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2. ANTECEDENTES DE LA IDEA DE NEGOCIO

Segun noticias de EL TIEMPO, para el afio 2020 un inmueble usado en Colombia tarda
en venderse entre 8 y 9 meses, dependiendo del valor del bien y la ubicacién. Se
evidencia también que a medida que aumenta el nimero de alcobas de una vivienda,
también tiende a aumentar el tiempo de venta del inmueble, ademas los inmuebles en
estratos 1, 2 0 3 se venden mas rapidamente que los de estratos 4,5 o 6, sin llegar a

ser en ninguno de los casos un tiempo realmente corto (El tiempo, 2020)

Segun portafolio.co, los inmuebles que tienen un valor de menos de 200 millones
tardan alrededor de 8 meses en venderse. Y los inmuebles de mas de 200 millones de
pesos tardan aproximadamente 9 meses, lo que reafirma la anterior afirmacion
(Portafolio, 2021).

Por otra parte, Haus, una plataforma de venta de inmuebles, asegura que las viviendas
usadas que se venden a través de ella, demoran en promedio 5 meses en salir del
mercado. Lo que significa, que existe una rebaja de tiempo de venta en esta

plataforma, sin llegar a ser un tiempo ideal (Portafolio, 2021).

Las cifras de la Galeria inmobiliaria, muestran que, durante estos tiempos de

pandemia, en las 4 ciudades principales del pais, ha habido un incremento de arriendos
y ventas de inmuebles usados. Lo anterior, debido a que, por la crisis sanitaria, muchas
personas tuvieron que irse a vivir con otros miembros de su familia, dejando en
arriendo sus inmuebles o en casos extremos, vendieron el inmueble para poder
sobrevivir (El tiempo, 2020)

De acuerdo con La Camara Colombiana de la Construccion (Camacaol),

la industria de la vivienda tuvo un importante crecimiento durante el tercery
cuarto trimestre de 2020. La venta de unidades de vivienda nueva tuvo un
incremento histérico del 19 % y llegd a un total de 194.802 viviendas, superior a
su promedio de 164.000. (Semana, 2021)
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En el estudio de Oferta y Demanda de Vivienda, Camacol Bogotéd y Cundinamarca
(B&C) en el afio 2020, se encontré que el 36,3% de los hogares tiene la intenciéon de
comprar vivienda en el afio 2021, y que el 10,9% ya inici6 la busqueda. Con respecto a
esto, Camacol, en sus proyecciones mas recientes, indica que se prevé la venta de
209.000 viviendas en Colombia el afio 2021, lo cual representaria un crecimiento del
7,4 % respecto al 2020. (CAMACOL, 2020)

Si bien, la actividad inmobiliaria ha sido uno de los sectores que en medio de la
pandemia se ha mantenido en pie (de hecho, tuvo un crecimiento en lo corrido del afio
2020 en un 2,3% al corte del segundo trimestre), segun estudios del DANE, esta
actividad se ha visto afectada por el aumento de los indices de vacancia de inmuebles.
En general, en los estratos 4,5 y 6 un inmueble puede estar desocupado por mas de 6
meses.

Todo lo anterior, muestra un panorama general acerca de la compra y venta de
inmuebles en Colombia en las Ultimas épocas y permite identificar los problemas y
necesidades del mercado de viviendas en el pais, entre los que se encuentran, los

largos tiempos de venta y los altos precios que frenan alos compradores.

Con respecto a lo anterior, se puede afirmar que, si bien existen plataformas para la
publicacion y oferta de inmuebles en internet tales como fincaraiz.com,
tuinmueble.com, metrocuadro.com o portales menos especializados como OLX,
mercado libre o el Marketplace de Facebook, la publicacion en estas plataformas no
garantiza un tiempo limite en el que se venderan, ni mucho menos, la venta del
inmueble. Adicionalmente, existen sistemas de subastas, principalmente desarrollados
por bancos como el martillo de banco popular, banco Davivienda o banco de
Occidente, que se limitan a subastar sus inmuebles propios y no permiten la entrada a
personas naturales para su publicacion y posterior subasta. También esté la plataforma
de superbid.com la cual subasta toda clase de articulos, pero los oferentes en su
mayoria son personas juridicas, por lo cual tampoco hay posibilidad para que las

personas naturales entren a subastar sus inmuebles. Encontramos asi mismo a
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Habi.co, que es una plataforma que tiene como objetivo principal vender un inmueble
en 10 dias, pero la deficiencia de ésta, es que el vendedor recibe solo una Unica oferta
por parte de la plataforma para vender suinmueble.

Invertir en finca raiz es una apuesta en la que generalmente se gana, ya que los
precios de las viviendas casi siempre se encuentran al alza, no se necesita ser un
experto y es una inversion gue se encuentra al alcance del bolsillo para muchas
personas. La dificultad de esto, radica principalmente en el tempo demasiado largo que
se necesita para obtener las utilidades. Las proyecciones del sector vivienda avalan un
buen momento en el sector de finca raiz. Con respecto a esto, Camacol estima un
crecimiento aproximado de 7,4% en las ventas de unidades de vivienda en 2021 y un
incremento ademas del 8,6% en el PIB de edificaciones. Segun estas estadisticas, se
podria afirmar que es un buen momento para apostarle al sector inmobiliario (Valor
Analaitik, 2021).
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3. OBJETIVOS

3.1. General

Determinar la viabilidad de un modelo de negocio basado en la subasta de inmuebles

3.2. Especificos

Realizar una segmentacion y clasificacion de los clientes, determinando perfiles
de persona através de mapas de empatia y conociendo los deseos y necesidades
de una persona que quiere comprar o vender un inmueble.

Determinar un lienzo de propuesta de valor con un encaje correcto entre lo que
quiere el cliente y lo que la empresa pretende brindar, para generar una propuesta
de valor que sea disruptiva e innovadora.

Identificar los principales factores externos e internos, asi como las fuerzas que
pueden afectar o beneficiar al modelo de negocio.

Construir a detalle el modelo de negocio sostenible para subasta de inmuebles
online.

Establecer la viabilidad financiera del modelo de negocio, validando asi la

sostenibilidad del negocio planteado.
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4. CARACTERIZACION DE USUARIO Y NECESIDADES

Teniendo en cuenta los antecedentes de la idea de negocio, se establece que las
necesidades mas importantes que se encuentran en el mercado actual, con

respecto al tema de compray venta de inmuebles son:

1. El tiempo de venta de un inmueble en general es muy largo.
2. Es dificil encontrar el cliente ideal para que compre la propiedad de manera
inmediata.

3. La compra de estos mismos se hace dificil por los altos precios.

Identificando las necesidades anteriores, se pretende crear una pagina
web/plataforma o aplicacion en la cual una persona publique en subasta su
inmueble, empezando aproximadamente en el 50% del valor comercial y
vendiéndolo al precio maximo determinado por la ley de la oferta y demanda, de
esta manera el objetivo es pasar de 8 meses a un tiempo entre 15-30 dias en la
venta de cualquier inmueble. Generando también atraccion de compradores

interesados en el bajo precio.
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4.1. Mapa de empatia

4.1.1. Segmentacion

Se definen 3 segmentos de clientes, en funcion del estrato socio-econémico:
v' Segmento de cliente 1: Estrato bajo
v' Segmento de cliente 2: Estrato medio

v' Segmento de cliente 3: Estrato alto

4.1.2. Personalizacién, humanizacién y empatia:

Se asignan caracteristicas o atributos de una persona que haria parte de cada uno

de los segmentos de cliente (basados en hipétesis):

v' Segmento de cliente 1: Estrato bajo

Nombre: Antonio

Edad: 60 afios

¢Donde vive?: Sur de Bogota

Su trabajo: Comerciante de productos

Vida familiar: Tiene 3 hijos y esposa.

Aspiraciones: Comprar una vivienda para arrendar y asi recibir dinero durante la

vejez, viajar.

10
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Este primer cliente, es un sefior mayor, que se dedica al comercio informal de

productos, tiene una familia y le gustaria tener un inmueble para arrendar y poder

recibir dinero mensualmente. Es una persona que se enfoca mucho en su familia,

principalmente en sus hijos, quienes son su mayor motivacion. La falta de dinero
es algo con lo que vive constantemente y desearia poder cambiar su situacion.

Fiagura 1

Mapa de empatia segmento de cliente 1: Estrato bajo

Su suefio es que sus
hijos estudien.

)

¢QUE PIENSA Y SIENTE?

‘ Le motiva su familia J

¢QUE OYE?

La situacion
econdémica de la
gente es critica.

S necesario
trabajar bastante
para lograr lo
gue se quiere.

El precio de la
vivienda esta
muy elevado.

¢QUE DICE Y HACE?

Peliculas y
novelas en la

Le preocupa su
falta de dinero.

¢QUE VE?

television.

Comerciantes

informales y familia.

7

Le gusta hablar sobre
los precios econdmicos.

J

Trabaja bastante todos los
dias de su vida.

Noticias acerca de
la situacion
economica.

ESFUERZOS

Le preocupa no
tener suficiente

Le preocupa
que sus hijos
no estudien.

La falta de dinero,
no le permite un

dinero para vivir
tranguilamente

alto progreso.

su vejez.

Fuente: Elaboracién propia.

RESULTADOS

Su éxito principal es que
sus hijos tengan todo lo
que necesitan.

Puede alcanzar lo que
quiere si compra una

vivienda para arrendar.

11
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v’ Segmento de cliente 2: Estrato medio

Nombre: Manuel

Edad: 55 afios

¢Doénde vive?: Zona central de Bogota

Su trabajo: Independiente

Vida familiar: tiene 2 hijos y esposa

Aspiraciones: comprar una o dos viviendas para arrendar y asi cubrir algunos de

Sus gastos, viajar.

El segundo cliente, es un sefior mayor, un poco mas joven que el primer cliente.
Es independiente, tiene una familia y le gustaria comprar viviendas para arrendar
o vender. Es una persona que, si bien tiene suficiente dinero para vivir
comodamente, debe trabajar mucho para poder tener dicha comodidad. Le
preocupa su familia y entorno. Uno de sus principales suefios y deseos es poder
llegar a tener una libertad financiera, que le permita retirarse de trabajar en algin

punto de su vida y aun asi, conservar su mismo estilo de vida.

12
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Figura 2

Mapa de empatia segmento de cliente 2: Estrato medio

libertad financiera.

Su suefio es tener J

¢QUE PIENSA Y SIENTE?

situacion ambiental.

Le preocupa la J

‘ Le motiva su familia J

¢QUE OYE?

Noticias diarias
acerca de la

economiay la
salud.

Se esta elevando
la cantidad de
proyectos de
vivienda.

Es necesario e
ahorro

permanente y la
inversion.

¢QUE DICE Y HACE?

¢QUE VE?

Peliculas y Personas
programas independientes,
educativos en amigos y familia.

television.

Noticias acerca de
la economia,
politica y salud.

libertar financiera.

Le gusta hablar sobre la J

Trabaja con el objetivo de
tener libertad financiera.

ESFUERZOS

Es complicado
lograr la libertad
financiera.

Le preocupa
que sus hijos
no emprendan.

Le preocupa su
estado de salud
en la vejez.

Fuente: Elaboracion propia.

v’ Segmento de cliente 3: Estrato alto

Nombre: Nelson

Edad: 50 afios

¢Donde vive?: Zona Norte de Bogota
Su trabajo: Inversionista

Vida familiar: tiene 1 hijo y esposa

RESULTADOS

Su éxito es tener una
ocupacion que le da
suficiente dinero para vivir
comodamente con su familia.

Si logra comprar viviend:
para arrendar o vender,
tendra cubierta una part

de sus gastos.

Aspiraciones: Comprar y vender empresas para invertir su dinero, viajar.

13
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El dltimo cliente, es un sefior un poco mas joven que los dos anteriores. Es
inversionista, tiene una pequefa familia y le gusta mucho viajar. Esta persona
tiene el dinero suficiente para vivir tranquilamente y también para invertir. Le
preocupa mucho hacer buenas inversiones y generar dinero, utilizando el que ya
tiene. Es una persona que trabaja haciendo lo que le apasiona. Es el cliente que
probablemente sea el mejor candidato para participar como comprador en las

subastas de vivienda.

Figura 3
Mapa de empatia segmento de cliente 3: Estrato alto

Susuefoeshacer | ¢QUE PIENSA Y SIENTE?| i Preocbeno

obtener ganancias

siempre lo que le [e motiva su familia, ayudar a répidamente.
. apasiona. los demés y su auto realizacién
¢QUE OYE? personal. 'QUE VE?
é ?
Noticias diarias

acerca de la ® &
politica, economia ‘ Series en Personas i
! Acerca de planes . adineradas, riqueza,
y la salud. streaming, estatus econdmico
Y NUEvVos cursos o e e b

capacitaciones.

Noticias acerca conciertos.

del . Oportunidades de
e las mejores inversion
oportunidades de . z generacié\rg de
ion ¢QUE DICE Y HACE? et
tendencias. )

poder del dinero. hacer lo que le apasiona.

Le gusta hablar sobre el J Trabaja con el objetivo deJ

Le preocupa las ESFUERZOS RESULTADOS

VEITEEEE P T— Comprar y vender
elconomltas en Le angustia no ser estgdo depsalud Su éxito es trabajar en lo viviendas en muchas
E conte>‘<to | totalmente feliz. S que considera su pasion. partes del mundo es
internacional. yap : una gran satisfaccién.

Fuente: Elaboracion propia.

14
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4.2. Perfil de persona

Se realiza el perfil de persona para el que se considerara el cliente ideal. Esta
persona se encontraria en el segmento de cliente 3.

Esta persona, es un hombre un poco mayor, quien es independiente 0 empresario,
tiene una familia y es profesional. A esta persona le gusta mucho el tema de la
inversion y los negocios. Tiene bastantes ocupaciones, ya que tiene varias
sucursales de su empresa. Esta interesado en todo lo que tenga que ver con
generar dinero. Es considerado el cliente ideal puesto que es una persona que se

atraeria facilmente por la compra de inmuebles a bajo precio.

15
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Fiqura 4
Perfil de persona

José Luis Gomez

Edad: 55 afios
Trabajo: Independiente/

empresario

Familia: Casado, 2 hijos
Ubicacién: Bogota
Carécter: Analitico

Salario: $15.000.000

Nivel educativo: Pregrado
Profesién: Administrador de
empresas.

Personalidad

Introvertido Extrovertido
Racional Emocional
Sensible Intuitivo

Objetivos

- Encontrar oportunidades de negocio.
- Diversificar sus inversiones.

- Hacer planes familiares.

Frustraciones

- Tener mayor tiempo de descanso o desapegarse de sus
negocios.
- Dedicarle mayor tiempo a su familia.

Perfil

José Luis Gomez es un administrador de empresas y empresario
que posee dos supermercados en dos barrios de Bogota.

Vive en Colina Campestre y esta pendiente de la administracion
de sus negocios, en ocasiones también compra y vende
inmuebles y también vehiculos.

Esta interesado en la politica y la economia, sabe que esto puede
afectar sus ingresos futuros.

Le gusta leer la prensa para estar informado acerca de
tendencias, negocios y las Ultimas noticias en general.

Entre sus hobbies estan montar cicla, jugar ajedrez, hacer
reuniones con amigos y familiares, ir a conciertos, le gusta la
musica popular.

