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RESUMEN EJECUTIVO

El presente documento presenta un plan de negocio con énfasis en asesoria integral en finca
raiz (Inmuebles en venta y renta, asesorias juridicas, remodelaciones y decoracion de interiores),
integra un analisis cuantitativo a partir de la recoleccién de datos por medio de encuestas para

validar el segmento de mercado objetivo.

Se obtuvo que los estratos socioecondmicos 4,5 y 6 en las localidades de Suba, Chapinero y
Usaguén son el mercado objetivo en el cual se centrara las unidades de negocio que se proponen,
se requieren clientes con un nivel sociocultural y poder adquisitivo alto dispuestos a adquirir los
servicios propuestos. Es un proyecto de emprendimiento que socialmente genera empleo y apoya
el crecimiento econdémico del pais, se busca realizar proyectos amigables con el medio ambiente
y gque sean auto sostenibles. Realizando el analisis financiero, es un proyecto viable con
indicadores positivos y acordes para posibles inversionistas que demuestren interés en este

proyecto.

Palabras clave

Plan de negocio

Gestion inmobiliaria

Asesorias

Plan de ordenamiento territorial (POT)
Unidades de planeamiento zonal (UPZ)

Lonja de Bogota y propiedad raiz
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EXECUTIVE SUMMARY

This document presents a business plan with emphasis on comprehensive advice in real estate
(Properties for sale and rent, legal advice, remodeling and interior decoration), integrates a
quantitative analysis from the collection of data through surveys to validate the target market

segment.

It was obtained that the socioeconomic strata 4,5 and 6 in the towns of Suba, Chapinero and
Usaquén are the target market in which the proposed business units will focus, clients with a
sociocultural level and high purchasing power willing to acquire the proposed services. It is an
entrepreneurial project that socially generates employment and supports the economic growth of
the country, it seeks to carry out projects that are friendly to the environment and that are self-
sustainable. Performing the financial analysis, it is a viable project with positive and consistent

indicators for potential investors who show interest in this project.

Keywords

Business plan

Real estate management
Consulting

Land use plan (POT)

Zonal planning units (UPZ)
Lonja de Bogota and real estate
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1. INTRODUCCION

La estructuracion de este plan de negocios se consolida teniendo como base los conocimientos
adquiridos en el proceso de aprendizaje de la Maestria de Gerencia de Proyectos, con campo de
aplicacion para integrar las herramientas, guias y modelos de gestion que como gerentes
podemos evaluar e implementar al momento de tener a cargo en la direccion de proyectos
inmobiliarios con viabilidad en términos de tiempo, alcance y costo.

Segun Camacol, en su edicion digital No. 17 sobre tendencias de la construccién de enero de
2020, en el sector inmobiliario existe una dindmica creciente por satisfacer una necesidad bésica
de las familias como lo es la vivienda, generando un espacio que permita al individuo o grupo
acceder a un lugar de vivienda adaptado a sus necesidades. El desarrollo de este plan dio una
vision para convertir el proyecto en una apuesta por encontrar, servir y brindar un servicio que
cumpla con las expectativas de sus futuros clientes.

Segun el articulo “El peso del sector inmobiliario” publicado por el Diario La reptblica en
marzo de 2019, el impulso de la economia en Colombia se mueve en parte a través del sector de
la construccién, que es uno de los pilares que activa la industria, promueve e incentiva una red
de manufactura y servicios generando indices favorables en términos de rentabilidad,
empleabilidad, emprendimiento siempre que se cumpla toda la normatividad propia que regula
los diferentes Planes de Ordenamiento Territorial (P.O.T) de la ciudad y del pais.

A través de una aplicacion mévil y una pagina web, buscamos innovar como agente
inmobiliario robusteciendo el servicio que se ofrecera viendo la necesidad de llegar de forma
integral a personas, familias y empresas interesadas en realizar una mejora a su predio sin tener
que realizar desplazamientos, haciendo uso de la virtualidad realizando sus consultas en tiempo
real, con facil acceso y proporcionando una red de proveedores especializados para cada
necesidad que se requiere al momento de iniciar una obra en cualquier bien inmueble a
intervenir.

En el desarrollo de este plan de empresa se busca realizar un estudio de factibilidad del
proyecto de construccion inmobiliario en cuanto a la compra y venta o arreglo de un inmueble,
realizando un acompafiamiento en el proyecto de inicio a fin; asi mismo se pretende explorar y
evaluar modelo de proyeccién financiera, estudio de mercado que permita al inversor tomar
decisiones sobre la mejor opcion para incrementar con éxito el capital a invertir en el corto y

largo plazo.
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1.1. Objetivo General

Elaborar un plan de negocio de una empresa que ofrezca servicios en productos de gestion
inmobiliaria en la ciudad de Bogota, a través de transacciones de venta y compra de inmuebles
con acompafiamiento y asesoria en los tramites administrativos, remodelacion del inmueble y

reparaciones locativas de los clientes interesados.
1.2. Objetivos Especificos

1. Realizar un estudio de mercado del sector inmobiliario, analizando las tendencias: el
comportamiento del consumidor, oportunidades y andlisis de la competencia para determinar el
potencial de la idea de negocio.

2. Elaborar un estudio administrativo, legal y de sostenibilidad (social, ambiental, econémico
y de gobernanza) que considere los aspectos requeridos para la constitucién de la compafiia,
estructura organizacional, anélisis estratégico y las implicaciones del proyecto.

3. Realizar un analisis financiero y estudio de tendencias estadisticas para identificar
indicadores, balances financieros para obtener un diagnostico y estimar la viabilidad del negocio
con respecto a la rentabilidad esperada al gestionar oportunidades de compra, venta y
remodelacion de inmuebles en la ciudad de Bogota.

2. NATURALEZA DEL PROYECTO
2.1. Origen o fuente de la idea de negocio.

Se detectdé como oportunidad de negocio, el desconocimiento de los ciudadanos con respecto
al sector inmobiliario, en cuanto a los tramites requeridos para realizar alguna transaccién de este
tipo, temor a remodelaciones y falta de visualizacion al respecto. Debido a lo anterior se realizd

un arbol de problemas:
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Figura 1: Arbol de problemas

Arbol de problemas
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3. Noexisteun checklist detodo lo queimplica accedera
proyecto inmobiliario.
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2. Faltacumplir con losrequisitos de experienda crediticia
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Debido a que el sector no transmite o limita |
informacién a su publico objetivo, se desincentiva
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del proyecto de la compra.
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inmuebles parfaltadepago
2. Excesodedocumentacion 3. Demoraeneldessmbolsodecajas de compensaddn familar o fondos
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adecuada para quesus clientes potenciales : \ A . i ¥ . .
i I3 adquisicion del i Bl — — 1. Existedemasiada Burocraciaygestiondocumental
gestion en 12 adquisicion del Inmueble '_' CAILLSAS_ para acceder a proyectos inmabiliarios.
'\ T 2. Existeinformacion desagrezada en varizs
1. Restriccion deinformacion de proyectos disponibles x‘\\ entidades finanderas, cajasde compensacion,
enel mercado. o » No existe consolidacion deinformacion | \ fondos, cooperativasy otros
2. Disposicion de unidades especialzadasde gestian entre entidades financieras y cajasde —

en empresas inmobiliarias paraasesorar a sus H —

. compensacion familiar paraaccedero . e 8 o
clientes | & i Precios por fuera de |avaloracién del
3. Nohayempress inmobiliarias con especificaciones postularse a proyectos financieros. mercada
que abarcan muchos campos, sinaplicar aun solo v
nichao demercado. 1. Esconfusalainformacidnquese encuentra publicda

1 Los propieﬁriasnosei#forman sobreelvalor enel
mercadeque puedetener suinmueble lo cual hace
que hayademoraen laventay pocarotadanenel
mercado.

2. Nohayvalores unifi@dos entre impuego predialy
valor comercial delinmueble.
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mas adecuada segun su situacion actual

3. Noexisteun portal unificado paracomparar las
modalidad de pago por medio del sector financiero para
compra deinmuebles.

Fuente: Elaboracién propia
Teniendo en cuenta la anterior figura, se confirma la posible materializacion de nuevas

oportunidades en el mercado inmobiliario.
2.2, Descripcion de la idea de negocio

Nuestra idea de negocio esta enfocada en el desarrollo de una empresa que preste un servicio
en toda la cadena de servicios inmobiliarios desde la venta, arriendo, remodelacion de inmuebles,

asesorias y acompafiamiento en todos los tramites requeridos.
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Se busca prestar un servicio integral con respecto a los movimientos y/o requerimientos
inmobiliarios, en los que se realice un acompafiamiento a los clientes durante todo el proceso de
transicion requerido de acuerdo a cada una de las necesidades por medio de profesionales en el

area que cuenten con la experiencia necesaria para realizar estos acompafiamientos.

2.3. Justificacion y antecedentes

Integrando el analisis proyectado para esta idea de negocio teniendo en cuenta el contexto
economico y la dinamica del sector inmobiliario en el pais, se han identificado aspectos politicos,
economicos, culturales, sociales y ambientales. Basados en los hallazgos obtenidos en un trabajo
previo donde se realizaron entrevistas bajo metodologia Lean Startup, se tomo la decisién como
organizacion de perseverar en esta propuesta de plan de negocio, con énfasis en prestar un
servicio integral en el cual se incluye asesorias legales para transacciones inmobiliarias, venta de
inmuebles, arriendo de inmuebles, remodelacion y/o decoracion de un bien inmueble.

Teniendo en cuenta la edicion de enero de 2020, en tendencias de la construccion de Camacol,
indica que el mercado de Vivienda en lanzamientos y ventas a 12 meses presento un
comportamiento positivo con un alza del 7% y 2.09% respectivamente en cuanto a precios de la

vivienda de interés social (VIS).
2.4. Objetivos empresariales a corto, mediano y largo plazo.
2.4.1.Objetivos a corto plazo

- Disefar un sitio web de la empresa en el primer semestre para dar a conocer los servicios
ofrecidos y estandarizar la atencién de servicio al cliente.

- Sistematizar en dos meses a través de una base de datos el registro de los clientes
potenciales, con el fin de fidelizar los servicios ofertados.

- Elaborar un plan de calidad y gestion de procesos en los primeros seis meses.

2.4.2.Objetivos a mediano plazo

- Estandarizar un informe de gestion durante los primeros dos meses midiendo el
desempefio de cada uno de los proyectos segun corresponda al servicio prestado.

- Elaborar un plan de seguimiento trimestral para evaluar la consecucion de metas en el
afio.

- Presentar a los socios el balance y plan de inversiones
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- Demostrar por medio de experiencias reales y demostrables (Cifras de ganancias por
parte de los clientes), la relevancia que podria llegar a tener contratar con un equipo de
profesionales y expertos en el sector inmobiliario después de los dos afios de ejecucion
del proyecto.

- Realizar de acuerdo al plan de negocio un plan de comunicaciones efectivo en los
primeros 18 meses, donde se logre interactuar con clientes y los profesionales de la
organizacion.

- Elaborar una plantilla de presentacion al finalizar los dos afios (tablero), donde se pueda
visualizar un resumen de cada proyecto con indicadores de gestion, histograma, analisis

de riesgos, avance en los proyectos por medio de curva S, lecciones aprendidas.

2.4.3.Objetivos a largo plazo

- Generar empleo a mas de 30 personas al finalizar los tres afios de ejecucion del proyecto,
aportando al crecimiento econémico del pais.

- Expandir la idea de negocio a tres de las ciudades principales del pais (Barranquilla,
Medellin, Cali) después de los cuatro afios de actividad en la ciudad de Bogota.

2.5. Estado actual del negocio

Este documento tiene la intencidn de presentar un plan de negocio y analizar la viabilidad de
iniciar una empresa inmobiliaria en la ciudad de Bogota, donde se realiza un analisis del sector,
se presenta un estudio de mercado, se revisan aspectos técnicos, aspectos organizacionales y
andlisis financieros para al finalizar este documento poder presentar como conclusion si el plan
de negocio es viable. En caso tal que la investigacion y el andlisis del plan de negocio arroje un
resultado favorable en la consecucidn de la organizacién, se tiene proyectado iniciar con la

puesta en marcha en 2021.
2.6. Descripcion de productos o servicios

Remodelacidn/adecuacidn de espacios: De acuerdo a un andlisis y revision de las necesidades

de cada cliente, se realiza la estructuracion de un alcance de las obras a realizar, presentandole al
cliente un plano en 3D donde se visualice como quedarian los espacios, un presupuesto con el
detalle de cada una de las actividades que se van a realizar, un plan de trabajo (PDT) donde se

determinen los tiempos y recursos requeridos para cada una de las actividades (Presentandole
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explicitamente fecha estimada de inicio y de fin, con los hitos durante la ejecucion), y por ultimo
una pequefia descripcion de los riesgos existentes en la ejecucion de los trabajos.

Decoracidn de interiores: De acuerdo a un analisis y revision de las necesidades de cada

cliente, se realiza la estructuracion de un alcance de las modificaciones en decoracion del
inmueble requeridas para satisfacer sus necesidades, presentandole al cliente un plano en 3D
donde se visualice como quedarian los espacios, un presupuesto con cada una de las compras
requeridas, y en caso de necesitar la fabricacion de algiin mobiliario en especifico presentar los
tiempos (Presentar la Fecha de inicio y fin de las modificaciones propuestas). No se considera
necesario presentar un informe de riesgos debido a que la mayoria de estas actividades son
adquisiciones, y en caso de que se identifica algun riesgo inminente darselo a conocer a los
clientes.

Asesoria en tramites legales: Por medio de los profesionales expertos en estos temas (Ramas

del Derecho), realizar un acompafiamiento durante todo el proceso de compra o arriendo,
sucesion, pignoracion y demas escenarios que se puedan presentar con la tenencia y
administracion de los bienes inmuebles.

Venta de inmuebles: Contar con una base de datos de inmuebles disponibles en el mercado y

de acuerdo a las necesidades de los clientes ofrecerlos, dandoles a conocer la posibilidad de
realizar una remodelacion del mismo, ofreciendo todos los servicios planteados en la idea de
negocio.

Arriendo de inmuebles: Contar con una base de datos de inmuebles disponibles en el

mercado, y de acuerdo a las necesidades de los clientes ofrecer estos inmuebles.
2.7. Nombre, tamafio y ubicacion de la empresa

Nombre: Grupo inmobiliario AJJ
Tamano: Mipyme — S.A.S

Ubicacion de la empresa: Bogota Colombia — Oficina en Usaquén
2.8. Potencial del mercado en cifras

De acuerdo con los resultados del estudio de mercado se obtuvieron los porcentajes de
aceptacion (ver punto 4.2.3 Calculo potencial de la muestra de este documento), para lo cual
tomamos los porcentajes de aprobacion y con base en el calculo de la muestra establecimos el

mercado potencial en cada uno de los servicios a prestar en este plan de negocio (Los porcentajes
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presentados son evaluados de forma individual, por lo cual la suma de los mismo no corresponde
al 100%). A continuacion, se muestra un resumen de la demanda potencial, la cual se explica y

se profundiza en el capitulo 4 de este documento:

Tabla 1 Potencial del mercado en cifras
(n)

% Potencial

SERVICIO Estudio de Seguin
Mercado Estudio
Mercado

$  49.659.720.000
Remodelaciones 1.01% 4.122 $ 65.072.501.226
Decoraciones 1.01% 4122 $ 102.108.123.000
Venta de inmuebles 6.53% 26.652 $ 586.344.000.000
Arriendo de inmuebles 5.03% 20.530 $  2.042.735.000
Total 347.542 $ 805.227.079.226

Fuente: Elaboracion propia
2.9. Ventajas competitivas del producto y/o servicio

El sector inmobiliario mueve gran parte de la economia del pais e indiscutiblemente es un
sector muy competido, en el cual muchas empresas han logrado generar un nombre y reputacion
en el mercado, y son las primeras que buscan la mayoria de los clientes.

El trabajo realizado por el grupo inmobiliario AJJ a través de la observacion de los procesos y
dindmicas del negocio de las inmobiliarias estudiadas (Century 21, Oikos, Julio Corredor & CIA,
Inmobiliaria RV), permite identificar una serie de oportunidades para innovar en el mercado,
tales como:

- Es un sector donde se realizan pocos estudios de mercado, analisis financieros y demas.

- Esun sector donde buscamos entrar al mercado con profesionales expertos y con
conocimiento sobre los diferentes temas que esto abarca.

- En el mercado se encuentran inmobiliarias dedicadas a la venta/arriendo de inmuebles,
contratistas dedicados a realizar remodelaciones, y por otro lado diferentes almacenes
dedicados a la decoracion de interiores. Lo que se busca en grupo inmobiliario AJJ es
integrar todo esto en un mismo servicio, donde se busque asesorar integralmente a los

clientes y que puedan obtener el mejor beneficio de acuerdo a sus necesidades.
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- Larazdn principal debe ser delimitar el mercado objetivo de acuerdo con la
caracterizacion poblacional realizada para focalizar los recursos de la empresa en clientes
con un mayor poder adquisitivo, luego si generar una trayectoria y un acervo historico de
experiencias a partir de las relaciones que se establezcan con este perfil de clientes y por

altimo profundizar en las dindmicas de mercado en esta zona de la ciudad.

2.10. Resumen de las inversiones requeridas

El inicio de operaciones del grupo inmobiliario AJJ requiere de una inversion inicial
determinada a partir de obtener todo lo necesario para ingresar en el mercado generando un
impacto en la competencia directa, para garantizar a los clientes la calidad y excelencia en la
prestacion de los servicios, mayor ampliacién de estas inversiones las encontraremos en el
capitulo 6.4 de este plan de negocio.

Tabla 2 Inversiones requeridas Plan de negocio.

ACTIVO CONCEPTO INVERSION

Terrenos Compra de bodega — Ubicacion Localidad de $ 200.000.000
Suba

Propiedad planta y Equipos y maquinaria para obra y remodelacion $35.000.000

equipo Adecuacion Bodega

Muebles y enseres Muebles y dotacién de oficina y estanteria para $20.000.000
Bodega

Equipo de oficina Celulares Aparatos para Call center, Impresoras, $15.000.000

Celulares, Computadores

Equipo de transporte Compra de Furgdn para transporte de materiales e $100.000.000
insumos de obra
Patentes /inv en Sitios Web $20.000.000
intangibles
Gastos de puesta en Documentacion, servicio de notariado, registro, $10.000.000
marcha permisos, afiliaciones.

TOTAL: $400.000.000

Elaboracion Propia:
2.11. Proyecciones de ventas y rentabilidad

De acuerdo con los servicios descritos anteriormente, cada una de las unidades del negocio
tiene una proyeccion de venta para el primer afio de operacion por un valor total de

$2.488.183.934 los cuales se relacionan en la tabla que se encuentra en el punto 4.2.3, célculo de

20



la demanda potencial y proyeccion de ventas. La utilidad neta después de gastos administrativos,
fijos, depreciaciones, financieros e impuestos es de $651.076.711 informacion que se encontrara
relacionada en los estados financieros proyectados los cuales se encuentran en el capitulo 8.11

estado de resultados de este plan de negocio.
2.12. Conclusiones financieras y evaluacion de viabilidad

Luego de evaluar este modelo de negocio financieramente, en el capitulo 8 se reflejara la

proyeccion financiera de este plan, para el cual se establecieron los siguientes indicadores:

Figura 2: Indicadores financieros
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Fuente: Elaboracién propia

2.13. Equipo de trabajo

El equipo de trabajo del grupo inmobiliario AJJ estara conformado por personal calificado y
no calificado, contratado bajo la normativa legal vigente en Colombia. La estructura de

organizacional del personal se describe en la siguiente tabla:

Tabla 3 Equipo de Trabajo
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Nombre del Empleado

Equipo Administrativo Lider administrativo
Equipo Administrativo Contador

Equipo Administrativo Ingeniero

Equipo Administrativo Secretaria Administrativa
Equipo Administrativo Mensajero

Equipo Arriendos y ventas Lider Arriendos y ventas
Equipo Arriendos y ventas Asesor comercial

Equipo de promocion y servicio al Cliente |[Lider Promocion y Servicio al Cliente
Equipo de promocion y servicio al Cliente |[Disefiador
Equipo de promocion y servicio al Cliente |Asesor comercial

Equipo directivo Gerente

Equipo Juridico Lider Abogado
Equipo Remodelacion Lider remodelacion
Equipo Remodelacion Ingeniero

Equipo Remodelacion Arquitecto

Fuente: Elaboracidn propia a partir de organigrama grupo inmobiliario AJJ
3. ANALISIS DEL SECTOR.
3.1. Caracterizacion del sector

Segun cifras del dltimo reporte del DANE acerca del sector de la construccion, en el primer
trimestre de 2020 (enero-marzo) con relacion al mismo periodo de 2019, el PIB a precios
constantes aumenté 1,1%. Aunqgue hubo un pequefio crecimiento, se observa un decrecimiento
del valor agregado del sector construccion de 9,2%, a lo que el departamento administrativo
atribuye como causa la variacion anual negativa en el valor agregado de las edificaciones 16,5%,
en el valor agregado de actividades especializadas 8,7% y el valor de las obras civiles con un
incremento de 9,1%, el cual fue mayor que el del cierre de los afios 2018 y 2019: 8,3% vs. 6,7%
respectivamente.

De lo anterior podemos concluir que a pesar del periodo de crisis no previsto y de caracter
transitorio que se acercaba por la pandemia, hubo un crecimiento en el sector, el cual es un rubro

muy importante para el aporte del PIB del pais.
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Figura 3: Crecimiento PIB sector construccion (Variacion anual, 2016-2019)
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Fuente: Informacion a partir de ANIF “Desempefio reciente del sector construccion y
perspectivas 2020”

En un escenario normal, como lo fue el 2019, se puede observar que, aunque el sector de
construccion se encuentra en una tasa de decrecimiento, las actividades inmobiliarias se
mantienen en una variacion no tan alta, aproximadamente en los 0,3 puntos, sin ser valores
negativos. Se puede observar que para el cierre del primer trimestre hay un decrecimiento
considerable teniendo en cuenta el periodo de pandemia que se presenta en el pais, de forma
contraria, la mayor probabilidad era tener una tendencia ascendente.

Teniendo en cuenta en cierre de la variacion del afio 2019 con respecto a la participacion de
cada actividad econdmica en el pais (DANE, 2020), se puede evidenciar que, aunque la
construccion ha tenido una contraccion del —0,9, el sector de actividades inmobiliarias tuvo un
crecimiento de las 0,3 unidades contribuyendo al crecimiento del PIB.

Para obtener informacion respecto al nimero de empresas, tamafio y segmentacion regional
del sector, se consulta el Geovisor Directorio de empresas que se encuentra en el DANE, y a
través de filtrar los datos por actividad econémica, obtenemos un total de 17225 empresas para el
sector de construccién y 6210 para las actividades inmobiliarias. Comparando los datos cuando

se realiza el filtro en la base de datos de la Camara de Comercio de Bogota (CCB), para el ClIU
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seccion L Actividades Inmobiliarias, genera un consolidado de 19165 empresas registradas
independientemente de su organizacion juridica, siendo la mas popular la Sociedad por acciones
Simplificadas con un total de 12598 registros. Para el sector F de construccion podemos ver
33652 resultados de la busqueda siendo la SAS popular en la organizacion juridica constituida
con un total de 21839 registros. De los resultados obtenidos en la CCB, no podemos determinar
la cantidad de empresas y de registros que se encuentran vigentes.

En temas de politica y normatividad gubernamental se consultaron factores como los planes
de desarrollo de la presidencia de la Republica de Colombia con vigencia 2018-2022, los planes
sectoriales, los programas y proyectos que se mencionan a continuacion:

¢ Beneficiar a 600 mil hogares con mejoramientos de vivienda o entornos e iniciar
520 mil VIS

e Incremento en el tope VIS en las ciudades donde se evidencia la necesidad, e
incremento del tope VIP en el territorio nacional para una mayor oferta de este tipo
de viviendas

e Equidad en el acceso a vivienda para los hogares Beneficiaremos a 600 mil hogares
con mejoramientos de vivienda y/o entornos

e El pago de arrendamiento como parte de la estrategia para mitigar el déficit
habitacional para la adquisicion de vivienda propia cumpliendo con unos requisitos
especificos

e Apoyo a las familias y hogares que requieren de forma inmediata una solucion de
vivienda temporal

e Politicas en renovacion urbana para aquellas edificaciones a nivel central y de
mantenimiento de la infraestructura

o Implementacion de instrumentos para el financiamiento del desarrollo urbano

e Entre los proyectos para la dinamizacion del mercado se encuentran los subsidios
de vivienda como instrumento de crecimiento. Entre estos se encuentran:
MiCasaYa, Semillero de propietarios, Casa digna vida digna, Arriendo social y
viviendas 100% subsidiadas.

