes.
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Conpeteficis 35 Agentes Inmabilianos - identificacion y Necesidades Formalivas

7. Necesidad del mercado lahoral inmobiliario dei Valle de Aburrs,
de personal en correiaje

El 44% de los directores de de las empresas inmobiliarias
consideran que en la actualidad o en el corto plazo, la empresa requerira
personal para la funcién de corretaje inmobiliario, motivados
esencialmente, por al crecimiento que ha tenido la empresa {ver figura 7).

Figura 7. Porcentaje de directores da empresas que piensa vinculzr
personal nuevo an cerrataie inmobiliario

Nosabe NR
6% 4%

Figura 7. Elaboracion de los autores con datos proporcionados por la encuesta realizada
por Esumer a directores de empresas afiliadas a la Lonja de Propiedad Raiz de Medellin, en
diciembre de 2008.
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El 46% de los directores de recurso humano o encargacdos del drea,
expresan no requerir personal para la fuerza de ventas en la actualidad o
en el corto plazo, porque las vacantes para el puesto ya estan cubiertas, y
la dinamica del negocio no lo amerita, esta situacion no es particular a la
actividad especiﬁca del negocio, ya sea arrendamientos, ventas o avaldios
{ver figura 3).

De otro lado, para poder hacer una aproximacién ala oferta. Iaboral
existente para los profesionales en el szctor inmobiliario, se relacioné el
nimero de empresas que publicitan en paginas amarillas, dedicadas a la
administracién de bienes raices, arrendamientos y avaltios en la ciudad de
Medellin y su Area Metropohtana Se enconird que existen 441 empresas
dedicadas a este sector, de las cuales el 48% se dedican al servicio de
agencias de arrendamientos, seguidas de consuitores inmobiliarios, con el
26%, 'a administracion de bienes raices, entre las que estdn las dedicadas a
la administracién de propiedad horizontal; por dltimo, se encuentra el
sactor de avaldos, con una participacién del 12% (ver tabla 1.)

Tabla 1. Distribucién por aciividad de ias empresas del sector

inmobiliaric, de Medellin y el Area Metropoliiana

Empresas No. %
l;:l;\:sustrac,lon de Bienes 66 15%
Arrendamientos 211 48%
Inmobiliarios 113 26%
Avaluos 51 12%
Total aa 100%

Nota. Elaboracion de los autores con datos obtenidos en www.paginasamarillas.com
En la figura 8 se puede apreciar que el mayor nimero de empresas

dedicadas a esta actividad se encuentran en Medellin con el 84,4%, seguido
de Envigado 6,1%; ltagiii 3,2%, Bello 2,5%; por ultimo se encuentran los
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municipios de Sabaneta, Caldas, La Estrella, Barbosa y Copacabana, los
cuales en su conjunto representan el 3,9% restante.

Figura 8. Participacidon por ciudad de emprasas de!l sector inmobiliario en
al Area Mietropoiitaia

Bello;2,5% _ 16% o7 ~07%

1/
0,5%
Itagui,3,2%_\\_ ) ‘ ,r;///’

Envigado; 6,1% _ _

W Sabaneta ¥ Caldas © LaEstrella " Copacabana Barbosa

Figura 8. Elaboracion de los autores con datos proporcionados por la encuesta realizada
por Esumer a directores de empresas afiliadas a la Lonja de Propiedad Raiz de Medellin, en
diciembre de 2008.

Estos resultados indican que es en Medeliin donde se desenvuelven
las actividades del sector inmobiliario, pese a que el desarrollo en este
sector en los ultimos afios se esté concentrando en los otros municipios
que integran el Area Metropolitana.

Las empresas existentes ofrecen una variedad de servicios en
administracién de bienes raices, la compra y venta de propiedad raiz,
arrendamientos, avalldos (rurales y urbanos), hipotecas y asesorias
juridicas; cada una haciendo hincapié en el sector en el cual se especializa
la empresa.
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Otro elemento a relacionar es el nimero de empresas que se
encuentran afiliadas a la Lonja de Medellin. Se encontré que en la
actualidad se encuentran 210 empresas afiliadas al gremio inmobiliario,
que representan el 48% de las empresas existentes en Medellin y su Area
Metropolitana (ver figura 9).

Figura S. Participacion por servicios prestados, de las empiresas afiliadas g
|2 Lonija da Propiedad Raiz de Medellin

Gerenciay  Construccién _ Admoén. P.H.

promociénde 4,5% 2,5%

_proyectos
12,0%

Figura 9. Elaboracion de los autores con datos proporcionados por la Lonja de Propiedad
Rafz de Medellin

La figura también muestra que el 34% de las empresas afiliadas a
este gremio prestan el servicio de corretaje, seguido de avallos, con el 29%
y arrendamientos con el 18%. Cabe sefialar ademads, que estas empresas no
se dedican exclusivamente a prestar un solo servicio, sino que dentro de
sus paquetes empresariales ofrecen en promedio tres servicios,
principalmente en las actividades de avallos, corretaje y arrendamiento.
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7.1 Caracteristicas de la formacidn en Colombia, en corretaje inmobhiliario
7.1.1 Educacidén formal.

En la actualidad, en el pais se cuenta con siete programas
orientados. al sector inmobiliario, de los cuales existen cinco
aspecializaciones en el sector inmobiliario, una tecnologfa y una técnica. En
cuanto a las especializaciones, cuatro de- éstas tienen que ver con el
Derecho Notarial e Inmobiliarioc y son ofrecidas por las siguientes
instituciones: Universidad Autéonoma de Bucaramanga (UNAB) sedes
Bucaramanga y Barranquilla; Universidad Libre en Bogota y la Universidad
Pontificia Bolivariana (UPB), en Medellin; con una duracion que oscila entre
dos y cuatro semestres. De otro, lado la Universidad Externado de
Colombia sede Bogota, ofrece la especializacidn en Gerencia de Empresas y
Proyectos Inmobiliarios, la cual tiene una duracién de dos semestres. Cabe
resaltar que ambos tipos de especializaciones se realizan en modalidad
presencial.

En cuanto a la tecnologia, ésta se especializa en el tema Catastral y
sélo es ofrecida por la institucién Unidades Tecnoldgicas de Santander,
programa que en la actualidad se encuentra inactivo. Asi mismo, ia
Corporacién Unificada Nacional de Educacion Superior (CUN) ofrece la
Unica técnica en Administracién y Avaluos de Finca Raiz, sin embargo, este
programa también se encuentra inactivo actualmente.

7.1.2 Educacion no formal.

La educacion no formal en el area de corretaje inmobiliario y dreas
relacionadas solo es ofrecida por tres instituciones en Medellin:
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institucion Universisaria Salozar y Merrera. Ofrece el diplomado en
Gestién Inmobiliaria, en la modalidad presencial, el cual tiene una duracién
de 120 horas y es apoyado por !a Lonja de Propiedad Raiz.

lonja de Propieded Raiz. Curso de capacitacién denominado
Programa de Formacion para Corredores Inmobiliarios, en modalidad
-presencial, el cual iienz una duracién de 105 horas; Programa de
Formacion para Avaluadores, en modalidad presencial, con una duracién
de 160 horas; programa de capacitacién denominado Curso de Avaluadores
Bdsico, en modalidad presencial.

Univarsidad EAFIT. Diplomado en Gerencia de Proyectos, en
modalidad presencial, el cual tiene dos mddulos, cada uno con una
duracion de 65 horas y es apoyado por la Lonja de Propiedad Raiz.

Los cursos ofrecidos en la actualidad por la Lonja de Propiedad Raiz
se ofrecen 2n convenio con la Universidad EAFIT y COMFENALCO.

7.2 Conocirniento y uso del Regisiro de Corredor inmobiliario (RCI} por
parte de las empresas v el personal de ventas, dedicados a la aclividad

inmaobilizria

Al indagar a los directivos de empresas del sector inmobiliario
afiliadas a la Lonja, respecto a su conocimiento del registro de corredor
inmobiliario (RCI) se evidancia que casi una cuarta parte de los encuestados
de las organizaciones (26%} desconoce la existencia de dicho registro; de
las inmobiliarias que tienen conocimiento del RC!, el 37,1% no tiene
vinculados corredores que lo posean; desde estos términos, se concluye
que el 52% de las empresas afiliadas a Lonja no cuentan con ningun
empleado con RCI (ver figura 10).
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Figura 10. Porcentaje de directores de empresas que conocen el Registro
de Corredor inmobiiario [RCI)

NR
4%

Figura 10. Elaboracién de los autores con datos proporcionados por la encuesta realizada
por Esumer a directores de empresas afiliadas a la Lonja de Propiedad Raiz de Medellin, en
diciembre de 2008.

Desde este mismo enfoque, el promedio de corredores vinculados a
las empresas que cuentan en la actualidad con e! RCl es de 2,3; de alli, que
el 34,3% de Ias organizaciones cuenta con un s6lo empleado certificado,
seguidas por un 22,9% que poseen entre dos y cuatro corredores con dicho
registro, y por uitimo, un 5,8% de empresas cuentan con mas de seis
miembros con RCI (ver figura 11).
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Figura 11. Disiribucién del porcenizje de corredores con RCI en las
empresas del sector inmobiliario

Figura 11. Elaboracidn de los autores con datos proporcionados por la encuesta realizada
por Esumer a directores de empresas afiliadas a la Lonja de Propiedad Raiz de Medellin, en
diciembre de 2008.

El 56,8% de los corredores desconocen la existencia del registro RC},
siendo una particularidad que sin importar la antigiiedad en la profesion se
presente igual ignorancia, de alli que el 52,9% de los vendedores que dan
tal afirmacidén cuenta con mas de cuatro afios en el campo comercial

inmobiliario {(ver figura 12).
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Figura 12. Porcentaje de corredores que conocen la existencia del
Registro de Corredor Inmobiliario RCi

Figura 12. Elaboracién de los autores con datos proporcionados por la encuesta realizada
por Esumer a corredores inmobiliarios en enero de 2009,

Coherente con lo expresado por los directivos de las empresas
inmobiliarias afiliadas a la Lonja, el 42,9% de los vendedores que conocen
la existencia del RClI cuentan con la certificacién (ver figura 13).