Motivacion

Curiosidad

Conocimiento

Poder

Miedo

Social

Fuentes
Finca raiz
Metro cuadrado
El tiempo
Revista Habitar

Revista Dinero

Canales preferidos

Publicidad tradicional

En linea y Redes sociales

Referidos

Fuente: Elaboracién propia.
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4.3. Plan de investigacion

Se selecciona el método de investigacion de entrevistas. Se incluiran una o dos
personas diferentes por cada uno de los segmentos de usuario, para asi lograr
validar las hipétesis que se describieron sobre los usuarios, en los numerales 3.1.2.
y 3.2

4.3.1. Investigacion / entrevista

Se realiza la entrevista que se encuentra en el Anexo 1, a siete personas diferentes,
incluyendo por lo menos una en cada uno de los segmentos de cliente definidos. Se
registran los datos obtenidos en un Excel (Anexo 2).

Después de analizar los resultados de las entrevistas, se obtienen los resultados

que se presentan en el Anexo 3.
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4.4. Investigacién de campo

4.4.1. Arbol de problemas

El siguiente arbol de problemas, resume de manera sintetizada el problema que se

quiere resolver con la idea de negocio. Podemos evidenciar que el problema que

se identificé es la dificultad en encontrar en un corto tiempo el comprador

dispuesto a pagar el maximo precio posible por el inmueble.

Ademas, muestra los efectos y causas de dicho problema.

Eigura 5
Arbol de problemas

el mercado.

Largo tiempo de venta de
los inmuebles (8-9 meses).

Vender a un precio inferior a |
lo que esta dispuesto a pagar

Obtencién de los
recursos en un largo

Demoras en el proceso

de negociacién.

Dificultad de encontrar en un corto tiempo el comprador
dispuesto a pagar el maximo precio posible por el inmueble.

Precios muy
elevados de
inmuebles.

= g

Pocas plataformas

transaccionales de inmuebles.

ambas partes.

No se llega facilmente a una
negociacion deseada por

T

Fuente: Elaboracion propia.

4

Falta de seriedad de las

personas.

Gran cantidad de

oferta de inmuebles [

en el mercado.




o % ® Acreditada
S, o .ean en Alta Calidad

'R EE universidad Res. n° 29499 del Mineducacion.
o e 29/12/17 vigencia 28/12/21

4.4.2. Verificacién de hipotesis

Teniendo en cuenta los resultados y hallazgos anteriores, se revisan los mapas de
empatia de los numerales 3.1.2. y el perfil de persona del 3.2, verificando si existe
concordancia con las respuestas dadas en las entrevistas. Se establece que se

debe hacer cierta modificacion en el perfil de persona.

Nuevo perfil de persona:

Después de analizar las entrevistas realizadas, se establece que el cliente ideal sera
un hombre mayor, con un alto nivel de educacion y a quien le interese mucho el
tema de la compra y venta de inmuebles. Este cliente debe ser una persona que
sea apasionada por la inversion y que se dedique en gran parte al comercio de
viviendas, lo que signifigue que es conocedor de todo lo relacionado con estos

temas.
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Fiqura 6
Perfil de persona del cliente ideal.

Ernesto Gonzdles

=R S = Motivacién
- Curiosidad

Conocimiento

Objetivos

- Encontrar viviendas econdmicas para remodelar,
vender/arrendar y obtener ganancias.

- Tener una buena inversion en finca raiz que le permitaa €l y a
su familia tener un futuro sostenible.

0 )
= S
& o
o Q

- Hacer uso de sus conocimientos en arquitectura en la Social
L e R

Frustraciones

i . , = . Finca raiz
(Cuadl sera mi siguiente jnver: - Le gustaria encontrar viviendas méas econdmicas para poder
remodelarlas y venderlas o arrendarlas en un buen precio.

Quisi 4 : o 2. Metro cuadrado
Edad: 50 afos - Quisiera t,ener masuempolpara compartir son su familia.
. Le gustaria poder viajar mas. 8 i
. ) 3. Eltiempo
Trabajo: Independiente
eaoill: Gasadn. 2 blice 4. Facebook/paginas de venta y compra di

Ubicacién: Bogoté
Carcter: Analitico Perfil s
Salario: $15.000.000

Nivel educativo: Pregrado o
postgrado

Profesién: Arquitecto

Ermesto Gonzales es un arquitecto de profesion, independiente,

con 5 oficinas de remodelacion de inmuebles en Bogota. Vive en

Prado, Bogota. Esta pendiente diariamente de su proyecto de A
emprendimiento, que ya tiene 5 oficinas diferentes en la ciudad. Ca na Ies p refe r d oS
Su empresa se dedica a la compra y venta de inmuebles usados

Personalidad y a la remodelacién de viviendas. Publicidad tradicional

Esta interesado en la economia, las inversiones, la finca rafz y s
Introvertido Extrovertido temas relacionados, Redes sociales
Le gusta estar informado de lo que sucede en el pais y a nivel | E——
Racional Emocional mundial. Referidos
Sus hobbies son viajar, escalar e ir a cine. e ——— |
Sensible Intuitivo
|

Fuente: Elaboracion propia.

20



o % ® Acreditada
S, o .ean en Alta Calidad

'R EE universidad Res. n° 29499 del Mineducacion.
o e 29/12/17 vigencia 28/12/21

5. PROPUESTA DE VALOR

5.1.Lienzo de propuesta de valor

El lienzo de propuesta de valor es una herramienta visual que nos permite definir nuestra
propuesta de valor por medio de la conexion que existe entre lo que desea y necesita el
cliente con dicha propuesta. Se hara uso de lo encontrado en la investigacion de campo

para elaborar este lienzo.

5.1.1. Parte derecha

Teniendo en cuenta los hallazgos encontrados en la investigacion de campo, se realiza

la parte derecha del lienzo de la propuesta de valor:

Fiaura 7
Parte derecha del lienzo de propuesta de valor

ALEGRIAS ' <°

Al vendedor le gusta vender su
inmueble en el menor tiempo posible
y al mejor precio que pueda. Al

comprador le gustan los precios
bajos.

USUARIO

El cliente tiene mas de 45
afos. vive en Bogota.

Quiere vender su inmueble
rapido para poder comprar otro
mejor o0 en una mejor
ubicacién. Le interesa mucho
no perder demasiado dinero,
pero estéd dispuesto a rebajar
el precio si eso le permite
vender rapido el inmueble. El
cliente  también es el
comprador que quiere precio

DOLORES

Al cliente le frustra que el proceso de
venta del inmueble sea demasiado
largo o no lograr vender el inmueble,
también no encontrar el cliente preciso
que compre el inmueble a un precio
justo. Al comprador le frustra que los
inmuebles sean demasiado costosos.

Fuente: Elaboracion propia.
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5.1.2. Parte izquierda

A continuacion, se realiza la parte izquierda del lienzo de la propuesta de valor,
teniendo en cuenta las soluciones que se pretenden entregar al segmento de clientes y
que hacen parte de la iniciativa de negocio:

Figura 8
Parte izquierda del lienzo de propuesta de valor

CREADORES DE
ALEGRiAS Pagina / plataforma o app de

subasta de inmuebles que permite:
Al vendedor: que el tiempo de
venta de su inmueble sea muy
corto.

Al comprador: encontrar un
inmueble desde el 50% del valor

PRODUCTOS

SERV| C |OS comercial.
PAGINA/ PLATAFORMA O
APP DE SUBASTA DE
INMUEBLES. ALIVIADORES DE

DOLORES

Para el vendedor: Puede vender su

inmueble en un tiempo de 15 a 30 dias,

estableciendo el precio inicial de la subasta.
Para el comprador: Puede encontrar b

viviendas a un precio mas economico (desde

un 50% del valor real)

Fuente: Elaboracion propia.

5.1.3. Revision del encaje

Se revisa el encaje entre las dos partes del lienzo de la propuesta de valor y se llega a

la siguiente conclusion:
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La iniciativa de negocio es buena, en tanto que favorecera alos clientes en varios
aspectos. El vendedor quiere vender el inmueble rapidamente y eso se le va a ofrecer.

El comprador quiere obtener precios bajos y eso se le va a proponer.

Sin embargo, se puede ver que hay una parte de la propuesta de negocio que no esta
en concordancia con lo que quiere el cliente (vendedor), que es la de vender al mas
alto precio posible. Segun lo que opina el cliente, se evidencia que nadie aceptaria
iniciar la subasta en un 50%, sino seria en un porcentaje mas alto.

Por lo anterior, se decide modificar la parte izquierda del lienzo de la propuesta de
valor, teniendo en cuenta lo que el cliente desea. A continuacién, se muestra la nueva

propuesta.

5.1.4. Modificacién

Se realiza la modificacion de la parte izquierda del lienzo de la propuesta de valor, para

asegurar el encaje entre las dos partes:

Fiaura 9
Modificacion de la parte izquierda del lienzo de propuesta de valor

CREADORES DE
ALEGRiAS Pagina / plataforma o app de

subasta de inmuebles que permite:
Al vendedor: Encontrar al cliente
ideal en un tiempo mas corto que
el usual.

Al comprador: encontrar un
inmueble desde el 70% del valor

PRODUCTOS

SERV|C|OS comercial.
PAGINA/ PLATAFORMA O
APP DE SUBASTA DE
INMUEBLES. ALIVIADORES DE

DOLORES

Para el vendedor: Puede vender su
inmueble en un tiempo de 15 a 30 dias,
estableciendo el precio inicial de la subasta.

Para el comprador: Puede encontrar @
viviendas a un precio mas economico (desde
un 70% del valor comercial)

o

Fuente: Elaboracion propia.
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5.1.5. Lienzo final de la propuesta de valor

Con la modificacion anterior, ya se tiene terminado el lienzo de la propuesta de valor:

Figura 10
Lienzo final de la propuesta de valor

CREADORES DE
ALEGRIAS Pégna | piataora o app de

subasta de inmuebles que permite:

Al vendedor: Encontrar al cliente
ideal en un tiempo més corto que
el usual.

Al comprador: enconfrar un
inmueble desde el 70% del valor

PRODUCTOS

SERVICIOS comercial
PAGINA/ PLATAFORMAO - -
APP DE SUBASTA DE
INMUEBLES. ALIVIADORES DE
Disefiar una pagina / plataforma o
DOLORES app de subasta de inmuebles que
Para el vendedor: Puede vender su i ;
inmueble en un tiempo de 15 a 30 dias, : pe,rmlta venderlos_ en u.n tlempo
estableciendo el precio inicial de la subasta. 9 mas corto y al mejor precio posible.
Para el comprador: Puede enconirar Y donde los precios de las viviendas
viviendas a un precio més econdmico (desde sean més econdmicos

un 70% del valor comercial)

(desde el 70% del valor comercial).

Fuente: Elaboracion propia

5.2. Propuesta de valor (declaracion final)

ALEGRIAS <

Al vendedor le gusta vender su
inmueble en el menor tiempo posible
y al mejor precio que pueda. Al
comprador le gustan los precios

Al cliente le frustra que el proceso de'
venta del inmueble sea demasiado
largo o no lkograr vender el inmueble,
también no encontrar el cliente preciso
que compre el inmueble a un precio
justo. Al comprador le frusira que los
inmuebles sean demasiado costosos.

USUARIO

El cliente fiene méas de 45
afios. vive en Bogota

Quiere vender su inmueble
rapido para poder comprar otro
mejor o en una mejor
ubicacion. Le interesa mucho
no perder demasiado dinero,
pero esta dispuesto a rebajar
el precio si eso le permite
vender rapido el inmueble. EI
cliente también es el
comprador que quiere precio:

Haciendo uso del estudio realizado hasta el momento, se plantea finalmente la

declaracion final de la propuesta de valor?:

La propuesta de SUBASTAYA es permitirle a las personas naturales y juridicas una

negociacion libre y abierta entre oferta y demanda de inmuebles, en la cual la plataforma

sirva para garantizar la trazabilidad del proceso, donde se evidencie el precio de cada

oferta realizada. El elemento fundamental en el que se basara la idea de negocio es la

subasta de los inmuebles, que pretendera un tiempo de venta maximo de 1 mesy que a

lo largo de 15 dias este abierta la opcion de recibir ofertas por el inmueble hasta llegar al

cierre y determinar el posible comprador, lo que garantizara la venta del mismo pasando

1 Se crea un Pitch de mercado que se presenta en el Anexo 4
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de 8 meses a solo 1 mes. El tentativo precio inicial de la subasta sera el 70% del precio
de mercado o valor comercial, con lo cual se llamara la atencién de posibles compradores
a los cuales también se les ofrecera la opcion de encontrar un inmueble a un precio
menor al de mercado. La plataforma también ofrecera al vendedor que desee, realizar el
acompafamiento posterior al acuerdo de venta. Sera también importante la confianza
gue brindard& SUBASTAYA.
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6.

6.1. ANALISIS PESTEL

ANALISIS DE ENTORNO Y DE MERCADO

A continuacion, se presenta una tabla donde se describen brevemente los diferentes

factores externos que pueden afectar de manera positiva 0 negativa a SUBASTAYA.

Figura 11

Andlisis PESTEL

ANALISIS PESTEL

MNuevas leves relacionadas con esta normatividad.

FACTORES VARIAELES SITUACION DPORTUNIDADEY AMENAZAS
MNuevas leyes relacionadas con las empresas. * *
Paliticas gubernamentales para sectar
emprezarial. o W
P . MNuevos decretos establecidas para los empresarios.
OLITICO
Cambio gubernamental entodas zus |Establecimiento de nuevos Impuestos v aranceles. b
estructuras .
Implementacidn de los puntos de Acuerdo de paz.
- . . MNuevas politicas financieras paralos empresarios. -
Paliticaz financieras B B 2
Tasas deinterés favorables paralas empresas. ”
E . . - Crecimiznto econdmico de la actividad inmabiliaria.
conami a del zectar inmabiliaric
CONGMICO . . . )
Crisis econdmica debida ala pandemia
. cambios en los patrones de consuma
Economia de las personas
Cambics en el poder adquisitive. s
Madelos tradicionales de comprade | Mo hay cambios radicales en loz modelos de compra. W
productos .
S Las personas son apegadas a sus tradiciones.
aclo- o . Aumenta de niveles de farmacidn.
esarollo social x
CULTURAL Cambia en el comportamienta de consumo.
Estructura demagrafica Lz estrucura demografica se medifica con el tiempo. - s
o . .. Boceso anuevas hermamientas tecnoldgicas.
Ewolucidn innovaciones tecnaolagicas =
Muevos canales de comunicacidn.
I ECNOLGGICO C . " P Costo alvo al montar una pagina web.
asta inversidn tecnoldgica =
Precio alto de publicidad en internet.
Penetracién delinternet La penetracidn del intermet estd aumentando. -
Cuidado v preservacion del medic  |Compra de inmuebles usados para preservar el medio ”
coLAGICO ambiente, ambiente,
Leves que retrazan los procesos de compra v venta de
Leyes inmabiliariaz en Colombiza inmuebles.
=
Tramites leqales engornosos.
LEGA-L . Legizlacidn laboral imitante.
Leves paralos empresarios,
MNuevas leves gque favorecen alas empresas.
Mormatividad uzao del suela *

Fuente: Elaboracion propia
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Se realizara un analisis detallado acerca de las diferentes variables que pueden
beneficiar o perjudicar a la idea de negocio, pasando por cada uno de los factores del
analisis PESTEL.