En el dltimo periodo reportado del PIB para Bogota (DANE,2020), para el cuarto trimestre
del 2019, se evidencia el crecimiento de los sectores construccion (-3,5%) y actividades
inmobiliarias (2,9%), comparado con el mismo periodo del afio anterior se puede notar que el
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sector de la construccion crece 1,4% en las actividades inmobiliarias tienen un crecimiento de
0,7%. Aunque la tendencia anual de la construccion claramente representaba una disminucién
evidente, en el ultimo periodo del 2019 intenta recuperarse en un pequefio porcentaje.

Segun los indicadores econdmicos del sector de la construccion para la generacion de empleo
se puede concluir:

e En el trimestre correspondiente de febrero a abril de 2020, el nUmero de ocupados la
construccion fue de 1.259 miles de personas, con una participacion del 6,4% del total
nacional.

e Comparando con el mismo trimestre en el afio 2019 los ocupados en la Construccion
disminuyeron 12,3%

e De los 1.259 miles de personas que mencionamos anteriormente, el 87,1% estaban
ubicados en las cabeceras y el 12,9% en centros poblados y rural disperso.

e Cuando se construye una vivienda se garantizan 4,8 empleos entre directos e indirectos.

e Los puestos de trabajo por cada 1000 millones de valor agregado representan un 24,7 en
el sector de la construccion a finalizar el 2018 con un decrecimiento de 2,8 puntos; y en
las actividades inmobiliarias un 3,6 manteniéndose dentro del comportamiento
inmediatamente anterior el cual venia en crecimiento.

En cuanto a los estudios y tendencias a nivel internacional (DANE,2020) encontramos que,
analizando el crecimiento del PIB para los paises de Latinoamérica en cuanto al sector de
construccion para el primer trimestre de 2020, sobresalen Colombia (1,1%) y Chile (0,4%) en su

incremento comparado con el primer trimestre del afio 2019.
3.2. Analisis de las fuerzas que impactan el negocio

A través del analisis de las Cinco Fuerzas de Porter se busca determinar la situacién actual del
mercado inmobiliario, evaluando y clasificando las 5 fuerzas de competencia con una escala para
evaluar de 1 a 5, donde:

1= Nada determinante, 2= Baja determinacion 3= Determinante,
4= Muy determinante, 5= Alta determinacion
Los items evaluados corresponden a: Entrada de nuevos competidores, rivalidad entre

competidores existentes, productos sustitutos como amenazas, poder de negociacion de los

25



clientes y poder de negociacion con los proveedores. Cada uno de ellos se resume y se analizan a

continuacion:
3.2.1.Fuerza entrada de nuevos competidores

Figura 4: Entrada de nuevos competidores
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Fuente: Elaboracién propia
En la Fuerza de Entrada de nuevos competidores, como se muestra en figura No. 4, se

analizaron 9 aspectos y los resultados en este componente permite determinar que es
imprescindible tener una curva de experiencia para incursionar en este mercado y tener accesos a
insumos, accesos a canales de distribucion y capital para operar en el gremio.

v" Muy determinantes: Curva de experiencia, requisitos de capital, Accesos a insumos y

barreras gubernamentales.
v Determinante: Costo por cambio del proveedor e identificacion del producto.
v Baja determinacion: Economias de escala, Acceso a canales de distribucion,

identificacion de marca.
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3.2.2.Fuerza Rivalidad entre competidores

Figura 5: Rivalidad entre competidores
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Fuente: Elaboracion propia
Para la Fuerza Rivalidad entre Competidores y segun el grafico anterior, se analizaron 10
aspectos que se consideran relevantes con una escala de evaluacion de 1 a 5, donde 1 es nada
determinante y 5 es altamente determinante, el analisis en este componente determind que es
imprescindible tener en cuenta para el proyecto:
v' Altamente determinante: Costos fijos elevados, y diferenciacién entre productos
v' Muy determinantes: Diversidad de los competidores, Costo de cambios

Crecimiento de la demanda y equilibrio entre la capacidad y produccion.

Es importante establecer los costos fijos al servicio de asesoria, remodelaciones, decoracion
de interiores, venta o renta de inmuebles, asi como el valor agregado o diferenciacion ante la
competencia, asi como diversificar el portafolio y mantener un equilibrio de la capacidad
operacional y atencién al cliente.

3.2.3. Productos sustitutos como amenazas
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Figura 6: Productos sustitutos como Amenazas
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Fuente: Elaboracién propia
Para la Fuerza Productos sustitutos como Amenaza y segun la figura No. 6, se analizaron 6
aspectos que se consideran relevantes con una escala de evaluacion de 1 a 5, donde 1 es nada
determinante y 5 es altamente determinante, el analisis en este componente determind que es
imprescindible tener en cuenta para el proyecto:
v Altamente determinante Rendimiento entre calidad y relativo al precio
v" Muy determinantes: Preferencia del cliente al cambio

v Determinante: Costo para el cliente y precio frente al bien sustituto

En la actualidad se puede encontrar en el mercado de los sustitutos una nueva tendencia de
construccién y soluciones de vivienda a partir de la demolicion de casas y construccién de
edificios de no méas de 6 u 8 plantas, por ejemplo, en barrios populares de la Localidad de Barrios
Unidos (Barrio San Fernando y Simén Bolivar), cuya oferta presenta competencia alterna a los
grandes emporios del sector inmobiliario con precios similares pero que permite alternar con el
interés del cliente al momento de adquirir, remodelar o cambiar a corto o a largo plazo segun sea

la forma de adquirir el inmueble. Hoy los proyectos de construccidn alternativos resultan mas
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accesibles porgue su tiempo y plazo de construccién o remodelacion es mas corto y alli se cubre
la necesidad de obtener o mejorar la vivienda en un menor lapso.

Trade off precio respecto al producto del sector:

El mercado ofrece alternativas, el cliente siempre busca la mejor opcion, el mejor precio de
transaccion sujeto a las tendencias del mercado. Segdn revista Dinero en su articulo “Correccion
inmobiliaria ¢Por qué su casa no vale tanto?” (2017, 3 de noviembre) al momento de invertir,
remodelar, el cliente cree que su inmueble vale mas de lo que determina el mercado, adquirir una
propiedad en un lugar tradicional de la ciudad resulta mas atractivo por las ventajas que obtiene
el comprador por costo-beneficio (Precio, ubicacion), en comparacion a otros proyectos
inmobiliarios que ofrecen o cubren otro tipo de necesidades como valorizacion, amplitud y
comodidades a un costo alto y valor de metro cuadrado muy elevado.

Costo para el comprador:

Elegir un proyecto de una constructora como Colpatria, Coninsa Ramén, Amarilo, Grupo AR,
siempre daré respaldo a la inversion, pero el bien sustituto también cubre necesidades a un menor
costo como los que ofrecen las Pymes o constructoras en auge que funcionan a través de grupos
inmobiliarios y que suplen la necesidad de vivienda, el costo puede ser apropiado si se
consideran sus necesidades basicas de vivienda y las ventajas y seguridad de las grandes
constructoras como el tiempo de entrega.

En conclusién, Los Bancos, Intermediarios, Nuevos competidores, constructoras y ventas

directas se convierten en los productos sustitutos de este mercado.
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3.2.4 Fuerza Negociacion de los clientes

Figura 7: Fuerza Negociacion de los clientes
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Fuente: Elaboracion propia
Para la Fuerza negociacién con los clientes y segun el gréfico anterior, se analizaron 6

aspectos que se consideran relevantes para evaluar este componente con una escala de
evaluacion de 1 a 5, donde 1 es nada determinante y 5 es altamente determinante. El analisis en
este componente determind que es imprescindible tener en cuenta para el proyecto:

v' Altamente determinante Productos sustitutos y diferenciacion

v" Muy determinantes: Volumen de compra

v Determinante: Identificacion de la marca e informacion acerca del proveedor

v

Baja determinacion: Concentracion de los clientes

Segun Martin, M. V. (2018, 25 octubre). Las fuerzas competitivas de M. Porter en la
inmobiliaria espafiola, los compradores consideran mejor su inversion al momento de adquirir un
bien inmueble debido a la gran oferta que existe en el sector inmobiliario y a las pocas

diferencias que existen entre las ofertas que tienen las inmobiliarias en la ciudad de Bogota. Los

30



compradores tienen gran poder de negociacion debido a que la oferta es muy alta y la demanda
es baja, todo debido a la situacion econdmica a la que se esta enfrentando el pais. Existe en este
sector una tendencia al monopolio de productos y servicios de grandes proveedores como Paz
Del Rio, Cemex, Argos, Marval, que centralizan su distribucion a través de industria del acero,
Home Center Easy, ferreterias que halan el precio al alza, y que benefician al mayorista (grupos
inmobiliarios como ARP, Colpatria, Coninsa, Capital, Amarillo, y dejan al limite la produccion
para pequefios competidores del mercado. A continuacion, se listan otras razones por las cuales
los compradores tienen un margen de negociacion.

1. Los servicios y productos del sector pueden tener tendencia a ser estandar, y no presentar
un valor diferencial entre si.

2. Los compradores deben asumir pocos costos por cambiar de proveedor.

3. Los compradores pueden amenazar increiblemente con integrarse hacia atras en el sector, y
fabricar los productos del sector por si mismos si los proveedores generan demasiadas utilidades.

4. Los compradores tiende a ver limitadas sus opciones por las condiciones que le fijan el
banco, las condiciones gubernamentales y las que imponen el sector, luego la negociacion se
convierte en un tema segun seleccion del gusto y condiciones que se ajusten a lo que el
comprador quiere para su entorno familiar y personal.

Por medio del plan de negocios que propone el Grupo Inmobiliario AJJ se plantea una nueva
forma de ofrecer los servicios para generar un diferencial en el mercado actual y convertir en una
ventaja estratégica el poder de negociacion entre la empresa y los clientes mediante un modelo

gana — gana que permita alcanzar los objetivos financieros de la empresa.
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3.2.5 Fuerza Poder de Negociacion con los proveedores
Figura 8: Negociacion con los proveedores
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Fuente: Elaboracién propia
Para la Fuerza negociacién con los proveedores y segun el gréafico anterior, se analizaron 8
aspectos que se consideran relevantes para evaluar este componente con una escala de
evaluacion de 1 a 5, donde 1 es nada determinante y 5 es altamente determinante, el analisis en
este componente determind que es imprescindible tener en cuenta para el proyecto:
v Altamente determinante Diferenciacion del producto
v" Muy determinantes: Disponibilidad de insumos, capacidad del proveedor.
v Determinante: importancia del volumen e impacto de los insumos
v Baja determinacion: Costos de cambiar de proveedor
v

Nada determinante: Diferencia de insumos y concentracion de los proveedores.

En el sector inmobiliario los proveedores son las personas naturales/juridicas que requieren
gestionar algin inmueble. Segin Metro cuadrado. (2018, 26 noviembre), las ventajas de negociar
bienes raices con un profesional del sector, donde siempre las inmobiliarias méas robustas cuentan

con el mayor nimero de inmuebles en oferta abarcando el mayor porcentaje del sector.
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Nuestra propuesta esta enfocada en identificar un nimero relevante de interesados, consolidar
una cantidad significativa de clientes y por medio de los resultados positivos obtenidos en el
desarrollo de sus operaciones, fortalecer la reputacion empresarial y la credibilidad de la firma
para valorizar los activos intangibles de la empresa como el valor de marca y el Know How.

1. De acuerdo con Metro cuadrado y su articulo ¢Cudles son las tendencias de la vivienda no
VIS en Colombia? (2019, 4 de abril), Estar mas concentrado que el sector al que le vende: Todos
requerimos de inmuebles como vivienda o bien sea como inversion, razon por la cual es
importante identificar y monitorear a los clientes potenciales antes que nuestra competencia, lo
que permite tener la ventaja de realizar el primer contacto para ofrecer los servicios, conocer sus
necesidades e iniciar una relacion comercial que pueda llegar a concretarse positivamente.

2. Teniendo en cuenta Metro cuadrado. (2019, 2 de febrero). Bogota, ciudad que genera el
mayor numero de empleos en el sector de la construccion del pais, tiene una dindmica de
mercado que le permite a los proveedores de los servicios no depender principalmente del sector
inmobiliario, dado que su mayor fuente de ingresos proviene de los proyectos de construccion de
vivienda.

3. Los participantes del sector deben asumir costos por cambiar de proveedor: Al crecer en el
mercado, se puede contar con proveedores grandes que pueden ofrecer mejores costos de los
insumos por unidad. De igual manera a cada una de las personas que adquiera los servicios con
la inmobiliaria se le puede solicitar una exclusividad.

4. Los proveedores ofrecen productos que son diferenciados: Al contar con proveedores
grandes se tiene acceso a productos nuevos, modernos e innovadores para ofrecer a los clientes.

5. No existe un sustituto para lo que ofrece el grupo proveedor: Realmente es un medio muy
competido, siempre se va a contar con una muy variada oferta de materiales. Lo importante es
identificar aquellos proveedores con ideas innovadoras y diferentes que puedan ser estratégicas
para este modelo de negocio y marcar asi una diferencia, como lo mencionan en
NewsMDirector. (2018, 16 abril). 12 ideas de marketing inmobiliario en 2017.

Segun lo anterior notamos que el factor diferenciador de nuestra oferta dependera en gran
medida de los proveedores, de la capacidad de oferta y del volumen que se genere dentro de los

proyectos que se presenten como oportunidad para este modelo de negocio.
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3.2.6 Matriz Resumen Fuerzas de Porter
Figura 9: Calificacion Fuerzas de Porter
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Fuente: Elaboracion propia a partir de Matriz fuerza competitiva cinco fuerzas de Porter, M.E

v' El 17.9% del total de los aspectos que se encentran agrupados en 4 de las 5 fuerzas
establecio que son altamente determinantes,

v" EL 30.7% de los aspectos son muy determinantes en esta ponderacion dos de las fuerzas
Entradas y rivalidad de competidores sugieren un grado de importancia para tener en
cuenta en el desarrollo de analisis del mercado de este modelo de negocio y sera
imprescindible tener una curva de experiencia para incursionar en este mercado.

v"Un 25.6 % de los aspectos evaluados indica que son determinantes y son transversales al
analisis de estas fuerzas.

v' Otro 17.9% de los aspectos arroj6 un resultado con baja determinacion, especialmente

en la fuerza de entrada de nuevos competidores.
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v Finalmente, un 7.6% de los datos evaluados indicé que son nada determinantes en
criterios dados en a las fuerzas especificamente en el poder de negociacion de los

proveedores.

3.3. Analisis de oportunidades y amenazas

Nuestra propuesta de valor esta dirigida a un segmento de mercado caracterizado por ser una
poblacion con un alto nivel sociocultural y de poder adquisitivo, con unas necesidades claras de
adquirir y/o adecuar sus bienes inmuebles para que respondan a su estatus socioeconémico y
estilo de vida, y que por lo tanto estan dispuestos a pagar por un servicio integral con una oferta
de valor agregada. Lo anterior lleva a identificar las oportunidades y amenazas mas relevantes
para este plan de negocio y que pueden afectar la ejecucion operativa de la empresa.

A nivel macro, Colombia es un mercado que se encuentra vigente y es interesante para los
inversionistas, segun el Art. “Mas alla del conteo poblacional”, de la Agencia de Medios de la
Universidad Nacional y segun fuente del censo del DANE en el 2018 a hoy en las zonas rurales
solo vive el 15,8% mientras que en las cabeceras municipales vive un 77,1%. Entre el 2015 y el
2018 se vio un incremento del 22,92% de hogares constituidos pasando de 10.390.207 a
13.480.729 lo cual demuestra que es un mercado gque se encuentra en crecimiento. Predomina las
redes sociales y medios digitales en la busqueda, el primer contacto si se puede establecer por
celular, correo electronico o pagina web.

Aunque a inicios del afio 2020 se observo un fendbmeno en cuanto a la baja de interés de
compra de hasta el - 42.6% como se observa en el siguiente grafico suministrado por el informe
del Banco de la Republica “Analisis de la cartera y del mercado inmobiliario en Colombia”, y el
indice de confianza del consumidor bajé hasta un -34% debido a la situacion econémica que se
esta viviendo por la pandemia COVID-19 (Aumento de la incertidumbre en todos los sectores

econémicos):
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Figura 10: indice de confianza del consumidor intension de compra de vivienda
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Fuente: Fedesarollo a partir de informe Analisis de cartera y mercado Inmobiliario del Banco de la Republica

La actual situacion econémica y a la paralisis de muchos sectores afect6 al sector de la
construccion Impactando adicionalmente a las demés areas econdmicas del mercado. Lo que
ocasiono que a inicios del 2020 muchas obras que se encontraban Aprobadas o en proceso de
construccidn hasta en un -74.6% como se observa en la siguiente grafica tomada del Banco de la
Republica:

Figura 11: Porcentaje de obras en proceso y paralizadas
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Fuente DANE a partir de informe Analisis de cartera y mercado inmobiliario del Banco de Republica
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A nivel Bogota y en lo que respecta al segmento de mercado objetivo, durante el transcurso
del afio se evidencian picos en cuanto a transacciones inmobiliarias que se realizan, siendo el
mayor nimero de transacciones realizadas durante el segundo y tercer trimestre del afio lo cual
permitiria mayor oportunidad en este sector

Figura 12: Localidades con mayor oferta de inmuebles
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Fuente: Elaboracion propia a partir de DANE
Las localidades de Usaquen con el 32%, Suba con el 17% y Chapinero con el 17%
representan un total del 66% de la oferta inmobiliaria durante el 2019. En estas tres localidades
se centran los estratos 4,5 y 6 de la ciudad de Bogotéa, con los inmuebles de mayor valor por

metro cuadrado lo cual es una oportunidad para incursionar en este sector con el modelo de

negocio.
Tabla 4 Oportunidades y amenazas
OPORTUNIDADES Y AMENAZAS
OPORTUNIDADES AMENAZAS
Mayor nimero de ofertas y/o inmuebles en Durante el 2019 el 79,4% de las ofertas de
1  ventaoarriendo en localidades suba, Usaquén 1 inmuebles se concentran en el sector vivienda
y Chapinero. (Aptos y Casas)
Mayor nimero de ofertas y transacciones Estratos 6 y 4 son los inmuebles de mayor
2 inmobiliarias se centran en los estratos 4,5y 6 2 porcentaje de ofertas, 26,3% y 24,6%
respectivamente.
Colombia tiene un mercado inmobiliario indice de confianza en el consumidor e
3 atractivo, con un incremento del 22,92% en 3 intencién de compra de viviendas en el pais
viviendas entre el 2015y 2018 decrecié a principios del 2020.
4 En 2019 el 27,9% de las personas Actividad inmobiliaria no regulada
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OPORTUNIDADES Y AMENAZAS

OPORTUNIDADES AMENAZAS
prefirieron inmuebles con +20afios de 4 juridicamente en su totalidad (Falta de
antigtiedad (Oportunidad en remodelaciones. regulacién en aspectos juridicos y normativos

del sector inmobiliario)
Segundo y tercer trimestre del afio es
5  donde se encuentra el mayor nimero de
transacciones inmobiliarias u ofertas.
Posible reactivacion abrupta del mercado
6  inmobiliario al finalizar la pandemia
ocasionada por el COVID 19.
Migracion de poder ejecutivo, profesional
7 o estudiantes con interés en establecerse.
Adquirir o comprar inmueble.

8 Finca Raiz como opcidn de inversion.

Impulso del gobierno en el sector de la

construccién.

Fuente: Elaboracién propia
Los inmuebles mas ofertados en 2019 fueron apartamentos (65,1%) y casas (14,3%) lo cual
da un total de una oferta del 79,4% en el sector vivienda, durante este mismo afio se observo que
el 52% de esas ofertas fueron en la modalidad de venta y un 43,4% en arriendo (4,6% en
cualquiera de las dos modalidades), adicionalmente el 27,9% de las personas prefieren inmuebles
con mas de 20 afios de antigiiedad lo cual es una oportunidad para este modelo de negocio y
poder realizar remodelaciones. Estas ofertas tuvieron un volumen diferente dependiendo del

estrato socioecondmico en el 2018.
3.4. Conclusiones sobre la viabilidad del sector

Segun el indicador de seguimiento a la economia (ISE) representado en el siguiente grafico de
la medida de desempefio relativo, podemos ver 3 colores representativos a partir del analisis
realizado, el color verde representa un desempefio igual o superior al promedio histérico del ISE,
color amarillo representa un desempefio entre cero y el promedio historico del ISE y finalmente

el rojo Representa un desempefio inferior a cero.
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Tabla 5: Indicador seguimiento a la economia — ISE

Medida de desempefio relativo
2018-2020

Actividad Econdmica | | |

Agricultura, ganaderia, caza, silvicultura y pesca

Explotacién de minas y canteras

Industrias manufactureras

Suministro de electricidad, gas, vapor y aire
acondicionado

Construccién

Comercio y reparacion, transporte y
almacenamiento; Alojamiento y servicios de

Informacién y comunicaciones

Actividades financieras de seguros

Actividades inmobiliarias

Actividades profesionales, cientificas, y técnicas;
Actividades de servicios administrativas y de
Administracion plblica y defensa; Educacion;
actividades de la salud humana.

Actividades artisticas de entrenamiento;
Actividades de los hogares.

Elaboracion propia a partir de fuente DANE Cuentas Nacionales - "'Provisional, PProvisional

Podemos evidenciar que el sector de la construccion tiene un comportamiento complicado
pues su desempefio ha estado 3 de 28 meses con un desempefio igual o superior al promedio
histdrico, y comparando la trayectoria frente a los periodos en rojo (18/28) y amarillo (7/28),
podemos relacionarlo con una trayectoria delusoria en los Gltimo dos afios, mientras que si lo
comparamos con las actividades inmobiliarias, ha sido un sector bastante estable, aunque con un
desempefio entre cero y el promedio histdrico del ISE en los Gltimos meses por causa de la
pandemia por la que estamos pasando a nivel mundial, igual no ha llegado en los Gltimos dos
afios a un resultado negativo. Se puede ver una oportunidad muy tentadora frente al sector

global.
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SEGUNDA PARTE
4. ESTUDIO PILOTO DE MERCADO
4.1. Analisis y estudio de mercado
4.1.1 Tendencias del mercado

En el siguiente grafico sobre potencial del mercado en Colombia, podemos observar que
segun las cifras del DANE vy los estudios realizados en el sector por parte de Bancolombia, para
temas inmobiliarios, el sector esta en su mayoria concentrado en Bogota con un 56% de
representacion. Lo anterior no permite inferir que la propuesta planteada en el plan de negocio
para ser implementada en Bogota tiene las condiciones necesarias para generar los resultados
positivos que se proyectan.

Figura 13: Potencial del mercado en Colombia

M Bogotda M Medellin mCali WBarranquilla

Fuente: Elaboracion propia a partir de Cifras del DANE

Segun uno de los portales mas famosos para la busqueda de inmuebles, Ciencuadras, se
identifica que el género que mas realiza busquedas en el portal son las mujeres Quienes realizan
el 70% de las consultas, frente al 30% de las busquedas realizadas por los hombres;
adicionalmente se identifica que el rango de edad de las personas que mas realizan busquedas de
inmuebles se encuentra entre los 24 y 34 afios. El tipo de inmueble que més se consulta en la
modalidad de arriendo es el de apartamento, seguido por el de casa. En la modalidad de compra,
un 20% se muestra interesado por los apartamentos frente a un 45% de interés por la compra de
casas. Finalmente, dentro de este estudio se puede evidenciar que las personas que fueron parte

de este estudio, pertenece a los estratos 4, 5y 6.
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4.1.2 Segmentacion de mercado objetivo

De acuerdo con el analisis anterior, se puede establecer que el segmento de mercado al cual va
dirigido al plan de negocio esté definido por las personas propietarias de bienes inmuebles
ubicados en los estratos 4, 5y 6 de las localidades de Usaquén, Suba y Chapinero de la ciudad de
Bogota, mayores de 25 afios que requieran los servicios inmobiliarios para la gestion de compra,

venta, remodelacion, adecuacion y asesoria integral.
4.1.3 Descripcion de los consumidores

Durante el afio 2019 los recursos utilizados para cubrir los gastos asociados a vivienda,
provino en su mayor parte de los fondos de cesantias (Diario la Republica, 2019) en una
proporcion de $3,1 billones de pesos, es decir un 24, 41% del total de los aportes realizados por
los trabajadores colombianos, del cual el 55% se utiliz6 para la compra de vivienda y el restante
para liberacién de deudas y mejoras, con un crecimiento de la utilizacion de estos fondos de un
7,10% respecto al afio inmediatamente anterior.