Figura 13. Personai dedicado 2l corretaje inmobiliario, con Registro de
Corredor Inmobiiiario (RCI)
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Figura 13. Elaboracion de los autores con datos proporcionados por la encuesta realizada
por Esumer a corredores inmaobiliarios en enero de 2009.
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Los expertos del sector inmohiliaric entrevistados presentan una
situacién de désconocimiento del RCI similar a la planteada por los
corredores y directivos encuestados, pues la mitad de ellos no tiene ningln
tipo de informacién a! respecto. De aquellos que conocen el registro, como
los doctores Rodrigo Salazar Gomez y José Alonso Gonzélez Lopez, indican
que la importancia del mismo radica en que es el.camino para la
profesionalizacidn de la actividad, pues permite que los corredores posean,
una verdadera acreditacion de capacidad e idoneidad profesional, pero
esto sélo serd posible en la medida que se conozca y se exija por parte de
los clientes.

En sintesis, se evidencia una penetracién intermedia de! registro, lo
que se dehe principalmente a deficiencias en la difusién del RCI entre fa
fuerza de ventas y directivos de las empresas del sector inmobiliario
afiliadas a la Lonja de Propiedad Raiz de Medeilin.

7.3 Necasidades de formacién ‘académica formai o no formal da las
emgrasas, en corrataje inmobiilario, en Medelifny al Arez Meiropolitana

Los directores de recurso humano o gerentes de las empresas
inmobiliarias afiliadas a la Lonja, consideran que el nivel de formacidn mas
apropiado para la persona encargada del corretaje, es tecndlogo o
bachiller, en el 24% de las ocasiones para cada uno, seguido de los niveles
universitario y técnico, con 22% y 16% respectivamente, por ultimo, un
12% indica que no importa su nivel de formacién, siempre y cuando tengan
experiencia en el 4rea, y conocimientos comerciales y en avalios (ver
figura 14).
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Figura 14. Nivel de formacion de los corredoras requeridio por las
empresas inmobiliarias
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Figura 14. Elaboracion de los autores con datos proporcionados por la encuesta realizada
por Esumer a directores de empresas afiliadas a la Lonja de Propiedad Raiz de Medellin, en
diciembre de 2008,

Cuando los directivos indican que el nivel de formacidn ideal es
técnico o tecnoldgico, orientan su interés a programas del 4rea comercial;
por otro lado, quienes consideran la formacion universitaria, indican que lo
ideal fuesen profesionales en administracion o arquitectura.

Desde este mismo contexto, los expertos entrevistados tienen
posiciones diversas al respecto, pues algunos consideran gue un corredor
debe ser un profesional que domine técnicas de ventas, con amplios
conocimientos en el tema inmobiliario, financiero, administrativo, legal vy
comercial; otros por el contrario, indican que el nivel educativo de la fuerza
~de ventas es bdco importante, pues lo fundamental es el manejo de
cointactos, el poseer informacién, y la experiencia.
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7.2.1 Nive! de formacién de los coiredorss vinculados an ias

ampresas afiiadas 3 la Lonja de Propiedad Raiz de Medellin.

Tomando como referente el nivel de formaciéon actua! de los
empleados vinculados a la labor comercial de las empresas afiliadas a la
Lonja de Propiedad Raiz de Medellin, puede afirmarse que predomina en
las empresas el personal con titulo universitario, pues el 33,3% de los
coiredores Iogfaron éste nivel de escolaridad, graduados principalmente
de programas del drea econdmico-admi mstratlva (administracion . de
empresas, economia, mercadeo) y de las areas del derecho y la
arquitectura (ver figura 15).

Figura 15. Nivei de forraaciSn de los corredores vinculados a empresas del
sactor inmobiiliario
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Figura 15. Elaboracién de los autores con datos proporcionados por la encuesta realizada
por Esumer a corredores inmobiliarios en enero de 2009,

La formacién universitaria es seguida por los que alcanzaron el
grado de escolaridad bdsica secundaria, con un 23,5%, y por dltimo, por los
tecnélogos y técnicos, con 19,8% y 18,5% respectivamente. Los titulos de
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estos profesionales son principalmente en mercadeo y ventas,
administracién de empresas, sistemas y delineantes de arquitectura. Es de
resaltar que un 25% de profesionales universitarios, tecndlogos y técnicos,
desarrollaron reconversiéon laboral, pues estudiaron carreras no
relacionadas con el area inmobiliaria como disefio grafico, produccién de
television, investigacién judicial, licenciaturas, sistemas y textil.

El mdximo nivel de formacion logrado por la fuerza de ventas del
sector inmobiliario es el de maestria con un 1,2% de la poblacién, en el
drea da la arquitectura.

7.2.2 Caracterizacidn de las capacitacionas recibidas por !a fuerza
da ventas de las coinpafiias.

El 64,2% de los corredores inmobiliarios han realizado cursos de
actualizacién, de estos, el 25,9% profundizaron en avaltios, seguido de un
24,7% que se capacitaron en tematicas relacionadas con las ventas, a pesar
de que el listado de actualizaciones es muy extenso, la participacion de las
demas tematicas es muy poco representativa (ver figuras 16 y 17).

Desde este mismo enfoque, los cursos fueron servidos en la mitad
de las ocasiones por la Lonja de Propiedad raiz, seguida del SENA, con un
14%. Con menor participacién se encuentran FENALCO, Aseguradora
Libertad, capacitaciones internas de la empresa y EAFIT, cada uno con
7,8%, 6,3%, 6,3% y 4,7% respectivamente (ver figura 18). En lo que se
refiere al pago de dichos cursos, el 82,7% fue realizado por la empresa y
sdlo-un 11,5% de los asesores inmobiliarios pagaron ellos mismos por sus
actualizaciones, donde la inversién promedio fue de sélo $366.666 (Ver
figura 19).
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Figura 16. Porcenizje de corvedores que han realizado cursos de
capacitacidn en la materia o actuaiizaciones

Figuro 16. Elaboracién de los autores con datos proporcionados por la encuesta realizada
por Esumer a corredores inmobiliarios en enero de 2009.

Figura 17. Participacidn de los temas en los que se han capacitado ¢
actuatizado los corradores
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Figura 17. Elaboracién de las autores con dates proporcionados por la encuesta realizada
por Esumer a corredores inmobiliarios en enero de 2009.

Figura 18. Participacion de instituciones donde los corredores
inmabiliarios han realizado los cursos de capacitacién o actualizacion
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Figura 18. Elaboracion de los autores con datos proparcionados por la encuesta realizada
por Esumer a corredores inmobiliarios en enero de 2009.

Figura 19. Participacidn de quien asume a! costo de! curso da capacitacién
o actualizacién

Empleadory
Dtro corredor

3,8% L%

Figura 19. Elaboracion de los autores con datos proporcionados por la encuesta realizada
por Esumer a corredores inmobiliarios en enero de 2009.

Por otro lado, se indago por el interés de las empresas en capacitar
y actualizar a sus empleados inmobiliarios. Al respecto, el 82% de los
directivos indican que la empresa envia a los miembros de la fuerza de
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ventas a capacitacidn (ver figura 20), especificamente en avalios y en
ventas, con un 36,6% de participacion para cada tema respectivamente,
seguido de formacién en servicio al cliente, con un 19% {ver figura 21);
estas capacitaciones son realizadas anualmente en el 32% de las
inmobiliarias, seguido de las empresas que realizan dichos programas de
actualizacién semestralmente, con un 22% de las organizaciones, por
ultimo un 156% capacitan a sus empleados hasta cuatro veces al afio pues
programan actualizacidn trimestralmente {ver figura 22).

Figura 20. Participacion de empresas que capacitan o envian a sus

corredoras a capacitacion o actuaiizacion

Figura 20. Elaboracion de los autores con datos proporcionados por la encuesta realizada
por Esumer a directores de empresas afiliadas a la Lonja de Propiedad Raiz de Medellin, en
diciembre de 2008.
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Figura 2i. Par"ticipacién de los temas en los que las empresas han
capacitado o actualizado a sus corredores
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Figura 21. Elaberacion de los autores con datos proporcionades por la encuesta realizada
por Esumer a directores de empresas afiliadas a la Lonja de Propiedad Raiz de Medellin, en
diciembre de 20083.

Figura 22. Frecuencia con la qua la emuvasa capaciia 2 su fuerza de veatas
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Figura 22. Elaboracion de los autores con datos proporcionados por la encuesta realizada
por Esumer a directores de empresas afiliadas a la Lonja de Propiedad Raiz de Medellin, en
diciembre de 2008,
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Para simplificar, podriamos decir que los corredores y las empresas
inmobiliarias concentran su formacién actual en dos dreas temadticas, que
comprenden: a) avallios: area teméatica que trabaja competencias
relacionadas con el dictamen técnico en el que se indica el valor de un
inmuebie, tomando como referente caracteristicas fisicas, ubicacion, su
uso; soportados en una investigacion y andlisis del mercado segiin
metodologias valuatorias actuales; b} ventas: drea tematica que busca el
desarrollo comercial de los corredores, especificamente en técnicas de
ventas, comunicacion, habilidades de cierre y negociacién con clientes, al
igual que la planificacion y organizacién de la venta y del trabajo comercial.

A pesar de que cuatro quintas partes de los empleadores indican
que capacitan a sus corredores, sdlo el 62% de ellos generan incentivos
orientados a su formacion (ver figura 23), los cuales corresponden
principalmente al pago del costo del curso por parte de la empresa,
seguido del envio de! empleado en comisién (asistir en representzcion de
la entidad), con un 32% y 26% respectivamente, otros tipos de apoyos
brindados por las inmobiliarias son los permisos en tiempo para asistir a
capaciiacion, asensos, bonificacion por estudios, entre otros (ver figura 24).
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Figura 23. Porcentaje de empresas que incentivan a su fuerza de ventas a
capacitarse o aciuzlizarse

Figura 23. Elaboracidn de los autores con datos proporcionados por la encuesta realizada
por Esumer a directores de empresas afiliadas a la Lonja de Propiedad Raiz de Medellin, en
diciembre de 2008.

Figura 24. Incentivos de las empresas a la capacitacién de su fuerza da
wantas

Figura 24. Elaboracién de los autores con datos proporcionados por la encuesta realizada
por Esumer a directores de empresas afiliadas a la Lonja de Propiedad Raiz de Medellin, en
diciembre de 2008.
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7.3.3 Expectativas de formacidn de los corredores inmobiliarios.