6.1.1. Factor politico

Analizaremos los variables politicas que afectan positiva o negativamente a las

empresas:

1. Constantemente en el pais se estan formulando y aprobando nuevas leyes que
favorecen o no a las personas y empresas. Por ejemplo en el afio anterior, se

aprobé la siguiente:

v' Ley 2069 del emprendimiento (31 de diciembre de 2020): Con esta ley se
facilitara el nacimiento y crecimiento de nuevas empresas y se
incentivara la generacion de empleo. También se impulsara a las
mipymes para su desarrollo. Esta es una ley que favorece a
SUBASTAYA, aunque podrian crearse otras leyes no tan favorables.

2. Reformas de ley, como, por ejemplo:

v' Ley de crecimiento econémico (Ley 2010 de 2019) la cual busca rebajas
en impuestos a grandes empresas y que puede implicar una reforma

tributaria.

6.1.2. Factor econdmico

Las principales variables econdémicos que podran afectar o favorecer la idea de negocio
son:

1. Nuevas politicas que se establezcan, como, por ejemplo:
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v La contrataciéon por horas, tema muy discutido en Colombia actualmente,

gue podria impactar a las empresas econémicamente.

2. La desaceleracion de las economias de los Estados Unidos, China y la zona
Euro, lo cual puede provocar que la moneda se devalle y que el poder
adquisitivo de las personas sea cada vez menor. En este caso en particular

provocaria la disminucion de compra de viviendas.

3. Tasas de interés bajas e inflacion ascendente. La tasa de interés promedio de
las entidades bancarias es de 15.89%. Unas tasas de interés bajas favorecen la
economia de una empresa, mientras que las tasas de interés muy altas no son

beneficiosas para éstas.

4. De acuerdo con El tiempo, en el afio 2021 han disminuido las tasas de interés
para compra de vivienda no VIS, la cual en febrero de 2020 era de 10.4% frente
a 9.3% en febrero de 2021. La tasa para las viviendas VIS se ha mantenido
estable al pasar de 11.5% en 2020 a 11.4% en 2021 en promedio (El tiempo,
2021).

5. Tasa de cambio volatil. A lo largo del afio 2020 la TRM llego a tener variaciones
en su valor hasta de un 27%. Registrando minimos de $3.254 pesos por délar en

enero y picos de $4.128 pesos por dolar en marzo.

6. Desaceleracion mundial que sostendra el crecimiento econdmico por debajo de
2,9% por epidemia (COVID 19).

7. El crecimiento o decrecimiento econdmico del sector inmobiliario. Segun lo que

se habia nombrado en los antecedentes, se tiene por ejemplo que:
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v/ Camacol, en sus proyecciones mas recientes, indica que se prevé la
venta de 209.000 viviendas en Colombia el afio 2021, lo cual
representaria un crecimiento del 7,4 % respecto al 2020. (Camacol,
2020).

8. Crecimiento o decrecimiento de la economia del pais: Aunque el sector
inmobiliario no sufri6 demasiado durante el afio 2020, fecha donde empezé la
pandemia y de hecho tuvo un crecimiento, es necesario tener en cuenta que la
economia en general si se afectdé. Se nombraran algunos cambios negativos que

tuvo la economia:

v' El PIB del pais se afecto radicalmente en el afio 2020, como se observa
en la siguiente grafica:
Figura 12
PIB
Producto Interno Bruto - PIB

Tasas de crecimiento anual en volumen®
2014-1- 2020~-111
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Fuente: Recuperado de https://razonpublica.com/la-economia-colombiana-2020-2021-una-tragedia-no-
concluye/

v' Mas de 53.000 empresas cerraron en Bogota a causa de la pandemia en
el afio 2020.
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v Segun el DANE (Departamento Administrativo Nacional de Estadistica), la
tasa de desempleo en Colombia se ubicé en 15,9% en 2020, lo que
significa un aumento de 5,4 puntos porcentuales mas frente al 10,5 % de
2019.

9. Cambio en el patron de consumo de viviendas: este patron se modifica con el
tiempo y las necesidades de las personas. Para el afio 2020 en especifico se

tuvo que:

v La pérdida de empleo y la disminucién del poder adquisitivo de las
personas, durante la primera parte del afio, caus6 una disminucién de la
demanda de la vivienda. Lo anterior sumado a que se tuvieron que
suspender los proyectos de construccion por las restricciones del

gobierno.

v" Ya para septiembre del mismo afio, segun el informe de sector
construccion de obras inmobiliarias, la confianza del consumidor de
vivienda aumento6 en un 3,8% dado que el indice de expectativas del
consumidor y el indice de condiciones econdmicas aumentaron. Por lo
anterior, la venta de viviendas nuevas se recuperé en el mes nombrado,
gracias principalmente al programa del gobierno 'Casa Digna, Vida
Digna’, que se propuso entregar 200.000 subsidios, distribuidos en VIS y
no VIS. En especifico se tuvo que, las ventas de vivienda de interés social
aumentaron un 43%, y las No VIS crecieron un 16% frente a septiembre
del afio 2019 (Sectorial, 2020).

v' Con el programa de “Reactivaciéon del Sector Construcciéon 2020- 2022”
se espera llegar al 2022 a mas de 1,3 millones de personas, en el sector
de las actividades inmobiliarias, segun informe de sector construccion de

obras inmobiliarias (Sectorial, 2020).
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v' Se estima también que en el mediano y largo plazo aumentara el
consumo de espacios de coworking por las empresas, dado a la atraccion
que produjeron estos espacios flexibles de teletrabajo, durante la época

de pandemia.

10.Cambio en los desembolsos para créditos de vivienda.

v' Entre enero y septiembre del afio 2020, los desembolsos para créditos de

vivienda cayeron en un 24.9% respecto al afio 2019. Los desembolsos en los
créditos de vivienda tuvieron la variacion mas negativa en la historia de los

altimos cinco afos. (Sectorial, 2020)

11. Tasas de crecimiento y decrecimiento por estrato.

v' Para el afo 2020, el estrato medio fue el que mas aporté al crecimiento del

sector inmobiliario, mientras que el estrato alto y bajo tuvieron una menor
participacion. Esto debido a la situacién econdmica que causo la pandemia
donde los estratos alto y bajo fueron los mas afectados. Esto constituye una

variable que se modifica con el tiempo.

12. Cambio en el poder adquisitivo de los colombianos.

v" Durante la época de pandemia, el poder adquisitivo de las personas

disminuy6 radicalmente. Lo anterior principalmente por la pérdida de empleo,
disminucién del salario y por la transformaciéon de sus gastos, que se
enfocaron principalmente en las necesidades primarias. Este poder
adquisitivo va cambiando para cada persona y familia dependiendo de su

actividad econémica y también de la situacion del pais.

13. Cambios en el sector de construccion inmobiliaria.

31



Acreditada

> €aAaN” enAlta Calidad

universidad Res. n° 29499 del Mineducacion.

29/12/17 vigencia 28/12/21

v' Entre enero y agosto de 2020 se aprobaron un gran nimero de licencias de
construccion, donde 79% eran para apartamentos y 21% para casas. De
esas licencias, el 42% fueron con destino VIS y el 58% con destino no VIS.
(Sectorial, 2020)

v' El sector de construccion de obras inmobiliarias durante el 2020, presentd un
desempefio pobre, teniendo en cuenta la participacion sectorial en el PIB del

pais durante dicho afio. (Sectorial, 2020)

6.1.3. Factor socio cultural

Las principales variables socio culturales que pueden tener una relevancia significativa

en la idea a desarrollar son:

1. Cambios en los modelos de compray tradicionalidad: las personas tienden a

repetir sus comportamientos a diario y esto incluye la manera en la que compran
y venden objetos. Para este caso en particular, es necesario nombrar el hecho
de que las personas generalmente realizan unos procesos de compra y venta de
inmuebles que tienden a ser muy lentos y engorrosos, debido a sus tradiciones y
costumbres. Este hecho se debe principalmente a que las personas en Colombia
tienen un apego bastante alto a sus viviendas, en algunos casos por el valor
emocional que éstas tienen o por el valor econémico que es fruto de toda una
vida de trabajo. Lo nombrado anteriormente, supone una amenaza para los
nuevos modelos de negocio, hecho que se debera atacar constantemente.
Partiendo de lo anterior, se espera que las personas presenten un rechazo inicial
a la propuesta de SUBASTAYA, por lo que estaria desligada al método
tradicional de compra y venta de viviendas. SUBASTAYA entregaria una
propuesta totalmente innovadora, que en algunos casos seria recibida de la
mejor manera y en otros casos, no. Este hecho supone un reto para la empresa
a crear, que consistira en generar credibilidad en las personas.

Aumento o disminucién en el nivel de educacién y formacion: el nivel educativo

de las personas de un pais influye radicalmente en el progreso de éste. Para el
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caso de muchas empresas, este nivel de educacion y formacion es la clave para

el desarrollo y crecimiento que estas puedan tener.

El nivel educativo general en Colombia es bastante bajo con respecto a los
paises desarrollados, sin embargo, muchas universidades apuestan a la
incursion de nuevos programas que permiten que unas pocas personas accedan
a valiosos conocimientos y asi, sean éstas las que contribuyan en el desarrollo

de las empresas, y por lo tanto del pais.

Los cambios y reformas que se hagan en la educacién, tendrdn siempre un
impacto radical en la creacion o desarrollo de las empresas. Para el caso de
SUBASTAYA, el progreso educativo de las personas, sera muy significativo, ya
gue esta empresa requerira personas con altos conocimientos tecnologicos,

financieros y legales, para asi llegar a ser una empresa pionera en el pais.

Comportamientos de consumo: los cambios que puedan tener las personas en el
comportamiento de consumo, son sumamente importantes para las empresas.
De esto depende en gran parte, el éxito o el fracaso de éstas. Con respecto al
sector inmobiliario y segun lo nombrado en los antecedentes, en el estudio de
Oferta y Demanda de Vivienda, Camacol Bogota y Cundinamarca (B&C) se
reportd que el 36,3% de los hogares colombianos tiene la intencién de comprar
vivienda en el afio 2021, y que el 10,9% ya inicié la busqueda. Lo anterior
supondra un comportamiento de consumo favorable para el sector inmobiliario.
Sin embargo, estas tendencias de consumo pueden ir cambiando en el tiempo
(Camacol, 2020).

Cambio en la estructura demografica. Esta variable impacta los patrones de

consumo de viviendas, ya nombrados en el factor econémico. En especifico y

con relacion a esta variable tenemos que:
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v' Segun el documento de perspectiva sectorial y empresarial poscovid, la
poblacién de personas mayores ha cambiado a través del tiempo, dado que en
1995 esta poblacién ocupaba el 7,5% de la poblacion total colombiana, mientras
gue en el aflo 2020 ocupod el 13,5% y se prevé que para el afio 2040 ocupen el
20,8% de esta poblacion. Este aumento de porcentaje indica que es una
poblacién en crecimiento que, dado su potencial econdmico, puede participar

favorablemente en el desarrollo del sector inmobiliario (Sectorial, 2021).

v' En contraposicién a lo anterior, los nifios de 0 a 11 afios han pasado de ocupar
el 27,2% de la poblacion colombiana en el afio 1995, al 18,7% en el afio 2020.
Se prevé que para el aflo 2040 ocuparan tan solo un 13,8% de la poblacion. Lo
anterior evidencia que las familias tienen cada vez menos hijos y esto influye
radicalmente en el patron de consumo de vivienda, ya que, a menos hijos,
menor espacio se requiere y ademas la motivacion en cuanto a comprar vivienda

se ve modificada (sectorial 2021).

v' Los adultos (27 - 59 afos) han pasado de ser el 37,1% de la poblacién
colombiana en 1995, al 42,8% en el afio 2020 y se espera que para el afio 2040
sean el 45,5%. Este es un dato favorable que puede beneficiar al sector
inmobiliario ya que esta es la poblacion que en general compra mas viviendas,
por tanto, se podria esperar un aumento en la compra de viviendas (Sectorial,
2021).

6.1.4. Factor tecnoldgico

Los principales factores tecnoldgicos que pueden tener una relevancia significativa en

la idea de negocio son:

1. En el mundo actual, la tecnologia tiene cambios a diario, constantes avances y
grandes desarrollos. Muchas empresas actuales, siguen haciendo uso de
tecnologias obsoletas y anticuadas y no estan muy interesadas en todos estos

progresos tecnoldgicos que se van dando en el mundo. Entre estos avaneces
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encontramos principalmente la integracion del ecosistema Big data, el
aprendizaje automatico, la inteligencia artificial y el internet de las cosas (loT).
Sin embargo, para SUBASTAYA la tecnologia y todos sus avances, son
sumamente importantes y fundamentales. Por lo anterior, muchos de los
avances tecnoldgicos seran tomados en cuenta por la plataforma en beneficio de
su crecimiento y desarrollo.

En la actualidad existen un sinfin de aplicaciones y paginas web con diversas
funcionalidades e intenciones. Sin embargo, cualquier aparicion nueva de
paginas o apps que tengan que ver con compray venta de inmuebles, generara
un impacto en SUBASTAYA, quien tendra que intentar siempre ir a la

vanguardia 0 mas adelante que ésta.

2. Latecnologia cambia constantemente sus precios y eso lo podemos evidenciar
en el mercado. Para este caso, los costos que tiene montar una pagina web y
hacer publicidad Online, van cambiando también a través del tiempo. La
evolucion de la tecnologia ha permitido que los precios de lo anterior,
disminuyan en las Ultimas décadas. Sin embargo, aun muchas personas y
empresas no pueden acceder a estos beneficios porque el costo sigue siendo
alto. Esta variable de tipo tecnoldgico, se tendra que tener muy en cuenta en
SUBASTAYA, porque influird radicalmente en sus finanzas.

En la actualidad montar una pagina web especializada podria tener los

siguientes costos:

v" Nombre de dominio: entre $42,000 y $90.000 aproximadamente por
dominio.

v" Web hosting: entre $24,000 y $10,000,000 aproximadamente al afio.

v’ Certificado de seguridad: entre $0 y $540,000 aproximadamente al afio.

v Disefio y desarrollo web: entre $0 y $30,000,000 por pégina web.
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Asi mismo, la publicidad online tiene unos costos que varian con el tipo de publicidad,
la cantidad de personas que la puedan ver y la red social o pagina donde se muestre

dicha publicidad.

Sin embargo, sabemos que estos costos pueden variar constantemente y estas

variaciones seran muy importantes para SUBASTAYA.

3. Tasa de penetracion de internet en Colombia. Esta variable afecta el accesoy

uso de aplicaciones como canales de compra.

v La inversién en cobertura de internet fijo y mévil en Colombia durante los
tltimos afios ha sido bastante importante. Diferentes empresas y el
Gobierno se encuentran alineados trabajando, para llevar esta importante
herramienta a todos los lugares del territorio nacional. Segun noticias de
Banamericas, La penetracion del internet en Colombia viene aumentando
desde el afio 2016, pues paso6 de 58% en ese afio al 66% en el 2020.
Colombia termind junio de 2020 con 7,65 millones de conexiones de
internet fijas, frente alos 6,60 millones que existian en 2019. Se evidencia
un aumento en la penetracion de internet y se prevé que siga
aumentando con el transcurso de, tiempo (Banamericas, 2020). Lo
anterior es favorable para la propuesta de valor de SUBASTAYA, ya que
mas personas tendran acceso a internet y, por tanto, puede que haya una

mayor participacion en la plataforma de subastas.