Segun el BID, en el estudio “Tendencias Inmobiliarias Colombia: el sector debe pensar en los
jovenes” para el afio 2019, el consumidor identificado en las cifras que aplican para este plan de
negocios es aquel hombre o mujer que es mayor de los 40 afios en gran porcentaje que se
encuentra interesado en la compra de vivienda, por otro lado, la tendencia en el arrendamiento se

encuentra en el rango de los 18 afios a los 30 afios en mayor proporcion.
4.1.4 Tamaiio del mercado

Segun informe para el sector inmobiliario en 2020 de Ciencuadras.com, en el cual se
discrimina como esta distribuido el sector inmobiliario para transacciones comerciales, se
elaboro la siguiente ilustracion sobre las busquedas de todo tipo de inmuebles asociados al sector
inmobiliario, y en ella se puede visualizar que la transaccionalidadse da en mayor medida para
inmuebles tipo apartamento con un 67%, casa con un 24.5% seguidos de las oficinas con un
1.12% del total del mercado, sin dejar de vista las demas opciones que en esta gréafica se
mencionan. Lo anterior no permite perfilar que los apartamentos, las casas y las oficinas son los
tipos de inmueble que generarian la mayor fuente de ingresos para el modelo de negocio
planteado.
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Figura 14: Basqueda todo tipo de inmueble

Fuente: Elaboracion propia a partir de fuente Ciencuadras.com

En el siguiente gréfico - Figura 15 sobre localidades con mayor oferta de inmuebles en
arriendo y venta, se detalla la distribucion y participacion del mercado inmobiliario en cuanto a
este tipo de servicios, se muestra la mejor opcion para suplir la necesidad comercial y de
vivienda en la ciudad de Bogota por tipo de inmuebles y por localidad. En la modalidad de
arriendo, los inmuebles que més se ofertan son oficinas con un 90.50%, locales con un 92.40%,
seguidos de Bodegas con un 82.90% y consultorios con un 79.80% como una opcion muy
frecuente por la diversidad de actividades comerciales que presenta la Ciudad.

Para la modalidad de ventas, los inmuebles més disponibles en el mercado corresponden a
lotes con un 93.80%, Edificios 63.60% y casas con un 45.20% exhiben mayor representatividad

segun este comparativo.

42



Figura 15: Tipo de inmuebles y Localidades con mayor oferta (arriendo y venta) en 2020.

Apartamento 79.50% 20,50%
Kennedy 97,00%
Bodega 82,90% 17,10%
Casa 45,20%
Engativa 102,00%
Consultorio 79.80% 20,20%
Edicifio 36,40“0 63.60(_!"‘;3 Suba 111 ‘()('}(!."L,
Finca

93,80%

Usaquen 136,00%

Oficina 90,50%
B Arriendo B Venta W Localidad

Fuente: Elaboracion propia a partir de Fuente informe 2020 Ciencuadras.com

A continuacion, se encuentra un grafico del tipo de inmuebles mas ofertados de acuerdo con
el estrato socioecondémico como los son apartamentos con un 65.10%, casas con un 14.30% y
otros integrados por lotes, bodegas, locales, fincas y consultorios con un 20.60% de oferta del
mercado inmobiliario, ello refuerza nuestra hipotesis de centrar este proyecto en cuanto fuentes
de ingreso se refiere.
Figura 16: Inmuebles més ofertados y segun estrato en 2019

B Estrato

26.30%

17,20%

05,10% 20,60% 14,30%

Apartamento Otros Casa

Elaboracion propia a partir de fuente ciencudras.com
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4.1.4.1 Tendencias y perspectivas del sector inmobiliario en Colombia
Los siguientes graficos contienen los resultados de un estudio realizado por el Banco de la
Republica (Andlisis del mercado y de la cartera inmobiliaria en Colombia | semestre de 2020) y
muestra los comparativos en cuanto en cuanto a la proporcion de nimero de hogares en términos

de venta y arriendo por estrato, asi como el desempefio del estrato por un tiempo fijado en meses.

Figura 17: Inmuebles en venta o arriendo y desempefio de venta en meses (por estrato
socioeconémico)
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Fuente Galeria inmobiliaria a partir de informe Analisis de cartera y mercado inmobiliario del Banco de Republica

Se denota el comportamiento en terminos porcentuales por estrato y Es una tendencia medida
entre los afios 2010 y 2020 con corte en el mes de mayo, permite visualizar que el mayor
dinamismo genero en las modalidades de venta y arriendo fue el estrato 6 con un 6.2% seguido
del estrato 5 con un 5.3% y estrato 4 con un 2.7%.

En la figura No 17 de la derecha se da en tiempo la proporcion de ventas y arriendos, con
variabilidad de 9.3 a 8.5 en el mismo orden de estrato 6,5y 4 , lo cual permite focalizar lo que
serda el estudio de investigacion de mercado para este proyecto.

En la siguiente ilustarcion segun Fuente de Camacol, se encontrd un dato interesante en
cuanto a la oferta aproximada de viviendas VIS y No VIS que se da en Bogota, los criterios de
este grafico comparativo son preventa, construccion y terminada otra alternativa que ofrece el
mercado inmobiliario para validar, permitir integrar y afianzar este modelo de negocio en cuanto

a fuentes de ingreso.
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Figura 18: Oferta vivienda VIS y NO VIS

® Preventa

u Construccion
Terminada

VIS
9364 Unidades

Segin de coordenada Urbana®, Bogota
existente una oferta cercana a 20 mil
unidades de vivienda que podrian ser
subsidiadas por el gobierno:

* 46,8% de vivienda social.

* 53,2 Vivienda has 500 SMMLV

80,5% de la oferta es subsidiable.

,80%

34,00%
57.20%

B Preventa
® Construccion
Terminada
No VIS
10,624 Unidades

Fuente: Elaboracion Propia a partir de Departamento de estudios economicos Fuente Camacol

4.1.5 Riesgosy oportunidades de mercado

Los riesgos siempre estaran asociados a todo tipo de proyecto, en términos de inversion,

tiempo y alcance de los mismos, el mercado inmobiliario al estar inmerso en el sector de la

construccién asume un alto riesgo segun el Departamento de Estudios Economicos de Camacol,

y segun el area de proceso constructivo como se demuestra en la siguiente grafica — Figura No.

19, cada uno de los criterios definidos en las fases del proceso de construccion de un inmueble y

ve inmerso en riesgo al momento de realizar una obra de construccion:

Area proceso Constructivo

H Acabados ™ Estructura

® Cimentacién ® Preliminar

37,00%

21,00%

Figura 19: Area proceso constructivo

Al mes de febrero en Bogota
Coordenada Urbana®
registré 55069 unidades de
vivienda que se encontraba
en alguna fase de proceso
constructivo. Estas unidades
se traducen en 3,8 millones
de m2 de area y se estima
que generaron 171 mil
empleos

H Obra Negra

Fuente: Elaboracién propia a partir de Departamento de estudios economicos Fuente Camacol
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Teniendo en cuenta la figura No. 19, el 37% corresponde a los acabados en el area de proceso
constructivo, le sigue con el 21% el area de estructura y con el 20% el area de cimentacion. Estos
datos son coherentes con el estudio de mercado y el analisis financiero presentado en este
documento, siendo mas relevante y generando los mayores ingresos el area de decoracion de
interiores y remodelaciones.

En la siguiente figura No. 20 encontraremos el numero de edificaciones evaluadas desde 2016
a 2020 para un total de 3859 viviendas con algun tipo de riesgo segun Indiger:

Figura 20: No. Edificaciones evaluadas por algun tipo de riesgo 2016-2020

783 1035 310

2017 2019

Elaboracion propia a partir de fuente INDIGER
En la figura No. 20, se puede observar un incremento edificaciones evaluadas con riesgo
debido al crecimiento exponencial de construcciones VIS y No VIS en la ciudad de Bogota.
En la siguiente figura No. 21, se presentan las causas de afectacion en edificaciones y que
generan algun tipo de riesgos en su estructura:

Figura 21: Causas afectacion en edificaciones

M Ausencia Mentenimiento de ™ Ausencia de
viviendas / edificaciones Mantenimiento
M Deficiencia Constructiva

® Asentamientos propios
M Daiios por obras aledafias

M Agentes externos

u Deficiencia
M Procesos de desafeccion e Constructiva
0,
M Incendio estructural 18.,00% 36,00% ® Obra aledaiia

21,00%¢

m Vibraciones por trafico o
maquinaria
M otro tipo de causas

Fuente: Elaboracién propia a partir de fuente de INDIGER
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Dentro de las causas mas relevantes de acuerdo a la anterior grafica estan la ausencia de
mantenimiento con un 24%, la deficiencia constructiva con un 18%, asentamientos propios con
un 16% y dafios por obras aledafas entre otras. Estas son las causas y motivos que se deben
asumir al momento de iniciar un proyecto de obra, los cuales seran tenidos en cuenta al momento
de proyectar los costos para las unidades de negocio planteadas en la ejecucién de proyectos para

la remodelacion y decoracion de interiores.
4.1.6 Disefio de las herramientas de investigacion

Se realiz6 una investigacion cuantitativa debido al uso de herramientas matematicas y
estadisticas que permite unificar y analizar datos numéricos de variables anteriormente
establecidas, para la cual se estructurd una encuesta en linea conformada por 21 preguntas,
compuestas de la siguiente manera:

- Cerradas (10).
- Opcion mualtiple (10).
- Escala de Likert (1).

Con esta encuesta se plante6 incursionar en un modelo de negocio para asesorar y acompafiar
con expertos en temas relacionados al sector inmobiliario y la construccién para arrendar,
comprar, vender o remodelar un bien inmueble y conocer la necesidad y aceptacion de este tipo
de servicios existentes en el mercado. Con el modelo de escala de likert se pretende validar el

servicio de remodelaciones que ofreceriamos a través de esta unidad de negocio.

4.1.7 Objetivos

- Establecer cuales son los servicios mas relevantes y a los cuales se les podria obtener una
mayor rentabilidad en el corto plazo.

- Definir cual podria llegar a ser la proyeccion de ventas durante la ejecucién del proyecto,
teniendo en cuenta la intencion de adquisicion de los servicios prestados de acuerdo a los
posibles consumidores para el primer afio de operacion.

- Perfilar el lugar y localidad en el cual se prestara el servicio con el fin de captar clientes

segun potencial del mercado.

4.1.8 Calculo de la muestra.
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Se realizd una investigacion sobre como se debe determinar un célculo de muestray el
analisis sectorial, teniendo en cuenta la investigacion y el marco teorico de acuerdo a las
busquedas realizadas del analisis en el sector de Usaquén, Suba y Chapinero teniendo en cuenta
los estratos socioecondémicos 4, 5y 6, se tomo a consideracion la intencion de
compra/arriendo/remodelacion de unidades habitacionales segun la cantidad de hogares que se

obtuvo del Geo-Portal del DANE, de acuerdo a la siguiente informacion:

Tabla 6: Viviendas segun estrato socioeconomico para determinar muestra poblacional.

Estrato Socioecondémico Cantidad Viviendas

263.693
83.382
61.081

TOTAL 408.155

Fuente: Elaboracién propia
De acuerdo con la informacién del DANE ilustrado en la anterior tabla se obtuvo que en la

ciudad de Bogota existen un total de 408.155 viviendas entre los estratos socioecondémicos 4,5 y
6, tomando este como valor para obtener los célculos de la muestra siendo mucho mayor con
respecto a la cantidad de hogares que puedan llegar a existir en las localidades de Suba, Usaquén
y Cedritos. Con estos datos obtenidos se procedié a realizar los calculos de la muestra
representativa por medio de la ecuacion estadistica para proporciones estadisticas:

Tabla 7: Formula ecuacion estadistica para proporciones poblacionales

Ecuacion estadistica para
proporciones poblacionales Convencion Concepto

Tamafio de la muestra

Nivel de confianza deseado

Z"2(p* = Proporcion de la poblacion con caracteristicas deseadas (€xito)

n=  e"2+(z"2(p’q))
N

Nivel de error dispuesto a cometer

Tamaiio de la poblacion

Fuente: Elaboracién propia
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Los resultados de la muestra se obtuvieron con el apoyo de una calculadora virtual, se
realizaron los célculos de la muestra teniendo en cuenta el dato de 408.000 viviendas en la
ciudad de Bogota. Aplicando un 5% de margen y un 95% de confiabilidad, obteniendo como

resultado de la muestra un minimo requerido de 384 encuestas.
4.1.9 Disefio de las herramientas de estudio piloto de clientes

Se realizd una encuesta en linea, compuesta por 15 preguntas cerradas, de manera que se
limiten las opciones de respuesta y no se genere distorsion. Teniendo como meta obtener un
minimo de 384 encuestas, El proceso de aplicacion se realizard mediante un programa en linea
con el fin de facilitar el proceso de recopilacién, tabulacién y analisis de datos.

En las preguntas disefiadas, se realizaron preguntas limitando las posibles respuestas y en
algunas ocasiones dando la posibilidad de multi respuestas. De igual manera se realizaron
preguntas teniendo en cuenta el escalamiento de Likert desarrollado por Robert Likert en 1932,
donde se le dan a los encuestados cinco opciones de respuesta de acuerdo a su reaccion ante una
afirmacion (Negativa), la escala numérica asignada fue la siguiente:

1) Totalmente de acuerdo

2) De acuerdo

3) Ni en acuerdo, ni en desacuerdo
4) Desacuerdo

5) Totalmente en desacuerdo

De manera que podamos obtener al final unas conclusiones y tomar decisiones de acuerdo a

los mismos a través de los siguientes pasos para realizar el correspondiente estudio.
4.1.10 Metodologias de andlisis de los competidores.

Teniendo en cuenta el anlisis de las Fuerzas de Porter vistas en el capitulo 3.2 de este
documento, a continuacion, se propone las siguientes metodologias a nivel de:

Economias de escala se revisara la oferta que del mercado dado a través de empresas como
Remax, Ar, Oikos, también nuevas inmobiliarias y apps que utilizan las TI para acercarse un
poco mas a sus potenciales clientes segun Florez, G. (2019, 16 enero). “Franquicias inmobiliarias
crecen en el pais”. Aquellas marcas que se ofrecen para remodelacion, las cuales son de nombre

por su trayectoria en el mercado, por ejemplo, Corona, Argos, Easy, Homecenter.
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Beneficios de escala por el lado de la demanda: Los clientes confian en las empresas mas
grandes Las inmobiliarias mas grandes en el mercado colombiano: PADS, Century 21, Oikos,
Julio Corredor, RV inmobiliaria, Remax.

Analizando las mejores inmobiliarias en Bogota: Como Escoger La Correcta. (2018, 18
octubre). el costo para los clientes por cambiar de proveedor: aun no existe dentro de las
inmobiliarias el beneficio de cambiar de proveedor.

Requisitos de capital: Informar sobre las diferentes opciones créditos al consumidor,
acumular inventarios - financiar pérdidas -pago de impuestos - transporte de material.

Existen inmobiliarias con medios de publicidad de alto impacto, pero solo en los anuncios de
venta y arriendo. Es importante saber con qué capital cuentan los clientes para determinar el tipo
de negocio que se quiere realizar.

Segln Boada, J. (2018, 28 enero)., las Mejores Inmobiliarias de Bogota y Colombia — Mi
Remate Seinco S.A.S. las ventajas de los actores establecidos independientemente del tamafio:

v Tecnologia con la que cuentan las inmobiliarias
Mejores fuentes de materias prima para remodelacion (cluster)

v

v Ubicacién geografica favorable (lugar no ocupado por la competencia)
v' ¢COémo es la experiencia cuando se visita una de estas inmobiliarias?
v

¢Como son las identidades de estas empresas?

Acceso desigual a los canales de distribucion:

Asegurar la distribucién de su producto o servicio: ¢descuentos? ;Promociones?, crear un
canal de distribucién propio y Evitar intermediarios: Ayuda de la tecnologia y gestion propia del
usuario

Politicas gubernamentales restrictivas:

Segun Asofiducias, los sectores fiduciario e inmobiliario encendieron las alarmas desde que
se conocio el texto final de la Ley 1943 de 2019, conocida como la Ley de Financiamiento.

Segun un reporte de la Asociacion de Fiduciarias de Colombia (Aso fiduciarias) el impacto de
la Gltima reforma genero un congelamiento sectorial en el crecimiento de nueve puntos
porcentuales en la tasa de crecimiento anual de los negocios. Es decir que el sector solamente
crecié 2,15%.

Las inmobiliarias no recurren mucho a campafas publicitarias y los competidores son varios y

no son iguales en tamafio o capacidad de atender al mercado, las barreras de salidas del sector
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inmobiliario dado que los productos o servicios son casi idénticos a los de la competencia y se

pueden obtener nuevos clientes o facilmente perderlos.
4.2, Resultados
4.2.1.Resultados del anélisis de la competencia
Figura 22: Estudio de mercado, contratacion con la competencia
De las siguientes empresas inmobiliarias, ;Conoce alguna en particular con la

cual hava contratado algun tipo de servicios?

® Agentes independientes
Amarilo 34,44%
= Buen vivir

= Casa S.A.

18.48%

d Century 21

= Clara Aguilar

® Inmobiliaria Bogota

4 Inmobiliaria RV

® Julio Corredor &cia 9.93%
Keller Williams

= Nueva ciudad limitada

® Oikos 0.66% 0.66% 0.66% 0.66% 0.66% 0.66% 0.66% 0,66%

Fuente: Elaboracién propia
De acuerdo con la Figura 22, las empresas que referencia el estudio de mercado como fuertes
competidores son: Century 21 representada con el 34.44%, sequida de Inmobiliaria RV con el
28.48%, Oikos con el 21.85% y Nueva Ciudad Limitada con el 9.93% del total de encuestados.
Teniendo en cuenta este resultado da la opcion de impactar a ese 45,29% y motivarlo a

vincularse por primera vez con el grupo inmobiliario.
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4.2.2.Resultados de la medicion del comportamiento del consumidor
Figura 23: Localidad atractiva para el mercado

En cual localidad encuentra atractiva la opcion de vivienda

39,67%

I‘-l()?“ |"1

= USAQUEN = SUBA * SANTAFE = CHAPINERO

= BARRIOS UNIDOS = PUENTE ARANDA = MARTIRES = ENGATIVA

= FONTIBON = TEUSAQUILLO = KENNEDY = RAFAEL URIBE
= FUERA DE LA CIUDAD

Fuente: Elaboracién propia

Afirmando la intencion de trabajar en el modelo de negocio con los estratos 4,5y 6 de la
figura 23 y en particular en la localidad de Usaquén, Suba y Chapinero, se confirma por medio
del estudio de mercado la viabilidad de posicionar en primer lugar la localidad de Usaquén con
un 39.67% de atraccion por parte del mercado, seguido de la localidad de Suba con un 19.21% vy
Chapinero con 14.67%.
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Figura 24: No contratar con inmobiliarias, segn el mercado

¢, Tiene alguna razon porla cual no contrataria los servicios de gestion que ofrecen las inmobiliarias en Bogota D.C.?

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo con la figura 24 se puede observar que el 55,28% de los encuestados no contrata
los servicios que presta una inmobiliaria debido a los costos elevados, y el 14,91% por
experiencias negativas compartidas por parte de algunos conocidos. Esta es una oportunidad en
el mercado para cambiar el concepto que tienen los clientes potenciales sobre las inmobiliarias, y
demostrar que vale la pena contratar con esta organizacion debido a los beneficios que se pueden

obtener por los servicios que se ofrecen sin temor a asumir los costos en los que se incurran.
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Figura 25: Motivo por el cual no se encuentra interesado en realizar alguna inversion
inmobiliaria a corto o mediano plazo.

JCUAL ES ELMOTIVO POR EL CUAL NO SE ENCUENTRA INTERESADO?

SIME ENCUENTRO

INTERESADO EN ESTOY VIVIENDO
TRANSITORIAMENTE EN
BOGOTA : 0.57%

INVERTIR EN
INMUEBLES; 1.15%

PORSITUACIONES
SOCIALES/POLITICAS/C
ULTURALES; 8.62%
FALTA DE RECURSOS

NO ME INTERESA [ 0,57% MONETARIOS, 32, 18%

PREFIERO INVERTIREN
OTRO SECTOR; 158.39%

|
TENGO VIVIENDA
PROPIALA ESTOY

PAGANDO: 2,30% NOVIVO ATLA: 1,15%
AGAT 3 2,309

TENGO PENSADO
INVERTIR EN OTRA
CIUDADPUEBLO/REGIO
N/PATS; 34,48%)

Fuente: Elaboracion propia

Podemos ver de la figura 25 que uno de los principales motivos por el cual las personas no se
encuentran interesadas en bienes inmuebles en la ciudad de Bogota, es porque se encuentra
interesados en vivir en otra ciudad, pueblo, region o pais con un 34.48%, seguido por la falta de
recursos monetarios con un 32.18% y porque prefieren invertir en otro sector con un 18,39%. De
esta pregunta podemos inferir que hay un mercado potencial en cuanto a la adquisicion de
vivienda en otras partes del pais, donde se pueden realizar alianzas estratégicas con otras
empresas, ademas una segmentacion de los servicios para aquellos interesados en productos

especiales que no sea en vivienda (Locales/Bodegas/Oficinas).
4.2.3.Calculo de la demanda potencial, proyeccion de ventas y participacién del mercado.

Para el célculo de la demanda potencial, se utilizo la formula Q=p*qg*n, teniendo en cuenta las
siguientes convenciones:

Q= Demanda potencial del mercado, n= Potencial de compradores del servicio, p= costo
unitario de venta

g= No. veces posibles para compra del servicio, se asume como (1).
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Para obtener los datos de esta formula se utilizé del estudio de mercado realizado, las figuras

que responden a las preguntas ¢encuentra importante recibir asesoria sobre bienes inmuebles

por parte de una agencia inmobiliaria? y ¢En qué tipo de transaccion se encuentra

interesado? De las cuales se obtuvo un 71,57% de aceptacion para el servicio de asesorias, del

1,01% para el servicio de remodelaciones y decoraciones, del 6,53% para venta de inmuebles y

del 5,03% para arriendo de inmuebles. Tomando el total de la muestra (408.155), sobre estos

porcentajes se calcul6 en la siguiente tabla el potencial de compradores de estos servicios:

SERVICIO

Tabla 8: Demanda potencial del mercado

%
Estudio
de

Mercado

Poten

ciales

comprado

res del
servicio

W)

No. veces
posibles para

compra del servicio

(©)

Costo unitario

de venta (p)

Demanda potencial del

mercado (Q)

Servicio de asesoria integral | 71.57% | 292.116 1 $ 170.000 $ 49.659.720.000
Remodelaciones 1.01% 4122 1 $ 15.786.633 $ 65.072.501.226
Decoraciones 1.01% 4.122 1 $ 24.771.500 $ 102.108.123.000
Venta de inmuebles 6.53% | 26.652 1 $ 22.000.000 $ 586.344.000.000
Arriendo de inmuebles 5.03% | 20.530 1 $ 99.500 $  2.042.735.000

TOTAL Demanda potencial del Mercado $ 805.227.079.226

Fuente: Elaboracién propia
De acuerdo con la tabla No. 8 y segun el estudio de mercado realizado para este plan de
negocio, y con base en el calculo de la muestra dada en el punto 4.1.8, los resultados del estudio
de Investigacion segun figuras 29 y 30 de este documento se determiné el potencial del mercado
para proyeccién de ventas en cada una de las unidades de negocio sobre las cuales estimaremos
el ingreso por ventas anuales de este proyecto, en la tabla No. 9 se proyecta las ventas bajo

criterio de estimacion y capacidad operacional del modelo de negocio de este proyecto.
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Tabla 9: Proyeccion ventas - Plan de negocios

Porcentaje

) Potencial de
Potencial 5 _.
segin cubrimiento,

Seguin Precio del

Servicio ) . Inversion y del potencial Proyeccion ventas
Estudio servicio

estructura segun el
Mercado (n)

organizacional estudio de

mercado

Servicio de asesoria integral | 292.116 $170.000 0,17% $84.490.000
Remodelaciones 4.122| $15.786.634 42 1,01% $657.242.255
Decoraciones 4.122| $24.771.500 42 1,01% $1.031.307.679
Venta de inmuebles 26.652| $22.000.000 32 0,12% $704.000.000
Arriendo de inmuebles 20.530 $99.500 112 0,55% $11.144.000

Total Proyeccion de ventas plan de negocios AJJ $2.488.183.934

Fuente: Elaboracién propia
4.2.4.Descripcion de la estrategia de generacidn de ingresos para su proyecto

A través de la siguiente ilustracion describimos tres aspectos que se consideran relevantes
para generar ingresos una vez se ponga en marcha el modelo de negocion el primero se trata de
obtener nuevos clientes, el segundo sobre cuales serias las estrategias para dinamizar el ingreso
con una serie de aspectos que se considera puede apoyar en la meta de incrementar los ingresos,
y por ultimo incentivos como forma de retencion y fidelizacion de quienes sean clientes

habituales en el proyecto.
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Figura 26: Estrategia generacion de ingresos

Nuevos Clientes

v Enfasis en Marketing y promocion

¥ Oferta de servicios variados de productos y
bienes inmuebles.