Ahora, en lo que se refiere al interés del personal de ventas de Jas
compahias inmobiliarias en capacitarse o formarse, se evidencia que el
81,5% de los corredores estdn interesados, y el 18,5% manifiesta su
desinterés, principalmente por la falia de tiempo {ver figura 25). Volviendo
ahora a los interesados, éstos s@ orientan a formarse o capacitarse en
areas tematicas similares a las que ya han abordado en sus capacitaciones
anteriores, como son avaliios y ventas, con‘28,8% y 18,8% de interés
respectivamente, estas dos dreas son seguidas por la formacion contable,
de costos y presupuestal, con un 10% de preferencia, donde hay que citar
que su utilidad se orienta al desarrollo de habilidades financieras (ver
figura 26).

Figura 25. Interés del personal de ventas de las ampresas inmobiliarias en
formarse

Figura 25. Elaboracion de los autores con datos proporcionados por la encuesta realizada
por Esumer a corredores inmabiliarios en enero de 2009.
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Figura 26. Particinacién de les temas de formacion de interés para el
personal
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Figura 26. Elaboracion de los autores con datos proporcionados por la encuesta realizada
por Esumer a carredores inmaobiliarios en enero de 2009,

Con relacidn al tipo de capacitacion preferida por la fuerza de
ventas, se evidencia que el 33,3% optan por diplomados, tipo de formacién
que corresponde a la educacidn no formal con una duracién maxima de
120 horas, seguido por la educacién superior formal ce nivel tecnoldgico y
técnico 24,2% y 16,7% para cada uno respectivamente; desde este
enfoque, se evidencia un interés de los corredores en estudiar en algunas
ocasiones otro programa de educacién superior diferente al tituio
profesional que posee en la actualidad, siempre y cuando se desarrolle un
énfasis en las tematicas descritas. Otro tipo de capacitacion informado son
fos €ursos cortos, con un 12,1% de preferencia (ver figura 27).

-61_



rigura 27. Pariicipacion del tipo de capacitacion preferido por la fugiza de
vanias
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Figura 27. Elaboracion de los autores con datos proporcionados por la encuesta realizada
por Esumer a corredores inmobiliarios en enero de 2009.

Cuando se indaga al personal sobre posibilidades de capacitacion
especifica en corretaje de propiedad raiz, se evidencia nuevamente que su
interés se concentra en los temas de avallios, ventas y mercadeo, con un
35,7%, 16,7% y 10,7% para cada uno respectivamente (ver figura 28).
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Figura 28, Pariicipacion de los temas especfiicos del drea ininobiliaria, de
interds para la fuzrza de ventas

0%
25%
20% Ir
15% 107% 10,7%  108%
10% |
> 955
0% | Sl
- >
) o (‘
& 4&0 & 1"’ &

«z»sp“

Figura 28. Elaboracion de los autores con datos proporcionados por la encuesta realizada
por Esumer a corredores inmobiliarios en enero de 2009.

La informacion presentada hasta aqui explica las particularidades de
la demanda de capacitacién por parte de la fuerza de ventas inmobiliaria,
la cual, como se ha indicado anteriormente, se concentra en tres
tematicas: avaldds, ventas y mercadeo.

Si se contrasta lo planteado por los corredores con la informacion
aportada al respecto por las inmobiliarios, se precisa advertir que el 72% de
éstas tienen planificado capacitar a sus empleados, especificamente en
tematicas relacionadas con las ventas, avalios, corretaje en general y
servicio al cliente, con un 17%, 15%, 13% y 9% respectivamente, lo cual
advierte una coherencia total por lo indicado por los miembros de la fuerza
de ventas participantes en este estudio (ver figuras 29 y 30).
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Figura 29. Intencidn de las ampresas en capacitar al persona! en el corto o
mediano piazo

Figura 29. Elaboracidn de los autores con datos proporcionados por la encuesta realizada

por Esumer a directores de empresas afiliadas a la Lonja de Propiedad Raiz de Medellin, en
diciembre de 2008.

Figura 38, Participacion de temas an los que ia ampresa planea capacitar
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Figura 30. Elaboracién de los autores con datos proporcionados por fa encuesta realizada
por Esumer a directores de empresas afiliadas a la Lonja de Propiedad Raiz de Medellin, en
diciembre de 2008.
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7.3.4 Caracieristices especificas (habilidades, conocimientos)
requeridos para trabajar como corredor inmobiliario en Medellin y el
Area Meatropclitana.

Conocimienios bdsicos que debe poseer el encargado de corretaje

inmobiliario {sistema de conocimizntos).

En la tabla 2 se presentan los resultados sobre el sistema de
conocimientos que los directores de empresas inmobiliarias consideran
que debe poseer el encargado de corretaje.
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Tabla 2. Participacién del drea d2 conncimiento, compeaiencia o habilidad
que debe posesy el corredor inmobiliario, seplin e! empleador

Conocimiento o competencia Porcentaje
, Ventas ‘ 32,0%
Propiedad raiz 26,0%
‘Avalios 18,0%
Expeﬁencia 16,0% .
Mefcadéo ; 12,0%
Nomenélatura 8,0%
Servicio al cliente 6,0%
Sistemas 6,0%
Asesoria 4,0%
Finanzas 4,0%
Formacidn profesional 4,0%
Negociacién (inmobiliario) 4,0%
Tramites 4,0%
Analisis 2,0%
Conocimiento del proyecto 2,0%
Conocimientos integrales 2,0%
Cbnstruccién 2,0%
Juridicos 2,0%
Mane€jo de personal 2,0%
. Manejo logistico 2,0%
Relaciones humanas 2,0%
Valores 2,0%

Nota. Elaboracién de los autores con datos proporcionados por la encuesta realizada por
Esumer a directores de empresas afiliadas a la Lonja de Propiedad Raiz de Medellin, en
diciembre de 2008.

El 32% de los directores considera fundamental que la persona
encargada del corretaje inmobiliario tenga conocimientos en ventas:
conocimiento que es coherente con la funcién principal de un corredor que
corresponde a la oferta y comercializacion inmobiliaria. Es importante
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resaltar que actividades del marketing como la publicidad, la investigacion
de mercados, la promocion, servicio al cliente, entre otras, son necesarias
para que la accién de vender sea efectiva, por ello, conocimientos propios
del mercadeo, el servicio al cliente, la asesoria, la negociacién, suman el
26% de las respuestas (ver tabia 2).

El corredor inmobiliario debe tener también conocimientos
generales sobre la categoria de producto que oferta (propiedad raiz), como
lo manifiesta el 26% de los directivos, esto se debe principalmente, segun
lo planteado por los expertos, a que la base de esta profesion es la
informacion (ver tabla 2).

Al retomar el hecho de que entre los principales iemas de
capacitacién se encuentra los avaluos, se infiere que éste es también un
conocimiento fundamental de la fuerza de ventas inmobiliaria, segiin el
18% de los directivos; éste conocimiento le permite al corredor elaborar un
documento de peritaje especializado, donde se muestran todas las
especificaciones de la propiedad determinando de ta! modo el valor deai
inmueble (ver tabla 2).

Por iltimo, otro aspecto representativo para el 16% de los
directivos es la experiencia, la cual es garantia de conocimiento, y esto se
deduce al momento de observar los requisitos de convocatoria laboral
analizados en la primera parte de este estudio, donde la experiencia
laboral minima solicitada es de dos afios, situacion que complementa lo
‘manifestado sobre la importancia de conocer, en términos generalas, todo
fo relacionado con propiedad raiz (ver tabla 2).

.Se precisa advertir que otros conocimientos mencionados con

menor representatividad son nomenclaturas, sistemas, finanzas y tramites
con un 8%, 6%, 4% y 4% respectivamente.
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Por otro lado, es importante analizar el punto de vista de los
propios corredores, sobre los conocimientos, competencias o habiiidades
que deben poseer para desarrollar de manera eficiente su actividad; la

tabla 3 ilustra al respecto.

Tahla 2. Participacidn del ares de conocimiento, competencia o habilidad

rue debe pozeer 2l corredor inmobiliario, segun el corredor

) Conocimiento Porcentaje
Avaluos ' 22,2%
Juridicos y legales 21,5%
Conocimiento del producto 14,8%
Atencidn al cliente 8,6%
Conocer la zona {direcciones) 8,6%
Manejo del cliente 7,4%
Interpretacién de planos 6,2%
Mércadeo 6,2%
Hipotecas, créditos 6,2%
Oferta de proyectos existente 6,2%
Conocer la ciudad 3,7%
Financiero 3,7%
Conocer el cliente 2,5%
Arquitectura 1,2%
Garantias del proyecto 1,2%
Aseguradoras 1,2%
Estado del mercado 1,2%
Estrato 1,2%
Etica 1,2%
Competencia comunicativa 1,2%

Nota. Elaboracidén de los autores con datos proporcionados por la encuesta realizada por
Esumer a corredores inmobiliarios en enero de 2009.

El 22,2% de los corredores entrevistados, y coherente con lo
planteado por los directivos indican, que deben conocer ampliamente lo
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relacionado con los avalios, aspecto que se ha profundizado
anteriormente; de otro lado, el 21,5% de los vendedores indica que son
fundamentales los conocimientos juridicos y legales, especificamente en la
normatividad, los tramites ante las diferentes entidades, la Ley 280, las
documentaciones requeridas en los inmuebles, estudio de titulos, y las
normas de planeacion; seguido por el 14,8% de los corredores que indican
como fundamental el conocimiento del producto, en este casc, la
propiedad raiz, soportado en la fundamentacidn en construccion, la
informacién urbanistica, los diferentes tipos de productos inmobiliarios y
‘las tendencias de la oferta; corocimientos que se alcanzan la experiencia

laboral en el érea.

En este punto se puede destacar que a lo identificado hasta el
momento, se suman los conocimientos relacionados con el contextc
juridico v legal, y que sagtn-los expertos entrevistados, son fundamentales
para la iabor d2 la fuerzas de ventas inmobiiiaria; cabe sefialar entonces,
que esio es coherente con la oferta de educacion formal existente, en la
que la orientacion en posgrados se da en el derecho notarial e inmoniliario.