4. Familiarizacion con las nuevas tecnologias. Con respeto a este tema, podemos
evidenciar que muchas personas de la poblacion adulta no se encuentran
familiarizados con las nuevas tecnologias y que la adaptacion a ellas es
bastante compleja. De lo anterior se puede inferir que todas estas personas
alejadas de la tecnologia actual, no serian clientes de SUBASTAYA, Yy que uno
de los desafios mas grandes de la empresa, seria llegar a estas personas que,

de hecho, podrian ser potenciales clientes.
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6.1.5. Factor ecoldgico

Aunque para este caso de estudio, las variables ecol6gicas no son tan relevantes, se

destaca una:

1. Cambio en la conciencia del medio ambiente: En la actualidad son muchas las
personas y compafias que pretenden cuidar y preservar el medio ambiente.
Para este caso en particular, siendo SUBASTAYA una empresa digital, no existe
una relevancia muy significativa en cuanto a lo ecologico. Sin embargo, esta
variable podria beneficiar en gran medida a la plataforma, dado que las
personas pueden pensar que comprar inmuebles usados contribuye en gran

medida a la preservacion y cuidado del medio ambiente.

6.1.6. Factor legal

Las principales variables que se deben tener en cuenta en cuanto a lo legal, son:

1. Las leyes del sector inmobiliario y trdmites legales: como se mencioné en el
apartado del factor 1, las leyes en el pais estdn cambiando constantemente.
Para este caso en particular, serd necesario conocer las leyes que se instauren
o modifiqguen con relacion a la compra y venta de inmuebles.

En la actualidad, existen unos tramites legales obligatorios que se deben hacer a
la hora de comprar o vender un inmueble, entre los que estan: el avalto del
inmueble, estudio de titulos y elaboracién de la minuta, gastos notariales,
escritura, derechos de beneficencia y registro. Estos tramites legales podrian
modificarse a través del tiempo, por lo sera necesario informarse acerca de

ellos.
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2. La legislacion laboral es otra de las variables atener en cuenta, puesto que ésta

es cambiada constantemente y de ello dependera la contratacion de personas
gue hagan parte de la empresa.

En la actualidad existen diferentes tipos de contratos, entre los que se
encuentran el contrato a término fijo, contrato a término indefinido, contrato por
prestacion de servicios y Ultimamente se ha estado hablando de un posible
contrato por horas.

También se tiene que la cantidad de horas legales que debe trabajar
semanalmente una persona es 48 y que en general, es responsabilidad de la
empresa la seguridad social de los empleados.

Todos estos aspectos que hacen parte de la legislaciéon laboral, pueden ser
modificados en cualquier momento y generaran impacto en la empresa, por lo

que se deberan tener siempre en cuenta.

Cambio en la normatividad frente al uso del suelo y planes de ordenamiento
territorial. En Colombia existen reglas que se deben tener en cuenta a la hora de
explotar la tierra. Los municipios y distritos son autdbnomos en el ordenamiento
de su territorio, en el uso del suelo y en la proteccion de su patrimonio de tipo
cultural y ecoldgico. Teniendo en cuenta lo anterior, las entidades territoriales
establecen normas que regulan el uso del suelo, que varian segun las clases de
éste. Las autoridades competentes autorizan o no, determinada actividad sobre
la tierra. Esta variable podria afectar a la propuesta de negocio de SUBASTAYA,
porque dependiendo de las autorizaciones que se hagan con respecto a la

construccién de viviendas, la venta de inmuebles aumentara o disminuira.
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Conclusiéon del andlisis

Todas las variables analizadas de tipo politico, econémico, social, tecnoldgico,

ecoldgico y legal, son importantes, puesto que constituyen oportunidades que debera

aprovechar la empresa o0 amenazas que debera atacar, para que surja en el tiempo.

Para este caso en particular de SUBASTAYA, se puede evidenciar con respecto a los

factores analizados que:

v

En el politico: se estan generando nuevas leyes que fomentan el
emprendimiento y que pueden beneficiar a la idea de negocio, como la ley
del emprendimiento y la ley de crecimiento econdmico. Sin embargo, hay
gue tener en cuenta que las leyes y normas van cambiando a través del
tiempo y algunas pueden ser no beneficiosas para una empresa.

En el econdémico: Aunque el afio 2020 fue un afo de crisis econdmica
para muchas personas, donde el poder adquisitivo de las personas
disminuyd, y que el sector inmobiliario se vio afectado por esta crisis
durante la primera parte de dicho afo, ya que el consumo de viviendas se
disminuyd, en septiembre este sector empez6 nuevamente a recuperarse
y de hecho tuvo un crecimiento con respecto al afio anterior. Sin
embargo, es evidente que nos encontramos en una época de
incertidumbre y que no se puede prometer un panorama definitivo acerca
de lo que serala compray venta de viviendas en los préximos afios, lo
gue genera un panorama de incertidumbre para la plataforma de
SUBASTAYA. Ademas, aunque el sector inmobiliario, presenta
crecimiento actual, no es uno de los sectores mas importantes del pais ni
con mayor desempefio, como si lo son el sector industrial, comercio y

agricola.
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En el socio cultural: La tradicionalidad en la forma de comprar de las
personas es muy dificil de cambiar, se necesita una adecuada formacion
educativa que permita ampliar la vision de las personas y que permita
cambiar sus comportamientos de consumo. Para SUBASTAYA este factor
supone un reto en cuanto que debera trabajar por llegar a personas
arraigadas a los modelos tradicionales y ademés debera intentar cambiar
la forma de compra de viviendas actual para muchas personas. Sin
embargo, con respecto a este factor, el aspecto positivo es que el cambio
de la estructura demogréfica del pais, se espera que ayude al sector de
compray venta de viviendas. Se resalta también que se empezaran a
comercializar inmuebles que permitan realizar el teletrabajo y esto sera

importante para la plataforma de subastas.

En el tecnoldgico: la incursion de nuevas tecnologias y el avance de las
existentes, sera de suma importancia para el desarrollo de SUBASTAYA.
Sin embargo, la plataforma debera ir siempre a la vanguardia para evitar
gue nuevos competidores con mejores tecnologias, afecten la idea de

negocio.

La penetracion del internet en Colombia, también es bastante importante
para el crecimiento de la plataforma y se puede evidenciar que se
encuentra aumentando sus cifras en los ultimos afios, lo que es positivo

para la idea de negocio.

Un aspecto negativo atener en cuenta en este factor, es el manejo de las
tecnologias en las personas mayores, que generalmente es muy basico y
en algunos casos nulo, lo que los cohibe de incursionar en nuevas

plataformas virtuales y realizar tramites de compray venta por internet. El
reto para SUBASTAYA nuevamente es promover esta transformacion de
uso de la tecnologia, para que las personas mayores también puedan ser

parte del proyecto.
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v" En el ecologico: Este factor no tiene un impacto demasiado grande en
SUBASTAYA, sin embargo, si puede beneficiar a la idea de negocio el
hecho de que las personas empiecen a comprar viviendas usadas como

una contribucién al medio ambiente.

v' En el legal: Con respecto a este factor, se puede evidenciar que los
trAmites legales que se deben hacer para la compray venta de viviendas,
son bastante engorrosos y pueden afectar a SUBASTAYA negativamente

en el tiempo para realizar los procesos de subasta.

La legislacion laboral es otro aspecto a tener en cuenta. En la época
actual, contratar a un empleado conlleva una serie de tramites que deben

ser tenidos en cuenta, sin embargo, el proceso cada vez es mas agil.

La normatividad de los suelos es una variable que puede ser beneficiosa
o perjudicial para SUBASTAYA. Sihay pocas aprobaciones para la
construccion de viviendas en determinados suelos, entonces la demanda
de viviendas disminuira, y si hay muchas aprobaciones, la venta de
viviendas aumentara, lo que favorecera a SUBASTAYA.

Todo lo anterior, lleva a concluir gue SUBASTAYA tendra que asumir varios retos para

poder posicionarse en Colombia, pero que, silos logra cumplir y asumir, podra ser una

idea de negocio con bastante éxito en el pais.
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6.2. LAS 5 FUERZAS DE PORTER

El siguiente grafico muestra cual sera el nivel de cada una de las 5 fuerzas de Porter
gue actuaran en el modelo de negocio de SUBASTAYA.

Figura 13
Fuerzas de Porter

Nuevos
competidores

Nivel de la fuerza

O Alta

© Media
(O Baja Productos

sustitutivos

Elaboracion propia

A continuacioén, se describen detalladamente cada una de las 5 fuerzas de Porter para
SUBASTAYA.
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6.2.1. Competidores actuales

Entre los competidores actuales y directos de SUBASTAYA, encontramos:

1. El martillo de banco popular

Es una pagina web que se dedica a la subasta publica. Esta pagina realiza subastas de
vehiculos, muebles, chatarra e inmuebles. Pueden participar en la compra personas
naturales o juridicas, mientras que en las ventas solo participan personas juridicas,
quienes establecen los precios de subasta. Es decir, que la pagina nos permite la
compra de bienes, més no la venta de ellos.

La ventaja competitiva de esta pagina web esta en sus 50 afios de trayectoria en el
mercado, lo que la convierte en un sitio que brinda confianza a las personas por su
tradicionalidad. Este competidor podria ser un competidor directo para SUBASTAYA,
puesto que muchas personas podrian preferirlo para comprar sus inmuebles en

subasta.

2. superbid.com

Se especializa en la recuperacion de capital a través de la venta de activos inservibles
y obsoletos. En esta plataforma se ofrece subastas de maquinaria pesada y agricola,
equipos industriales, flotas de vehiculos y camiones, chatarra e inmuebles. Todas las
personas tienen la oportunidad de comprar, mientras que las ventas solo son
realizadas por personas juridicas, quienes establecen los precios de subasta.

Su ventaja competitiva radica en la variedad de bienes que se ofrecen y también en el

reconocimiento que han logrado tener en el mercado.

43



o % ® Acreditada
S, o .ean en Alta Calidad

'R EE universidad Res. n° 29499 del Mineducacion.
o e 29/12/17 vigencia 28/12/21

3. Subastala.com

Subastala.com es una plataforma o pagina web virtual dedicada a la subasta de
inmuebles. El vendedor del inmueble es el encargado de colocar el precio de la
vivienda y su respectivo descuento. La plataforma cobra una comision del 7,5% sobre
el valor de venta del inmueble, en el momento en el que se realice la venta. El tiempo
en el que se subasta el inmueble es de 45 a 60 dias. Los participantes de la subasta
hacen sus ofertas desde el precio base y compra el inmueble quien oferte el mayor
valor, sin sobrepasar el valor comercial.

Esta plataforma virtual, es la que se considera la competidora més fuerte de

SUBASTAYA, puesto que tiene varias similitudes con ésta.

4, Otros

Encontramos en el mercado otros competidores actuales para SUBASTAYA, como lo
son colsubastas.com y miremateinmobiliario.com. La primera plataforma nombrada se
dedica a la subasta de bienes judiciales, similar a el martillo.com y la segunda es una
inmobiliaria que se dedica a la compray venta de inmuebles y ofrece como propuesta
de valor la venta rapida de inmuebles. También encontramos todas las inmobiliarias
gue se encuentran en el pais, que también podrian retener a varios de los clientes y ser
competidores de SUBASTAYA.

Conclusion:

Los competidores actuales de SUBASTAYA son las empresas inmobiliarias quienes
hacen el acompafiamiento en todo el proceso de venta de inmuebles; las subastas de
los bancos, quienes tienen gran oferta de inmuebles disponibles para subastas y
paginas de subastas como el martillo, superbid, subasta.la, miremateinmobiliario,
colsubastas, las cuales son plataformas que ofrecen la intermediacion en la venta de

inmuebles a través del proceso de subasta.
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Con respecto a lo anterior, y al analizar estos competidores se observa que los bancos
tienen inmuebles que son poco apetecidos por los compradores por diversas causas no
explicadas, adicionalmente venden inmuebles de su propiedad y no permiten la entrada
de terceros para poner en subasta inmuebles de personas naturales. A su vez las
paginas de subastas como el martillo y superbid solo publican bienes inmuebles de
personas juridicas y las demas plataformas de subastas como subasta.la o
miremateinmobiliario, tienen poco reconocimiento en el mercado: son pocos los
inmuebles publicados y en muchas ocasiones no ofrecen descuentos reales a los
compradores pues los precios de inicio de subasta no son lo suficientemente bajos, con

lo cual no logran la suficiente atraccion de compradores.

Asi pues, se determina que los competidores actuales tienen un poder intermedio ya
gue, si bien ninguno de los competidores esta en el mercado de subasta de la manera
tal como lo plantea SUBASTAYA, sipueden influir en el precio y en la disponibilidad de
viviendas en linea. Sin embargo, aunque estos competidores estén consolidados con
gran trayectoria, los clientes compradores y vendedores tienen un poder mayor y
pueden elegir y saltar entre una y varias plataformas y decidir usar o no las diferentes

ofertas o canales de venta que existen en el mercado.

Lo anterior supone un reto importante para SUBASTAYA, que tendrd que tener una
estrategia fuerte de publicidad para atraer mas clientes a su plataforma y cumplir con
los retos planteados en el andlisis PESTEL, para combatir con esta fuerza de los

competidores.

6.2.2. Nuevos competidores

Son posibles nuevas plataformas, paginas o inmobiliarias que entren al mercado e
intenten unir oferta con demanda, en el negocio inmobiliario. Entre las mas nuevas
estan habi.com y lahaus.com. Habi.com pretende comprar inmuebles para luego

venderlos tras mejorarlos remodelandolos, con lo cual es la plataforma la que
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inicialmente compra los inmuebles y luego los revende. Se explica mas a detalle estas

plataformas:

1. Habi.co

Habi.co es una plataforma virtual nacida en Colombia, en la que se puede vender un
inmueble por internet. Aunque podria confundirse con una inmobiliaria, esta plataforma
ofrece un servicio diferente, ya que no buscan quien compre la vivienda, sino que ellos
mismos son los compradores. La promesa que ofrecen es comprarles alas personas
su inmueble en menos de 10 dias y a contado. Después de comprar el inmueble, lo
remodelan y luego lo sacan a la venta en un precio competitivo. Ellos también asumen
los gastos de derechos notariales y de registro de la compraventa.

Usan la tecnologia para agilizar y simplificar procesos y utilizan como herramienta
fundamental el Big data, para poder establecer precios y encontrar las mejores
inversiones en finca raiz.

Habi.co es uno de los competidores mas fuertes que tiene SUBASTAYA en este
momento, por ser una plataforma moderna, atractiva e innovadora, que se basa
fundamentalmente en las nuevas tecnologias. Sin embargo, la parte negativa de ésta
es que el vendedor tendra una Unica oferta por su inmueble que podra no ser la
deseada. Ademas, esta plataforma tiene algunas restricciones como el no comprar
viviendas gue hayan sido construidas hace 20 afios o0 mas.

2. Lahaus.com

Pretende ser una plataforma inmobiliaria que toma los inmuebles ya publicados en
diversos portales como fincaraiz.com o metrocuadrado.com y agrega valor
construyendo una publicacion mejorada en su plataforma la cual muestra cosas como
lugares de interés cercanos, tiene una pagina moderna y amigable a la vista y las fotos
e informacion del inmueble estan mejor organizados.
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Los nuevos entrantes tienen baja fuerza debido a que los competidores y sustitutos
tienen un gran posicionamiento y tradicion en el mercado, con mas de 20 afios de
operacion y con clientes tradicionales y recurrentes, entre vendedores y compradores.
Aunque sus propuestas son interesantes, sera dificil que un corto plazo los nuevos
entrantes logren consolidar una gran fuerza que amenace las plataformas tradicionales

ya existentes.