Plan referidos

Capacitar equipo comercial

Participar en eventos y ferias inmobiliarias

AVRNIRN

Incentivos Clientes Antiguos

Incremento Valor ¥ Presentar alianzas iy ,

v Mantener precios sobre servicios o porcentajes

v" Mezcla de servicios (remodelacion, asesoria) de f:oijiéP : ..

v" Incrementos graduales de los productos y servicios. \ Ban'r precios sobre.servmlos o productos

v" Bajar costos de operacién en proyectos de obra. realizados con el cliente.

¥ Plan de descuentos v Extender garantias

v" Beneficios adicionales Valor agregado sin costo v Acucrdos de pagos (financiacion).
v" Preferencia sobre servicios o productos.
v" Comunicacion frecuente.

Fuente: Elaboracién propia

4.2.5.Conclusiones sobre oportunidades y riesgos del mercado
Figura 27: Estudio mercado - Graficos Sexo y Rango de edad

Sexo 6,85% Rango Edad

9,14%

46,68%

W25 - 35 afios w35 - 45 afos 45 - 55 anos

HMFemenino ™ Masculino I 55 - 60 afos wi> 60 afios

Fuente: Elaboracion propia
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Del total de encuestas obtenidas el 53.32% corresponde a perfil femenino y un 46.68% a
perfil masculino.

Del rango establecido para perfilar el posible consumidor de este modelo de negocio
prevalece el de 25 a 35 afios con un 43.65%, le sigue el rango entre 45-55 afios con un 22.08% y
en tercer lugar el rango de 34-45 afios con un 18.27%, ello permite inferir que los jovenes del
rango con mayor porcentaje se ubican en el perfil en el cual podrian estar interesados en invertir
su capital en un bien inmueble, seguido de dos grupos que por rango de edad, cuentan con
mayor experiencia y toma decisiones respectos a la mejor opcion de consolidar sus inversiones lo
cual beneficia nuestra idea de negocio porque permite segmentar un publico objetivo al
momento de formular estrategias financieras y comerciales asi como fijar politicas de marketing
para captar y fidelizar a los clientes .

Figura 28: Estudio de Mercado - Estrato socioeconémico y rango salarial

Estrato Socioecénomico Rango Salarial

45.66%

40,46%
/
37.5/5/0// 11,08% \

\

23.02% y, \
/\
/ / \‘ / // :
\
\
N / 29,12%
// \\4.7733/
0.00%f W
/ < $4.000.000 S 4.000.000- S 6.000.000
Estrato 2 Estrato 3 Estrato 4 Estrato 5 Estrato 6 S 6.000.001- S 8.000.000 S 8.000.001 - $10.000.000
—— Series] w>$ 10.000.001

Fuente: Elaboracion propia
Con base en las anteriores gréaficas y de acuerdo con el estudio de la muestra poblacional en el
cual se pretende obtener resultados sobre el estrato socioeconémico para ubicar el modelo de
negocio, el estudio segun figura No. 28 y grafico izquierdo muestra una tendencia del 45.66%
para el estrato 6 seguido del 27.55% para el estrato 5, mostrando que el publico de segmento del
cliente esta dentro de los anteriores estratos, informacion que permite seleccionar la zona y

localidad en la cual se analizé que se podia ubicar el modelo de negocio.
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Figura 29: Estudio de Mercadeo - Proyeccion realizar inversion e importancia en recibir

asesorias sobre bienes inmuebles

¢;Tiene proyectado realizar alguna inversion inmobiliaria (Encuentra importante recibir asesoria sobre bienes
a corto plazo en Bogotd? inmuebles por parte de una agencia inmobiliaria?

71.57%
47,45%
. 5
SI NO NO sl

Fuente: Elaboracion propia

Teniendo en cuenta las dos anteriores graficas, se puede observar que los encuestados se
encuentran divididos e indecisos si van a realizar alguna inversién inmobiliaria en la ciudad de
Bogota, con un 52,55% de los encuestados afirmando que tienen proyectado realizar alguna
inversion. Esto se puede deber a la situacion econdmica y politica actual que se esta viviendo en
el pais, pero teniendo en cuenta la grafica donde se muestra la importancia que le dan los
encuestados a obtener una asesoria en el sector inmobiliario (Con un 71,57% afirmando la
importancia de adquirir una asesoria en este aspecto) se puede trabajar para obtener y fidelizar un

gran numero de clientes a los servicios que ofrecemos en el grupo inmobiliario AJJ.

Figura 30: Estudio de Mercadeo - En qué tipo de inmueble y transaccion se encuentra

interesado
En qué tipo de inmueble esta interesado? En que tipo de transaccion se encuentra
0.51% 3.03% 2.02% 2.02% interesado
6.53% 1-01% _ 0.50%
5.03% {’/
86.93%
= Apartamento = Casa = Edificio = Local =Finca = Oficina - VENTA COMPRA = ARRIENDO LEASING = CONSTRUIR

Fuente: Elaboracion propia
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Aguella poblacién que se encuentra interesada en hacer una transaccion inmobiliaria, en su
gran mayoria muestra una tendencia hacia la compra de apartamento y casa con los mayores
porcentajes de participacion. Podemos ver una mayor tendencia de las personas o nucleos
familiares hacia la compra de inmuebles, también un fortalecimiento en la educacion para las
personas Yy asesorias en las distintas posibilidades que hay de adquisicion de vivienda en la

ciudad, subsidios y demas programas que tiene el gobierno para la adquisicion de vivienda.

Figura 31: Estudio de Mercado - Rango precios y porgue contratar con una inmobiliaria

Cual es el rango de precios de la propiedad que esta
dispuesto a considerar?

Pensaria en contratar a una empresa inmobiliaria para esta
inversion o asesoria?

4.86%
7.57% o

N

+ $250.000.000 - $ 350.000.000 = $350.000.001- $ 450.000.000
$450.000.001 - $550.000.0000 $550.000.001 - $650.000.000
= >$650.000.001 “NO miSi

Fuente: Elaboracién propia

En la figura 31 El rango de precios que esta representado en la grafica de la izquierda con un
58,38% y 19,46% estarian dispuestos a adquirir un bien entre los 250 millones- 350 millones y
de 350 millones — 450 millones respectivamente, para el grafico de la derecha sobre contratar
una inmobiliaria para prestarle asesoria sobre el bien que esta dispuesto a adquirir un 56,28%
estarian dispuestos a contratar una empresa inmobiliaria para cualquier inversién. Para el restante
43,72% de los que no estan interesados en contratar a una inmobiliaria, se puede ver como un
mercado amplio potencial, Lo que constituye una oportunidad para trabajar en estrategias que
permitan motivar la eleccion de la inmobiliaria y generar sentimientos de confianza y seguridad a

la hora de contratar los servicios de una empresa que lo asesoré y lo guie en su decision.
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Figura 32: Estudio de Mercado - Medio predilecto y uso de agencia inmobiliaria

En el caso de buscar una inmobiliaria, ;Cual seria el Al guna vez has utilizado una agenci a
medio predilecto para realizar su eleccion? (’. Y
— inmobiliaria para comprar, vender o

rentar una propiedad?

P 3,94%

wAmigos de la familia W Aplicacion Web wPublicidad
i Paginas Web (Internet) W Amigos o referidos M Todas las anteriores
wNo MSI MNO

Fuente: Elaboracién propia

De acuerdo con la informacion consignada en las anteriores gréficas el 40,94% de los
encuestados se remitiria a los consejos de los amigos, y el 18,60% en paginas web. Acé se puede
observar una oportunidad de impactar el mercado de las redes sociales para la gestion de los
servicios ofrecidos por parte del grupo inmobiliario AJJ, teniendo en cuenta que segun las
respuestas de los encuestados no es un medio habitual por el cual se buscaria este tipo de
informacidn (Este es el medio mas activo por parte de las personas). La grafica que se encuentra
al lado derecho, muestra que la mitad de los encuestados no ha hecho uso de los servicios que
ofrece una inmobiliaria lo cual demuestra que el nombre del sector no es muy positivo ante los
potenciales clientes, y por medio de las redes sociales podemos llegar a impactar y modificar esta

vision que se tiene del sector inmobiliario.
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Figura 33:Estudio de Mercado - ¢ Que servicios ofrecen las inmobiliarias en Bogota?

De lo que ha investigado para su inversion, ;Cudles de los siguientes servicios no se ofrecen a traves
de las inmobiliarias en la ciudad de Bogota?
0,71%

16,43%

M Acompaifiamiento en tramites M Asesoria en remodelaciones v decoracion de interiores
® Asesoria Integral 4 Compra v venta de inmuebles

u No estoy enterada W Servicio en linea

® Tipo de materiales recomendable ]

Fuente: Elaboracion propia
De acuerdo con lo observado en la gréfica anterior, las opiniones estan muy divididas y las

respuestas fueron muy similares. Pero se puede observar que el mayor porcentaje lo obtuvo
“Asesoria en remodelaciones y decoracion de interiores”, este servicio es uno de las lineas que
ofrece el grupo inmobiliario AJJ como factor diferenciador con respecto al resto de las
inmobiliarias, otro de los aspectos diferenciadores con el cual queremos impactar el mercado es
Asesorias en trdmites y procesos inmobiliarios para estos dos servicios diferenciadores,
consideramos podemos ofrecer un servicio integral y diferenciador.

Figura 34: Estudio de Mercado - Porcentaje de comision, y disposicion para realizar una

remodelacion/adecuacion.

CUAL HA SIDO EL PORCENTAJE QUE HA SI VE UNA PROPIEDAD QUE CUMPLE CON LA MAYORIA DE

h ESPECFICACIONES Y SE AJUSTA A SU PRESUPUESTO, PERO
TRANSADO PARA ESTE TIPO DE SERVICIOS? NO TIENEN LAS CONDICIONES PARA USO INMEDIATO
64 10% (NECESITA UNA REMODELACION). SE ENCONTRARIA
D DISPUES

1,28% 1,28%

1,28%

1 2% 3 % ENTRE 9%-10% ENTRE 6%-8% VENTA 3% il %
ADMIN 2
INMUEBLE 8%
TOTALMENTE DE DE ACUERDO NIENACUERDO, NI DESACUERDO TOTALMENTEEN
ACUERDO EN DESACUERDO DESACUERDO

Fuente: Elaboracion propia
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Como se ve en las respuestas de los graficos segun figura No. 34, el 64.10% de los
encuestados a acordado con las inmobiliarias entre 4%-5% de comision para las inmobiliarias.
Valor muy aceptable, debido a que segun el articulo 1341 del estatuto mercantil establece que el
porcentaje promedio pagado en zonas urbanas es del 3% al 4% del valor del inmueble segun la
costumbre que acoge en la regulacion, asi como lo establece “a falta de estipulacion, a la usual y,
en su defecto, a la que se fije por peritos”. Por otro lado, estas personas que aceptaron entre un
4% al 5%, al vender sus inmuebles requerirdn comprar otro en reemplazo y como grupo
inmobiliario se puede ofrecer el servicio de decoracion de interiores y remodelaciones en los
cuales el 69,41% de los encuestados estaria de acuerdo en hacer estos cambios, por otro lado,
existe un 15,98% de encuestados que no se encuentra de acuerdo, pero tampoco de acuerdo. Este
15,98% Representan unos clientes potenciales que el grupo inmobiliario puede contactar para
ofrecerles el servicio de remodelaciones y decoracion de interiores, contando con un 85,39% de
posibles clientes potenciales.

Figura 35: Costos de compra de un inmueble y disposicion a contratar con inmobiliaria

En caso de buscar los servicios de una inmobiliaria, contrataria ,CONOCE LOS COSTOS ADICIONALES EN LOS QUE SE
e - e AR INCURRE PARA LA COMPRA O ARRIENDO DE UN BIEN
a este tipo de empresa que le u)t_na una comision _soble el INMUEBLE (SEGURO, REGISTRO, MANTENIMIENTO,
valor de la transaccion del inmueble o servicio: ETC)?

41,42%

38.18%

0.59%

“DE ACUERDO MNIEN ACUERDO, NI EN DESACUERDOQ MDESACUERDO

Fuente: Elaboracién propia
En la figura 35 en el grafico de barra que se observa al lado derecho, sobre costos adicionales
para compra o arriendo de un inmueble, el 61.82% de los encuestados no conocen los diversos
gastos en los que se incurre al comprar un inmueble. Indiscutiblemente esto demuestra un
desconocimiento por parte de los bogotanos sobre el sector inmobiliario. Esta es una oportunidad
para ofertar los servicios de asesoria, segun los resultados de la grafica izquierda de la figura 35
que indica que un 57.99% de las personas encuestadas estarian de acuerdo con contratar este tipo

de servicios.
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5. ESTRATEGIA Y PLAN DE INTRODUCCION DE MERCADO.

Se busca a traves de este proyecto, una forma de diferenciarnos a nivel de la competencia
para prestar un servicio de calidad e incursionar con precios acordes. A nivel competitivo
dependeréa del conocimiento, experiencia y practica del equipo de trabajo, asi como de su
familiaridad de los servicios y productos que ofrecemos al interaccionar con el cliente, y que en
términos de un modelo de proyecto esta relacionado con el Costo, Calidad y Tiempo. Por lo
tanto, para el lanzamiento de una estrategia de diferenciacion basada en servicio, debemos tener
en cuenta el recurso interno (Recurso humano, tecnologicos, y fisicos). Por ejemplo, un sitio
Web acompafiado de una aplicacion que permita dar fortaleza a nuestra gestion y al equipo de
comercial.

A través de un sitio Web, podremos asegurar que todos los servicios que ofrezcamos
funcionen con apoyo de las tecnologias, asi, desarrollar y coordinar un flujo continuo de

servicios de negocios por via electrénica.
5.1. Objetivos mercadoldgicos

Los objetivos principales de mercado para el grupo inmobiliario AJJ S.A, se describen en la

figura 36 asi:

Figura 36: Objetivos principales de mercado

@

Objetivo 1

Realizar un andlisis de
reconocimiento  de  los
clientes, y elaborar un plan
para abordar los hallazgos
de manera que aumente la
satisfaccion  de  nuestros
clientes.

Disefiar un plan estratégico
para aumentar el nimero
de clientes que hacen uso
de los servicios de nuestra
empresa.

Objetivo 3
Elaborar un referenciacion
en donde se dé un mayor
alcance hacia los clientes
potenciales teniendo en
cuenta el modelo de
negocio planteado

Objetivo 4
Realizar un plan para el
aumento  potencial  de
clientes en transacciones
inmobiliarias dando
relevancia a las asesoria al
momento de requerir un
servicio inmobiliario.

Fuente: Elaboracién propia
Todo el proceso de planificacion (Diagnostico y formulacion de objetivos) abarca el proceso
de reflexion y toma de decisiones acerca de los objetivos y estrategias de la corporacion durante

un tiempo estimado, teniendo en cuenta recursos disponibles y desempefio actual, requiere el
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revelamiento de datos e informaciones, variables ambientales y aplicacion de metodologias de

analisis especializadas. Esta etapa es posiblemente la mas compleja y desafiante, pero permite

identificar oportunidades y amenazas en el mercado, dirigir con mayor rapidez la empresa hacia

mercados atractivos, establecer ventajas competitivas y sustentables, mejorar la comunicacion

interna en la empresa y optimizar los recursos de marketing en la organizacion como se abordara

en la tabla No. 10.

5.2. La estrategia de mercadeo

Objetivos y metas
Realizar un andlisis de

reconocimiento de los

Tabla 10: Estrategia de mercadeo

Estrategia

Diversifica

Recursos
Delimitacién de las lineas de

servicios especializadas:

Ventaja competitiva
Tener lineas diferenciadas

de los distintos servicios que se

clientes y elaborar un plan | cion de la Compra, venta, arriendo, presten con un servicio
para abordar los hallazgos | oferta de acompafiamiento legal y personalizado, experto y
de manera que aumente la | servicios documental, remodelacién personalizado
satisfaccion de los clientes. Toma de decision intuitiva Hacemos parte de la
(inmobiliaria inversionista o decision a tomar con el
amiga) inmueble que tiene el cliente,
realizando una inversion inicial
en remodelacién para que
posteriormente sea habitado o
para tomar una decision de
compra en otra locacion.
Disefiar un plan Obsequio de una primera El cliente potencial tendra
estratégico para aumentar asesoria gratis o suscripcién al la oportunidad de tener un
el nimero clientes que Atraccion | portal de forma gratuita periodo de prueba donde puede
hacen uso de los servicios | de nuevos Programa de referidos con un | conseguir los resultados
de grupo inmobiliario AJJ | clientes descuento especial o por medio | esperados, haciendo que sea

de publicidad de influenciadores

Eventos probono para la
atencion de personas con

capacidad limitada

una relacion gana-gana
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Objetivos y metas
Elaborar un plan de
referenciacién para dar
mayor alcance a los

clientes potenciales

Estrategia

Ser una
marca de

referencia (top

Recursos
A través de anuncios
publicitarios y cuentas en las
diferentes redes sociales, generar

expectativas en los diferentes

Ventaja competitiva
Estaremos cubriendo varios
canales de comunicacion para
llegar a la mayor cantidad de

clientes potenciales

incremento potencial de
clientes en transacciones

en asesorias inmobiliarias

empresa que
entrega
informacién
verdadera y de
interésa la

comunidad

charlas informativas acerca de

temas de interés del sector

teniendo en cuenta el of mind) interesados por medio de

modelo de negocio testimonios y mensajes

planteado. verdaderos de la experiencia de
los clientes

Crear aliados estratégicos Crear comunidades
para la referenciacion de clientes | colaborativas de beneficio a las
y obtener descuentos (fondos de | personas interesadas y de
empleados, cooperativas, grupos econémicos especificos
sindicatos, etc.)
Realizar un plan de Ser una Participacion con invitados y Creacidn de contenido de

interés aumentando los canales

de transmision de informacion

Ferias inmobiliarias
virtuales, invitando a otras

compafiias

Ser pioneros en la creacion
de cluster colaborativo en el

sector

Fuente: Elaboracion propia

5.3. Estrategias de producto y servicio

En el caso del Grupo Inmobiliario AJJ, sera una empresa de servicios presentando como

producto final el intercambio del inmueble con fines de lucro a través de unidades de negocio

que se identifico para este modelo de negocio, como producto final se entregara o recibira un

bien inmueble segin condiciones del negocio como venta o compra, arriendo,

remodelacion(obra), decoracion o asesoria en todo el proceso que el cliente adquiera.

Se identifico una oportunidad de negocio debido a que en Colombia no existe un marco

regulatorio para la actividad inmobiliaria que defina y delimite quienes deben administrar los

bienes inmuebles, como sucede en Estados Unidos, Canada e Inglaterra donde existe un marco

legal y regulatorio a través de agencias inmobiliarias que son las Unicas encargadas de asesorar y

prestar apoyo a todos los potenciales clientes interesados en adquirir o arrendar un lugar para

establecer su hogar o vivienda.
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En el Pais esta actividad se ejerce principalmente a través de los mismos propietarios quienes

directamente ceden y administran sus inmuebles sin proteger su patrimonio, otra parte del
mercado si es administrada por Inmobiliarias bajo normas legales, por lo cual a continuacion en
la figura No. 37, presentaremos una propuesta que permitiria incursionar en este mercado a

través de cuatro unidades de negocio que serviran de base para este emprendimiento:

Figura 37: Unidades de Negocio

1 @

\

Bogota D.C. debido a su expansion demografica es la ciudad
central de pais y a la cual llega personas de diversas
regiones y de otros paises buscando nuevas oportunidades y
buena parte de ellos terminan arraigandose por lo cual una
de sus necesidades y prioridades desde el POT de la ciudad
es brindar espacios para que las personas o niicleo familiares
obtengan un techo para su familia, por ello las grandes
constructoras frecuentemente estan lanzando proyectos
inmobiliarios que permitan dar respuesta a la alta demanda
de vivienda. Aqui centrariamos uno de nuestros enfoques de
unidad de negocio en la compra y venta de inmuebles con
fines de lucro.

Asesoria integral durante el proceso de acompanamiento del
servicio seleccionado por el cliente, esto incluye aspectos e
tramite antes los estamentos antes los cuales debemos
obtener, permisos, registros, licencias que requiere todo
inmueble. Al momento de ofertarlo o incluiré arreglos
locativos.

Fuente: Elaboracién propia

p)

Oportunidad de negocio en los inmuebles de
segunda mano, en los cuales podrimos remodelar,
para vender o arrendar, asi nos permitiria obtener a
través de comisiones, ingresos y ganancias por la
administracion de estos bienes con la cual
dariamos aporte a la solucion de vivienda del
sector socioeconomico en el cual estamos
interesados iniciar operaciones para nuestro
modelo de negocio.

Otra Unidad de negocio seria la decoracion de
interiores, lo cual nos permite abordar un concepto
poco explorado por los altos costos que implica
redecorar un hogar pero que es una necesidad y
tendencia efimera para el ambiente de un hogar,
explorar esta opcion nos permitira tener un
mercado especifico al cual pretendemos
podriamos generar una alternancia en el ingreso
del este modelo de negocio.

o I

Con base en lo descrito anteriormente La estrategia de Servicio y producto estara

integrado por dos componentes que describimos en la figura No. 38 esenciales para

dinamizar su puesta en marcha:
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Figura 38: Componentes Nivel de negocio y nivel estratégico

Expansion en el
mercado de la localidad
y de la ciudad

Presentar
nuevos Medicion
servicio y

satisfaccion
del cliente

Servicios y
Seleccionar productos
50Ci0s
estratégicos

Nivel estratégico

Nivel de negocio
de marketing

Ampliar la red ae
modelo de
aplicacion movil

Establecer
canales de
distribucion

Generar campaiias
de publicidad por
periodos
especificos

Fijar precios de cada
unidad de negocio

Fuente: Elaboracién propia
5.4. Estrategias de distribuciéon

Actualmente estamos en una época de profunda crisis debido a la pandemia provocada por el
virus COVID19. Esta situacidn genera una gran incertidumbre en todos los mercados o sectores
econdmicos Y el sector inmobiliario no es la excepcion, a nivel econémico y social los
propietarios y/o arrendatarios de inmuebles no conocen el futuro del pais (Lo cual para la
mayoria de las personas genera inseguridad y temor, prefiriendo no realizar ninguna inversion
durante esta época).

Para los agentes inmobiliarios, y vendedores en general en todos los sectores economicos es
un reto establecer nuevas estrategias de distribucion o de mercado. Debido a que la forma en que
se llega al cliente tiene que cambiar radicalmente, teniendo en cuenta que en el sector se realiza
una comercializacién de inmuebles de una manera muy tradicional (Se publica una oferta y se
reciben Ilamadas por parte de las personas interesadas para continuar con el negocio). Esta
estrategia en momentos de crisis no puede llegar a tener un buen resultado, se requieren métodos
de publicidad y marketing fuertes en los cuales se llegue a gran cantidad de clientes potenciales
los cuales pueden llegar a interesarse debido a una publicidad inesperada que recibieron.

Para poder implementar estas estrategias de venta (Marketing o publicidad), se requiere
realizar un muy buen estudio de mercado previo. Teniendo en cuenta las caracteristicas del
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inmueble (Estrato socioecondémico, rotacion del tipo de inmueble en el sector, precio promedio
de metro cuadrado en la zona, ser critico en cuanto a las caracteristicas positivas y negativas del
inmueble) se debe implementar el estudio de mercado, el cual tradicionalmente es realizado por
el sector inmobiliario o de la construccion por medios propios o si es una constructora grande por
medio de un grupo de personas especializadas en estudios de mercado.