De igual modo a lo planteado por los directivos y los expertos, los
corredores inmobiliarios consideran que es fundamental e! conocimiento
de mercadeo y venta, que suman un 35,8% de las respuestas, exactamente
en atencion, servicio al cliente, ventas, manajo y conocimiento del cliente,
y conocimientos generales de la mercadotecnia.

Es prudente advertir que con menor participacién se encuentran
los .conocimientos frente a la oferta de proyectos en la ciudad, las
hipotecas y créditos, la interpretacién de planos, cada uno con un 6,2% de
respuestas, seguido por precios y el valor de los metros cuadrados, con un
4,9% cada uno.
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7.4 Acepizcion en el medio empresarial de Medeliin y el Area
detropclitana, de la ofertz académica en corretaje insnobiliario, por
parte la Institucidn Universitaria Esumer y la Lonja de Propiedad Raiz de
Viedallin

AI plantear la pregunta a los directivos respecto a la aceptac:on en

"l for'*qar la fuorza de ventas, con el fin de profesionalizarlos én corretaje

' lnmobi_harlo, a través de un programa ofrecido” en convenio entre la
_insfitu_‘cién Universitaria ESUMER vy la Lonja de Propiedad Raiz de Medellin,
‘ se‘puede destacar que el 70% de ellos indican gue estarian interesados en
“dicho convenio, siempre y cuando el costo sea atréctivo_, los temas sean
‘adecuados y les interese a los e'rnpleadOS' adicionalmente, consideran que
Esumer es una institucidn seria, que tiene experiencia, y que les gusta el
personal egresado de la Universidad. Conviene sin embarga advertlr que
un 20% de las empresas no estarian interesados, principalmente, por gue
sus empleados ya son profesionales, tienen mucho personal en la émpresé
y los corredores son personas con muchos afios de experiencia en el drea y
no les interesa capacitarse (ver figura 31).
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Figura 31. Interds de los directores de empresas inmobiliarias en un
programa de formacién en corretaje para sus empleados, oirecido en
convenio Esumer-Lonja P.R.vi.
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Figure 31. Elaboracion de los autores con datos proporcionados por la encuesta realizada
por Esumer a directores de empresas afiliadas a la Lonja de Propiedad Raiz de Medellin, en
diciembre de 2008.

Es oportuno ahora, analizar el tipo de capacitacion en la que
estarian interesados los directivos para formar sus fuerza de ventas. Al
respecio, el 28,5% indica que el tipo de formacién "adecuada son los
diplomados, seguido de un 25,7% que no responde o no sabe cual es el
nivel de formacidon adecuado, de esto se infiere que hay interés en la
capacitacion de la fuerza de ventas, pero la decision depende de los
contenidos de los programas. Desde esie contexto, otros niveles de
formacion mencionados son los técnicos, los cursos cortos y las
tecnologias, con 14,3%, 11,4% y 11,4% respectivamente (ver figura 32).
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Figura 32. Participacion del tipo da capaciiacidn considerada adecuada
por ios directivos, para la formacidn da su fusrza de ventas
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Figura 32. Elaboracién de los autores con datos preporcionados por la encuesta realizada
por Esumer a directores de empresas afiliadas a la Lonja de Propiedad Raiz de Medellin, en
diciemhre de 2008.

Este andlisis quedaria incoimpleto si no se tomara en cuenta la
opinién de la fuerza de ventas; de alli, que el 67,9% de los corredores
manifiesten -su interés, principalmente sustentado en las siguientes
razones: que sea un programa de postgrado, ofertado en horarios
nocturnos, cursos cortos, precio atractivo y que los temas sean de
actualidad. En cambio, un 32,1% no estaria interesado, sustentando su
respuesta en que solo les interesa la formacién en avalios, que no tienen
tiempo para estudiar, que tienen demasiada experiencia en el area, ya
tienen titulos universitarios, que Esumer es una institucidn con costos altos
y que estd muy alejada (ver figura 33).
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Figura 33. Interés de los corredores inmobiliarios en un programa de
formacién en corretafe, ofirecido en convenio Esumer-Lonja P.R.M.

Figura 33. Elaboracion de los autores con datos proporcionados por la encuesta realizada
por Esumer a correderes inmobiliarios en enero de 2009,
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Cormpetenchs 55

3. Conclusiones

En Colombia, la oferta de profesionales en el area especifica de
corretaje inmobiliario es muy baja y Meadellin no es la excépcién, lo que
implica que otros profesionaies como los administradores de empresas,
contadores, técnicos ¢ tecndlogos en mercadeo, desempefian las funciones
gue pocrian ser exclusivas de un técnico en corretaje inmaobiliario.

La mayor exigencia a la hora de contratar un corredor inmobiliario
es la experiencia laboral que posee el aspirante, lo cual “garantiza”
conocimiento sobre este sector.

Un competidor importante para las instituciones educativas que
ofrecen o piensan ofrecer el programa en corretaje inmobiliario en
Medellin, es la Institucion Universitaria Salazar y Herrera, si se tiene en
cuenta que esta institucion ofrece al mercado un diplomado en esta érea
de estudio, lo cual es atractivo para las personas que laboran en el sector,
dado el tiempo restringido que tienen por sus ocupaciones laborales.

Los rangos saldriales para los asesores y promotores comerciales
estan entre $500.000 y $2.500.000; ingreso que depende de su capacidad
de gestion durante el mes, dado que obedece a los siguientes factores:
garantia del un salario minimo, prestaciones sociales de ley, mas
comisiones y bonificaciones.
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La mayor oferta de empleo para la fuerza de ventas inmobiliaria se
encuentra en Bogota (59%), seguida de Medellin, con el 15%, oiras
ciudades, con el 19% y Cali, con el 7% restante.

El 44% de los directoras de de las empresas inmobiliarias considera
que en la actualidad, o en el corto plazo, la empresa requiere personal para
la funcidén de corretaje inmobiliario, motivados esencialmente por el,
crecimiento que ha tenido la empresa. '

En la actualidad, en el pais se cuenta con siete programas
orientados ai sector inmobiliario, de los cuales, 5 son especializaciones, una
tecnologia y una técnica.

Se evidencia que casi una cuarta parte de los encuestados de las
organizaciones (26%) desconoce la existencia del Registro de Corredor
Inmobiliario (RCi); de !as inmobiliarias que tienen conocimiento del RCI, el
37,1% no tiene vinculados corredores que lo posean; desde estos términos,
el 52% de las empresas afiliadas a lonja no cuzntan con ningin empleado
con RCI.

El 56,8% de los corredores desconocen la existencia del registro
(RCl), siendo una particularidad que sin importar la antigliedad en la
profesién, se presente igual ignorancia, de alli que el 52,9% de los
vendedores que dan tal afirmacion cuentan con mas de cuatro afios en el
campo comercial inmobiliario. |

Respecto al nivel de formacién de los corredores inmobiliarios, se
tienen posiciones diversas al respecto, pues algunos consideran que debe
ser un profesional que domine técnicas de ventas, con an'ipiios
conocimientos en el tema inmobiliario, financiero, administrativo, legal y
comercial; otros por el contrario, indican que el nivel educativo de la fuerza
de ventas es poco importante, pues lo fundamental es el manejo de
contactos, el poseer informacion y la experiencia.
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En las empresas afiliadas a la Lonja de Propiedad Raiz de Medellin,
el 33,3% de los corredores son universitarios graduados principalmente, de
programas del drea econdmico-administrativa (administracion de
empresas, economia, mercadeo), y de las &dreas del derecho y la
arquitectura. La formacion universitaria es seguida por los que alcanzaron
el grado de escolaridad basica secundaria, con un 23,5%, y por ultimo, por
los tecndlogos y técnicos, con 19,8% y 18,5% respectivamente.

Un 25% de profesionales universitarios, tecndlogos y técnicos,
desarrollaron reconversion laboral, pues estudiaron carreras no
relacionadas con el drea inmobiliaria como disefio grafico, produccién de
televisidn, investigacion judicial, licenciaturas, sistemas y textil.

El 64,2% de los corredores inmobiliarios han realizado cursos de
actualizacién; de éstos, el 25,9% profundizaron en avallios, seguido de un
24,7% que se capacitaron en tematicas relacionadas con las ventas. A pesar
de que el listado de actualizaciones es muy extenso la participacion de las
demas tematicas es muy poco representétiva. Los cursos fueron servidos
en la mitad de las ocasiones, por la Lonja de Propiedad Raiz, seguida del
SENA, con un 14%; con menor participacion s2 encuentran FENALCO,
Aseguradora Libertad, capacitaciones internas de la empresa y EAFIT, cada
uno con 7,8%, 6,3%, 6,3% y 4,7% respectivamente.

El 82% de los directivos indican que la empresa envia a los
miembros de la fuerza de ventas a capacitarse, especificamente en avallos
'y ventas, con un 36,6% para cada tema respectivamente, seguidos de
formacién en servicio al cliente, con un 19%; estas capacitaciones son
realizadas anualmente en el 32% de las inmobiliarias, seguido de las
empresas que realizan dichos programas de actualizacién semestralmente,
con un 22% de las organizaciones.
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El 62% de las empresas ofrecen incentivos orientados a la
formacion, los cuales corresponden principalmente al pago del costo del
curso por parte de la empresa, seguido del envio del empleado en comisién
(asistir en representacibn de la entidad), con un 32% y 26%
respectivamente. Otros tipos de apoyos brindados por las inmaobiliarias son
los permisos en tiempo para realizar capacitaciones, asensos, bonificacion
por estudios, entre otros.

El 81,5% de los corredores estan interesados en capacitarse en
4reas tematicas similares-a las que ya han abordado en sus capacitaciones
anieriores, como son, avaliios y ventas, con un 28,8% v 18,8% de interés
respectivamente.

Las particularidades de la demanda de capacitacion por parte de la
fuerza de ventas inmobiliaria s concentran en tres tematicas: avallos,
ventas y mercadeo.

El 72% de las inmobiliarias tienen planificado capacitar a sus
empleados, especificamente, en tematicas relacionadas con las ventas,
avallos, corretaje en general y servicio al cliente, con 17%, 15%, 13% y 9%
respectivamente.