6.2.3. Negociacion de los proveedores

Los proveedores o vendedores de inmuebles tienen una gran fuerza debido a que
tienen muchas opciones en el mercado para buscar ofertar sus inmuebles a la venta,
como las inmobiliarias, paginas de subastas ya mencionadas o la venta directa con tan
solo una publicacién en finca raiz o metro cuadrado.

Los principales proveedores en los que se enfocara subastaya son personas naturales
gue desean vender sus inmuebles rapido y con un acompafamiento en el proceso y
tramites asociados.

Los proveedores operativos son empresas prestadoras del servicio de desarrollo de
software o aplicaciones, las cuales daran soporte, creacion y mejoramiento continuo a
la plataforma de SUBASTAYA. Estos tienen bajo poder de negociacion dado que la
empresa tendra la libertad de elegir facilmente entre una gran cantidad de oferentes y

desarrolladores de estos servicios.

6.2.4. Negociacion de los compradores

Se entendera como el poder del comprador a los clientes que buscan comprar un
inmueble. De acuerdo con esto, se evidencia que tienen una gran fuerza ya que la
oferta de inmuebles a la venta tiene una gran variedad y es amplia a lo largo del pais
en diferentes zonas geogréficas y en todos los estratos, a su vez ellos pueden elegir
entre todas las plataformas disponibles para lograr encontrar el inmueble que mas se

ajuste a sus necesidades en relacion precio/producto.
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Asi mismo los compradores de inmuebles también tienen una gran fuerza de
negociacion dado el alto volumen de inmuebles similares y disponibles a la venta en
diversos portales, paginas o incluso con un aviso en la ventana, también su libertad es
amplia a la hora de escoger, ofertar y comprar un inmueble.

Los clientes o usuarios de SUBASTAYA son compradores o inversionistas de
inmuebles, quienes se veran inicialmente atraidos por bajos precios y desearan pujar o
hacer ofertas de compra de los inmuebles a subastar que se encuentren en la pagina

publicados.

6.2.5. Productos sustitutivos

Los principales sustitutos son las paginas de clasificados o publicaciones de inmuebles
como lo son fincaraiz, metrocuadrado.com o tuinmueble, ya que en éstas solo se
publica el inmueble, pero alli no hay ningun tipo de transaccion o negociacion directa

entre los compradores y vendedores. Se mencionan algunos especificamente:

1. fincaraiz.com

Esta es una plataforma virtual en la que se ofrecen inmuebles en venta y arriendo. Alli
se encuentran anuncios de constructoras, inmobiliarias o personas particulares. Los
inmuebles que se ofrecen incluyen vivienda usadas, inmuebles comerciales, proyectos
nuevos de vivienda, entre otras propiedades.

El precio de una vivienda es establecido por el vendedor. La plataforma se encarga de
permitir el contacto entre compradores y vendedores, pero sin participar en el proceso
directo de compray venta. Publicar una vivienda en esta plataforma puede ser
totalmente gratis o puede tener un costo desde $70.900 hasta $139.900, dependiendo
de la publicidad que se le quiere dar.

La ventaja competitiva de esta, radica principalmente en el reconocimiento que tiene la
pagina en el mercado, la confianza que ha brindado a las personas que compran y

venden gracias a ella y el poder de la publicidad con el que cuenta.
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2. tuinmueble.com

Una plataforma para la venta y alquiler de inmuebles. EI modelo de negocio es muy
similar al de fincaraiz.com: la plataforma permite el contacto de los compradores con
los vendedores, pero no participa en la negociacion ni en todo el proceso directo de
compray venta de los inmuebles. Una publicacion de un inmueble en esta plataforma
cuesta entre $32.000 y $58.450, dependiendo de la cantidad de fotos, que pueden ir
desde 9 a 15. El precio que se paga es por la publicidad que la plataforma le hace al
inmueble.

La ventaja competitiva de esta, estéd en el reconocimiento que tiene la pagina en el
mercado, la confianza y la publicidad que brindan. Sin embargo, cabe mencionar que

es mas conocida la plataforma de fincaraiz.com.

3. Marketplace de Facebook

Facebook Marketplace es un servicio que permite comprar y vender productos entre
personas particulares de un modo rapido, sencillo y directo.

Aunque no se especializa principalmente en bienes inmuebles, hay un espacio
dedicado para que las personas publiquen su vivienda al precio que deseen y puedan
venderla. Las publicaciones no tienen costo.

Como en los dos casos anteriores, esta funcionalidad de Facebook, permite el contacto
entre las personas compradoras y vendedoras, pero no participa en el proceso de
negociacion ni en todo el proceso legal que sigue después de llegar a establecer el
precio entre el comprador y vendedor.

La ventaja competitiva que esta tiene es que por el hecho de ser parte de Facebook,
inmediatamente se convierte en un canal muy poderoso de contacto de personas, dificil

de alcanzar.

El poder de negociacion de los sustitutivos es bajo debido a que los vendedores tienen

muchas opciones para lograr encontrar publicar su inmueble y atraer potenciales
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compradores, pero esto no garantiza la venta pues son meramente publicaciones y no

se realizan transacciones como tal.

Conclusion:

Luego de realizar el analisis de las 5 fuerzas de Porter se encontrd y determiné que
actualmente en Colombia los actores que tienen la mayor fuerza en el mercado son los
proveedores y compradores de inmuebles, pues estos tienen por una parte una gran
cantidad de opciones para elegir plataformas o canales para mostrar o vender los
inmuebles, y por otra parte gran cantidad de ofertas de inmuebles en el mercado para
elegir aquel que cumpla con todos los requisitos y necesidades deseados.

También se encontré que los competidores y sustitutos tienen un poder medio,
principalmente determinado por su trayectoria y reconocimiento en el mercado, mas
gue por ofrecer una verdadera solucion completamente integral a los dos actores de
mayor importancia en el proceso como lo son los compradores y proveedores, los
cuales tienen la Ultima palabra y el poder final de decision ante la compray venta de
inmuebles.

Finalmente, los nuevos entrantes, incluido SUBASTAYA tienen un poder bajo porque
necesitan reinventar la forma en la que se relacionan los compradores y vendedores,
necesitan una fuerte publicidad para llegar a posicionarse, generar confianza y ganar
usuarios frente a los portales mas recurrentes como pueden serlo fincaraiz.com,
metrocuadrado.com o incluso portales gratuitos de publicacion como Olx o el

Marketplace de Facebook.
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7. DESCRIPCION DEL MODELO DE NEGOCIO SOSTENIBLE

7.1. Mapa de sistema de negocio

En este mapa inicial se pueden ver las relaciones que existen entre los que seran los
participantes de SUBASTAYA. Se puede observar que SUBASTAYA es el centro que
une a todos los participantes brindando y recibiendo algun beneficio. A los
compradores y vendedores se les ofrecen experiencias, publicidad y subastas,
mientras que ellos a cambio ofrecen a SUBASTAYA informacioén, reputacion y
comisiones. El vendedor da su inmueble al comprador y a cambio recibe dinero. Los
proveedores tecnoldgicos ofrecen soporte web, mientras que la empresa les paga por
ese servicio. El vendedor utiliza el servicio del perito para hacer el avalto de su

vivienda y le paga un valor a éste por el servicio prestado.

Se presenta la hipotesis del mapa de sistema de negocio, que sera validada en las

secciones siguientes por medio de entrevistas e investigaciones.
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Figura 14
Hipotesis del mapa de sistema de negocio
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7.2.Lienzo del modelo de negocio sostenible

En este lienzo inicial de modelo de negocio sostenible, se presentan las caracteristicas
principales de lo que se cree que serd& SUBASTAYA. Alli se presenta un resumen
detallado y conciso de quienes seran los aliados claves, cudles seran las actividades y
procesos que se llevaran a cabo, cual es la propuesta de valor, cuales seran los
recursos que se utilizaran, qué productos y servicios se brindaran, cual sera el
relacionamiento con el cliente, que canales se utilizaran, cual seré el segmento de
clientes, cudles seran los costos del modelo de negocio, cuales seran los ingresos y

gue beneficios traera la empresa a la sociedad.

Se presenta la hipétesis del lienzo de modelo de negocio sostenible, que sera validada

en las secciones siguientes por medio de entrevistas e investigaciones.

Figura 15
Hipotesis del lienzo de modelo de negocio sostenible
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8. APRENDIZAJES DE VALIDACION E ITERACIONES Y SIGUIENTES PASOS

8.1. Entrevistas

Se establecen los diferentes grupos sobre los que se quiere obtener informacion para

validar las hipotesis que se tienen hasta el momento acerca del modelo de negocio:

Vendedores y compradores
Proveedores de tecnologia

Empresarios

A w N PF

avaluador

Después de establecer los grupos, se plantean y se realizan 13 entrevistas (7 para el
primer grupo, 3 para el segundo, 1 para el tercer grupo y 1 al avaludor). A el grupo de
vendedores y compradores se le realiza la entrevista que se encuentra en el anexo 5; a
los proveedores de tecnologia, la entrevista del anexo 6; al grupo de los empresarios,
la entrevista del anexo 7 y al avaluador, la entrevista del anexo 8.

8.2. Hallazgos

Los resultados de las entrevistas del grupo de vendedores y compradores, se muestran
en el anexo 9; los de los proveedores de tecnologia, en el anexo 10; los del grupo de la

competencia y empresarios, en el anexo 11; y los del avaluador en el anexo 12.

8.2.1. Andlisis de hallazgos y resultados de las entrevistas por grupos de

interés

8.2.1.1. Vendedores y compradores
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Partiendo del andlisis realizado de los resultados de las entrevistas realizadas a

posibles vendedores y compradores, se establecen las siguientes conclusiones y

hallazgos:

v

v

v

Las personas opinan que los principales problemas que tienen a la hora de
comprar y vender inmuebles, son: la tramitologia demorada y complicada,

muchos intermediarios, el tiempo en realizar los procesos y la falta de seguridad.

La mayoria de personas (85,7%), creen que el tiempo si es un problema a la

hora de vender un inmueble.

El 57,1% de las personas creen que la tramitologia si es un problema a la hora
de vender y comprar inmuebles.

El 71,4% de las personas opina que hace falta acompafamiento a la hora de

comprar o vender una vivienda.

El 71,4% de las personas cree que hay muchos intermediarios en el proceso de

compray venta de inmuebles.

Al 85,7% le llama la atencion la plataforma de Subastaya.

El 42,9% de las personas estaria dispuesto a colocar su inmueble en una
subasta por un valor inicial del 70%, mientras que el otro 57,1% no estaria
dispuesto.

Las personas que no estarian dispuestas a colocar el inmueble en subasta

desde el 70% de su valor, si estarian dispuestas a colocarlo entre el 80% vy el

90%. Una persona no estaria dispuesta a colocarlo sobre ninglin porcentaje.
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v/ Las personas opinaron que seria importante que la idea de negocio contara con

ciertos factores que ellos consideran importantes, como: respaldo de seguridad,

acompafiamiento en la tramitologia, pocos intermediarios y asegurar que el

vendedor no pierda mucho dinero en la subasta.

8.2.1.2. Proveedores de tecnologia

Partiendo del

analisis realizado de los resultados de las entrevistas realizadas a

posibles proveedores de tecnologia, se establecen las siguientes conclusiones y

hallazgos, con respecto a éstos:

v

v

A todos les llamo la atencion la idea de negocio.

Todos piensan que es posible montar la idea en una pagina web o app

para celular.

El costo de montar dicha pagina web puede estar entre 2 a 7 millones de

pesos aproximadamente, dependiendo del tipo de desarrollo web.

El costo mensual de mantenimiento de la pagina web estaria entre
$254.000 y $500.000. Si uno lo desea, puede hacer mantenimientos

esporadicos con un costo de $50.000 la hora, aproximadamente.

Algunos piensan que a la idea de negocio le faltaria una alianza con
bancos para realizar los procesos de créditos hipotecarios. También
opinaron gue no es necesario el desarrollo de una pagina web y app movil
por separado, sino que lo mejor es montar una pagina web que también

sirva para celular, lo que reduciria notablemente los costos.
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8.2.1.3. Empresarios

Partiendo del andlisis realizado de los resultados de las entrevistas realizadas a un

emprendedor y un gerente de crédito con vision de las empresas, se establecen las

siguientes conclusiones y hallazgos:

v

El emprendedor piensa que la idea de negocio es buena, aunque las
inmobiliarias podrian interponerse por ver la llegada de la competencia. A
él le gustaria que se creara una guia gratuita para la compra de vivienda.
Opinan en que en tiempos de pandemia la idea es pertinente por temas
de movilidad.

Afirman gue la idea puede tener mayor potencial en compradores con
perfil de inversionista, motivados principalmente por el precio bajo.

La publicacion de los inmuebles debera tener gran cantidad de
Informacién lo méas detallada posible del inmueble, tradicion, potencial
arriendo, costos asociados como administracion, entre otros.

Es importante que se muestren comparativos de inmuebles en la zona,
como por ejemplo las caracteristicas de metros cuadrados y precios.
También generaria seguridad y confianza a los usuarios de la plataforma

Incluir las opciones de calificacion y comentarios.

8.2.1.4. Avaluador

Partiendo del andlisis realizado del resultado de la entrevista realizada a un avaluador,

se establecen las siguientes conclusiones y hallazgos:

v

A esta persona, en su funcion de perito, le llamé la atencion la idea de
SUBASTAYA vy estaria dispuesta a participar en una subasta de
inmuebles, iniciando desde el 70% del valor. No cree que le haga falta
nada a la idea de negocio.
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8.2.2. Conclusiones

Por medio del analisis anterior de los hallazgos obtenidos en las entrevistas, se

establecen las siguientes conclusiones:

v

La mayoria de personas se encontraria atraida de esta nueva idea de negocios,

lo que genera un buen panorama para montar la idea en la realidad.

Muy pocas personas estarian dispuestas a colocar su inmueble en una subasta
gue inicie en un 70% del valor comercial, lo que lleva a establecer que sera el
vendedor quien determine el porcentaje de la subasta, que sera siempre menor
al 100%. Lo anterior se establecera en el nuevo lienzo de modelo de negocio

sostenible.

Muchas personas creen que la tramitologia es un problema a la hora de vender
un inmueble, por lo que SUBASTAYA, debera trabajar en solucionarles en gran
medida ese problema a sus clientes. Esto se establecera en el nuevo lienzo de

modelo de negocio sostenible.

Las personas no quieren demasiados intermediarios en su proceso de compra o
venta de un inmueble, por tanto, SUBASTAYA debera trabajar en hacer que el
proceso se lleve a cabo con la menor cantidad de intermediarios posibles.

Las personas creen que el tiempo si es un problema en el proceso de compray
venta de inmuebles, por lo que SUBASTAYA, ofrecerd una verdadera solucion a

este dolor que presentan.
Las personas opinan que la seguridad es uno de los factores mas importantes

que debera brindar una empresa como SUBASTAYA, por lo que se anexara este
elemento al mapa de sistema de negocio.
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v/ Las personas opinan que les gustaria que los acompafiaran en el proceso de
compra o venta de suinmueble, por lo que se determina que SUBASTAYA
debera prestar este servicio, que sera similar al que ya prestan las inmobiliarias
y tendra un costo del 3% sobre el valor en el que se venda la vivienda. Lo

anterior se anexara también al nuevo mapa de sistema de negocio.