En el caso de nuestra propuesta de negocio, el estudio de mercado iria mucho mas alla del
estudio tradicional que se realiza en el sector inmobiliario. Ademas de tener en cuenta los
criterios anteriormente mencionados, se tiene que tener en cuenta las opciones de compra y los
estudios de mercado con una vision holistica (General del inmueble) donde se visualicen
posibles modificaciones (beneficios para los clientes) y poder realizar una propuesta llamativa y

tentadora (Factor diferenciador).
5.5. Estrategias de precio

Para determinar la estrategia del precio es clave tener en cuenta cuatro opciones de fijar el

precio como se relaciona a continuacion en la figura No. 39:
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Figura 39: Factores para determinar estrategia de precio

Precios Precios
Descuento Psicolégicos

Politicade

precios

S Preclots Precios promocionales
egmentos y ubicacion geografica

Fuente: Elaboracion propia
De acuerdo con la Figura 34 y 39 de este documento sobre conclusiones del estudio de
mercado en cuanto a porcentaje de comision se refiere, el estudio indica que es viable optar por
una comision de minimo el 4% sobre el valor de venta, o arriendo, por lo cual implementaremos
las siguientes opciones como estrategia para fijar precio de cada uno de los servicios a ofrecer:
e Fijar 4% de comision para toda transaccion de servicios de Alquiler o venta de inmuebles

e En servicios de asesoria se ofreceran los siguientes descuentos por afiliaciones a Lonjas y
cajas de compensacion familiar:

Asesoria 1(Tramites y Arrendamiento): valor base $100.000 - descuento del 20%
Asesoria 2 (Decoracion): valor base $312.500 - descuento del 20%

Asesoria 3 (Remodelacion): valor base $250.000 - descuento del 20%
Asesoria 4 (Compra y venta inmuebles): valor base $187.500 - descuento del 20%
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e Precios por segmentos serdn variables segun se establezca negociacion y alcance sobre el
presupuesto de cada proyecto o de la transaccion inmobiliaria del servicio prestado.

e Otras opciones de descuento seran aquellos que resulten de negocios bajo alianzas,
convenios, agremiaciones o ferias inmobiliarias.

5.6. Estrategias de comunicacion y promocion

Para este tipo de estrategia se busca el posicionamiento y la atraccion de clientes para el

crecimiento del emprendimiento, por ello se preven las siguientes actividades tendientes al

posicionamiento de marca:

Creacidn de camparias de expectativa de lanzamiento ya sea de la entrada al
mercado de esta empresa como nuevos servicios ofertados

Visibilidad en redes sociales a lo cual se puede llegar por medio de la publicacién
de contenido, influenciadores, realizar colaboraciones en diferentes eventos
Generar confianza dentro del publico objetivo donde se compartan los testimonios,
calificaciones, opiniones e incluso contenido educativo para los interesados
utilizando lenguaje amigable y llegando a las emociones de las personas.
Posicionamiento de la marca por medio de la identificacion de los servicios
ofertados por parte de los clientes y recomendaciones a sus allegados, ademas
mediante la busqueda por palabras claves, creacién de blog con contenido
interesante y dindmico.

Expansion por medio de la demostracion de planes de accion de mejora, preguntas
al publico acerca de lo nuevo que les gustaria ver

Disefio web acorde al estilo de marca de forma sencilla e intuitiva, incluso que se

tenga facil acceso y distribucion de la imagen en los dispositivos méviles

5.7. Estrategia de fuerza de ventas

Lo primero para tener en cuenta es la forma en la cual se necesita llegar a la informacion de

interés para el cliente, para este tipo de indagaciones se consideraran los siguientes factores para

crear una fuerza de venta alineada a la estrategia del negocio:
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Figura 40: Estrategia de fuerza de ventas

FACTORES

Videosy
realidad
aumenta

Landing

Seguimiento

Marketing -
Especializar de page de a tendencias

zonasy yde

al personal

contenidos competencia

productos

Fuente: Elaboracion propia a partir de fuente “Técnicas de venta: como VENDER MAS en el sector
inmobiliario”
5.8. Presupuesto de la mezcla de mercadeo
Para la asignacion de presupuestos de mercadeo y marketing vamos a optar por establecer un
porcentaje de ventas de acuerdo a la proyeccién anual para destinarlo a estas actividades. En
capitulos posteriores se realizara una proyeccion de la parte financiera donde se tendra en cuenta

este porcentaje. En la siguiente imagen se muestran las diferentes actividades que se tuvieron en

cuenta para determinarlo, asi como el presupuesto global asignados para estos recursos:
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Figura 41: Marketing MIX

v Combinacion de productos y
SErvIicio

Calidad

Presentacion (Diserio)

<

Producto
$9.002,985,36

<

Producto

Lista precios
Politica Descuentos
Fmanciacion
Politica de cobro.

Promocion Precio Precio
$9.002,985,36 $9.002,985 36

ANENENEN

<,

Actividades, eventos, para estar
presentes en el mercado.

Canales de distnbucion. (Medios)
Puntos de atencion.

Distribucion

AN

Distribucion
$9,002,985,36

Valor del productos o servicio.
Publicidad

Workshop's

Fenas mmobiliarias

Lonl'as de Htoﬁiedad 1aiz.

Promocion

ANENENENEY

Presupuesto $36,011,941.44

Fuente: Elaboracion propia
El porcentaje que se utilizé fue de 2% sobre las ventas finales del primer afio, teniendo en
cuenta lo anteriormente mencionado, y a consideracién de los interesados en el proyecto este
valor se considera un porcentaje razonable para aumentar nuestra base de datos de clientes
potenciales y permitir que nuestras proyecciones de ventas anuales se puedan cumplir generando

las utilidades esperadas.
6. ASPECTOS TECNICOS.
6.1. Objetivos produccion o servicio

Se tiene como referencia que méas del 50% de los clientes que pierde una empresa se debe al
mal servicio que se presta, Por encima de conceptos como el costo elevado o el ambiente de
operacion del servicio. Por esta razén las primeras areas a atacar en una empresa es la atencion al
cliente, para mejorar esto se debe: hacer sentir Unico al cliente, dejar de lado ideas erradas
creadas previamente sobre un cliente, no aturdir al cliente con demasiada informacion, estar un

paso adelante del cliente e identificar sus necesidades, tratar al cliente como Unico y hacerlo
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sentir que para la empresa es importante satisfacer sus necesidades. Teniendo en cuenta lo
anterior, los objetivos de servicio serian los siguientes:

Figura 42: Objetivos del servicio

Entender la importancia que tiene una buena prestacion de
servicios, teniendo en cuenta el bienestar de la empresa y de
los clientes.

Comprender la importancia del buen uso de las plataformas y

sistemas tecnologicos para la aplicacion de la atencion al
cliente.

Analizar la atencidn prestada al cliente, por medio de un
monitoreo continuo de los mismos.

Fuente: Elaboracién Propia
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6.2. Ficha técnica del producto o servicio

Tabla 11 Ficha técnica del producto o servicio

: - Comisiones por venta y renta de
Tipo de servicio [§
inmuebles

FICHA TECNICA

Servicio de asesoria integral.

Remodelaciones

Decoraciones

Encuentra con nosotros el
LNl IaEW(oJy M espacio ideal para ti y para
del servicio compartir con tu familia, la ciudad

esta llena de diferentes opciones.

Encuentra con nosotros una
asesoria legal para realizar
cualquier tramite inmobiliario

que requieras.

Encuentra con nosotros en tu
casa espacios funcionales,
amplios y adecuados a las

necesidades tuyas y de tu familia.

Encuentra con nosotros
en cada rincon de tu casa el
espacio ideal para estar en
familia, vivir tus suefios y

anhelar o construir un futuro.

Profesionales del sector
inmobiliario que conocen el
IDENInIEW MM mercado en las diferentes zonas de
[ (W0 IRV (oM |a ciudad, te ayudaran a encontrar el
inmueble que requieras para

arrendar o vender.

Con el acompafiamiento de
abogados y/o personas con
experiencia en este tipo de
tramites, te prestan una asesoria
y acompafiamiento durante todo
el proceso para obtener un buen
acuerdo y no tener ninguin
contratiempo legal.

Por medio de un
acompafiamiento de arquitectos e
ingenieros, encuentra como
puedes optimizar los espacios de
tu hogar para que se puedan
satisfacer todas las necesidades

que se tienen.

Por medio del
acompafiamiento de
arquitectos, encuentra como
debes decorar tu hogar y
conoce todas las opciones de
disefio que existen en el
mercado aprovechando los
espacios y teniendo en cuenta

las dltimas tendencias.

6810: Actividades inmobiliarias

realizadas con bienes propios o

Cddigo CIIU

arrendados.
6820: Actividades inmobiliarias

realizadas a cambio de una

6810: Actividades
inmobiliarias realizadas con
bienes propios o arrendados.
6820: Actividades inmobiliarias

realizadas a cambio de una

6810: Actividades
inmobiliarias realizadas con
bienes propios o arrendados.
6820: Actividades inmobiliarias

realizadas a cambio de una

6810: Actividades
inmobiliarias realizadas con
bienes propios o arrendados.
6820: Actividades

inmobiliarias realizadas a
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Tipo de servicio

Comisiones por venta y renta de

inmuebles

FICHA TECNICA

Servicio de asesoria integral.

Remodelaciones

Decoraciones

retribucion o por contrata.
4610: Comercio al por mayor a
cambio de una retribucion o por
contrata

6910: Actividades juridicas
6612: Corretaje de valores y de

contratos de productos béasicos

retribucion o por contrata.

4330: Terminacion y acabado de
edificios y obras de ingenieria
civil

4610: Comercio al por mayor a
cambio de una retribucién o por
contrata

2395: Fabricacion de articulos de
hormigdn, cemento y yeso

2511: Fabricacion de productos
metalicos para uso estructural
4112: Construccion de edificios
no residenciales

4290: Construccidn de otras
obras de ingenieria civil

6910: Actividades juridicas
9524: Reparacion de muebles y
accesorios para el hogar

4330: Terminacién y acabado de
edificios y obras de ingenieria
civil

6612: Corretaje de valores y de

retribucion o por contrata.

4330: Terminacion y acabado de
edificios y obras de ingenieria
civil

2395: Fabricacion de articulos de
hormigdn, cemento y yeso

2511: Fabricacion de productos
metalicos para uso estructural
4112: Construccion de edificios
no residenciales

4290: Construccion de otras
obras de ingenieria civil

6910: Actividades juridicas
4330: Terminacion y acabado de
edificios y obras de ingenieria
civil

4390: Otras actividades
especializadas para la
construccion de edificios y obras

de ingenieria civil

cambio de una retribucién o
por contrata.

4330: Terminacion y acabado
de edificios y obras de
ingenieria civil

6910: Actividades juridicas
9524: Reparacién de muebles
y accesorios para el hogar
4330: Terminacién y acabado
de edificios y obras de
ingenieria civil

4390: Otras actividades
especializadas para la
construccién de edificios y

obras de ingenieria civil
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: - Comisiones por venta y renta de
Tipo de servicio [§
inmuebles

FICHA TECNICA

Servicio de asesoria integral.

Remodelaciones

Decoraciones

contratos de productos basicos
4390: Otras actividades
especializadas para la
construccion de edificios y obras
de ingenieria civil

6491 Leasing financiero

(arrendamiento financiero)

Prestacion de servicios en

consignacion de bienes inmuebles

Descripcion

para la venta y renta, de acuerdo a
los cadigos ClIU anteriormente

relacionados.

Prestacion de servicios
integrales de asesoria, de acuerdo
a los cadigos CIIU anteriormente

relacionados.

Prestacion de servicios de
remodelaciones para casas,
apartamentos, oficinas, bodegas
para adaptar los espacios de
manera que se satisfagan las
necesidades del cliente, todo
enmarcado dentro de los cédigos

CIIU anteriormente relacionados.

Prestacidn de servicio de
remodelacion para casas,
apartamentos, oficinas,
bodegas para adaptar los
espacios de manera que se
satisfagan las necesidades del
cliente, de acuerdo a los
codigos CIU anteriormente

relacionados.

Administracion de bienes

o inmuebles de terceros,
Especificaciones | L o

- intermediacién entre propietarios de
del servicio ]

inmuebles para compra, venta y

alquiler.

Asesorar en administracion
de inmuebles de terceros
Intermediacion entre propietarios
de inmuebles para compra, venta
y alquiler.

Asesorar en remodelacion de

Disefio, construccion y
remodelacion de los espacios
interiores y exteriores de un bien
inmueble.

Presentar al cliente un render con

el disefio del espacio a

Disefio de los espacios
interiores y exteriores de un
bien inmueble.

Presentar al cliente un render
con el disefio del espacio a

remodelar.
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Comisiones por venta y renta de

Tipo de servicio

inmuebles

FICHA TECNICA

Servicio de asesoria integral.

Remodelaciones

Decoraciones

propiedades y gestionar los
proyectos.
Asesoria Juridica en tramites

inmobiliarios

remodelar.

Presentar presupuesto con los
costos asociados.

Presentar un cronograma de

trabajo.

Presentar presupuesto con los
costos asociados.
Presentar un cronograma de

trabajo.

Recurso Humano: Personas que
prestan los servicios a la empresa
con un perfil especifico (Gestores
comerciales, lider de unidad de
SR negocio).
sobre recursos Recursos fisicos: Oficinas
(SLIGELREANELILEVE Recursos tecnologicos: Sitio Web,
Chat, servicio al cliente por call
center.

Recursos financieros: Ingresos por

ventas, egresos por costos y gastos.

Recurso Humano: Personas
que prestan los servicios a la
empresa con un perfil especifico
(Gestores comerciales, lider de
unidad de negocio).

Recursos fisicos: Oficinas
Recursos tecnologicos: Sitio
Web, Chat, servicio al cliente.
Recursos financieros: Ingresos
por ventas, egresos por costos y

gastos.

Recurso Humano: Personas

que prestan los servicios a la

empresa con un perfil especifico

(Gestores comerciales,
Arquitecto, Ingeniero, lider de
unidad de negocio).

Recursos fisicos: Oficinas,

Bodega, equipos y maquinaria.

Recursos tecnoldgicos: Software

para elaboracién de render, sitio

web, chat, servicio al cliente.

Recursos financieros: Ingresos

por ventas, egresos por costos y

gastos.

Recurso Humano:
Personas que prestan los
servicios a la empresa con un
perfil especifico (Gestores
comerciales, Arquitecto,
Ingeniero, lider de unidad de
negocio).

Recursos fisicos: Oficinas,
Bodega, equipos y
maquinaria.

Recursos tecnoldgicos:
Software para elaboracion de
render, sitio web, chat,
servicio al cliente.

Recursos financieros:
Ingresos por ventas, egresos

por costos y gastos.
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: - Comisiones por venta y renta de
Tipo de servicio [§
inmuebles

FICHA TECNICA

Servicio de asesoria integral.

Remodelaciones

Decoraciones

Portal Web
Aplicaciones moviles

Redes sociales

Presentacion y

Voz avoz
Publicidad del

. Eventos empresariales
servicio

Convenios con empresas
Eventos con aso lonjas y la Lonja
de Propiedad Raiz de Bogota.

Portal Web
Aplicaciones moviles
Redes sociales
Voz a voz
Eventos empresariales
Convenios con empresas
Eventos con aso lonjas y la
Lonja de Propiedad Raiz de
Bogota.

Portal Web
Aplicaciones moviles
Redes sociales
Voz a voz
Eventos empresariales
Convenios con empresas
Eventos con aso lonjas y la Lonja
de Propiedad Raiz de Bogota.

Portal Web
Aplicaciones moviles
Redes sociales
Voz a voz
Eventos empresariales
Convenios con empresas
Eventos con aso lonjas y la
Lonja de Propiedad Raiz de
Bogota.

Entidades bancarias, pago en
fisico, sucursales virtuales, pago en

plataformas online

Entidades bancarias, pago en
fisico, sucursales virtuales, pago

en plataformas online

Entidades bancarias, pago en
fisico, sucursales virtuales, pago

en plataformas online

Entidades bancarias, pago
en fisico, sucursales virtuales,

pago en plataformas online

Fuente: Elaboracién propia
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6.3. Descripcion del proceso

Figura 43:Proceso comercial

Establecimiento de la
relacion contractual

Solicitud del servicio
Solicitud formal por parte del
propietario con informacion
general del inmueble

Firma de los documentos que
acrediten la relacion con el
cliente

Visita técnica Estudio de seguridad

Solicitud al propietario una visita PROCESO Realizar el estudio legal para
al inmueble INICIO confirmar la posesion del bien

inmueble

Recomendaciones

Feedback acerca del estado del

Solicitud de documentos

Documentos que acrediten la
inmueble vy los precios en el posesion del bien

mercado.

Fuente: Elaboracion propia

Figura 44: Proceso de Arriendo

Publicar el material
audiovisual

0

Atender y mantener el

inmueble a solicitud del 1 A RRI ENDO Recibir los documentos de
arrendador © ° E los interesados
o Estudio de seguridad de

Celebrar el contrato de
arrendamiento %
los documentos de

@ solicitud del inmueble

Administrar el inmueble
Gestionar a los interesados
del inmueble

Gestionar polizas o
codeudores

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 45: Proceso de Venta

Auditoria y cierre Publicacion del material
Verificacidn de venta , verificaciond e Difundir en redes, Material impreso,
pagos, ajuste contable y cierre proceso pautas publicitarias, y redes sociales

de

Negociacion del predio

Cierre contractual del imueble

Entrega de Paz y salvo, verificacion Realizar avalto, verificacion en

historial de documentos. Cierre notariado y registro, registro en

registro de venta notaria, comisiones

Firma Promesa de

Servicios potsventa
compray venta

Sevicio al cliente, postventa

seguimiento entrega de escrituras, Derechos notariales, registo
servicio de garantia. Cierres escrituracion, autenticacion, firma

docuemntales contrato

Acompaiamiento Asesoria
De inicio a fin prestar apovo constante Impuestos, permisos, curadurias
al cliente en todo proceso de losnja de propiedas raiz, notariado y
contractual registro

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 46: Proceso de remodelacion

Estructuracion del

provecto Planos y estructuraciéon

Acuerdos y disefio de obra, Proyeccion de planos — catastro,

revision de requerimiento del permisos ante curadurias.

proyecto de obra

REMODELACION

Presupeusto de obra Interesados

Estructuracion finanicera, Proveedores, equipo técnico, y de

costos.cotizacion cronograma obra

riesgos tiempod ¢ obra.

Fuente: Elaboracion propia.
6.4. Necesidades y requerimientos

De acuerdo con el capitulo 2.10, en el cual se describié y menciono el plan de
inversiones, relacionamos nuestras necesidades y requerimientos para este proyecto:
Compra de una bodega ($200.000.000): Debido al servicio de remodelaciones, se debe

contar con un espacio de almacenamiento de materiales no perecederos que pueden
reutilizarse en nuevos proyectos de la organizacion, elementos de proteccidn personal para
suministrarle al personal que se encuentre trabajando y de igual manera para el
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almacenamiento de equipos/maquinaria requerida para realizar las remodelaciones
(taladros, pulidoras, caladoras, cortador de baldosas, ranas, demoledores etc.).
Adecuacidn de la bodega ($48.400.000/afio0): Se requiere adecuar la bodega y

organizarla con muebles y enceres de manera que se optimicen los espacios y permita
almacenar la mayor cantidad de materiales/equipos.

Arrendamiento de una oficina ($30.000.000/afio): Para tener un espacio de trabajo y

atencion a clientes, se tomara en arriendo un espacio.

Adecuacion de la oficina ($48.400.000/afio): La oficina se debe adecuar y organizar de

manera que se adapte a todas las necesidades de la organizacion (Pintura, adecuacion de
bafios, cielos rasos, luces etc.). Gastos fijos (Servicios publicos, servicios de aseo, servicios
de seguridad, internet, papeleria, pélizas de seguro).

Dotar la oficina ($15.000.000/afio): Se requiere realizar la compra de diferentes

mobiliarios, elementos de decoracion, elementos requeridos para el funcionamiento de la
oficina (Fotocopiadora, escaner, teléfonos fijos).
Disefio de sitio web ($20.000.000/afio): Manejo de asesorias en linea y servicio al cliente

de la empresa, mercadeo y difusion.

Contratacion directa de 15 personas ($495.736.992/afo): Necesitamos en la operacién

para cumplir con cada requerimiento 15 cargos entre personal directivo y administrativo,
que sean transversales a toda la organizacion de acuerdo a nuestra estructura organizacional
que se podréa ver en el capitulo 7.7 de este documento.

Herramientas de trabajo para el personal ($135.000.000/afi0): Maquinaria requerida para

los proyectos de remodelaciones y decoracién de interiores. Incluye la compra de un
vehiculo de carga pesada tipo furgon, que permita el traslado de herramientas y maquinaria.

Puesta en marcha de la organizacién ($10.000.000): Se incluyen servicios de notariado y

registro, permisos de funcionamiento, registro en cdmara de comercio, afiliaciones a

diferentes gremios, documentacion legal.
6.5. Caracteristicas de la tecnologia

Para el caso de la empresa necesitaremos de las siguientes especificaciones de

tecnologia que pueda soportar los servicios a prestar:
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e Pagina web: desarrollo en un portal para el cual se necesita la compra de un
dominio y hosting, esta pagina debe adaptarse a la consulta web y desde
dispositivos moviles

e Aplicacion: desarrollo de una aplicacion para Android y iOS

e Correo electronico: utilizando el dominio de la empresa, que sea de facil
manejo y que pueda ser consultado desde un dispositivo movil

e Infraestructura Tecnoldgica: soporte de Base de datos y elasticidad para la
consulta y uso de la web y aplicaciones, el cual puede ser adquirido en
cualquiera de los proveedores de nube bajo el concepto de SaaS (software as a
service) donde el administrador seria el proveedor de servicios tecnoldgicos

6.6. Materias primas y suministros

Para los proyectos asociados a construccion de obra en general se necesitara de los
siguientes implementos a aspectos claves para implementar un proyecto de estas

caracteristicas

Figura 47: Materias Primas y suministros

Cubiertas
Cielos rasos

Tiempo ejecucion
Equipo de obra
Imprevistos
Obras exteriores

Muebles y enseres
Aparatos eléctricos

Instalaciones eléctricas
Instalaciones Hidrosanitarias

Muros de contencion
Impermeabilizaciones
Puertas y cerraduras
Acabados y Pintura

Pisos, enchapes, zocalos

Estructura, cimientos

Excavaciones Fundaciones

Fuente: Elaboracién propia
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Como se ilustra en la anterior imagen se debe contar con una lista de proveedores y un
base de datos de suministros para poder atender las necesidades especificas de
requerimientos que demande cada propuesta que se presente para remodelaciones y
proyectos de obra. Para cada uno de los pilares como excavaciones y estructuras se
requieren implemento, materiales y maquinarias 6ptimas para cumplir con las

caracteristicas del proyecto.
6.7. Plan de servicios.

En el plan de servicios lo que se busca es tener claro cuéles son las actividades y/o
procesos que se requieren para materializar todos los servicios con los que se contaria en el
grupo inmobiliario AJJ, este listado y verificacion sirve para conocer los responsables de
cada uno de los procesos, y con el tiempo y maduracién de la empresa poder llegar a
detectar facilmente cuales son los procesos que se deben optimizar para mejorar los
resultados con un menor costo, todo con base en la investigacion de mercado realizado y
mejorar todos los procesos de marketing para potencializar las ventajas competitivas con
las que se cuenta.

Tabla 12: Plan de servicios

Remodelacion Promocion

Venta/
Plan de servicios Administrativa y decoracion de y servicio al Juridica

Arriendo | © .
interiores cliente

Seleccion de

personal.

Creacion de

clientes y BD.

Promocion,
publicidad y X
Marketing.

Blsqueda y
seleccion de X

interesados.

Bulsqueda de

inmuebles.

Reconocimiento

y levantamiento de
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informacién,
evidencias y registro

de inmuebles.

Analisis del
sector de cada
inmueble,
presentacién de
informe técnico de

la asesoria.