Los directivos de empresas afiliadas a la Lonja de Propiedad Raiz
consideran que los conocimientos que debe poseer un corrador
inmobiliario son, en su orden: ventas, mercadeo, categoria de producto
{propiedad raiz) y avalios.

Los corredores inmobiliarios, adicional a los conocimientos
indicados por los directivos, suman el contexto juridico y legal, y es
coherente con la oferta de educacién formal existente, donde la
orientacion en posgrados se da en el derecho notarial e inmaobiliario.
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Al plantear la pregunta a los directives respecto a la aceptacion de
un programa de formacién para su fuerza de ventas, ofrecido a traves de
un convenio entre Esumer y la Lonja de P.R.M., se puede destacar que el
70% indica que estarian interesados, siempre y cuando el costo sea
atractivo y los temas sean adecuados.

El diplomado es el tipo de capacitacion preferido por los directivos
de las empresas, en relacion con una oferta en convenio Esumer - Lonja de

Medellin.

El 67,9% de los vendedores estarian interesados en capacitarse a
través de un programa en convenio entre Esumer y la Lonja de Medellin.
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Anexo A. Glosario

Actualizacién catastral. La actualizacidn catastral tiene diferentes
fases, a saber: el reconocimiento predial, que consiste en la recopilacion de
informacién general de los inmuebles; el establecimiento de zonas
homogéneas fisicas, mediante la caracterizacion similar de los predios; la
determinacion de zonas homogéneas geoecondmicas, que permite
identificar areas con valores similares; el establecimiento de los valores de
las construcciones; el avaldo catastral y la actualizacién grafica.

Agencia nrnobilizriz. Empresa especializada en transacciones
inmobiliarias, especialmente alquiler y venta de inmuebles, que cobra un
porcentaje por sus sarvicios.

Agentz. Una persona autorizada que conduce o framita negocios
por otros.

Armortizacion. Cantidad econOmica necesaria para rastituir un
inmueble a su situacion inicial como nueve, puesto que su valor se ha ido
reduciendo por el paso del tiempo y su accion negativa sobre la edificacion.
Una eadificacion se tiene por amortizada cuando el vaior atribuido al
inmueble, constituido por el conjunto de suelo y edificacidn, es inferior al
del suelo libre de esa edificacion. En terminologia financiera, la
amortizacidon implica la devolucidon del capital prestado. Contablemente:
cantidad destinada a reconocer |z pérdida de valor del inmovilizado, tanto
‘material como inmaterial.

Arras. Cantidad de dinero que supone una parte del precio de la
vivienda que el comprador da al vendedor como garantia de que se cerrara
el acuerdo en el plazo fijado. Si en el plazo determinado, el comprador no
cierra el acuerdo, el vendedor tendra derecho a quedarse con el importe
entregado por el comprador. Si fuera el vendedor quien no cierra el
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acverdo tendrd que devolver al comprador el doble de la cantidad

entregada por éste.

rendador. Persona que cede el derecho a uso de un inmueble de
su propiedad a un tercero a camktio de una renta.

Arrendatorio. Persona obligada al pago de una renta por el derecho
a uso de una vivienda, que no es de su propiedad.

Avaltio comercial. Se entiende como el valor comercial de un
inmueble el precio probable por el cual éste se transaria en un mercado
donde el comprador y el vendedor actuarian libremente, con el
conocimiento de las condiciones fisicas y juridicas que afectan el bien
(Decreto 1429 de 1598, Art. 2).

Avaldo caiasirgl, Es el valor asignado por la autoridad catastral 2
cada predio, tomando como referencia el valor del mercado inmobiliario,
sin que en ningdn caso lo supere.

Avalta toial. Es el valor del predio registrado en pesos. Es el
resultado de sumar el valor del terreno (area por el valor de la unidad),
mas el valar de la construccion (area por el valor de la unidad).

Avelista. Persona que interviene como garante de un préstamo y se
responsabiliza en el caso de que el prestatario (deudor) no responda de la
cantidad o sus intereses.

Avaliio. Una opinién calificada de un grupo sobre el valor de una
propiedad.

Bienes inmuebles. Los inmuebles son aquellos que tienen una
situacién fija v no pueden ser desplazados sin ocasionar dafios a los
mismos. Pueden serlo por naturaleza, por incorporacion, por accesién, atc.
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Lapacidad Econdmica. Aptitud o capacidad que se revela al realizar
una serie de acciones juridicas o econdomicas que pueden eievar o
disminuir el patrimonio o riqueza de una persona fisica o juridica.

Conservacion catastral. Involucra los procesos de conservacion de
los documentos catastrales relacionados con los aspectos fisico, juridico,

fiscal y economico.

Depreciacion. Pérdida de valor de un inmueble antiguo con relacion
al mercado de nueva edificacién. Puede producirse por el paso del tiempo -
deoreciacidon funcional-, o por causas ajenas al inmueble -depreciacion

econdmica-.

Lerecho de wusufrucio. Derecho rea! de uso, por el que el
propietario de una cosz, mueble, inmueble o semoviente, cede a un
tercero el uso y disfrute de la misma, con la condicién de salvaguardar su

conservacion y custodia.

Zscritura pibiica. Documento firmado y autorizado por un notario
que da fe de su contenido y le permite ser inscrito en el Registro de la
Propiedad.

Formacion catastral. Proceso por medio del cual se obtiene la
informacién correspondiente de cada uno de los predios de un municipio,
teniendo como base sus aspectos fisico, juridico y econdmico.

Hizoteca. Un documento legal pignorando la propiedad como
garantia por ei pago de la deuda.

indice de Valoracién del Predial {IVP). Es un indicador que permite
calcular la variacion porcentual promedio de los precios de los predios
urbanos del pais, excepto Bogota, entre dos periodos de tiempo. El IVP es
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estimado arnualmente y es utiilizado como insumo para determinar el
reajusté de los avaitios catastrales de los predios urbanos a nivel nacional
desde diciembre del afio 2001. £l indice esta disefiado para estimar los
-cambios de valor de los pradios del pais, con destino econdémico
habitacional.

imrnobifioriz. Empresa cuya principal actividad es la intermediacion
en la compra y venta de todo tipo de bienes inmuebles.

intermzidfacidn finonciers. Actuacion de las entidades bancarias
que reciben los fondos que los ahorradores depositan en ellas para,
posteriormente, prestarios a los qua necesitan financiacion.

Perpsuta. La permuta es |a cesion de cosa por cosa. Es la translacion
de un sujeto a otro de una cosa por otra. No hay dinero o precio en el
intercambio, sino simplamerite un cambio de un objeto por otro.

" Presigigrio. Parsona titular del préstamo. Que asume todas las
obligaciones y adquiere los derechos de! contrato que firma con ia entidad
financiera {prestamista).

ar

Plaze de omortizesidn, Es el tiempo que se establece en el
préstamo para su total devolucion,

Préstoms Hisotecaiio. Cantidad de dinero concedida generalmente
por una entidad bancaiia, a una persona fisica o juridica, con la garantia de
un bien inmuekie.

Propiedad horizontel. Régimen juridico instaurado para regular las
relaciones juridicas que se dan entre los distintos copropietarios de un
inmueble en el gue cada propietario dispone en exclusiva de un derecho de
propiedad sobre los elementos arguitectonicos situados en el interior de su
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piso, y de un derecho de copropiedad sobre el conjunto de elementos
comunes que componen el inmuebla.

Refinanciar. Obtener un nuevo préstamo para amortizar un
préstamo existente. La refinanciacién en una practica muy popular cuando

las tasas de interés caen.

Tiulos de propiaciad. Certificados publicos o privados que acreditan
el carécter de propietario de la persona que los ostenta.

" Valor catasiral, Valor establecido por la aplicacion de las normas
técnicas de valoracion especificas, para el célculo del valor catastral a

efectos impositivos. Relacionado con ia valoracidn fiscal.

Yalor dz inercado. El precio con el que una propiedad se establece
en el mercado abierto.

Valor urbanistico. Valor basado en el aprovechamiento urbanistico
del que el suelo es susceptible, en funcién del planeamiento que la afecia.

Valorizacidn. Un incremento en el valor histdrico de un inmueble.
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Anaxo B. Planas de sstudio de ia oferta actual

an corrataje inmobiliario v alines
Universidad Distrital Francisco José de Caldas.

Titulo: Ingenieria Catasiral y Geodesia
Registro C.MEWN No. 917

Misién: Formar profesionales que estén en capacidad de investigar
en las areas de Posicionamiento y Anadiisis Espacial y Administracidn dei
Recurso Tierra en blsqueda del bienestar de la sociedad.

“Visign: El ingeniero Catastral y Geodesta debe. ser un profesional
con gran capacidad de analisis, de integracion muitidisciplinaria y de
compromiso con la sociedad en el manejo de la informacién espacial, para
el uso responsable del recurso tierra.

Obiziivos: Contribuir a la formacidn de excelentes seres humanos e
ingenieros calificados que, dentro del contexios que les sea factible o
posible desarrollarse, ofrezcan su valioso concurso a la solucion de diversos
problemas pertenecientes a los saberes descritos.

Universidad Externado de Colombia.

i. Especializacion en. Gerencia de Empresas y Preyectos
Inmodbiliarios.

Titulo ofrecido: Especialista en Gerencia de Empresas y Proyectos
Inmobiliarios
Registro C.MEN No. 3324

El sector de fa construccién vy el mercado de la vivienda nueva y
usada, ha dado paso al desarrollo de diferentes actividades economicas
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que giran alrededor de la propiedad raiz. El ejercicio de la administracién
de inmuebles; el corretaje de propiedad raiz, la conssjeria o asesoria
inmobiliaria, la construccion y promocién de proyectos y el avaluio,
implican el manejo de grandes capitales propios y ajenos, lo cual exige por
parte de los empresarios, gerentes y demas funcionarios una adecuada
formacidn en todos los temas del sector, que les permitan minimizar los
riesgos y hacer mds eficiente su gestion. Los menores descuidos pueden
significar grandes pérdidas; sin embargo para quienes saben identificar y
aprovechar los cambios, hay numerosas oportunidadas que permiten z las
empresas crecer y colocarse por encima de la competencia.