8.3. Nuevo mapa de sistema de negocio

Después de realizar el andlisis de los resultados de las entrevistas realizadas a los
diferentes grupos de interés, se disefia un nuevo mapa de sistema de negocio, en el
gue se realizan las modificaciones y validaciones correspondientes a la hipotesis del

mapa realizado en el numeral 7.1.

En este mapa final de sistema de negocio, se pueden ver las relaciones que existen
entre los que seran los participantes de SUBASTAYA. Se puede observar que
SUBASTAYA es el centro que une a todos los participantes brindando y recibiendo
algun beneficio. A los compradores y vendedores se les ofrecen experiencias,
publicidad, acompafiamiento en la tramitologia, subastas y seguridad, mientras que
ellos a cambio ofrecen a SUBASTAYA informacion, reputacién y comisiones. El
vendedor da su inmueble al comprador y a cambio recibe dinero. Los proveedores
tecnoldgicos ofrecen soporte web, mientras que la empresa les paga por ese servicio.
El vendedor utiliza el servicio del perito para hacer el avallo de su vivienda y le paga

un valor a éste por el servicio prestado.
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8.4.Nuevo lienzo de modelo de negocio sostenible

Después de realizar el analisis de los resultados de las entrevistas realizadas a los

diferentes grupos de interés, se disefia un nuevo lienzo de modelo de negocio

sostenible, en el que se realizan las modificaciones y validaciones correspondientes a

la hipotesis del lienzo realizado en el numeral 7.2.

En este lienzo final de modelo de negocio sostenible, se presentan las caracteristicas

principales de lo que se cree que serd& SUBASTAYA. Alli se presenta un resumen

detallado y conciso de quienes seran los aliados claves, cuéles seran las actividades y

procesos que se llevaran a cabo, cual es la propuesta de valor, cudles seran los

recursos que se utilizaran, qué productos y servicios se brindaran, cudl sera el

relacionamiento con el cliente, que canales se utilizaran, cual sera el segmento de

clientes, cudles seran los costos del modelo de negocio, cuales seran los ingresos y

gue beneficios traera la empresa a la sociedad.

Fiaura 17
Nuevo lienzo de modelo de negocio sostenible
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9. ANALISIS ESTRATEGICO — MODELO TECNICO Y FINANCIERO

9.1. PES estratégico

B. CLIENTES E
INTERESADOS

-USUARIOS:

Perfil vendedor: persona de
entre 45 y 50 afios que
desea vender su inmueble
con inmediatezy el cual
esta dispuesto a rebajar
considerablemente el
precio, debido a la
condicién del mismo o su
necesidad de los recursos.
Ubicado en Bogota.

Perfil comprador:
Inversionistas en finca raiz
en Bogota, con un salario
promedio mensual de $15
millones, independiente,
amante de los negocios,
con una edad entre los 50y
55 afios.

-ALIADOS:

Abogados

Peritos o valuadores
Desarrolladores de software
Portales de publicacion de
inmuebles.

C. PROCESOSY
PERSONAS

-Busqueda de clientes por
parte de comerciales.
-Analisis de inmuebles a
subastar por abogados o
peritos.

-Publicacion del inmueble
por soporte técnico.
-Contacto de posibles
compradores por parte de
comerciales.

-Subasta durante 15 dias a
un mes, automatico a través
de la plataforma, supervisa
el soporte técnico.
-Creacién documento
promesa de compraventay
acompafamiento en el
tramite de escrituracion a
cargo de abogado o peritos.

D. SERVICIOS

*Venta de inmueble en
subasta online 1%

*Avaltos 0.33% del valor
comercial.
*Acompafamiento completo
gue incluye: vallo, estudio
de titulos y trdmites ante
notaria urbano: 3%.
*Acompafiamiento completo
gue incluye: avaluo, estudio
de titulos y tramites ante
notaria rural: 5%.

A. CONOCIMIENTOY
VALORES

La propuesta de la empresa es
conectar compradores y
vendedores de inmuebles para
una venta 4gil a través de
subasta online, con
acompafiamiento en todo el
proceso.

Al cliente se le ofrecera
confianza y acompafamiento
constante en el proceso de
venta de suinmueble. Al
comprador se le garantizara la
seguridad en la tradicién del
inmueble, su uso,
documentacion y legalidad en
el tramite.

El proceso es libre y abierto
entre compradoresy
vendedores. Los cuales
tendran informacion de todas
las ofertas en tiempo real.
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9.1.1. Analisis de fortalezas y debilidades

A. CONOCIMIENTO Y VALORES

DEBILIDADES FORTALEZAS
-La propuesta de valor no es disruptiva y | -La informacion es abierta y completa
no tiene un gran valor diferenciador. para los usuarios comprador y vendedor.
-La propuesta de valor es facilmente -La promesa del tiempo de venta es una
replicable. de las méas importantes para el vendedor.

-El acompafiamiento en el proceso es
bien valorado por el vendedor.

-La garantia de seguridad en la tradicion
del inmueble es bien valorada por el
comprador.

Estrategia:

Crear una comunidad con comentarios Yy calificaciones donde clientes que ya hayan
usado la subasta den sus opiniones, para co-crear en base alos mismos y robustecer

cada vez la propuesta de valor.

B. CLIENTESE INTERESADOS

DEBILIDADES FORTALEZAS
-No se tiene construido un perfil para -Se tiene claramente identificado el perfil
clientes juridicos, los cuales también del usuario vendedor y comprador.
podrian ser usuarios.
-No se tienen aliados estratégicos en -Se tiene claramente identificados los
marketing o entidades de relacién para principales aliados para el desarrollo de
crear redes de contacto. la operacion.

-No se han contemplado alianzas con
entidades financieras o de financiacion.
-No se ha determinado una relacion con
inmobiliarias.
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Estrategia:

Ampliar el abanico de posibles aliados con el fin de llegar a més clientes y usuarios.
Buscar que la empresa pertenezca a comunidades del comercio inmobiliario donde
tenga un relacionamiento continuo con otros actores y se intercambie informacion
valiosa para todos.

C. PROCESOS Y PERSONAS

DEBILIDADES FORTALEZAS

-No se han identificado debilidades -Se tienen bien identificados los
principales procesos y los encargados en
su desarrollo.

Estrategia:
Estar constantemente informado y actualizado en posibles tecnologias o herramientas

virtuales, para garantizar la maxima eficiencia en los procesos de la empresa.

D. SERVICIOS

DEBILIDADES FORTALEZAS

-No hay contemplado un modelo de -Se evidencia una claridad en el portafolio
negocios adicional para generar ingresos | de productos y servicios, como las tarifas
por otra linea de servicios. correspondientes.

Estrategia:

Estudiar la posibilidad de incluir ingresos por publicidad en la plataforma de acuerdo
con el tréfico de usuarios de la misma.

Disenar estrategias diferentes y particulares tanto para clientes naturales como

juridicos.
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9.2. Andlisis DOFA

MATRIZ DOFA

FORTALEZAS

F1. Conocimiento profundo
del comprador y vendedor.
F2. Acompafamiento
completo en el proceso de
compray venta del
inmueble.

F3. Modelo de subasta con
informacion en tiempo real.
F4. Propuesta de valor de
venta de inmuebles en 1
mes.

F5. Bajos costos por
operacion
mayoritariamente virtual.

DEBILIDADES

D1. Inexperiencia en el
sector inmobiliario.

D2. Bajo reconocimiento en
el mercado.

D3. La propuesta de valor
no es rara o no replicable.
D4. Altos costos y gastos
por publicidad.

OPORTUNIDADES

O1. Restitucién de tierras.
O2. Crecimiento econémico
de la actividad inmobiliaria.
03. Venta o cambio de
inmuebles a causa de la
pandemia.

O4. Crecimiento del
comercio electronico.

O5. Expansion de la
demografia en las
principales ciudades en
Colombia.

06. Compra de inmuebles
usados para preservar el
medio ambiente.

O7. Cambios en el POT y/o
leyes para el uso del suelo.
08. Cambio en el patron de
consumo de viviendas.

ESTRATEGIA FO

F101. Conocer a
profundidad los actores de
la restitucion de tierras y
acompanarlos en el
proceso de compra y venta
de sus inmuebles.

F408. Capturar un mayor
mercado de clientes que
han cambiado el patrén de
consumo de viviendas.
F207. Asesorar
adecuadamente alos
usuarios en el uso del
suelo y la reglamentacion
del POT.

F302. Incentivar el modelo
de subasta dentro del
crecimiento de la actividad
econdmica inmobiliaria.
F405. Mostrar el bajo
tiempo de venta de
inmuebles a las nuevas

ESTRATEGIA DO

D102. Aprovechar el
crecimiento econémico del
sector para entrar en su
dindmica y ganar
reconocimiento y
experiencia.

D404. Generar una
estrategia de publicidad y
posicionamiento online
aprovechando el auge del
comercio electrénico.
D20607. Encaminar la
propuesta de valor al
cuidado del medio ambiente
con el comercio de
inmuebles usados y
garantizar legalidad en el
uso del suelo de los
inmuebles a subastar.
D206. Mostar en la oferta
de valor los beneficios
ecolégicos y ambientales
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familias que se del comercio de inmuebles
independizan. usados, ensefiando por qué
F504. Maximizar la son sustentables.
eficiencia y los beneficios D40305 Identificar
buscando las mejores tendencias de cambio en los
alternativas de patrones de consumo de
proveedores de soluciones | inmuebles para buscar
de software y marketing clientes especificos de
digital. acuerdo con las nuevas
necesidades.
AMENAZAS ESTRATEGIA FA ESTRATEGIA DA
Al. Reforma tributaria o F5A1. Establecer una D1D2A8. Satisfacer
cambios en las tarifas de estrategia de bajos costos | puntualmente los deseos y
impuestos. fijos con el fin de necesidades de los
A2. Inestabilidad en la TRM. | garantizar fortaleza ante vendedores parar adquirir
A3. Modelos tradicionales cambios y afectaciones experiencia y
de compra de las personas | tributarias. reconocimiento en el
mayores. F2A3. Buscar como mercado.
A4. Nuevos entrantes al clientes a las personas D3A4. Realizar una
negocio del sector mayores y capacitarlas en | vigilancia tecnoldgica a los
inmobiliario. el uso de la tecnologia y la | nuevos entrantes para
A5. Lenta recuperacion plataforma de subastas, fortalecer y robustecer la
econdmica en 2021 debido | con el objetivo de abordar | propuesta de valor con una
a la continuacion de la nuevos nichos de oferta competitiva y
pandemia. mercado. disruptiva.
A6. Inestabilidad politica F1A4. Aprovechar el D4A9. Crear sinergias o
debido a elecciones conocimiento profundo que | alianzas con diversos
presidenciales en 2022. se tiene de los clientes actores del sector para
A7. Fortalecimiento de los para crear relaciones de disminuir costos y gastos en
competidores actuales. corto y mediana plazo, publicidad.
A8. Poder de los fidelizandolos y mitigando
vendedores para elegir las la interaccién con los
condiciones de negociacién | nuevos entrantes.
y canal. F4A8. Enfatizar en los
A9. Gran cantidad de usuarios vendedor el
actores en el sector. beneficios y eficiencia que
se tiene al vender un
inmueble en un mes.
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9.3. Andlisis técnico

9.3.1. Macro-Localizaciéon

La localizacion inicial de la empresa estara en Bogota debido a que es la ciudad con el
mayor nimero de inmuebles y poblacién en Colombia, aun asi, la operacion al ser
virtual y la subasta Online podra ofrecer sus servicios a cualquier region o ciudad del
pais.

El emprendimiento de SUBASTAYA atendera clientes segun se requiera a nivel
Colombia, el principal atractivo es que para el afio 2018 la cifra de inmuebles en el pais
es de 16.862.435 (Rojas J. 2018). Otros datos relevantes del pais es que para 2018
tiene mas de 48 millones de habitantes, el PIB para 2019 es de 323.6 miles de millones
de ddlares. En cuanto al comercio electronico para el afio 2020 las transacciones de
compras no presenciales crecieron 78.5%, para un mes como agosto de 2020 se
realizaron en promedio 479 transacciones de comercio electronico por minuto,
adicionalmente se espera que para el cierre del afio 2021 frente a 2020 la tasa de
crecimiento en ventas de comercio electrénico sea del 16% (Camara colombiana de

comercio electrénico, 2021).

9.3.2. Micro-localizaciéon

De acuerdo con los resultados del censo inmobiliario 2019, Bogota es una ciudad con
potencial en el mercado inmobiliario de acuerdo con los siguientes datos: la poblacion
para ese afno es de mas de ocho millones de habitantes, la extension es de mas de
1.580 km2, hay mas de 2.6 millones de predios, lo que corresponde al 15.34% del total
nacional, Bogota registra mas de 1200 barrios, mas de 900 mil lotes, durante 2019 se
realizaron mas de 151 mil transacciones inmobiliarias (Unidad administrativa especial
de catastro distrital, 2019).

Para la atencién al pablico se tendra una oficina la cual puede estar localizada en el
centro internacional en Bogota, debido a su zona central dentro de la ciudad, esta

contara con aproximadamente 30 mt2.
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9.3.3. Ficha técnica del servicio

Para el vendedor:

Ficha técnica del servicio de ventapara el vendedor en SUBASTAYA

Venta de inmueble: el vendedor firmara un compromiso de venta del inmueble a
través del proceso de subasta, el cual tendra varias etapas. Primero: investigacion
del inmueble, su documentacion y tradicion, analizando si esté listo o no para vender
(1 semana). Segunda: oferta del inmueble donde se dara a conocer el mismo a los
posibles compradores, durante esta etapa estara abierta la recepcion de pujas
online sobre el inmueble a subastar (duracion: 1 mes). Tercera: se formalizara el
negocio entre el comprador y vendedor a través de un contrato de promesa de
compraventa, donde se estipularan las condiciones de forma de pago, fecha y
condiciones de entrega del inmueble y proceso de escrituracion. (duracién: 3
semanas).

Este servicio inicial no tiene costo para el vendedor.

Norma de calidad que aplica ala prestacién de servicios: ISO 9001

Vigencia de las condiciones: 1 afio.

Ficha técnica del servicio de avaluo para el vendedor en SUBASTAYA

Avallo: serealizara avalluo técnico al inmueble donde se determinara su posible
valor comercial de acuerdo a aspectos como estado, afios de construccion,
ubicacién, inmuebles similares en la zona, valor promedio del metro cuadrado y
nivel de comercialidad. (duracion: 1 semana).

Precio: 0.33% del valor que arroje el avallo.

Norma de calidad que aplica ala prestaciéon de servicios: ISO 9001

Vigencia de las condiciones: 1 afio.
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Ficha técnica del servicio de Acompafiamiento completo para el vendedor en
SUBASTAYA

Acompafiamiento completo ventade inmueble: incluye avalio comercial,
estudio de titulos, publicacion del inmueble a subasta, realizacion de la promesa de
compraventa, asesoria y acompafamiento en el tramite de escrituracion. No incluye
el valor de la escritura. (duracién: 2 meses).

Precio: 3% del valor en que se subasté el inmueble para zona urbana. 5% del valor
en el que se subast6 el inmueble para zona rural.