Elaboracion de
presupuestos y X

ofertas

Tramites y

asesorias legales

Administracion

de inmuebles

Elaboracion de

avaltos

Fuente: Elaboracion propia
6.8. Procesamiento de 6rdenes y control de inventarios

El procesamiento de ordenes se realizara por medio de un control realizado desde el
principio del proceso, los datos mas importantes para tener en cuenta para el inicio del flujo
de trabajo:

e Manifestacion de una persona natural o juridica en destinar un inmueble para
alguno de los servicios ofertados

e Identificar las caracteristicas fisicas y de ubicacion del inmueble

e Costo proyectado por el propietario

e Establecer una cita para llevar a cabo una visita técnica por parte de la
inmobiliaria para definir el estado en el cual se encuentra el inmueble

e Generar un numero de orden para el posterior seguimiento a la gestion y

trazabilidad del servicio

En el momento que se genera la orden de trabajo para el cliente potencial se seguird una

orden de trabajo alrededor del flujo de proceso del servicio correspondiente. El inventario
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de los inmuebles manejados por la empresa dependera del flujo de trabajo que se menciond
anteriormente y el status en el cual se encuentre segun su clasificacion.

El control de inventarios se realizara por medio de una lista de chequeo de cada
inmueble entregado y la existencia de cada uno de los articulos que posee el bien, como lo
son las puertas, cerraduras, ventanas, rejas, pisos, paredes, techo, alfombras, divisiones,
balcdn, escaleras, elementos eléctricos, herramientas e instalaciones de la cocina, bafio y

cada uno de los espacios con los que cuente el inmueble.
6.9. Escalabilidad de operaciones

Por medio de la siguiente figura No. 48 de escalabilidad de operaciones, buscamos
incrementar el ingreso de manera exponencial manteniendo un incremento del costo fijo
operativo de manera gradual a través de los medios de difusion apoyados en diferentes
medios tecnoldgicos:

Figura 48: Escalabilidad de operaciones

Capacitacion
Capacitacion del Personal para

Tecnologia a travez de difusion de atencion al cliente.

redes sociales, paginas web, Chats.

Actividades de impacto

Publicaciones, videos, eventos y
ferias inmobiliarias.

Expansion de las lineas de
ingreso y se mantiene el costo
fijo.

Automatizacién de tareas o
operaciones

Disefio de formularios en linea para
registro de servicio.

Documentacién
Procesamiento y analisis de la
informacion para registro y
atencion de novedades del
servicio.

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 13 Escalabilidad porcentual en ventas

Escalabilidad porcentual en ventas

Servicio

Servicie de Asesoria Intepral
Eemodelaciones

Decoraciones

Comiswones Venta Inmuebles
Comisiones Arriendo Inmuebles
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PROYECCION DE VENTAS

VENTAS | 5 2.488.183.934 | § 2.664.844.993 | § 2.882.029.860 | § 3.147.176.607 | § 3.46%.762.210

Elaboracion propia
A nivel de escalabilidad cada afio Grupo inmobiliario AJJ creceria hasta un 1%
aproximadamente como se demuestra en la anterior tabla, con ello se busca incrementar
nuestra operacion con el fin de aumentar nuestras ventas, para ello es necesario que las
inversiones vayan de la mano con la planeacion estratégica, y la némina debera crecer
proporcionalmente segun sea la proyeccion de marketing y medios de difusidn con base en
meta esperada para alcanzar la operacion, sostener la rentabilidad y mantener un gasto e

ingreso gradual en cada afio de operacion.
6.10. Capacidad de servicio

El planteamiento que hace grupo inmobiliario AJJ y segun figura No. 49, es prestar un
servicio digital con posibilidad de acceso a un asesor especializado en el sector
inmobiliario. Se tendra en cuenta los siguientes factores relevantes dentro de la capacidad
de servicio:

Figura 49: Factores Capacidad de servicio

Mucho mayor a la capacidad de productos debido a que no se

pueden almacenar, clientes interactian directamente realizando
diferentes requerimientos, demanda afectada directamente por
comportamiento de clientes y circunstancias externas.

Capacidad de servicio cerca a los clientes (A diferencia de la

| Ubicacion capacidad de los productos que puede existir una distribucion).

La capacidad de producir el servicio, debe estar disponible a todo
momento. (A diferencia de la capacidad de los productos que pueden
almacenarse).

Fuente: Elaboracion propia

Tabla:14 Servicio por la linea de servicio — Mano de Obra requerida al afio

Potencial de servicios Total personas para

Servicio segun inversion y estructura atencion por servicio al

organizacional

Servicio de asesoria integral 497 6

Remodelaciones 42 3
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Potencial de servicios Total personas para

Servicio segun inversion y estructura atencion por servicio al

organizacional

Decoraciones 42 3
Venta de inmuebles 32 2
Arriendo de inmuebles 112 2

Fuente: Elaboracion propia
Teniendo en cuenta la tabla 14 y segun la capacidad potencial del servicio que se
establecio en el punto 4.2.3 de este documento, por cada una de las lineas de servicio y
segun nuestra capacidad de recurso humano para el primer afio, en la tabla se relaciona la
cantidad de personas requeridas para la atencion de nuestra operacién que se esta
planteando en este plan de negocio.

6.11. Modelo de gestion integral del proceso productivo.

El modelo de gestion integrado del proceso esta basado en la norma técnica ISO
9001:2015 la cual establece los lineamientos para la gestion basada en procesos y la
documentacion base para el funcionamiento, la madurez y la mejora continua de los
procesos de produccidn y servicios. A continuacion, en la figura No. 50, se presenta el
mapa de procesos establecido para la compafiia, y mediante el cual se establecen las
entradas, procesos y salida de la gestion:

Figura 50: Mapa de procesos - Modelo de gestion integral

chcms estratégicos \
Direccion . o
i Comunicaciones Analitica
estratégica

/Procesos misionales ™\

Promocion y atencion al cliente

Venta

Procesos de apoyo
Gestion Compras y Gestion Gestion
K Humana contratacion Tecnologica Financiera /

Fuente: Elaboracién propia
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6.12. Politica de aseguramiento de la calidad y estrategia de control de calidad sobre

el producto o servicio

La politica de aseguramiento de la calidad busca en primera instancia la adicion de valor
a los negocios y prestacion del servicio a los clientes mediante la aplicacion de las mejores
practicas del mercado para la mejora continua de los procesos, productos, servicios y el
aprendizaje de los miembros de la compafiia, trabajando de forma cooperativa, colaborativa
agil y flexible, haciendo uso de las herramientas tecnoldgicas para facilitar los procesos,
ahorrar tiempo y aumentar la satisfaccion de los clientes.

La estrategia para el control de la calidad sobre el servicio para esta empresa se basa en
la medicion de la satisfaccion del cliente, tomando en cuenta sus opiniones y calificacion en
el servicio posventa por medio de la metodologia Net Promoter Score (NPS), la cual
establece la diferencia entre la satisfaccion y lealtad, dando un rango de calificacion de 0 a
10, donde se establece la escala:

e 10a9 se trata de aquellos clientes promotores, que se encuentran felices con
la prestacion del servicio y recomendaria los productos o servicios

e 80 7 son denominados como pasivos, los cuales son probablemente clientes
satisfechos, pero son indiferentes a la marca y podrian trasladarse facilmente
en un competidor

e 6 al 10 finalmente son los detractores, que son aquellos que no se encuentran

satisfechos por los servicios ofertados y generan un ruido negativo

Lo anterior con el fin de establecer aquellos planes de accion para la mejora continua en

la prestacion del servicio y madurez de los procesos.
6.13. Procesos de investigacion y desarrollo

Grupo inmobiliario AJJ busca un equilibrio entre su operacion y servicio para con el
cliente, por ello se busca estar innovando, investigando y aplicando los avances que en
materia de tecnologia y nuevas tendencias presente el mercado y se puedan adoptar para
buscar nuevos beneficios en el corto y largo plazo para generar rentabilidad, sostenibilidad
y generar un ambiente de mutuos beneficio a los clientes internos y externos, para ellos es
necesario lo siguiente:

e Analitica de proceso donde se estudia el comportamiento de las cifras
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Innovacion y desarrollo tecnologico.

Portafolio de servicios.

Comportamiento del consumidor con respecto al desempefio del primer afio, para
implementar estrategias del mercado para obtener articulos de conocimiento y
nuevas opciones para llegar al consumidor.

Participacion en eventos inmobiliarios a nivel nacional e internacional

Creacion de podcast.

Blog con contenido de interés para los clientes con informacion de vanguardia y

ultimas tendencias sobre el sector.

Este proceso permite optimizar recursos y centrar esfuerzos en el servicio que se

prestaran a los clientes.

6.14. Plan de compras.

La finalidad de un plan de compras es tener en cuenta todas las necesidades de insumos

que se tienen a nivel corporativo (bienes, servicios y obras). Esto se realiza teniendo en

cuenta un periodo determinado de tiempo, y se analizan las prioridades a nivel corporativo

teniendo en cuenta los recursos con los que se cuenta para realizar estas adquisiciones.

Realizar un plan de compras trae muchos beneficios a nivel corporativo, como lo son:

Ofrecer precios competitivos a los compradores

Poder reaccionar mejor ante momentos de crisis, debido a que se tiene un plan
trazado para la disponibilidad de los recursos y las compras requeridas.
Agilizar los procesos de compras y poder realizarlos de manera programada.
Controlar y trasparentar gastos.

Disminuir los costos de inventario, y reducir el posible stock que se tenga en

bodega.
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Figura 51: Proceso de compras

El area de
Autorizar el compras realiza Elegir al

. e Solicitar los
presupuesto Hacer la solicitud las cotizaciones y proveedor de

documentos y

Dar autorizacion
para el inicio de
la obra o labor

relacionado con de pedido al area negociaciones acuerdo a las

el proyecto en la de compras entre los especificaciones

compra a realizar potenciales solicitadas
proveedores

elaborar
contrato

Fuente: Elaboracién propia
Politicas relacionadas:

Ninguna compra y/o contratacion podra ser iniciada sin la validacion y sin que haya

presupuesto suficiente aprobado en el proyecto.

En ningun caso, el solicitante podra en nombre de la empresa, comprometerse con
cantidades, precios, plazos o cualquier otra condicion comercial especial a titulo de

“preferencia” o de “oportunidad” junto con cualquier proveedor.

Los solicitantes de la compra/contratacion podran indicar proveedores para que el area de
Compras solicite las cotizaciones, el area de compras podré solicitar precios y negociar

con otros proveedores.

Es competencia del &rea de Compras definir cudl es la cotizacion mas adecuada,
considerando: mejor tiempo de entrega, mejor condicion econdémica y cumplimiento

técnico (para este Ultimo, se requerira el apoyo técnico del area solicitante)

Es responsabilidad del area de Compras el acompafiamiento del proveedor seleccionado,
realizando seguimiento hasta que se efectué la entrega de los equipos 0 servicios
contratados con el fin de garantizar el cumplimiento de los plazos acordados.
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e Ninguna cotizacion/propuesta debera prever anticipos y/o avances de pago. El plazo
minimo de pago es de 30 dias a partir de la fecha de radicacion de la factura, en casos
menores a este, el drea de Compras deberd ser contactada para la validacion de la
propuesta. Excepto para los casos de contratacion de servicios personales cuyo plazo

minimo puede ser de 15 a partir de la radicacion de la factura

e Esta prohibido el establecimiento de cualquier promesa de exclusividad de contratacion
de un determinado proveedor en el proceso de estudio de cotizaciones. Para casos de
proyectos especificos donde exista la necesidad de exclusividad, el proceso debera ser

sometido a aprobacion por la alta direccion.

e Los recursos asignados inicialmente a algin proyecto podrén ser reasignados a otros
proyectos en caso de que dicho recurso cumpla con todas las habilidades y conocimientos
requeridos.

De acuerdo con lo anterior, Grupo Inmobiliario AJJ decide realizar la proyeccion a un
afio del plan de compras teniendo en cuenta las necesidades que se podrian requerir de las
diferentes areas al iniciar la empresa. Esto para poder realizar una proyeccion de gastos y
saber con qué recursos se requiere contar en un determinado tiempo. A continuacién, en la
tabla No. 15, se presenta el plan de compras para el 2021

Tabla 15: Plan de compras

Val. Proyectado ACTIV

Descripcion Unidad ant. _ _ Fecha Gasto
2021 (incluido 1VA) O/PASIVO

COSTOS DIRECTOS/GASTOS FIJO - OPEX

Arrendamiento de la

oficina MES 12 $30.000.000 Enero-Diciembre Pasivo
Adecuacion de la

bodega M2 150 $15.000.000 Enero-Febrero Activo
Gastos de puesta en

marcha Und 1 $10.000.000 Enero-Febrero Pasivo
Servicios publicos MES 12 $18.000.000 Enero-Diciembre Pasivo
Telefonia celular MES 12 $9.600.000 Enero-Diciembre Pasivo
Internet MES 12 $3.600.000 Enero-Diciembre Pasivo
Papeleria MES 12 $3.600.000 Enero-Diciembre Pasivo
Servicio de seguridad MES 12 $24.000.000 Enero-Diciembre Pasivo
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L Val. Proyectado ACTIV
Descripcion Cant. Fecha Gasto

2021 (incluido IVA) OIPASIVO
Servicio de aseo MES 12 $14.400.000 Enero-Diciembre Pasivo
Pdlizas de seguro MES 12 $3.600.000 Enero-Diciembre Pasivo

TOTAL GASTO $131.800.000

Fuente: Elaboracion propia
El anterior plan de compras para el afio 2021, suma un total de $131.800.000,
presupuesto que no requiere ejecutarse en su totalidad a principio de afo, sino que se puede
ir desembolsando periddicamente, los inversionistas deben tener claro este valor y tener

clara la posibilidad de realizar el desembolso del dinero.
6.15. Costos de produccion

Para los costos de produccion del modelo de negocio se tuvo en cuenta las materias
primas y recursos de mano de obra, asi como los costos indirectos en los cuales se debe
incurrir para cada una de las lineas que se ofrecen. De esta manera unificamos los costos
fijos e indirectos que se requieren para cada una de las lineas de servicio en la siguiente

tabla No. 16:

Tabla 16: Costos de produccion

Potencial de

servicios segun Porcentaj
- Costo ) » Valor total de
Servicio inversién y e de costo por

Unitario . costos
estructura servicio

organizacional

Servicio de asesoria $60.617
) 497 5% $30.126.850
integral
Remodelaciones $2.894.528 42 20% $120.507.398
Decoraciones $7.236.320 42 50% $301.268.496
Venta de inmuebles $4.519.027 32 24% $144.608.878
Arriendo de $53.797
) 112 1% $6.025.370
inmuebles

Fuente: Elaboracién propia
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6.16. Infraestructura.

Tabla 17: Infraestructura

Descripcion Uso Cantidad
Oficina y/o bodega Operaciones de la empresa y
almacenamiento de elementos para 1
remodelacion
Inventario Inmuebles manejados o almacenamiento
Variable
de material para remodelacion
Escritorios Uso para oficina y atencién al publico
Sillas Uso para oficina y atencion al publico

Elementos de SST

Elemento de seguridad y salud en el

trabajo como portapies, mouse, monitores.

1 kit por persona

Computador Elemento para gestion de servicios
Teléfono Celular Realizar llamadas de contacto con clientes
y proveedores ’
Impresora/Scanner Realizar labores de impresion y scanner de 5
documentos que asi lo ameriten
Papeleria Utensilios de uso diario como resmas de

papel, esferos, agendas, resaltadores

Por necesidad

Elementos de aseo

Aseo para conservar la imagen de orden 'y

o o . _ Variable
limpieza en las oficinas y atencion al publico

Adecuaciones Adecuaciones fisicas que se deban hacer
para la correcta distribucion de los espacios Variable

en la oficina/bodega

Fuente: Elaboracién propia

6.17. Mano de obra requerida

Teniendo en cuenta los diferentes tipos de mano de obra relacionados en la figura No.
52:
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Figura 52: Tipos de mano de obra

DIRECTA INDIRECTA

Actividades
complementarias en una
empresa, no estan
alineadas directamente
con el proceso productivo.

Relacionado con la
elaboracion de un
producto o ofrecer un
SErviclo.

COMERCIAL GESTION

Responsables de la Encargados del proceso
ializacion (Ventas directivo y ejecutivo de la
st-Venta). organizacion.

Fuente: Elaboracién propia
Por parte del grupo inmobiliario AJJ se requiere tener personal listo para contratar (Obra
o labor), teniendo en cuenta la posibilidad de subcontratar algunos servicios para las
remodelaciones y/o decoracion de interiores. De igual manera se necesita contar con
personal de planta (Término indefinido/prestacion de servicios), los cuales se enumeran y
proyectan a continuacion en la tabla No. 18 — Nomina, para estar estructura se tuvo en
cuenta NUmero de salario minimos legal vigente (SMLV) segin Grado de escolaridad,
orden jerarquico y segun estructura Figura 59 - organigrama de la empresa, funciones y
estructura operacional del costo de la empresa:
Tabla 18: Nomina

PERIODICI
DAD
Director general Anual $60.000.000
Lider Administrativo Anual $42.000.000
Lider Venta/Arriendos Anual $42.000.000
Lider Remodelaciones Anual $42.000.000
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PERIODICI

CARGO (DYA\D) VALOR

Lider Promocidn y servicio al cliente Anual $42.000.000
Lider juridica Anual $42.000.000
Salario Contador Anual $36.000.000
Salario Ingeniero sistemas (Automatizacion de

procesos) Anual $30.000.000
Salario Arquitecto (Generacion de ideas y

render) Anal $30.000.000
Salario Ingeniero (Gestor y lider proyectos) Anual $30.000.000
Salario Disefiador/Gestor de plataformas Anual $24.000.000
Salario Vendedor (Conocedor de los servicios Anal

de la empresa) $19.200.000
Asesor comercial (Vendedor) Anual $19.200.000
Salario Asistente/secretaria (Apoyo al personal Anal

de gestion) $18.000.000
Salario Mensajero Anual $14.400.000

Fuente: Elaboracion propia
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TERCERA PARTE
7. ASPECTOS ORGANIZACIONALES Y LEGALES.
7.1. Andlisis estratégico

El anélisis estratégico de una empresa depende directamente de los objetivos, mision y
vision de la corporacion los cuales se plantearan en los siguientes capitulos. Pero para todos
estos métodos existen algunas similitudes las cuales son:

1. Realizar un andlisis del entorno actual: Conocer a fondo el entorno interno,
teniendo en cuenta ineficiencias operacionales, moral de los empleados y
limitaciones financieras.

2. Efectividad de las estrategias existentes: preguntarse acerca del éxito de los planes
que se estan ejecutando, probabilidades de alcanzar los objetivos planteados y la
alineacion de la estrategia con la misién, vision y valores de la organizacion.

3. Formular planes de mejora: Cambios en la estructura de capital, administracion o
cadena de suministro.

4. Recomendar e implementar la estrategia més viable: Una vez se evallen las
estrategias y se propongan alternativas se deben priorizar y escoger las mas

rentables y viables.

De acuerdo con lo anteriormente expuesto, en los préximos capitulos se abordara y
explicara todo lo requerido para el analisis estratégico.
7.2. Mision

Asesorar y acompafiar a los arrendatarios, compradores, vendedores y quienes estén
ejecutando remodelaciones de inmuebles, durante todo el proceso, desde el inicio hasta la

entrega final del proyecto, acompafiado con profesionales altamente calificados y expertos

competentes en los temas relacionados.
7.3. Vision

Ser una empresa referente en el mercado inmobiliario en lineas de negocios y educacion

al servicio de la comunidad que habita en la ciudad de Bogota
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7.4. Analisis DOFA

Con base en el andlisis de las cinco fuerzas de Porter, la vision y mision, se realizé una

consolidacién de todas las ideas alli planteadas y se plasmaron en un anélisis DOFA — tabla

No. 19 (debilidades, oportunidades, fortalezas, amenazas), teniendo en cuenta todos los

mercados nacionales e internacionales:

Tabla 19: Anélisis DOFA

Externos/Internos

FORTALEZAS
1. Fidelizacién de clientes (Servicio
profesional integral, producto entregado a
total satisfaccion, servicio personalizado al
cliente).
2. Consolidacion de la zona/entorno
(Usaquén, Suba, Chapinero).
3. Imagen favorable ante el mercado y

clientes.

DEBILIDADES
1. Rentabilidad inapropiada frente a la
competencia (MIPYME empresa en
crecimiento).
2. Solvencia financiera escasa
3. Poca experiencia y reconocimiento en el

sector inmobiliario.

OPORTUNIDADES
1. Avances tecnolégicos
2. Convenios y acuerdos con otras
organizaciones
3. Mal servicio o descuidos de la
competencia
4. Mayor nimero de ofertas y/o inmuebles
en venta o arriendo en localidades Suba,
Usaquén y Chapinero.
5. Mayor numero de ofertas y transacciones
inmobiliarias se centran en los estratos 4,5 y
6
6. Colombia tiene un mercado inmobiliario
atractivo, con un incremento del 22,92% en
viviendas entre el 2015 y 2018.
7. En 2019 el 27,9% de las personas
prefirieron inmuebles con +20afios de
antigiiedad (Oportunidad en
remodelaciones).
8. Segundo y tercer trimestre del afio es
donde se encuentra el mayor nimero de
transacciones inmobiliarias u ofertas.
9. Posible reactivacion abrupta del mercado
inmobiliario al finalizar la pandemia
ocasionada por el COVID 19.
10. Migracién de poder ejecutivo,
profesional o estudiantes con interés en

establecerse. Adquirir o comprar inmueble.

Estrategia (FO):
1. Suscribir contratos de alianzas estrategias
con expertos en el sector de la construccion,
realizando constantemente una medicién
del interés y aceptacion de las alianzas con
respecto al crecimiento del negocio.
2. Darle a conocer a clientes potenciales, el
crecimiento del sector inmobiliario durante
los Gltimos afios (Por medio del apoyo
creativo del gestor de redes).
3. Atraer el mercado de la gente joven, por
medio de acercamientos a inmuebles
pequefios y buscando ese nicho de mercado.
4. Durante el segundo y tercer trimestre del
afio todos los empleados deben estar
laborando (Aprovechar primer y cuarto
trimestre del afio para hacer vacaciones
colectivas).
5. Presupuestar una inversion grande al
finalizar la pandemia por el COVID19 (Se

generara una reactivacion del sector).

Estrategia (DO):
1. Crear alianzas estratégicas con el sector
financiero (Buscar tasas preferenciales).
2. Iniciar con poblacién joven, en los cuales
los inmuebles que buscan son pequefios y
permitirian iniciar para obtener experiencia y
reconocimiento en el sector.
3. Todos los dias mover redes sociales, el
aplicativo y la pagina de internet de manera
que la empresa comience a tener mayor
recordacion y reconocimiento.
4. Realizar una revision y andlisis constante
de los costos de servicio y produccién, de
manera que se optimicen los procesos y se

obtenga la mayor rentabilidad posible.
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11. Finca Raiz como opci6n de inversion.
12. Impulso del gobierno en el sector de la

construccion.

MENAZAS
1. Ingreso de nuevos competidores.
2. Recesion econémica.
3. Incremento de negociacion por parte de
los clientes.
4. Durante el 2019 el 79,4% de las ofertas de
inmuebles se concentran en el sector
vivienda (Aptos y Casas).
5. Estratos 6 y 4 son los inmuebles de mayor
porcentaje de ofertas, 26,3% y 24,6%
respectivamente.
6. indice de confianza en el consumidor e
intencién de compra de viviendas en el pais
decreci6 a principios del 2020.
7. Actividad inmobiliaria no regulada
juridicamente en su totalidad (Falta de
regulacién en aspectos juridicos y

normativos del sector inmobiliario).

Estrategia (FA):
1. Aprovechar la buena imagen ante el
mercado, y asistir a todas las convenciones
inmobiliarias y eventos de manera que el
ingreso de los nuevos competidores no se
vea afectado.
2. Revisar todas las ofertas en los sectores
de Usaquén, Chapinero y Suba. Realizar un
analisis de las ofertas, priorizarlas y
contactar a los posibles clientes
ofreciéndoles los servicios de la empresa.
3. Cumplir a cabalidad con todas las leyes a
nivel nacional, estar continuamente
actualizado. Aprovechando algunos vacios
legales existentes en pro de la empresa y los
clientes.
4. Convertir el exceso de oferta ante los

clientes, como un beneficio.

Estrategia (DA):
1. Realizar bajas inversiones y muy
estudiadas, realizando proyecciones debido a
la incertidumbre por la pandemia COVID-
19.
2. Debido a la falta de experiencia, se
pueden cometer errores a nivel juridico y
técnico. Buscar aliados y personal con la
experticia requerida.
3. Competir con un servicio diferenciador
con un valor agregado, mas no competir con
precio. Debido a que los competidores
pueden tener mayor solvencia y respaldo

econdmico.