Perfil  Ccupacional: Profesionales vinculados a empresas de
servicios inmobiliarios, constructoras o entidades financieras, interesados
en adquiriv conocimientos y herramientas que le permitan mejorar su
desempefio dentro de su organizacion y a desarrollar proyectos
inmobiliarios exitosos pueden ser profesionzles de cualquier drea perc
deben demostrar experiencia laboral en el sector inmobiliario de per lo
menos dos afios.

Caracteristicas del Programo: El programa estd conformado por
cuatro mddulos, los cuales estan enfocades a desarrollar habilidades y
brindar conocimientos que permiian la gerencia integrali de negocios
inmobiliarios.

El programa de especiaiizacidn esta abierto a2 todo agquel que quiera
“recibir capacitacidn y actualizacion de temas impertantes para el sector de
la finca raiz, para esto pone a disposicidn de los interesados cada una de las
clases que conforman la especializaciéon para que los empresarios puedan
inscribirse en aquellas clases de su interés y puedan tomar créditos que
pueden ser homologados a un seminario o diplomado de acuerdo al
nimero de créditos que tome.
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D&ietivo general: Bl principal propdsito del programa es la formar
en gerencia integral, de2 manera que los participantes rsciban las
herramientas necesarias para estructurar, planear, dirigir y controlar una
empresa inmobiliaria y formular, evaluar y controlar la gzrencia de un
preyecto inmobiiiario.

Obistivos especificos: .
® Proporcionar a los participantes los elementos administratives que

permitan conocer la diversidad de actividades y negocios que giran
alrededor del mercado de la propiedad raiz.

« Desarrcllar y ampliar las habilidades y criterios gerenciales para la
toma de decisiones oportunas, mediante el buen manejo de los
recursos humanos, econdmicos y técnicos, optimizando procescs.

« Analizar la estructura y funcionamiento de una organizacion
inmobiliaria, para detectar oportunidades de mejoramiento en cada
una de las ramas de la actividad inmobiliaria.

= Detectar oportunidades de desarrolio d= ia empresa y del sector,
teniendo en cuenta las condiciones estructurales y coyunturales de
la economia nacional e internacional.

s [Habilitar al empresario directivo para enfrentar los retos que se
plantean como consecuencia de los cambios del entorno.

2. Especializacion en Derecho Noitarial y Registral.

Titulo ofrecido: Especialista en Derecho Notarial y Registral.
Registro C.MEN No. 8242

Objetivos:

¢ Presentar un programa que realmente responda a las necesidades
actuales del profesional interesado en el campo del derecho
notarial y registral.
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e Proporcionar a los estudiantes herramientas idéneas para
desarrollar la actividad, bien como responsables de ias funciones,
bien como usuarios de los servicios publicos de notariado y registro.

s Formar profesionales con una vision pluralista, indispensable para
lograr una aproximacion mas real a ia actividad notarial y registral.

¢ Suministrar las bases para ayudar a la formulacion de programas
tendientes a 'a modernizacién, agilizacidn y mejoramiento de las
funciones a través de leyes y reglamentos.

» Desarrollar habilidades para resolver problemas juridicos a través
de [a utilizacion de ias fuentes del derecho.

e Promover nacional e internacionalmente un programa ncvedoso y
académicamente calificado, que incentive la vinculacién de un buen
namero de profesionales interesados en el area.

Modalidad: semipresencial.

Dirigida a: Profesionales en Derecho interesados en el estudio del
derecho notarial y registral.

Institucién Universitariz Salazar y Herrera.
Diplomads en Gestion Inmobiliaria.

Chjeiivos:

» Conocer los conceptos de gestién inmokgiliaria.

s Seleccionar estrategias para la éptima administracion de talento
humano.

® Socializar experiencias de diferentes comunas en cuanto a la
gestidn inmobiliaria.

» Estudiar los decretos sohre propiedad horizontal para aresentar
propuestas.
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» Elaborar u proyecto para aplicarlo en las unidades como valor

agregado.

Dirigido a: Profesionaies involucrados en el tema; administradores
de unidades residenciales; estudiantes interesados en actualizarse y
egresados de carreras afines.

intensidad: 120 horas.

Trabajo: Presencial y virtual dirigido.

Cursos de educacién no formal ofrecides por La Lonja Propiedad
Raiz Medeilin.

Siplomatira en Gerencia Integral de Proyecios Inmobiliarios.

Precios: Tarifa plena: $3.019.000. Pagos anticipados: $2.910.000.
Afiliados Lonja de Propiedad Raiz: 20% de descuento.

Obj=tivos: Entregar a arquitectos, ingenieros, constructores vy
personas vinculadas a la construccion y el desarrollo de proyectos
inmobiliarios, las herramientas necesarias para el manejo integral de los
proyectos inmobiliarios durante las diferentes etapas, analizando las
estrategias para su ejecucion, que permitan [a obtencidn de resultados
optimos, secuencialmente ordenados y dirigidos hacia metas reales
acordes con las necesidades del medio y del sector.

Dirigido a: Arguitectos, Ingenieros, Constructores, Promotores de
proyectos, Gerentes de empresas constructores y servicios inmobiliarios
que tengan bajo su responsabilidad la direccién o gerencia de proyectos
inmobiliarios.
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Metodologin: Exposiciones de los docentes con avlicaciones
practicas, analisis y discusion de casos en la gerencia integral de proyectos
inmobiliarios. A partir de los mddulos del drea administrativa y gerencia,
los participantes estaran en capacidad de manejar su propio proyecto
desde el punto de vista de organizacidn gerencial, disefio de productss,
analisis de costos y evaluacion financiera, mediante las herramientas de fa
informatica aplicada a la gerencia de proyectos inmobiliarios.

Contenide:

Moédulo 1: Area normativa; Legislacidon comercial; Gestién
urbanistica. Médulo 2: Area macroecondmica; Sector inmobiliario y de 1a
construccién en Colombia; Economia y coyuntura. Mddulo 3; Area
administrativa y de gerencia; Gestion organizacional y gerencia
contempordnea; Nuevas esirategias de gestion en la construccidn; Analisis
de mercadzo y disefio de productos; Planeacion estratégica del mercado.
Mddulo 4: Area financiera y de evaluacion de proyectos; Matemdtica
financiera; Evaluacion de proyectos.

Curso de Avaltics Bésico.

Precios: Afiliados: $350.000 {IVA incluido). No Afiliados: $500.000
(IVA incluido).

Estructura del programa:

Conceptos generales sobre avaltos: Definicion de availio comercial;
Conceptos juridicos bdsicos en el oficio inmobiliario; Tipos de Avaldos;
Diferencia entre avallio y precio; La profesion del avaluador, requisitos,

x

exigencias.
Factores subjetivos y objetivos que influyen en un avalio: Buen
gusto; Aprovechamiento de espacios; Aiteraciones sociales; Topografia;
cabados; Servicios complementarios; Ruidos, vecindario, olores, etc.
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Las normas de planeacion y los avalios: Conceptos generales sobre
las normas de Planeacion; Concepto general sobre los principales métodos
de avallo; Los diferentes métodos y su uso segin el tipo de bien a avaluar;
Conceptos elementales de matematicas financieras.

Método comparativo: Definicion; Fuentes de consulta;
Homogeneizacion.

Método del costo o de reposicion: Definicion; Reposicion vs.,
Sustitucidn; Fuentes de consuita: Obsolescencia econdmica y funcional.

Método de la renta: Método directo e indirecto; Relacién entre
avalio y canon; Factores que inciden en la tasa de rendimiento de un
inmueble; Registros recientes de tasas de rentabilidad en el Valle de
Aburra.

Método residual, aplicado a terrenos urbanizados y no urbanizados
rurales y urbanos y a lotes reciclables: Factores que influyen y deben
considerarse para el desarrolio de un lote.

Incidencia y forma de calcular el factor alfa: Estudics de factibilidad
para diferentes tipos de proyectos; Variabilidad del factor Alfa; La
incidencia del urbanismo en el factor alfa; La utilidad del proyecio y el
factor alis; Estadisticas recientes del factor alfa para el Valle de Aburra.

Temas espéciales: Factor de comercializacidn; Factor de castigo por
mal aprovechamiento del terreno; Coeficiente de Plotting; Avaldo de lotes
indispensables; Avallio de Servidumbres; Avalto de terrazas, ampliaciones,
losas, mezanines, etc.; Avalio de lotes con afectaciones; Tasacién de
perjuicios a lotes afectados; Interpretacién de la Sentencia 476 de la C.C.;
Nociones basicas sobre legislacién de avaldos e incidencia en el desarrollo
del trabajo de los peritos: Ley 388/97, Decreto 1.420/98, Resolucién
620/08.
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Programa dz Formacion pora Avalucdores.
Horarios: 160 Horas.

Precios: Afiliados: $1.250.000 (IVA incluido). No Afiliados:
$1.870.000 (IVA incluido).

Esiructura dal programa: El mercado inmobiliario; Los avaldos en
Colombia y el RNA; Nomenclatura urbana y lectura de planos; Normas
urbanisticas; Conceptos financieros y geométricos; Nivel tedrico basico;
Metodologias valuatorias; Método comparativo de mercado; Método de
costo de reposicion; Método de la renta; Técnica residuat; Normatividad en
avaluos; Tatler practico de avaltos.

Prograsra dz Formacion pare Cerredoiras inmobiliarios.
Mdmero de Horas: 105 Horas.

Precios: Afiliados: $970.000 (VA incluide). No Afiliados: $1.320.000
(IVA incluido).