Norma de calidad que aplica ala prestacion de servicios: ISO 9001

Vigencia de las condiciones: 1 afio.

Para el comprador:

Ficha técnica del servicio de compra de inmuebles para el comprador en
SUBASTAYA

Compra de inmueble en subasta: el comprador debera mostrar carta de intencion
de compra para el inmueble escogido y explicar o demostrar la fuente y origen de
los recursos para el pago del mismo en caso de ser el ganador de la subasta. Una
vez se haya verificado y aceptada la informacion, estara habilitado como postulante
a ofertar en la subasta online del inmueble la cual estara abierta por un periodo de
tiempo de aproximadamente 1 mes. Una vez sea el ganador de la subastay se
llegue a un precio final se le cobrara el 1% de ese valor, como comisién por el
servicio de subasta y garantizar su seriedad en el proceso siguiente, el cual es la

firma de promesa de compraventa y escritura.
Precio: 1% sobre el precio final al que llegué el inmueble en subasta.

Norma de calidad que aplica ala prestacion de servicios: ISO 9001

Vigencia de las condiciones: 1 afio.
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9.3.4. Descripcién y definicién de la prestacion del servicio:

Figura 18

Diagrama del proceso de servicio:

FIN

T Realizar
publicidad al
No inmueble
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INICIO ——» q usuario ) SI— inmublepara f———m
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vendedor subastar
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realizacion de la de compraventa escrituracion.
precio final vendedor
subasta

Fuente: Elaboracion propia

El anterior flujo de procesos inicia con la busqueda y vinculacién de clientes que
desean subastar su inmueble, en esta etapa inicial se realizara un ligero estudio de
titulos para determinar si el inmueble estéa listo para ser vendido y poder traspasar la
propiedad al futuro comprador. Si el vendedor requiere hacer un avallo esta sera una

actividad que se pueda realizar a través de un tercero.

Una vez se determine que el inmueble es apto para subastar se procedera a publicarlo

en la pagina y a buscar compradores para su posible participacion en la puja, a estos
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compradores se les realizara un analisis de procedencia de recursos con el fin de
prevenir el lavado de activos y legalidad de los recursos, una vez verificado su perfil se
habilitaran para participar en la subasta, la cual estara abierta por un lapso de 30 dias
para recibir ofertas en linea y poder tener gran cantidad de interesados, los cuales se
podran sumar en cualquier punto de la subasta siempre y cuando esté abierta.

En la parte final se procedera a cerrar la subasta con la mayor puja obtenida, al usuario
comprador se le cobrara la comision del 1%, para garantizar la seriedad en el negocio a
realizar, se presentara el comprador al vendedor y se realizara una promesa de
compraventa sugerida por SUBASTAYA, donde se detallen las condiciones de precio,
forma de pago, plazo, entre otros. Para concluir si el vendedor requiere un
acompafiamiento continuo hasta el proceso de escrituracion este también se podra
tercerizar a través de abogados y empresas especializadas en tramites y
documentacion ante notaria.

En el diagrama los cuadros de color rojo son los posibles a tercerizar.

9.3.5. Recurso tecnoldgico y monto de inversion requerido

Para la puesta en marcha de la empresa se requiere el desarrollo inicial de la
plataforma, el cual puede tener un valor inicial de $50 millones, también se compraran
3 computadores, en mobiliario se tienen en cuenta escritorios, sillas y de mas
elementos de oficina para el desarrollo inicial de la operacion. A continuacion, se

presentan los detalles de los valores.

INVERSION INICIAL
DESARROLLO DE PLATAFORMA

$ 50.000.000

INTANGIBLE

EQUIPO DE COMPUTO $ 12.000.000

MUEBLES Y ENSERES $ 6.000.000
TOTAL $ 68.000.000
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En cuento al personal requerido para iniciar labores se contara con 3 personas como lo
son 1 gerente general que administrara y coordinara toda la operacion, como también
realizara labores comerciales y estratégicas en cuanto a la realizacién de alianzas,
consecucién de clientes y usuarios tanto compradores, como vendedores de
inmuebles. Un gerente comercial que estara enfocado en la busqueda de clientes y en
el acompafiamiento de los usuarios a lo largo de las diferentes etapas de cada uno de
los procesos hasta la venta final en la subasta. Finalmente, un soporte que realizara
funciones secretariales, de archivo y gestion de documentos, como también resolucion
de dudas, peticiones, reclamos y sugerencias a lo largo del proceso, sera un facilitador
de cara a las necesidades a lo largo del proceso de cada usuario tanto compradores,

como vendedores.

NOMINA CANTIL. VALOR MES ANO
GERENTE GENERAL 1 $ 4.000.000 | $ 48.000.000
GERENTE COMERCIAL 1 $ 3.000.000 | $ 36.000.000
SOPORTE 1 $ 2.000.000 | $ 24.000.000

TOTAL $ 9.000.000 | $ 108.000.000

9.3.6. Capacidad de prestacion del servicio

La capacidad estard inicialmente limitada por los 3 empleados que ejecutaran todo el
proceso de la operacion. Aun asi para el primer afio de operacién se proyecta la
realizacion de 24 subastas, lo que equivale a aproximadamente 2 por mes, en el cual
cada una de las personas tanto el gerente general como el gerente comercial tendra a
su vez la capacidad de atender con el 100% del tiempo a cada uno de los clientes a lo

largo del mes.

Para el siguiente afio se proyecta un crecimiento del 100% en la realizacion de
subastas llegando a un total de 48, lo que equivale a 4 por mesy 2 por persona en el
mes, lo cual es factible y facilimente realizable, es de aclarar que los procesos
asociados como avallos y acompafiamiento en tramites legales se contrataran de

manera particular y especifica para la realizacion de los mismos con peritos y
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abogados externos, por lo cual estas labores no recaeran en los empleados directos de

la empresa.

Para el afio 3 se espera tener un total de 60 subastas, llegando de esta manera a un
promedio de 5 por mes, esto después de haber ganado una experiencia de 2 afios en
la realizacion de los procesos y aumentado en la curva de aprendizaje y eficiencia ante
la atencion de los clientes, este afo los empleados directos atenderan 2,5 clientes por

mes.

En el afio 4 se espera llegar a 80 subastas y en el quinto a 100, para el caso del afio 5
tanto gerente general, como comercial atenderan a 4,2 clientes por mes es decir
aproximadamente 1 por semana o 4 a lo largo del mes en simultaneo, este sera el
maximo volumen que podran atender cada empleado, por lo que para un volumen de
subastas mayor a 100 se requiere contratar un siguiente gerente comercial, el objetivo
sera que después de que la empresa gane el reconocimiento necesario, cada gerente
comercial atienda en promedio a 4 clientes vendedores o logré realizar entre 4y 5

subastas cada uno por mes.

9.4. Andlisis financiero

9.4.1. Unidades de servicio
Se presentan 4 lineas de ingreso:

a. Ingresos por comision por la realizacion de subastas, la cual se le cobrara a
comprador una comision del 1% sobre el precio al que llegue el valor final del
inmueble en subasta.

b. Ingresos por comision por la realizacion de avaluos, el cual tendra un valor del
0.33% del valor comercial del inmueble.

c. Ingresos por acompafiamiento completo que incluye avalud, estudio de titulos,
tramites ante notaria para inmuebles urbanos sera del 3% del valor final al que

llegue en subasta el inmueble, este se le cobraran al vendedor.
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d. Ingresos por acompafiamiento completo que incluye avalldo, estudio de titulos,

trAmites ante notaria para inmuebles rurales sera del 5% del valor final al que

llegue en subasta el inmueble, este se le cobraran al vendedor.

A continuacién, se presenta el supuesto de proyeccion en unidades afio a afio por linea

de servicio:

CANTIDAD DE UNIDADES DE SERVICIO POR LINEA DE INGRESOS

2022 2023 2024 2025 2026
Comision venta de inmuebles 24 48 60 80 100
Avaluos 18 30 45 50 65
Acompafiamiento completo urbano 12 25 30 40 50
Acompainamiento completo rural 2 6 8 12 16

La linea de mayor volumen sera la de comision por subastas, la cual es la que
promueve la consecucion de las demas lineas de negocio. Para el primer afio la linea
de comisiones tiene 24 unidades, correspondientes a la realizacion de 24 subastas,
equivalentes a 2 por mes en el primer afio de operacion. Para el siguiente afio se
espera que luego del primer afio de operacion, aprendizaje y reconocimiento de la
empresa en el mercado se logre llegar a 48 subastas duplicando las realizadas en el
primer afio, aun con un numero manejable por mes equivalente a 4 subastas. Para el
afno 3 de operacion se espera llegar a 60 subastas y a partir de alli se estima un

crecimiento de 20 subastas adicionales afio a afo.

En cuento a la linea de avallos se espera que se realicen algo mas de la mitad que el
ndamero de subastas.

Para el caso del acompafiamiento completo urbano se estimd que aproximadamente el
50% de los clientes dispuestos a subastar realicen la solicitud del acompafiamiento

completo.

En cuanto al acompafiamiento rural se estima una baja participacion de la linea debido

a gque en la primera fase de operacion de la empresa esta estara enfocada
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principalmente ainmuebles en Bogot4, pero sin cerrar la posibilidad a subastar

inmuebles y realizar acompafamientos en otras ciudades o zonas del pais.

9.4.2. Ingresos

Para efectos de la proyeccion monetaria de ingresos se tomé como un supuesto fijo la

subasta de un inmueble con un precio promedio de $200.000.000, al multiplicar este

valor por el porcentaje de comision correspondiente a la linea de negocio y multiplicar

la cantidad de servicios se obtienen los siguientes resultados:

INGRESOS POR LINEA DE NEGOCIO DE ACUERDO CON LAS UNIDADES

2022

2023

2024

2025

2026

Comision venta de
inmuebles

48.000.000,00

$ 96.000.000,00

$ 120.000.000,00

$ 160.000.000,00

$ 200.000.000,00

Avaluos

11.880.000,00

$ 19.800.000,00

$ 29.700.000,00

$ 33.000.000,00

$ 42.900.000,00

Acompafiamiento
completo urbano

72.000.000,00

$ 150.000.000,00

$ 180.000.000,00

$ 240.000.000,00

$ 300.000.000,00

Acompafiamiento
completo rural

20.000.000,00

$ 60.000.000,00

$ 80.000.000,00

$ 120.000.000,00

$ 160.000.000,00

TOTAL

151.880.000,00

$ 325.800.000,00

$ 409.700.000,00

$ 553.000.000,00

$ 702.900.000,00

9.4.3. Costos del servicio

A continuacién, se explican los costos para cada una de las lineas de negocio:

a. Para la linea de comision por venta a través de subasta se tendrd un costo de

cero. Pues no hay actividades asociadas directamente a dicho ingreso que

generen un costo.

b. Para los avallos se considerd un costo del 50% sobre el valor total del avaluo.

c. Para el acompafiamiento completo en zona urbana se considerd un costo del

35% sobre el valor del ingreso de dicha linea.

d. Para el acompafiamiento completo en zona rural se consider6 un costo del 35%

sobre el valor del ingreso en dicha linea.

A continuacién, se presentan los gastos fijos de la operacion:
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GASTOS DE
ADMINISTRACION ANO MES

ARRIENDO $ 18.000.000 | $ 1.500.000
SERVICIOS PUBLICOS $ 4.000.000 | $ 333.333
TELEFONIA CELULAR $ 600.000 | $ 50.000
INTERNET $ 1.200.000 | $ 100.000
PAPELERIA $ 2.000.000 | $ 166.667
SERVICIOS DE ASEO $ 1.500.000 | $ 125.000
OUTOURCING $ 30.000.000 | $ 2.500.000
CONTABILIDAD $ 2.400.000 | $ 200.000

TOTAL $ 59.700.000 | $ 4.975.000

Entre los principales rubros se encuentran el arriendo que corresponde a una oficina de
30 mts2 en el centro internacional de Bogot4, como también el outsourcing que
corresponde al alojamiento en la nube de la plataforma, como también su
mantenimiento, ajustes y desarrollo a lo largo de cada afio.
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9.4.4. Estados financieros

A continuacién, se presenta el PYG de la operacion:

2022 2023 2024 2025 2026

VENTAS $ 151.880.000 $ 338.832.000 $ 443.131.520 $ 622.049.792 S 822.293.582
COSTO VENTAS $ 38.140.000 $ 86.736.000 $ 114.487.360 $ 160.293.120 $ 213.440.694
UTILIDAD BRUTA $ 113.740.000 $ 252.096.000 S 328.644.160 S 461.756.672 S 608.852.888
GASTOS ADTIVOS Y VTAS $ 108.000.000 $ 112.320.000 $ 116.812.800 $ 121.485.312 $ 126.344.724
GASTOS FIJOS DEL PERIODO ~ § 59.700.000 $ 62.088.000 $ 64.571.520 $ 67.154.381 $ 69.840.556
OTROS GASTOS $ 20.000.000 $ 20.000.000 $ 20.000.000 $ 20.000.000 $ 20.000.000
DEPRECIACION $ 13.600.000 $ 13.600.000 $ 13.600.000 $ 13.600.000 $ 13.600.000
UTILIDAD OPERATIVA $ (87.560.000) $ 44.088.000 $ 113.659.840 $ 239.516.979 S 379.067.607
GASTOS FINACIEROS $ 40.539.200 $ 22.601.501 $ - $ - S -

UTILIDAD ANTES DE IMPTOS  $ (128.099.200) $ 21.486.499 $ 113.659.840 $ 239.516.979 S 379.067.607
IMPUESTOS $ - S 7.090.545 $ 37.507.747 $ 79.040.603 $ 125.092.310
UTILIDAD NETA S (128.099.200) $ 14.395.954 $ 76.152.093 $ 160.476.376 S 253.975.297

El rubro correspondiente a otros gastos hace referencia al presupuesto fijo anual del

marketing mix.
Puesta en marcha:

Para la puesta en marcha de la operacioén el principal rubro es el desarrollo de la
plataforma online para subastas la cual en su primera version tendra un costo de

$50.000.000 millones de pesos. A continuacion, se presentan los principales rubros:

INVERSION INICIAL

DESARROLLO DE
PLATAFORMA INTANGIBLE

$ 50.000.000

EQUIPO DE COMPUTO $ 12.000.000
MUEBLES Y ENSERES $ 6.000.000
TOTAL $ 68.000.000
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Balance
ANO 0 2022 2023 2024 2025 2026
ACTIVO
CAJA/BANCOS $ 112.920.000,00 $ (70.570.350,44) $ 5.686.499,12 $ 111.459.840,00 $ 250.916.979,20 $  404.067.607,04
FIJO NO DEPRECIABLE $ -8 -5 - S -8 -8 -
FIJO DEPRECIABLE $ 68.000.000,00 $ 68.000.000,00 $  68.000.00000 $  68.000.000,00 $  68.000.000,00 $  68.000.000,00
DEPRECIACION ACUMULADA ~ $ - S 13.600.000,00 $  27.200.000,00 $  40.800.000,00 $  54.400.000,00 $  68.000.000,00
ACTIVO FIJO NETO $ 68.000.000,00 $ 54.400.000,00 $  40.800.000,00 $  27.200.000,00 $  13.600.000,00 $ -
TOTAL ACTIVO $ 180.920.000,00 $ (16.170.350,44) $  46.486.499,12 $ 138.659.840,00 $ 264.516.979,20 $ 404.067.607,04
PASIVO
Impuestos X Pagar 0s S 7.090.544,7 S 37.507.747,2 $ 79.040.603,1 $ 125.092.310,3
TOTAL PASIVO CORRIENTE $ - ¢ $ 7.090.544,7 $ 37.507.7472 $ 79.040.603,1 $  125.092.310,3
Obligaciones Financieras S 155.920.000,00 $ 86.928.849,56 S - S - S - S -
PASIVO $ 155.920.000,00 $ 86.928.849,56 $ 7.090.544,71 $  37.507.747,20 $  79.040.603,14 $ 125.092.310,32
PATRIMONIO
Capital Social $ 25.000.000,00 $ 25.000.000,00 $  25.000.000,00 $  25.000.000,00 $  25.000.000,00 $  25.000.000,00
Utilidades del Ejercicio 0% (128.099.200,0) $ 14.395.9544 $ 76.152.092,8 $  160.476.376,1 $  253.975.296,7
TOTAL PATRIMONIO $ 25.000.000,00 $ (103.099.200,00) $  39.395.954,41 $ 101.152.092,80 $ 185.476.376,06 $ 278.975.296,72
TOTAL PAS + PAT $ 180.920.000,00 $ (16.170.350,44) $  46.486.499,12 $ 138.659.840,00 $ 264.516.979,20 $ 404.067.607,04
9.4.5. Analisis:

FLUJO DE CAJA DE PROYECTO  INVERSION ANO 0 2022 2023 2024 2025 2026

-$180.920.000 $138.425.150 -$26.027.345 $14.395.954 $76.152.093 $160.476.376

De acuerdo con el anterior flujo de caja del proyecto evaluado a 5 afios con una tasa de

oportunidad del 15% el valor presente neto es de $52.560.185, lo que se puede

analizar es que el proyecto es mas rentable que una inversion con rendimiento fijo

anual del 15%. Lo cual lo determina como favorable para invertir.