Fuente: Elaboracién propia

7.5. Estructura organizacional

De acuerdo con las ventajas que ofrece una estructura organizacional por resultados

(Moreno, C. F. P., & del Pilar Liz, A., 2009) enfocando la atencion a los requerimientos

especificos del servicio, es un esquema que se presta para ser multifuncional, mayor

coordinacion, aplicable a los multiservicios que se ofrecen en nuestra empresa, a

continuacion, en la figura 52 se ilustra nuestra estructura organizacional:
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Figura 53: Estructura Organizacional

Gerente general

Administrativo

Promocion y
atencion

Arriendos Compra / Venta Remodelacion

Fuente: Elaboracion propia
Sabemos que a pesar de las grandes ventajas que ofrece una estructura organizacional
como se describio anteriormente, se pueden presentar desventajas como la competencia
interna, economia a escala y reducir la posibilidad de compartir entre las divisiones, para

una idea empresarial inicial, es la mas apropiada.
7.6. Perfiles y funciones

Figura 54: Perfiles y funciones equipo administrativo

Equipo Administrativo

Asistente
Funclones
Revisar agendas

Realizar las actas de reuniones
realizadas por parte del grupo
directivo y de gestores de
proyectos.

lll"( niero

Funciones
Revisar procesos internos de la
empresa,
Optunizar procesos a mvel mtemo
y externo de la organizacion

Lider Administrativo

Funciones: Perfil profesional: Pregrado v posgrado

Perfil profesional: Pregrado Analizar y desarrollar la
metodologia de trabajo.
Planificar los objetivos y estrategias
de su equipo.
Reclutar y seleccionar al personal
de cada drea
Formar a estos equipos
comerciales con arreglo a los

~ conocimientos y otras técnicas i
Contador necesarias para el desarrollo de sus Mensajero
funciones.

Funciones:
.

Gestionar, control y analisis Perfil profesional: Funciones:

. — : Trasladar documentos.
financiero de la organizacion. * Profesional. posgrado Trimites notariales. Recorridos y

Revisar la viabilidad financiera de R ) o
visitas inmuebles en consignacion.

las nuevas opciones de mversion b «  Tramites bancarios
para el grupo inmobiliario AJJ. +  Afiliaciones
Perfil profesional. Pregrado Perfil profesional: bachillerato

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 55: Perfiles y funciones equipo arriendo y ventas

Equipo Arriendo y ventas

Lider Arriendos

Funciones:

«  Analizar vy desarrollar la
metodologia de trabajo.

+  Planificar los objetivos v estrategias
de su equipo.

+  Reclutar y seleccionar al personal
de cada area

+  Formar a estos equipos
comerciales con arreglo a los
conocimientos y otras técnicas

necesarias para el desarrollo de sus Asesor comercial
funciones.
Funciones:
Perfil P“_"“im“l: +  Gestionar llamadas de los clientes
* Profesional, posgrado +  Oftecer servicios de la empresa.

-+ Remitirlo solicitud al drea encargada de
acuerdo a las necesidades que tenga cada
cliente.

Perfil profesional: Profesional en marketing

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 56: Perfiles y funciones equipo arriendo y ventas

Equipo Promocién y Servicio al Cliente

Disenador :: ™ “

Funciones: - —
+  Posicionar los medios digitales Lider Promocion y Servicio al
+  Entrar al mercado de manera distintiva. cliente

+  Revisar la aplicacion movil. redes
sociales v la pagima de la empresa

continuamente. Funciones:
+  Analizar v desarrollar la
Perfil profesional: Comunity Manager, metodologia de trabajo. .
medios digitales = Planificar los objetivos y estrategias

de su equipo.

*  Reclutar y seleccionar al personal
de cada area

+  Formar a estos equipos
comerciales con arreglo a los
conocimientos v otras técnicas

Asesor comercial

Funciones: necesarias para el desarrollo de sus
*  Gestionar llamadas de los clientes funciones.
+  Ofiecer servicios de la empresa.
*  Remitirlo solicitud al area encargada de Perfil profesional:
acuerdo a las necesidades que tenga cada » Profesional. posgrado
cliente.

Perfil profesional: Profesional en marketing

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 57: Perfiles y funciones equipo remodelaciones

Equipo Remodelacion

G

Funciones:
*  Gestion de proyectos.
Lider remodelacion »  Llevar a cabo todas las remodelaciones

presentando los presupuestos, PDT,
riesgos y todos los informes a la
Funciones: direccion con respecto a su gestion.
*  Analizar y desarrollar la ) o
metodologia de trabajo. Perfil profesional: Ingeniero Civil
+  Planificar los objetivos y estrategias
de su equipo.
*  Reclutar y seleccionar al personal
= Formar a estos equipos comerciales .
con arreglo a los conocimientos y Al‘q uitecto

otras técnicas necesarias para el

desarrollo de sus funciones. Funciones:
= Realizar las propuestas de disefio.
Perfil profesional: *  Gestionar planos 3D.
= Profesional, posgrado «  Entregara proyecto.

= Verificar Obra.
*  Gestionar recursos
+  Disefo arquitectonico y renders

Perfil profesional: Arquitecto y Disefio
interiores

Fuente: Elaboracién propia

103



Figura 58: Perfiles y funciones Gerente y abogado

Funciones:

Supervisa el estado v la rentabilidad
de los bienes inmuebles propiedad
de los clientes.

Gestion de propiedad de bienes

raices,
»  Recoge los pagos de alquiler.
*  Gestion de gastos v mantener los l Abogado l
libros contables.
*  Representante del propietario, un
administrador.
«  Revisar que todos los productos o Funciones:
servicios. *  Asesorar en las diversas materias
»  optimizar y estandarizacion de los existentes, como pueden ser las materias
procesos que se llevan a cabo a penales, civiles, comerciales, laborales
nivel interno de la organizacion. y demas.
»  Prestar asesorarias a los clientes en
Perfil profesional: tramites legales y procesos
+ Profesional, posgrado en temas mmobiliarios.
afines, Avaliios comerciales »  Llevar cualquier proceso en el que se

pueda verse involucrado el grupo
inmobiliario AJT.

Perfil profesional: Profesional en Derecho,

Posgrado. experiencia en proyectos
imobiliarios

Fuente: Elaboracion propia

7.7. Organigrama

El organigrama muestra la estructura interna de una corporacion, permite visualizar de

manera clara y rapida la estructura interna, los roles, los diferentes equipos y

departamentos. Esta estructura no sirve tnicamente al interior de la empresa, sino que

también es una fuente para clientes, proveedores y colaboradores para conocer quién es el

responsable de cada uno de los procesos y en determinada situacion tener conocimiento de

a quien dirigirse. A continuacion, en la Figura No. 28 se ilustra, el organigrama de grupo

inmobiliario AJJ;
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Figura 59: Organigrama Grupo Inmobiliario AJJ

Gerencia

(Director de finanzas, calidad y procesos, Ingenieria y disefio)

|
Remodelacion y 4 v .
Venta/Arriendo decoracion de romo;:llcéﬂ e):]tseervm Juridico
interiores

L Vendedor | Arquitecto

(Contratacion) (Contratacion)

Infii';:;g sde HllIngeniero/arquitectos

(Contratacion) (Contratacitn)

Contador
(Contratacion)

Administrativo

Disefiador/Gestor de
— plataformas
(Contratacion)

Asistente/Secretaria
(Contratacion)

Asesor comercial
(Vendedor)

Mensajero
(Contratacion)

Fuente: Elaboracién propia
7.8. Esquema de contratacién y remuneracion

De acuerdo con los tipos de contratos que se tienen establecidos en la ley contenido y
con base en la figura No. 51 —sobre tipos d emano de obra y del Cédigo sustantivo del
trabajo, se propone la tabla No. 20 con el siguiente esquema de contratacion y la
remuneracion estara sujeta al analisis financiero, el cual establece las cantidades a percibir

por cada integrante:

Tabla 20: Esquema de contratacion y remuneracion

TIPO DE CANTIDA

MANO DE D DE RO = TIPO DE CONTRATO

OBRA PERSONAL MEQLIERIDE

Obrero (General
1 demoliciones/enchapes/man Obra/Labor
ejo de tuberia PVC)
DIRECTA Obrero (Especialista en
1 tuberia galvanizada/cobre) Obra/Labor
1 Obrero (Especialista en Obra/Labor

Dry Wall)
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TIPO DE CANTIDA
MANO DE D DE
OBRA PERSONAL

PERSONAL
REQUERIDO

TIPO DE CONTRATO

Carpintero (Especialista

en cocinas y muebles de Obra/Labor
bafio)
Ayudante de obra Obra/Labor
_Arqmtecto (Generacion Obra/Labor
de ideas y render)
Abogado (Asesorias
Legales y consecucion de Obra/Labor

procesos)

Asistente/secretaria
(Apoyo al personal de

Término indefinido/Prestacién

N de servicios
gestion)
INDIRECT IConta_dor - Obra/Labor
A NENIero sistemas Término indefinido/Prestacion
(Automatizacion de q -
e servicios
procesos)
Mensajero Termmcz]I mdeﬂ_m_do/Prestacmn
e Servicios
Ingenlero§ 0 arquitectos Término indefinido/Prestacion
(Gestores y lideres q -
e servicios
proyectos)
Disefiador/Gestor de Término indefinido/Prestacion
plataformas de servicios
. . Término indefinido/Prestacion
Director de Finanzas d .
e Servicios
GESTION Director de calidad y Término |ndef|_n|_do/PrestaC|0n
Procesos de servicios
Director de Ingenieria y Término indefinido/Prestacion
disefio de servicios
COMERCI Vendedor (Conocedor de Término indefinido/Prestacion
AL los servicios de la empresa) de servicios

Fuente: Elaboracion propia

7.9. Factores clave de la gestion del talento humano

Los siguientes factores descritos en la figura No. 59 se consideran transversales para la

gestidn que se presta en Grupo inmobiliario AJJ, conscientes del aporte y conocimiento que

dan las persona al interior de una organizacion, para optimizar el desempefio y

funcionamiento es clave contar con personas competentes, capacitadas que entiendan y

sigan la mision y visién durante su vinculo con la empresa, estos factores van de la mano

con la planeacion que se ha trazado para cada afio de operacidn, asi como la ruta de plan de

desarrollo y liderazgo que cada integrante debe brindar con la labor a cargo, por parte del
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cuerpo directivo se incentivara cada aporte para motivar al equipo de trabajo en cada
proyecto a realizar.
Figura 60: Factores claves de la gestion del talento humano

Programa de
reconocimiento

Gestion por
competencias

Factores clave
de la gestion del

talento humano Reclutamiento

Desarrollo
de liderazgo

Plan Plan Acogida

estratégico

Fuente: Elaboracién propia
7.10. Sistemas de incentivos y compensacion del talento humano

Lo méas importante para una empresa es el capital humano, y mucho més para grupo
inmobiliario AJJ. Por lo cual buscamos atraer los mejores talentos manteniéndolos
motivados con el fin de cumplir los objetivos y metas corporativas, para mantener motivado
el personal en la actualidad no solo se logra con una remuneracién mensual, se logra con
algunos beneficios adicionales los cuales Grupo Inmobiliario AJJ podréa otorgar al personal
que exceda sus objetivos y metas asignadas/planteadas a inicio de afio. Y podran escoger
cuatro de los siguientes beneficios sobre un porcentaje de hasta el 10% del sueldo base

segun la siguiente figura No. 61:
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Figura 61: Plan de Bonos flexibles

Medicina pre-pagada, Seguros de vida , CDT

Dias flexibles — 7 dias al afio

Dias compensados — Horas extras acumuladas

Bonos de alimentacion

Bonos de gasolina

Comisiones sobre venta, Convenciones y Capacitaciones.

Fuente: Elaboracién propia
7.11. Esquema de gobierno corporativo

Seguln la “Guia de gobierno corporativo para las PYMES” desarrollada por la
Corporacion Financiera Internacional perteneciente al Grupo Banco Mundial se establecen
unas estrategias de buenas practicas, de las cuales se eligi6 la etapa 1 y los elementos a
tener en cuenta para el establecimiento del gobierno corporativo en un inicio del negocio,
enfocado en una pequefia empresa, la cual desarrolla productos, pruebas de mercado y tiene
menos de 50 empleados para el plan de negocio se plantea la siguiente figura No. 62 del
esquema corporativo de la empresa:

Figura 62: Esquema de gobierno corporativo

O2O202026.

Cultura y Toma de decisiones Gobierno de riesgos Divulgacién y Propiedad
compromiso con ¥ supervisién v controles internos transparencia «  Persona propietaria
el buen gobierno estratégica Las personas fundadoras Todos conacen todo Unica o pareja de

corporativo +  Toma de decisiones estan completamente individuos
Pequefio equipo altamente centralizada my ohlc_rmlns en las _ * Las personas
multitareas por parte de la(s) operaciones —necesidad fundadoras controlan
Alto grado de persona(s) limitada de un sistema de personalmente cada
informalidad fundadora(s) equilibrio de poderes aspecto del negocio
Pocos sistemas, +  Estilo de liderazgo
establecidos «sobre la autocratico
marcha»™

Fuente: Elaboracion propia
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7.12. Estructura juridica y tipo de sociedad

El grupo inmobiliario AJJ ha decidido escoger la estructura juridica S.A.S en la cual se
deben seguir las siguientes condiciones:

Tabla 21: Estructura juridica y tipo de sociedad

SOCIEDAD DE RESPONSABILIDAD LIMITADA
(SAS)

TITULO

Tipo de Socios y denominacion Accionistas

Se divide en acciones de igual valor.

Capital Social Las acciones circulantes corresponden al capital

pagado por los accionistas.

Para las sociedades anénimas menos cinco
Numero de socios 0 accionistas accionistas, pero no hay maximos. La SAS puede ser

de un solo accionista

Responsabilidad de los socios Hasta el monto de su aporte

Asamblea General de Accionistas.

Organos de Gobierno Junta Directiva (opcional en la SAS).

Representante Legal.

) o Las acciones son libremente negociables, a menos
Transferencia y/o enajenacién de la .
L que los estatutos prevean el derecho de preferencia.
participacion

No se requiere modificacion de los estatutos.

En la Sociedad An6nima el cincuenta por ciento
(50%) del capital social autorizado debe estar suscrito
y un tercio del capital social suscrito debe ser pagado

Pago de capital al momento de la constitucion de la sociedad.

En la SAS no hay proporcion entre el capital
suscrito y el autorizado. El capital suscrito puede ser

pagado en un plazo de hasta dos afios.

Auditor Requerido en la corporacién opcional en SAS

Fuente: Elaboracién propia
7.13. Regimenes especiales.

En la legislacion colombiana no existe un régimen especial dirigido especificamente a
este tipo de empresas. Por ejemplo, en su momento se hablo del articulo 21 de la Ley 1943
de 2018 “por la cual se expiden normas de financiamiento para el restablecimiento del

equilibrio del presupuesto general y se dictan otras disposiciones”, el cual gravaba algunas
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transacciones inmobiliarias con el impuesto nacional al consumo, que posteriormente se
declar6 inexequible por inconstitucionalidad segln la sentencia C-593/19. Finalmente, la
constitucién de una empresa S.A.S. sigue efectuando los tramites y responsabilidades de

impuesto del régimen comun o responsables del VA al cual pertenece.
8. ASPECTOS FINANCIEROS
8.1. Objetivos Financieros

e Analizar el retorno de la inversion propuesta para este plan de negocio.

e Medir el resultado operacional y reinvertir utilidades para apalancar futuras
inversiones de infraestructura y tamafio organizacional.

e Crecer arazon de un 1% sobre las ventas estimadas de cada afio operacional.

e Alcanzar la meta de ventas segln cada linea de ingreso propuesta para este plan de
negocio.

e Brindar descuentos segun la politica de descuentos propuesta en el punto 5.5 sobre
estrategias de precio del 20% en cada linea de servicio.

e Medir trimestralmente el ingreso con indicadores financieros y de gestion para
evaluar financieramente la empresa y permitir tomar planes de accion mitigando su
posible impacto.

e Una eficiente y transparente ejecucion presupuestal que responda al plan de negocio
empresarial.

e Evaluar la proyeccion financiera de tres escenarios para el caso: probable, optimista

y pesimista
8.2. Politica de manejo contable y financiero
- Reconocimiento de costos y gastos

Deben ser registrados todos los gastos mediante la acusacién de facturas de proveedores
y la estimacion de los gastos de servicios o bienes prestados en el mes y de los cuales no se
ha recibido facturas.

- Reconocimiento ingresos

Deben ser registrados todos los ingresos mediante la generacion de facturas de ventay la

estimacion de los ingresos correspondientes a los servicios prestados y no facturados.
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- Generacion de estados financieros

Una vez registrados los costos, gastos e ingresos se genera un auxiliar del balance, se
revisa y analiza la informacion y de ser necesario se solicitan ajustes. Posteriormente se

genera la informacion de resultados por proyectos para ser analizada por la gerencia.
8.3. Presupuestos econdmicos (simulacion)

Se proyecto los modelos financieros requeridos para estudio y analisis financiero de
este proyecto, en este simulacro se proyecto las ventas segun las unidades de negocio
(Asesorias, ventas y arriendo de inmuebles, remodelaciones y decoraciones), de las cuales
se percibira ingreso por comisiones y prestacion de servicios de obra.

El analisis financiero y proyeccion implica definir los criterios de ventas,
porcentajes de comision, valor base de los distintos tipos de unidades habitacionales o
inmuebles que se puedan integrar al modelo del negocio y que sean base de nuestra
actividad econdmica, asi mismo se definira la rentabilidad, margen operacional, retorno de
las inversion, las cantidades que debemos estimar para cada unidad de ingreso que permita
evaluar en términos economicos el desempefio organizacional y funcional proyectado, en
otras palabras definiremos un plan que sea transversal a todo el modelo que se visiona, del
mismo modo esta proyeccién econémica debe permitir un equilibrio entre el ingreso y el
gasto para generar una relacion de costo — beneficio positivo, en los siguientes capitulos se
encontrard tablas con las proyeccién de ingreso, gasto e inversiones que se requiere en el

proyecto para evaluar su viabilidad en el corto y largo plazo.
8.4. Presupuesto de ventas

En el punto 4.2.3 sobre “célculo de la demanda potencial, proyeccion de ventas y
participacion del mercado”, se proyectd los precios de venta y cantidades por cada linea de
servicio para obtener las ventas globales del primer afio de operacion, todo con base en el
estudio de mercado que se adelanto para este proyecto. A través del simulador financiero se

proyecto segun la siguiente tabla:

111



Tabla 22: Ingreso de ventas en el primer afio.

NOMBRE DEL PRODUCTO O PRECIO DE VENTA
SERVICIO CANTIDADES UNITARIO SIN IVA INGRESOS TOTALES

Servicio de Asesoria Integral 170.000,00 3 84.490.000

Remodelaciones 15.786.633,65 [ 657.242.255

Decoraciones 24.771.500,00 &3 1.031.307.679

Comisiones Venta Inmuebles 22.000.000,00 &3 704.000.000

Comisiones Arriendo Inmuebles 99.500,00 J&3 11.144.000
$ 2.488.183.934

Fuente: Elaboracion a partir de proyecciones y simulador suministrado por Magister Mauricio Reyes
Giraldo

Seguln nuestra proyeccidn de este ingreso el Servicio se asesoria integral representa un
3.4%, servicio de Remodelaciones 26.4%, servicio de decoraciones 41.4% y las comisiones

por venta de inmuebles y alquiler representan un 28.7% sobre el total proyectado en ventas
para el primer afio de operacion.

8.5. Presupuesto de costos de comercializacién

Segun el punto 6.14 y 6.15 sobre costos de produccion y tablas No. 14 y 15 de este
documento en los cuales se proyecto el costo de operacion para cada servicio a prestar, se
determind el 5%, para el servicio de asesoria, el 20% para el servicio de remodelacion, el
50% para servicio de decoraciones, del 24% para venta de inmuebles y del 1% para servicio
de arriendo. Como se refleja en la siguiente tabla:

Tabla 23: Costos productos o servicio

COSTO UNITARIO DEL PDTO O

NO MBRE DEL PRODUCTO SERVICIO CANTIDADES SERVICIO COSTOS TOTALES

Servicio de Asesoria Integral 497 60.617,40 &3 30.126.850

Remodelaciones 42 2.894.528,06 & 120.507.398

Decoraciones 42 7.236.320,16 JB 301.268.496

Comisiones Venta Inmuebles 32 4.519.027,44 BB 144.608.878

Comisiones Arriendo Inmuebles 112 53.797,95 B3 6.025.370
$ 602.536.992

Fuente: Elaboracion a partir de proyecciones y simulador suministrado por Magister
Mauricio Reyes Giraldo
El costo fijo esta compuesto por la ndbmina administrativa, nomina de ventas, costos fijos
de operacion que son constantes, quiere decir que asi no se presenten ventas estos deberan

pagarse como compromiso adquirié de sostenimiento de la organizacién para este caso el
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monto global que asciende a $602.536.992 tiene un peso porcentual sobre el ingreso global
de ventas del primer afio del 24%, lo que permite un equilibrio de la empresa durante los

primeros 12 meses de operacion.
8.6. Presupuesto de costos laborales

El presupuesto de costos laborales representa un porcentaje aproximado del 24% del
gasto de la empresa, que corresponde a los salarios asignados a 15 puestos de trabajo que
seran transversales al manejo organizacional que se ha estructurado con el fin estratégico
financiero de obtener rentabilidad y utilidad en su primer afio de operacion, en la siguiente
tabla se consolida la némina y su proyeccién el factor prestacional segin cada ingreso.

Tabla 24: Nomina salarial grupo inmobiliario AJJ

DEVENGADO DEDUCCIONES
Aux de Total Total

Total basico Pension Neto Pagado

transporfe  Devengado Deducciones
Lider administrativo $ 3.500.000 - $ 3.500.000 $140.000 | $  140.000 $ 280.000 $ 3.220.000
Contador $ 3.000.000 - $ 3.000.000 $120.000 | $  120.000 $ 240.000 $ 2.760.000
Ingeniero $ 2.500.000 - $2.500.000 $100.000 | $ 100.000 $200.000 $ 2.300.000
Secretaria Administrativa $ 1.500.000 102.854 $ 1.602.854 $60.000 | $ 60.000 $ 120.000 $ 1.482.854
Mensajero $ 1.200.000 102.854 $ 1.302.854 $48.000 | § 48.000 $ 96.000 $ 1.206.854
Lider Arriendos y ventas $ 3.500.000 - $ 3.500.000 $140.000 | $  140.000 $ 280.000 $ 3.220.000
Asesor comercial $ 1.600.000 102.854 $1.702.854 $64.000 | $ 64.000 $ 128.000 $ 1.574.854
Lider Promocién y Servicio al Cliente $ 3.500.000 - $ 3.500.000 $140.000 | $  140.000 $ 280.000 $ 3.220.000
Disenador $ 2.000.000 - $2.000.000 $ 80.000 | § 80.000 $ 160.000 $ 1.840.000
Asesor comercial $ 1.600.000 102.854 $1.702.854 $64.000 | § 64.000 $ 128.000 $1.574.854
Gerente $ 5.000.000 - $ 5.000.000 $200.000 | $ 200.000 $ 400.000 $ 4.600.000
Lider Abogado $ 3.500.000 - $ 3.500.000 $140.000 | $  140.000 $ 280.000 $ 3.220.000
Lider remodelacion $ 3.500.000 - $ 3.500.000 $140.000 | §  140.000 $ 280.000 $ 3.220.000
Inge niero $ 2.500.000 - $ 2.500.000 $100.000 | $  100.000 $200.000 $ 2.300.000
Arquite cto $ 2.500.000 $ 2.500.000 $100.000 | $  100.000 $ 200.000 $ 2.300.000

TOTAL $40.900.000 $411.416 $41.311.416 $1.636.000 $1.636.000 § 3.272.000 $ 38.039.416

A cargo del emplador
Seguridad Social % Valor Provisiones Prest. Soc y Vac. % Valor

Salud 8,50% $ 3.476.500|Cesantias 8.33% $3.441.241
Fondo de Pensiones 12,00% $ 4.908.000|Intereses sobre cesantias 1,00% $34.412
Seleccione la tarifa: 0,52% $ 213.498| Prima 8,33% $ 3441241

Total Seguridad Social YR Vacaciones 4,17% $1.705.530

Parafiscales % Valor Total prestaciones sociales
Caja Compensacion Familiar 4,00% $1.636.000
ICBF 3,00% $1.227.000
SENA 2,00% £ 818.000

Total Parafiscales $ 3.681.000

Fuente: Elaboracidn propia a partir de proyecciones y simulador formato libre obtenido

de Colconectada.com
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8.7. Presupuesto de costos administrativos

Para llevar a cabo la operacion del grupo inmobiliario AJJ, se requiere asumir diferentes
gastos fijos y el cumplimiento de la ndmina para ofrecer un factor diferenciador en el sector
inmobiliario. De igual manera se deben asumir unos gastos para publicidad o marketing, en
la siguiente imagen se muestran los calculos realizados:

Tabla 25: Simulador de némina, Administrativa y de ventas, gastos fijos y publicitarios.