Desarrollo del prograra: \ntroduccion al mercado inmobiliario (4
horas); Nociones juridicas para el corredor {4 horas); !ntroduccién a las
ventas de propiedad raiz{8 horas); Elementos técnicos de la construccidn (8
horas); Conceptos aplicados 2 las ventas de propiedad raiz (8 horas);
‘Mociones basicas de matemdticas financieras (12 horas); Consignacién y
servicio al propietario (8 horas); Técnicas de ventas inmobiliarias y cierre
del negocio (8 horas); Financiacion hipotecaria (8 horas); Derecho
inmobiliario (12 horas); Aspectos tributarios (8 horas); Tramites en la
actividad inmobiliaria (8 horas); Nociones basicas para avaluar (12 horas).
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Yablzs 1R. Oferta actual de Tormacidon en el sector inmobiliario an
Coiombia
Cédigo Tipo
- g” Institucidn . SNIES Programa Estado  Metod. Depto. Mpio.
institucion Acred.
Corporacion
‘p Técnica
Unificada .
Nacional de Profesional en Bozots
aciona
4813 L. N/a 14155 Administracidn Inactivo Presencial & Bogotd
Educacion .
S ) y Avalios de
1
perior Finca Raiz
{CUN)
Universidad Especializacion
Autonoma de en Derecho
1823 N/a 5168 i Activo  Presencial Santander Bucaramanga
Bucaramanga Notarial e
{UNAB) Inmohiliario
Universidad Especializacién
Auténoma de en Derecho N . L i
1823 N/a 6796 i Activo Presencial Atlantico Barranquitla
Bucaramanga Notarial e
{UNAB) inmoebiliario
Especializacién
Universidad . en Gerencia de }
Registro , i Bogota .
1706 Externado de i 3324 Empresasy Activo  Presencial Bogota
. calificado D.C.
Colombia Proyectos
Inmabiliarios
Especializacidn
\ N . en Derecho
Universidad Registro o . i Norte de ,
1810 i X 8242 Inmobiliario, Activo  Presencial Ciicuta
Libre calificado ) Santander
Notarial y
Urbanistico
Universidad .
. Especializacién
Pontificia . ) . .
1710 . N/a 3540 en Derecho Activo  Presencial Antioquia Medellin
Bolivariana ==
Inmobiliario
{UPB)
Unidades .
K Tecnologia ) .
3201 Tecnoldgicas N/a 11271 Catastral Inactive Presenciai Santander Bucaramanga
de Santander
Universidad -
Distrital Registro Ingeniera Bogotd
1301 ) g Catastral y Activo  Presencial Bogota
Francisco José calificado . D.C.
Geodesia
de Caldas
Institucién .
. L Diplomado en
Universitaria i . . o i
N/a Gestidn Activo Presencial Antioguia Medallin
Safazary o
Inmobiliaria
Herrera
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Anexo . Tablas de Frecuencia

Corredores inmobiliarias

Tabla LT, Eclad

Intervaio Total Porcentaje
20y 30 afios 22 27,2%
30y 40 afios 35 43,2%
40y 55 afios 22 27,2%
Mas de 55 afios 2 2,5%
Total general 81 100,0%

Takia ZC. Tipe de contrato

Tipo Total Porcentaje
Dependiente 65 80,2%
Outsursing 2 2,5%
Independiente 10 12,3%
NR 4 4,9%
Total general 81 100,0%

Tablz 34, Mivel académico

Nivel alcanzado Total Porcentaje
Universitario B 27 33,3%
Bachillerato 19 23,5%

.Tecndlogo 16 19,8%
Técnico 15 18,5%
NR 3 3,7%
Posgrado 1 1,2%
Total general _ 81 100,0%
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Tabia 4C. Experiencia en la aclividad

Intervalo en afios Total Porcentaje
1a 3 afos 32 39,5%
4 a 6 afios 12 14,8%
14 a 16 afios 9 11,1%
20 a 23 afios 8 9,9%
Mads de 25 afios 6 7,4%
7 a9 afos 5 6,2%
10 a 13 afios 4 4,9%
17 a 19 ahos 4 4,9%
NR 1 1,2%
Total general 81 100,0%

Tabla 5¢. Porcentaje de tiempo izboral dedicade 2 venta de propisda

by )

Faiz
Criterio Total - Porcentaje

El 100% tiempo 50 61,7%
Entre el 50% y el 80% 21 25,9%
Entre el 20% v el 50% 6 7,4%

El 10% o menos 3 3,7%
NR B 1 1,2%
;otai general 81 100,0%

Tabla 5C. ¢Ha rezlizado curses de capacitacion o actualizacion?

Respuesta Total Porcentaje
Si 52 64,2%
No 29 35,8%
Total general 81 100,0%
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Tabia 7C. Temas 2n los gue ha realizado cursos

Tema Total Porcentaje
Avaldos 21 25,9%
Ventas 20 24,7%
Asesaria comercial
inmobiliaria 6 L
Arrendamientos 3 3,7%
Mercadeo 3 3,7%
Varios cursos lonja 3 3,7%
Corretaje 2 2,5%
Informativos en general 2 2,5%
Propiedad raiz 2 2,5%
Servicio al cliente 2 2,5%
Venta consultiva 2 2,5%
Costos 1 1,2%
Gerencia 1 1,2%
La Ley 820 1 1,2%
Mercadeo inmobiliario 1 1,2%
Mobiliarios 1 1,2%
Nomenclaturas 1 1,2%
Promotores inmobiliario 1 1,2%
Seminario 1 1,2%
Seminario integral de
avallos y propidad raiz ! 1,2%
Seminario venta consultiva 1 1,2%
Series de éxitos i 1,2%
Sesién y enajenacion del
contrato 1 L2%
Solucidn de problemas 1 1,2%
Tributaria 1 1,2%
Urbano 1 1,2%
Total general - 81 100,0%
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Tabla 2C. Entidad 2n l2 que ha realizado cursos

Entidad Total Porcentaje
Lonja P.R.M. 32 50,0%
SENA 9 14,1%
FENALCO 5 7,8%
Aseguradora El Libertador 4 6,3%
internas de la empresa 4 6,3%
EAFIT 3 4,7%
Bogotd 1 1,6%
CAMACOL 1 1,6%
COMFENALCO 1 1,6%
Espafa 1 1,6%
Fianza Crédito 1 1,6%
NR 1 1,6%
UPB 1 1,6%
Total general 64 100,0%
Talkia 4C, ;Ouién reclizd el pago deai cursa?
Respuesta Total Porcentaje

Usted 6 11,5%
Empresa 43 82,7%
Otra 2 3,8%
Empresa y usted 1 1,9%
Total general 52 100,0%
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Tabla 10£. Va!lor de [a inversidn en el curso

Inversién Total Porcentaje
550.000 1 14,3%
$250.000 1 14,3%
$800.000 1 14,3%
$3.000.000 1 14,3%
NR/NS 2 28,6%
Varia 1 14,3%
Total general 7 100,0%

Tabia 21Z. iConnce el Registro de Corredor inmobiliariz (RCL

ol
§

Respuesta Total Porcentaje
Mo 46 56,8%
Si 35 43,2%
Totai general a1 100,0%
Tabla 12C. éTlene el registro RCP?

Respuesta Total Porcentaje
Si 15 42,9%
No 17 48,6%
NR 3 8,6%
Total general 35 100,0%
Tabla 130, (Estd inleresado an formarsa o capacitarsa?
: Respuesta Total Pe;'n.rcentaje
Si 66 81,5%
No 15 18,5%
Total general 81 100,0%
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Tahla 14C, (En gué femas estd in

taresade en formarse o

capaciiarse?

Tema Total Porcentaje

Avaluos 23 34,8%
Ventas 15 22,7%
Contable, costos y presupuestos 8 12,1%
Arrendamientos 5 7,6%
Corretaje 4 6,1%
Legal v juridica 4 6,1%
NR 3 4,5%
Temas variados inmobiliarios 3 4,5%
Comercio 2 3,0%
Mercadeo 2 3,0%
Derecho inmobiliario 1 1,5%
Inglés 1 1,5%
Inmuobhiliaria gerencial 1 1,5%
Localizacion 1 1,5%
Manejo del cliente 1 1,5%
Negociacidon y cierre 1 1,5%
Propiedad 1 1,5%
Requisitos de solicitud 1 1,5%
Temas variados 1 1,5%
Contratos i 1,5%
Renovaciones 1 1,5%
Total general 80
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Tzbla 15T, Tipo de capacitacidn cue prafiere realizar

Tipo Total Porcentaje
Diplomado 22 33,3%
Tecnologia 16 24,2%
Técnico 11 16,7%
Curso corto 8 12,1%
Tecnologia y curso 1 1,5%
Tecnologia y técnico 1 1,5%
Técnico y curso 1 1,5%
Técnico diplomado 1 1,5%
Diplomado curso 1 1,5%
Diplomado ventas 1 1,5%
Diplomado arrendamientos 1 1,5%
Especializacion 1 1,5%
Posgrado 1 1,5%
Total general 66 100,0%
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Tema Total Porcentaje

Avalios 30 45,5%
Ventas 14 21,2%
Mercadeo g 13,6%
Actualizacién en general 7 10,6%
Contable, costos y presupuestos 4 6,1%
Arrendamientos 3 4,5%
Inmobiliarios 2 3,0%
Servicio al cliente 2 3,0%
Comercial 2 3,0%
Legal y juridica 2 3,0%
Bodegas 1 1,5%
Contactos 1 1,5%
Escrituras 1 1,5%
Utilidad en el corretaje 1 1,5%
Vivienda rural 1 1,5%
Hipotecas 1 1,5%
Inversion 1 1,5%
Negociacidn 1 1,5%
Terminglogia 1 1,5%
Total general 87

- 104 -



Tabiz 17C. Conoacimientos que delie poseer un vendedor de propiedad

raiz

Conocimientos Total Porcentaje
Avaldos - - 18 22,2%
l(:;r;cl:::s:m|erttos juridicos y 17 21 5%
Conocimiento del producto 12 14,8%
Atencion al ¢cliente 7 8,6%
Conocer la zona (direcciones) 7 8,6%
Manejo del cliente 3] 7,4%
Interpretacién de planos 5 6,2%
Mercadeo 5 6,2%
Hipotecas, créditos 5 6,2%
Conocer la competencia otros
proyectos E B2
Conocer la ciudad 3 3,7%
Financiero 3 3,7%
Conocer el cliente 2 2,5%
Arquitectura 1 1,2%
Garantfas del proyecto 1 1,2%
Parte técnica 1 1,2%
Aseguradoras 1 1,2%
Estado del mercado 1 1,2%
Estrato 1 1,2%
Etica 1 1,2%
‘Competencia comunicativa 1 1,2%
Total general 112
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Tabla 18C. iEstaria interesado profasicnaiizarse en corrztajz inmobiliario,
en convenio entre Esumer v iz Lonja de P.R.M?

Respuesta Total Porcentaje
Si 55 67,9%
No 26 32,1%
Total general 81 100,0%

Diraciores de emprasas dei sector inmebiliario

Tzbla 19C. Municinio donde opera ia empresa

Municipio Total Porcentaje
Medellin 38 76,0%
Medellin - Envigado 2 4,0%
Ricnegro 2 4,0%
Antioquia 1 2,0%
Antioquia 1 2,0%
Caldas, Aburra 1 2,0%
Caldas, Sur La Estrella, Envigado 1 2,0%
Envigado 1 2,0%
Itagiii 1 2,0%
Medellin, Rionegro 1 2,0%
Sabaneta i 2,0%
Total general 50 100,0%
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Tabla 20C. Numere de empieados dedicados a corretaje inmeobiliario

Nimero Total Porcentaje
2 15; 30,0%
1 7 14,0%
3 5 10,0%
7 3 6,0%
5 3 6,0%
30 2 4,0%
11 2 4,0%
6 2 4,0%
4 2 4,0%
NR 2 4,0%
80 1 2,0%
40 1 2,0%
25 1 2,0%
18 1 2,0%
15 1 2,0%
12 1 2,0%
10 1 2,0%

un
o

Total general 100,0%

Tabla 21C. {Planea, an 2l corto nlazo, vincular personal parz corretaje

inmobiliaric?

Respuesta Total Porce_ntaje
Si 22 44,0%
No 23 46,0%
No sabe 3 6,0%
NR 2 4,0%
Total general . 50- 100,0%
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Tabla 220, ¥ivel adacuade de formacién para desamnaflarse en corrataie

inmobiliario
Nivel académico adecuado Total Porcentaje

Bachiller académico 12 24,0%
Tecndlogo 12 24,0%
Universitario 11 22,0%
Téenico 8 16,0%
Mo importa 6 12,0%
Bachiller media técnica 1 2,0%
Total general 50 100,0%

Tabia 23¢€. iLa empresas 2nviz 2 sus vendedores a capacitzcidn?

Respuesta Total Porcentaje
Si 11 82,0%
No 9 18,0%
Total general 50 100,0%
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Tabia 24, 2En qué temas ha recikido cepacitacidn su fuerza de ventas?

Tema Total Porcentaje
Avallos 15 36,6%
Ventas 15 36,6%
Servicio al cliente 8 19,5%
Arrendamientos 4 9,8%
Corretaje 4 9,8%
Cursos Lonja 4 9,8%
Administracion 3 7,3%
Cartera 3 7,3%
Juridica 3 7,3%
Mercadeo 3 7,3%
Financiero 2 4,9%
Manejo de personal 2 4,9%
Servicios publicos 2 4,9%
Cenocimiento asertivo 1 2,4%
Contabilidad 1 2,4%
Cursos COMFENALCO 1 2,4%
Intermercadeo 1 2,4%
Laboral 1 2,4%
Ley 820 1 2,4%
Manejo inmobiliario 1 2,4%
Negociacidn 1 2,4%
Partes basicas del curso 1 2,4%
.Sistemas 1 2,4%
Terminologia 1 2,4%

~J
=]

Total general
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Tabla 25Z. loversién promedio anus! da la ampresa en capacitacion

-
5

vendadores
lnversion Total Porcentaje

$300.000 1 2,4%
$500.000 3 7,3%
$1.000.000 4 9,8%
$1.500.000 2 4,9%
$2.000.000 4 9,8%
$4.000.000 1 2,4%
MR 26 63,4%
Total general 41 100,0%

quE iz empress capaciis su fuerze de ventas

Frecuencia Total Porcentaje
Un-a vez él aﬁ;_ 13 31,7%
Una vez por semestre 9 22,0%
Trimestral 7 17,1%
Otro 2 4,9%
Cada vez que sale un tema gratis 2 4,9%
Dependiendo la necesidad 2 4,9%
NR 2 4,9%
Bimensual 1 2,4%
Cada mes 1 2,4%
Cuando vincula personal 1 2,4%
Llevan 1 aiio cerrados 1 2,4%
Total general 41 100,0%
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Tabla 27C. i Plznea en el corto plazo, capacitar a su fuerza de ventas?

Respuesta Total Porcentaje
Si 36 72,0%
No 14 28,0%
Total general 50 100,0%
Tabiza 28T, Yemmzs en Ios gue pianea cazacitar su fuerza de venias

Temas Total Porcentaje

.Ventas 8 22,2%
Avallios 7 19,4%
Corretaje 6 16,7%
MR 4 11,1%
Servicio al cliente 4 11,1%
Arrendamienios 3 8,3%
Todo con propiedad raiz 3 8,3%
Administrativa 2 5,6%
Cursos lonja 2 5,6%
Mercadeo 2 5,6%
Actualizacion 1 2,8%
Carrera universitaria 1 2,8%
Curso convenio con el SENA 1 2,8%
Juridico 1 2,8%
Promocion 1 2,8%
Total general 46 127,8%
Tablz 29T, ilncentiva la capacitacidn de su fuerza de ventas?

Respuesta Total Porcentaje
Si 31 62,0%
No 19 38,0%
Total general 50 100,0%
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Tabia 30C. incentivos z (2 capaciiacion de la fuerza de vaiias

Incentivos Total Porcentaje

Costo del curso 10 32,3%
Comision 8 25,8%
NR 4 12,9%
Tiempo 2 6,5%
Asensos 1 3,2%
Bonificacién por estudios 1 3,2%
Cursos de avalios talleres 1 3,2%
Estudiando y mejorando 1 3,2%
Paga mitad 1 3,2%
Porcentaje de logros 1 3,2%
Proponer temas de estudio: clinicas

de ventas ) ! 3,2%
Total general 31 100,0%

Tavia 31C, Habllidades v qus

ha tener af corredor inmabiliaris

Habilidad Total Porcentaje
Conocimiento 5 10,0%
Seguridad 5 10,0%
Actitud 4 3,0%
Amabilidad 4 8,0%
Comunicacion q 8,0%
Conocer del tema 4 8,0%
Experiencia 4 8,0%
Fluidez verbal 1 8,0%
Capacidad 3 6,0%
Conocimientos del proyecto 3 6,0%
Carisma 2 4,0%
Constancia 2 4,0%
Ganas 2 4,0%
Honestidad 2 4,0%
Lealtad 2 4.0%
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Relaciones publicas
Ser vendedores
Servicial

Atento

Buena escucha

Buena presentacidn personal

Buenos principios
Conocimiento logistico
Contabilidad

Culta

Dependiendo del estudio que le haga en

la seleccidn

Dinamico
Disponibilidad

Don de gente

Empatia

Empefio
Espontaneidad
Amabilidad

Iniciativa

Manejo de caja
Manejo de personal
Mercadeo

Necesidad del cliente
Mo tener frustraciones
‘Profesional

Relaciones con clientes
Relaciones de interprete
Saber del tema
Sentido comun
Simpatia

Simpatico
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4,0%
4,0%
4,0%
2,0%
2,0%
2,0%
2,0%
2,0%
2,0%
2,0%

2,0%

2,0%
2,0%
2,0%
2,0%
2,0%
2,0%
2,0%
2,0%
2,0%
2,0%
2,0%
2,0%
2,0%
2,0%
2,0%
2,0%
2,0%
2,0%
2,0%
2,0%



Sinceridad 1 2,0%
Soltura al expresarse 1 2,0%
Tolerancia 1 2,0%
Tramitologia 1 2,0%
Trato de persona 1 2,0%
Verbal 1 2,0%
Total genaral 90 180,0%

Tabla 32C. Conocimlieintos gue debe tener ei corredor inmoebiliario

Conocimientos Total Porcentaje
Ventas 16 32,0%
Propiedad raiz 13 26,0%
Avallos 9 18,0%
Experiencia 8 16,0%
Mercadeo 6 12,0%
Nomenclatura 4 8,0%
Servicio al cliente 3 6,0%
Sistemas 3 6,0%
Asesoria 2 4,0%
Finanzas 2 4,0%
Formacidn- profesionai 2 4,0%
Negociacidn inmobiliario 2 4,0%
Tramites 2 4,0%
Analisis 1 2,0%
Conocer el tema 1 2,0%
Conocimiento def proyecto 1 2,0%
Conocimientos integrales i 2,0%
Construccion 1 2,0%
Juridicos 1 2,0%
Manejo de personal 1 2,0%
NMtanejo logistico i 2,0%
Minima, bachiller 1 2,0%
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£

Relaciones humanas 1 2,0%

Valores 1 2,0%

Total general 33 166,0%

Tabla 32T, {Connee al registre RTI?
(=2

Respuesta Total Porcentaje
Si 35 70,0%
No 13 26,0%
NR 2 4,0%
Total general 50 100,0%

Tabla 340, (Cudntos de sus vandedores tienen el rogistro RO?

Numero Total Porcentaje
No tienen 13 37,1%
1 12 34,3%
2 4 11,4%
3 2 5,7%
4 2 5,7%
6 1 2,9%
10 1 2,9%
Total general 35 100,0%

Tabia 35C. {Estariz interesado en un programea para profesionaiizar 2 su

aj2 inmabiliaric, en convenio entra Esumer vy la

g

fuerzz de venlas en corret
.Lenja de P.R.M?

Respuesta Total Porcentaje
Si 35 70,0%
No 10 20,0%
NR 5 10,0%
Total general 50 100,0%
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Tabla 28C. jPor Gué?

Razdn Total

[y

Costo

Depende del tema

El que quieray pueda

Falta de tiempo y 30 afios de experiencia
Hacer capacitacién en Rionegro
Institucion seria

Interesante

Me gustaria que mandaran personal de alla
Pero en Rionegro

Plan basico y buen precio

Por el momento mucho personal

Por la experiencia

Ya estudia ahi

L S O T = o Ry O SO TR ¥

Ya son profesionales

[y
(%]

Total general

Tabla 37C. Tipo de capacitacidn para formar 2 ia fuerza de venias er

convenio Csumer-fLonja de P.R.M

Tipo Total Porcentaje

Diplomado 10 28,57%
N sabe 9 25,71%
Técnico 5 14,29%
Cursos cortos 4 11,43%
Tecnologia 4 11,43%
Estan en transicion 1 2,36%

No requiere 1 2,86%

Profesional 1 2,86%

Total general 35 100,00%
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