NOMINAS: GASTOS F1JOS:
N VALOR ANO 1
ADMINISTRATIVA: 433.302.744,00 ARRIENDO: 30.000.000,00
SERVICIOS PUBLICOS: 18.000.000,00
VENTAS: 62.434.248,00 TELEFONIA CELULAR: 9.600.000,00

INTERNET: 3.600.000,00
PRODUCCION/SERVICIO: PAPELERIA: 3.600.000,00
TOTAL NOMINAS 495.736.992,00 SERVICIOS DE SEGURIDAD: 24.000.000,00
SERVICIOS DE ASEO: 14.400.000,00

PRESUPUESTO DEL MARKETING MIX
aiio de INICIO. $ 49.763.678,68 polizas de seguro 3.600.000,00

Outsourcing

GASTO PUBLICITARIO ANOS SIGUIENTES

2021 51.256.589,04
2022 52.794.286,71
2023 54.378.115,31

7Y » &2 & &

2024 56.009.458,77 TOTAL GASTOS FIJOS

106.800.000,00

Fuente: Elaboracion a partir de proyecciones y simulador suministrado por Magister
Mauricio Reyes Giraldo
A continuacion, se realizard una descripcion de lo presentado anteriormente en néminas
y gastos publicitarios calculados en la anterior imagen:
Nomina:
Como se menciond anteriormente en el costo laboral la ndmina tiene un porcentaje de
hasta el 24% compuesta por 15 cargos.

Gastos publicitarios: Se estimd el 2% de la proyeccién de ventas, lo cual arrojé como

resultado durante el 2021 a 2024 y se realizd una proyeccién para los proximos cuatro afios
incrementando anualmente la inversion en un 3%.

Gasto Fijo el cual tiene un peso del 5.9% sobre las ventas.
8.8. Presupuesto de inversion

De acuerdo al punto 2.10 y 6.4 de este documento, el prondstico financiero que permite
fijar un plan de inversiones para un proyecto de esta envergadura requiere de un
componente de inversidn que sirva de base para incrementar el capital de trabajo, asi de

esta forma se tiene un control y permite fijar los objetivos y politica financiera mencionada
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anteriormente como activo fijo de la compafiia, estos activos como se relaciona a
continuacién, son activos tangibles o intangibles y permiten manejar las actividades a lo
largo de este proyecto

Tabla 26: Inversiones

INVERSION INICIAL
TERRENOS 200.000.000,00
PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO 35.000.000,00
MUEBLES Y ENSERES 20.000.000,00

EQUIPO DE OFICINA 15.000.000,00
EQUIPO DE TRANSPORTE 100.000.000,00
FRANQUICIAS =

PATENTES /INVen INTANGIBLES 20.000.000,00

GASTOS DE PUESTA EN MARCHA 10.000.000,00
TOTAL INVERSIONES 400.000.000,00

Fuente: Elaboracion a partir de proyecciones y simulador suministrado por Magister Mauricio Reyes
Giraldo

Las inversiones proyectadas, representan un 22% aproximadamente sobre el ingreso de
ventas del primer afio, sin embargo, esta inversion aunada a los demas costos se recupera en

aproximadamente 1.95 afios y el ROl es de 5.22
8.9. Estados financieros

8.9.1.Flujo de caja

Tabla 27: Flujo de caja

_ CAPITAL INVERTIDO
ANO 0 2020
Activos Corrientes $ 627418.831 $ 1.497457.573 $ 1.524.583.490 $ 1.552.876.729 $ 1.581.358.370 $ 1.609.024.304
Pasivos Corrientes $ - 0§ 306389.041 § 352563572 § 410913463 § 483.957.896 § 574.887.777
KTNO $ 627.418.831 § 1.191.068.532 $ 1.172.019.918 § 1.141.963.266 $ 1.097.400.473 $ 1.034.136.526
Activo Fijo Neto $ 400.000.000 $  363.500.000 $ 327.000.000 § 290.500.000 $ 254.000.000 $ 217.500.000
Depreciacion Acumulada $ - § 36500000 $  73.000.000 $ 109.500.000 $ 146.000.000 $ 182.500.000
Activo Fijo Bruto $ 400.000.000 $ 400.000.000 $ 400.000.000 $ 400.000.000 $ 400.000.000 $ 400.000.000

Total Capital Operativo Neto § 1.027.418.831 § 1.554.568.532 $ 1.499.019.918 § 1.432.463.266 § 1.351.400.473 § 1.251.636.526

Fuente: Elaboracion a partir de proyecciones y simulador suministrado por Magister Mauricio Reyes
Giraldo

El flujo de caja permite saber como la maneja el efectivo disponible al final del periodo
y asi, por ejemplo, saber si puede hacer compras al contado o es necesario que solicite

crédito, en este flujo se presenta un indicador positivo.
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8.9.2. Estado de resultados

Tabla 28: Estado de resultados

2020

VENTAS

COSTO VENTAS

GASTOS ADTIVOS Y VTAS
GASTOS FIJOS DEL PERIODO 106.800.000,0 112.140.000,0 117.747.000,0 123.634.350,0 129.816.067,5
OTROS GASTOS 49.763.678,7 51.256.589,0 52.794.286.7 54.378.115.3 56.009.458.8

$ $ $ $ S 3.469.762.209,7

s $ $ $ S

$ $ $ $ $

$ $ $ $ $

$ $ $ $ S

$ $ $ 3 3
DEPRECIACION S 36.500.000,0 $ 36.500.000.,0 $ 36.500.000,0  $ 36.500.000.0 S 36.500.000.0

$ $ $ $ $

S $ $ $ $

$ $ $ $ S

$ $ $ $ S

$ $ $ $ $

778.023.381.3
2.691.738.828.4
602.571.412,1

2.488.183.934,0
602.536.992,0
1.885.646.942,0
495.736.992,0

2.664.844.993,3
633.025.363,8
2.031.819.629,5
520.523.841,6

2.882.029.860.3
671.576.608.5
2.210.453.251.8
546.550.033,7

3.147.176.607.4
719.392.863.0
2.427.783.744.5
573.877.535,4

1.196.846.271,3 1.311.399.198,9 1.456.861.931.4 1.639.393.743.8 1.866.841.890,0
GASTOS FINACIEROS 239.380.519,5 209.638.037,0 172.757.358.6 127.025.317.5 70.317.586,5
UTILIDAD ANTES DE IMPTOS 957.463.751,8 1.101.761.161.9 1.284.104.572.8 1.512.368.426,3 1.796.524.303.5
IMPUESTOS 306.389.040,6 352.563.571,8 410.913.463.3 483.957.896.4 574.887.777.1
UTILIDAD NETA 651.076.711,2 749.197.590,1 873.191.109.5 $ 1.028.410.529.9 $ 1.221.636.526.4

Fuente: Elaboracion a partir de proyecciones y simulador suministrado por Magister Mauricio Reyes
Giraldo

Estado financiero que refleja de manera detallada las ganancias y pérdidas de todos los
ingresos y gastos, asi como el beneficio o pérdida que se genera en una empresa durante un
periodo de tiempo determinado en un periodo de tiempo, en esta proyeccion nuevamente al
igual que el flujo de caja presenta un comportamiento positivo en cada afio proyectado.

8.9.3.Balance general

Tabla 29: Balance general

ARNO 0 2020 2021 2022 2023 2024
ACTIVO
CAJA/BANCOS $ 627.418.831,34 $ 1.497.457.572,58 $ 1.524.583.489,57 $ 1.552.876.729,02 $ 1.581.358.369,91 $ 1.609.024.303,51
FIJO NO DEPRECIABLE $ 200.000.000,00 $ 200.000.000,00 $ 200.000.000,00 $ 200.000.000,00 $ 200.000.000,00 $ 200.000.000,00
FIJO DEPRECIABLE $ 200.000.000,00 $ 200.000.000,00 $ 200.000.000,00 $ 200.000.000,00 $ 200.000.000,00 $ 200.000.000,00
DEPRECIACION ACUMULADA $ - $  36.500.000,00 $  73.000.000,00 $ 109.500.000,00 $ 146.000.000,00 $ 182.500.000,00
ACTIVO FIJO NETO $ 400.000.000,00 $ 363.500.000,00 $ 327.000.000,00 $ 290.500.000,00 $ 254.000.000,00 $ 217.500.000,00
TOTAL ACTIVO $ 1.027.418.831,34 $ 1.860.957.572,58 $ 1.851.583.489,57 $ 1.843.376.729,02 $ 1.835.358.369,91 $ 1.826.524.303,51

PASIVO

Impuestos X Pagar 0 $ 306.389.0406 $ 3525635718 $  410.913.4633 $  483.957.8964 $  574.887.777,1
TOTAL PASIVO CORRIENTE $ - $ 306.389.0406 $  352.563.571,8 $  410.913.463,3 $  483.957.8964 $  574.887.777,1
Obligaciones Financieras $ 997.418.831,34 $ 873.491.820,77 $ 719.822.327,67 $ 529.272.156,22 $ 292.989.94362 $ (0,00)
997.418.831,34 $ 1.179.880.861,35 $ 1.072.385.899,48 $ 940.185.619,51 $ 776.947.840,03 $ 574.887.777,12

PATRIMONIO
Capital Social $ 30.000.000,00 $  30.000.000,00 $  30.000.000,00 $  30.000.000,00 $  30.000.000,00 $  30.000.000,00
Utilidades del Ejercicio 0 $ 651.076.711,2 $  749.197.590,1 $  873.191.1095 $ 1.028.410.529,9 $ 1.221.636.526,4

TOTAL PATRIMONIO 30.000.000,00 $ 681.076.711,23 $ 779.197.590,10 903.191.109,50 $ 1.058.410.529,88 $ 1.251.636.526,39

TOTAL PAS + PAT 1.027.418.831,34 $ 1.860.957.572,58 $ 1.851.583.489,57 $ 1.843.376.729,02 $ 1.835.358.369,91 $ 1.826.524.303,51
CUADRE (ACT = PAS+PAT) $ = $ = $ = $ o $ o $

Fuente: Elaboracion a partir de proyecciones y simulador suministrado por Magister Mauricio Reyes
Giraldo

Esta proyeccion refleja la informacion econdémica y financiera de la empresa, a traves

del patrimonio activo y pasivo, se puede observar en la tabla 27 que el activo cumple con la
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ecuacion contable donde el Activo es = al Pasivo + Patrimonio lo cual es un indicador
confiable ya que permite a los inversionistas y accionistas proyectar futuras inversiones y

planificar nuevos retos a la organizacion en el largo plazo.
8.10. Indicadores financieros

Tabla 30: Indicadores financieros

$1.608.128.627,21

_ 6517%]
‘TASA DE EVALUACION DEL PROYECTO 20,00%
|PERIODO DE RECUPERACION: eIy ANOS

Fuente: Elaboracion a partir de proyecciones y simulador suministrado por Magister Mauricio Reyes
Giraldo

En el punto 2.12 de este documento sobre conclusiones financieras y evaluacién de
viabilidad, se relacionaron los indicadores financieros de este proyecto. Podemos medir la
capacidad y rendimiento, lo cual permite ver la realidad de Grupo inmobiliario AJJ en
términos financieros, en la tabla 28 se indica que la TIR a una tasa de descuento esperada
del 20% para este proyecto super6 y gener6 una tasa del 65.17% lo que es favorable y
viable para el inversor o el accionista, asi como la recuperacion de la inversién proyectada

se daré en un lapso de 1.95 afios.
8.11. Fuentes de financiacion
Tabla 31: Fuentes de financiacién

TASA DE INT ANUAL CREDITO.
$ 400.000.000,00 24,00% ARNOS DE CREDITO

o,

|CALCULO DEL CAPITAL DE TRABAJO INICIAL | CALCULO DEL PRESTAMO
MESES VALOR | inicia | interss | amort | cuota \ final

(COSTOS OPERATIVOS $ 301.268.496,00 |ANO 0 $997.418.831,3
NOMINAS $  247.868.496,00 | 2020 $997.418.831,3 $239.380.519,5 $123.927.0106 $  363.307.530,1 $873491.8208
MARKETING MIX $ 2488183934 | 2021 $873.491.8208 $209.638.037,0 $153.6694931 §  363.307.530,1 $719.822.327,7
(GASTOS Fl05 B § 5340000000 | 2022 $719.822.327,7 $172.757.358,6 $190.550.1714 $  363.307.530,1 $529.272.156,2
TOTAL DR RIS 2023 $529.272.156,2 $127.025.3175 $236.2822126 $  363.307.530,1 $292.989.9436

2024 $292.989.9436 $ 70.317.586,5 $292.989.9436 §  363.307.530,1 -§ 0,0

TOTAL INVERSION $ 1.027.418.831,34
APORTE DE LOS EMPRENDEDORES $ 30.000.000,00
PRESTAMO A SOLICITAR

Fuente: Elaboracion a partir de proyecciones y simulador suministrado por Magister Mauricio Reyes
Giraldo
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Los capitales suscritos aunados a las inversiones requieren de fuentes de financiacion

robustas que permita apalancar la operacion segun la proyeccion de este proyecto, este plan

de negocio requiere financiar capital por el monto de $997.418.831,34 por un periodo de 5

afos

8.12. Evaluacion financiera

Tabla 32: Evaluacion financiera

PTO EQUILIBRIO

NOMBRE DEL PRODUCTO O CgA'\IAfRﬁEB(SIéN PARTICIPACION % EN CgANATRFﬁEB(I:DIE)N POR REFERENCIA
SERVICIO VENTAS TOTALES DE PDTO O
UNITARIO PONDERADO SERVICIO
Servicio de Asesoria Integral $ 109.382,60 3%| $ 3.714,25 1,42
Remodelaciones $ 12.892.105,59 26%| $ 3.405.389,94 11,03
Decoraciones $ 17.535.179,84 41%| $ 7.268.018,00 17,31
Comisiones Venta Inmuebles $ 17.480.972,56 28%| $ 4.946.018,87 11,81
Comisiones Arriendo Inmuebles $ 45.702,05 0%| $ 204,69 0,19

Fuente: Elaboracion a partir de proyecciones y simulador suministrado por Magister Mauricio Reyes

$2.000.000.000,00
$1.800.000.000,00
$1.600.000.000,00
$1.400.000.000,00
$1.200.000.000,00
$1.000.000.000,00

$800.000.000,00

$600.000.000,00 |

$400.000.000,00
$200.000.000,00
$-

Figura 63: Punto de equilibrio

Giraldo.

0

41,75

COSTOS FIJO

INGRESOS

83,50

Fuente: Elaboracion a partir de proyecciones y simulador suministrado por Magister Mauricio Reyes

Giraldo

En este punto se evalua el margen de contribucidn para cada linea de servicio, asi como

se establece el punto de equilibrio que se requiere para operar al minimo este modelo de

negocio.
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8.12.1. Evaluacion financiera de escenarios: probable, optimista y pesimista

Tabla 33: Evaluacion financiera de escenarios

ESCENARIO ESCENARIO ESCENARIO

PESIMISTA PROBABLE OPTIMISTA
INVERSION $ 400000000 $  400.000.000 $  400.000.000
TIEMPO 5
INGRESO POR ARO $  2116.627.944 $ 2488183934 $  2.850.739.924
EGRESOS POR ARO $ 623703271 $ 627418831 |$  631.134.391

INTERES ANUAL 24% 24% 24%

VPN $ 1.019.214574 | $ 1.608.128.627 | $ 2.197.042.681
TIR 51,58% 65,17% 76,99%

PAYBACK 2,51 1,95 1,60
TASA EVALUACION DEL PROYECTO 20,00% 20,00% 20,00%

Fuente: Elaboracion propia

El andlisis financiero e indicadores de este proyecto se sustentd con base en el escenario
probable para el cual se presentaron todos los presupuestos, costos, estados, flujos y fuentes
de financiacion que se encuentran a lo largo de este documento, particularmente en el
capitulo 8. Para la proyeccion de los dos escenarios adicionales se modificaron los ingresos
incrementando y disminuyendo en un 15% las cantidades de ventas de cada una de las
lineas de servicio.

Analizando los indicadores se puede concluir que los tres escenarios son viables para el
proyecto dado que presentan una TIR positiva y superior a la tasa de evaluacion del
proyecto, en el supuesto que el sector llegase a atravesar una situacion donde se vea
comprometido el desempefio en ventas de igual forma el proyecto seria rentable, aunque

implique un mayor tiempo para recuperar la inversion.
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9. ENFOQUE HACIA LA SOSTENIBILIDAD

Figura 64: ODS segun la cadena de valor del Grupo Inmobiliario AJJ
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sostenibles

Fuente: Elaboracién a partir de Mapeo de los ODS frente a la cadena de valor

9.1. Dimension social

Se encarga de revisar y conocer todas las caracteristicas que muestran la organizacion de
los pueblos, sus costumbres, sus tradiciones, movimientos de la poblacion y sus formas de
pensar.

Con este plan de negocio se esta generando empleo en diferentes perfiles calificados y
no calificados, con opcion de aprender y crecer profesionalmente por medio de la
interaccidn directa con los clientes apuntando a los objetivos de desarrollo sostenible de
Naciones Unidas como lo son fin de la pobreza, hambre cero, salud y bienestar, educacion
de calidad e igualdad de género. De igual manera como principio de la organizacion es
prestar un servicio integral por medio de profesionales capacitados, proceso en el cual se
busca realizar un acompafiamiento con capacitaciones a los colaboradores.

Se busca impactar en el mercado con un servicio integral, en donde el cliente y la
organizacion obtendran beneficios procurando generar una relacion estrecha de ambas

partes.
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9.2. Dimension ambiental

Uno de los enfoques hacia la sostenibilidad mas importantes que se estudian hoy en dia,
tiene que ver con la dimensién ambiental de los proyectos y las empresas, pues dentro de
los objetivos de desarrollo sostenibles que se han promovido por las Naciones Unidas,
relacionado con el medio ambiente fomentan el uso de energia asequible y no
contaminante, ciudades y comunidades sostenibles, produccion y consumo responsable y
accion por el clima.

Para el desempefio de las actividades propias de los servicios que se ofrecen en la idea
de negocio se requieren hacer tramites y permisos ambientales, se deben seguir
lineamientos para residuos de construccion y demolicion, se deben obtener permisos de
operacion de maquinarias y equipos que generan ruido, se pueden ofrecer como materiales
alternativos insumos amigables con el medio ambiente y/o con certificaciones ambientales,
coberturas vegetales, incluyendo ademas generacion de energias limpias o alternativas
como complemento a la disminucion del consumo de servicios publicos.

Por otra parte, dentro de las politicas del uso eficiente y ahorro de agua, energia y papel
se instalaran dentro de las oficinas equipos ahorradores de agua, asi mismo se utilizaran
suministros de iluminacion ahorrador, y finalmente concientizar al personal sobre el uso del

papel dentro de los tramites que se necesiten.
9.3. Dimensién econémica

Un plan de negocios rentable hace parte de los objetivos para la implementacion de este
proyecto, al igual que la sostenibilidad en el tiempo para los socios e inversionistas, por lo
cual en este documento se plasma todo el ejercicio del estudio de mercado y proyecciones
financieras a partir de las estadisticas proporcionadas por los diferentes entes
gubernamentales.

Adicionalmente, un factor importante para el desarrollo econémico se encuentra en la
generacion de empleo, mejorando vidas de los empleados y ademas el pago de los
impuestos de forma cumplida y transparente al gobierno para aportar al desarrollo del pais,
proponiendo aportar a los objetivos de desarrollo sostenible en los aspectos de trabajo

decente y crecimiento econdmico, ciudades y comunidades sostenibles.

121



9.4. Dimension de gobernanza

La gobernanza posee dos dimensiones: la institucional y la técnica. Implica la
gestion integral entre la normatividad de los procesos y el equilibrio de los principios
morales y éticos de quienes estan a cargo o representan juridicamente a la organizacion, en
esta dimension es primordial tener en cuenta las politicas que impone el Estado, las normas
que establece la sociedad y como se vinculan al interior de una compaiiia es decir pasar de
la regla general a la especifica de como la empresa adopta todas aquellas normativas que le
competen segun el sector, lugar, ciudad y en el caso de este modelo de negocio la localidad
en el cual se centrara la operacion de la empresa para su desempefio.

Grupo inmobiliario AJJ tendré el firme compromiso de velar por el cumplimiento
estricto de todas las normas, procesos y procedimientos que regiran para con sus equipos de
trabajo y para su relacion con los clientes, asi como hara seguimiento al desempefio
directivo y de como acogera las normativas que rigen para el sector inmobiliario, de
construccion y de servicios, finalmente los objetivos de desarrollo sostenible para este

punto como lo son industria, innovacion e infraestructura y reduccion de las desigualdades.
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10. CONCLUSIONES

El plan de negocios de este proyecto determind la viabilidad de poner en marcha los
servicios a ofrecer como lo son transacciones de venta y compra de inmuebles con
acompariamiento y asesoria en los tramites administrativos, remodelacién del inmueble y
reparaciones locativas de los clientes interesados en Bogota, para ello especificamente se
realiz6 e implemento un estudio de mercado con el cual se logro validar aspectos,
caracteristicas y ubicacion de las localidades de Suba, Chapinero y Usaquén apuntandole a
los estratos socioeconomicos 4,5 y 6 en los cuales se encuentra el perfil del publico
objetivo.

Una vez obtenido los resultados del estudio de mercado se logré identificar el
comportamiento del consumidor, oportunidades y andlisis de la competencia para
determinar el potencial de la idea de negocio. En cuanto al consumidor uno de los aspectos
que se encontro fue el interés por realizar remodelaciones, adquirir servicios por parte de
inmobiliarias evitando pasar por malas experiencias al utilizar servicios con terceros, que
estos no presenten costos elevados, ni demoras o incumplimientos en los tramites del
proyecto, generarle experiencias positivas. Encontrar inmuebles dentro del rango salarial y
estrato socioecondmico acorde a sus posibilidades de inversion, con base en estos criterios
se construye un modelo organizacional y de operacion para este tipo de negocio, en el cual
se pueda cumplir y satisfacer las necesidades del cliente.

Con base en el codigo sustantivo del trabajo se elabor6 un estudio administrativo legal y
econdmico, para estructurar la escala salarial y definir la estructura organizacional y
plantear las estrategias para atencion del cliente interno y externo. Se describen en este
documento el proceso comercial de ventas y arriendo como normativos para brindar
seguridad y calidad en el servicio que se dara en cada una de las unidades de negocio, asi
como también se elabord necesidades y requerimientos en términos de contratacion de
personal y perfil profesional y las fichas técnicas para cada uno de los servicios
transversales a las areas de gestion.

De acuerdo con la proyeccién financiera se identific la necesidad de realizar una
inversion en términos de promocion y difusién para fortalecer los canales de comunicacion
propuestos en el plan de comunicaciones con fines a incrementar el nimero de potenciales

clientes que se requieren para cada una de las unidades de negocio, con ello se busca
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ahondar esfuerzos por la consecucion de metas previstas en cada afio de operacion de este
proyecto. En cuanto a indicadores financieros generan un indice de confianza para el
inversionista, dado que la TIR, el VPN, y un periodo de recuperacion de la inversion a
mediano plazo con lo cual podemos medir la capacidad de rendimiento favorable para un
proyecto que permite apalancar la operacion en un periodo de cinco afios.

Se tuvo en cuenta los objetivos de desarrollo sostenible para integrarlos con cada uno de
los puntos de sostenibilidad en cuanto a lo social, econdmico, ambiental y de gobernanza.
Pues se considera que desde este proyecto se apoyan los indicadores del gobierno de

Colombia para cumplir con sus metas.
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