El tiempo de recuperacion de la inversion es de 3.87 afios lo cual es inferior al tiempo

de evaluacion del proyecto y la TIR es del 26.13% lo cual evidencia que la utilidad de la

inversion es positiva y favorable. Por lo cual el proyecto se puede catalogar como

viable y generador de utilidad para la inversion.

El punto de equilibrio se logra con 56 unidades de servicio vendidas equivalentes a

$270.436.266, las cuales se proyectan alcanzar aproximadamente en el mes 22 de

operacion o finalizando el segundo afio.
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9.5. Plan de requerimientos y faltantes de informacion

Componente Actividad

Determinar a detalle el potencial de mercado a abordar

Investigacion de por la empresa.

mercado . L -
Desarrollar la estrategia de comunicacion y publicidad

para captar compradores y vendedores en la plataforma.

Investigar a cerca de las leyes y/o normas que rigen a las
empresas que prestan servicios inmobiliarios.

Aspectos técnicos Investigar leyes o normas que rigen la prestacion de
servicios de subasta o intermediacion comercial a través
de la misma.

Estructurar la inversion anual en el desarrollo y
mejoramiento continuo de la plataforma de publicacion de
Aspectos financieros activos y herramienta de subastas.

Conocer a detalle la estructura de costos asociada a la
prestacion de servicios para la generacion de ingresos.
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10. CRONOGRAMA

Actividades a desarrollar Tiempo del proyecto en meses

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4

Introduccion

Naturaleza del proyecto

Analisis del sector

Analisis y estudio de mercado

Resultados

Estrategias y plan de introduccion
de mercado

Aspectos tecnicos

Aspectos organizacionales y legales

Aspectos financieros

Enfoque de sostenibilidad

Conclusiones, referencias y anexos
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Sugerencia (1) de director de trabajo de grado:

Informacioén del Nombre:

docente . )
Correo institucional:

Sugerencia (2) de director de trabajo de grado:

y Nombre:
Informacion del

docente o
Correoinstitucional:
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11. ANEXOS
11.1. ANEXO 1
ENTREVISTA#
Tipo deinmueble: Casa Apartamento

Lugar de ubicacién:

Valor del inmueble:

1. ¢Cuanto tiempo lleva vendiendo el inmueble?

2. ¢Cuanto tiempo deberia ser el adecuado para la venta de un inmueble?
3. ¢Qué es lo mas dificil o complicado de vender un inmueble?

4. ¢Cree que el precio, es un factor determinante para vender un inmueble
rapido?

¢ Cuanto maximo podria rebajar el precio para vender el inmueble ya?

¢ Lo esta vendiendo usted mismo o a través de una inmobiliaria?

N o O

¢ Por qué lo vende?
8. ¢Estaria dispuesto a vender su inmueble a través de una subasta?
Si la respuesta anterior fue si:
9. ¢Estaria dispuesto a venderlo en subasta empezando la puja en el 50%
del valor comercial?
10. ¢ Cual seria el porcentaje ideal para iniciar?
11.¢ Estaria dispuesto a pagar el 1% como comision a la plataforma de

subasta sobre el valor de la venta?
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ANEXO 2

ENTREVISTAS

2

3

4

¢Cuénto tiempo lleva

¢Cuanto tiempo
deberia ser el

¢Qué hasido lo
mas dificil o

¢Cree que el precio,
es un factor

¢Cuanto maximo
podria rebajar el

Sabana

Cddigo: 4612807

venta durante la
pandemia

Contexto Link vendiendo el - determinante para .
. adecuado para la complicado de ) precio para vender el
inmueble? ; vender un inmueble .
venta? vender el inmueble? L inmueble ya?
rapido?
Casa en Soacha, Falta de compromiso de
Aprox. $130 millones. 2 afios 6 meses P Si 12,30%
) las personas.
Sandra (Amiga Alex)
Bochica Sur. $103 Apartamento en Venta - L demia. Det .,
ochica Sur. - ; . o L a pandemia. Detencién
R Bogotd | Fincaraiz.com.co 1afio 1 afio y medio maximo p No 9,70%
millones. . del mercado.
Cddigo: 4947624
No necesariamente, ha
Apartamento en Venta - v
Santa Helena. $290 P N N . L, L. gente que compra en todos
. Bogota | Fincaraiz.com.co 4 afios 6 meses Situacién econémica N , 15%
millones - los precios,depende del afan
Cédigo: 5516897
que tenga el vendedor.
) Apartamento en Venta - .
Apartamento en Villa P N La pandemia: No se .
) N Bogota | Fincaraiz.com.co 8 meses 6 meses Si 4,44%
Elisa. $225 millones T puede mostrar.
Cédigo: 5730181
Apart " Apartamento en Venta - L . 14
artamento en P : a economia esta
Alsasia $500 millones Bogota | Fincaraiz.com.co 1mes 6 meses complicada No 0%
: Codigo: 5991387 plcaca.
Casa en Chapinero. 3 4 Quell | cliente ideal N 5%
semanas meses ue llegue el cliente idea o
$1500 millones € ;
. En la zona norte y Sabana
Entrevista general Apartamento en Venta - ha mejorado el tiempo de
viviendas del Norte y | Bogota | Fincaraiz.com.co menos de un mes 1 mes i P No 0%
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6

8

9

10

11

;Lo esta
vendiendo usted
mismo o a través

¢Por qué lo vende?

¢Estaria dispuesto a
vender su inmueble a
través de una

¢Estaria dispuesto a
venderlo en subasta

empezando la puja en

¢Cudl seria el
porcentaje ideal

¢Estaria dispuesto a
pagar el 1% como
comision a la plataforma

por negocio

de una subasta? el 50% del valor parainiciar? de subasta sobre el
inmobiliaria? ) comercial? valor de la venta?
Inmobiliaria. Venta iere comprar en un sitio mas
Har Qi prar en un sit No sé No 75% si
mixta. central. Ubicacion.
solo Mudanza No sé No 90% Si
Directamente Comprar uno mejor No sé No 85% Si
. . . X Si. Siempre y cuando no
. Necesitan mas espacio, cambio K .
Directo L, rebaje mucho el valor del No 89% Si
de ubicacién. R
inmuble.
Directo Para comprar una casa No No 100% No
Inmobiliaria Para liberar deudas No No 95% Si
o Es una inmobiliaria y lo vende

Inmobiliaria No No 100% No
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11.3. ANEXO 3

Se realizan entrevistas y se obtienen los siguientes resultados:

Pregunta 1:
¢,Cuanto tiempo lleva vendiendo el inmueble?

Figura 1
Pregunta 1

40%

® Entre 0 meses y 1 afio
® M3as de 2 anos

—60%

Fuente: Elaboracion propia.

Pregunta 2:

¢,Cuanto tiempo deberia ser el adecuado para la venta de un inmueble?

Figura 2
Pregunta 2

20%

® 5 meses

® 1 afio y medio maximo

80%

Fuente: Elaboracién propia.
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Pregunta 3:

¢, Qué es lo mas dificil o complicado de vender un inmueble?

Fiqura 3
Pregunta 3

Falta de compromiso de las personas.
La economia esta complicada.

La pandemia. Detencion del mercado.
La pandemia: No se puede mostrar.
Situacion econémica

Fuente: Elaboracion propia.

Pregunta 4.

¢,Cree que el precio, es un factor determinante para vender un inmueble rapido?

Figura 4
Pregunta 4
40%
®No
oS

—60%

Fuente: Elaboracion propia.
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Pregunta 5:

¢,Cuanto maximo podria rebajar el precio para vender el inmueble ya?

Figura
Pregunta 5

40%
®0% - 10%

®11% - 20%

—60%

Fuente: Elaboracion propia.

Pregunta 6:

¢ Lo esta vendiendo usted mismo o a través de una inmobiliaria?

Figura 6
Pregunta 6

20%

® Yo mismo
® |nmobiliaria

- 80%

Fuente: Elaboracion propia.
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Pregunta 7:

¢ Por gqué lo vende?

Figura 7
Pregunta 7

Comprar uno mejor

Mudanza

Necesitan mas espacio, cambio de ubicacion.

Para comprar una casa

Quiere comprar en un sitio mas central. Ubicacion.

Fuente: Elaboracion propia.

Pregunta 8:

¢ Estaria dispuesto a vender su inmueble a través de una subasta?

Figura 8
Pregunta 8
20%
®No sé
®No
S

20% —60%

Fuente: Elaboracion propia.
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Pregunta 9:
¢Estaria dispuesto a venderlo en subasta empezando la puja en el 50% del valor
comercial?
Figura 9
Pregunta 9

® No

100%

Fuente: Elaboracion propia.

Pregunta 10:

¢,Cudl seria el porcentaje ideal para iniciar?

Figura 10
Pregunta 10

20%

~40%  ¢759%-85%
©85% - 95%
©95% - 100%

40%

Fuente: Elaboracion propia.
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Pregunta 11:

¢ Estaria dispuesto a pagar el 1% como comision a la plataforma de subasta sobre el

valor de la venta?

Figura 11
Pregunta 11

20%

oS
® No

80%

Fuente: Elaboracion propia.
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11.4. ANEXO 4

¢Cansado de pasar meses y hasta afos vendiendo sus inmuebles? O ¢Cansado de no
encontrar viviendas a precios asequibles? Su solucion es SUBASTAYA, la plataforma
Online que le permite subastar su vivienda y venderla en tiempo récord. SUBASTAYA
también les ofrece a los compradores viviendas a precios mas bajos (desde el 70% del
valor comercial). ¢ Qué esperas para subastar tu inmueble? O ¢Qué esperas para hacer

parte de las subastas y comprar tu inmueble a un excelente precio?
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11.5. ANEXO 5

ENTREVISTA PARA LOS COMPRADORES Y VENDEDORES

1. ¢Qué problemas o dificultades ha observado en el proceso de la compray
venta de inmuebles? ¢ ha visto oportunidades o posibles mejoras a lo largo del
proceso?

2. ¢Cree que el tiempo que toma concretar la venta, es un problema a la hora de
vender un inmueble?

3. ¢cree que la tramitologia es un problema a la hora de vender un inmueble?
¢,Cree que hace falta acompafiamiento a la hora de vender un inmueble?

¢,Cree que hay muchos intermediarios a la hora de vender un inmueble?

Actualmente hemos pensado en una idea de una plataforma que conecte vendedores
y compradores donde se publique el inmueble a vender a través del proceso de
subasta, la misma puede empezar en el 70% del valor comercial, con este bajo
precio se atraeran posibles compradores y en un lapso no mayor a 1 mes se podra
mostrar el inmueble y recibir ofertas para finalimente llegar al precio de venta, este
precio sera justo para el vendedor y el comprador en términos del tiempo de venta,
adicionalmente se podra tener un acompafnamiento continuo a lo largo del proceso,
finalmente se le cobrara una comision del 1% sobre el valor del venta al comprador,
si requiere acompafnamiento y servicios adicionales se le cobrard una comision del

3% al vendedor.

6. ¢Le llamaria la atencion esta nueva plataforma?

7. ¢Estaria dispuesto a colocar su inmueble en la plataforma de subasta,
partiendo del 70% del valor del inmueble, con la garantia de vender el
inmueble en un periodo no superior a un mes? ¢ Por qué?

8. Si larespuesta anterior fue “No”, ¢sobre cudl porcentaje estaria dispuesto a
colocar el inmueble en subasta?

9. ¢Qué piensa que le faltaria a la idea de negocio?
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11.6. ANEXO 6

ENTREVISTA PARA LOS PROVEEDORES TECNOLOGICOS

Actualmente hemos pensado en una idea de una plataforma que conecte vendedores
y compradores donde se publique el inmueble a vender a través del proceso de
subasta, la misma puede empezar en el 70% del valor comercial, con este bajo
precio se atraeran posibles compradores y en un lapso no mayor a 1 mes se podra
mostrar el inmueble y recibir ofertas para finalmente llegar al precio de venta, este
precio sera justo para el vendedor y el comprador en términos del tiempo de venta,
adicionalmente se podra tener un acompafiamiento continuo a lo largo del proceso,
finalmente se le cobrara una comision del 1% sobre el valor del venta al comprador,
si requiere acompafiamiento y servicios adicionales se le cobrara una comision del

3% al vendedor.

1. ¢Le llamaria la atencion esta nueva plataforma?

2. ¢Piensa usted que es una idea que se puede montar en una pagina web y app
para celular? ¢Cual seria la dificultad?
¢,Cual seria el costo aproximado de montar esta idea en la pagina web y app?

4. ¢Cudl seria el costo del mantenimiento?

o

¢, Qué piensa que le faltaria a la idea de negocio?
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11.7. ANEXO 7

ENTREVISTA PARA LA COMPETENCIA O EMPRESARIOS

Actualmente hemos pensado en una idea de una plataforma que conecte vendedores
y compradores donde se publique el inmueble a vender a través del proceso de
subasta, la misma puede empezar en el 70% del valor comercial, con este bajo
precio se atraeran posibles compradores y en un lapso no mayor a 1 mes se podra
mostrar el inmueble y recibir ofertas para finalmente llegar al precio de venta, este
precio sera justo para el vendedor y el comprador en términos del tiempo de venta,
adicionalmente se podra tener un acompafiamiento continuo a lo largo del proceso,
finalmente se le cobrara una comision del 1% sobre el valor del venta al comprador,
si requiere acomparamiento y servicios adicionales se le cobrard una comision del

3% al vendedor.

. ¢Qué piensa acerca de esta nueva plataforma?
¢,Cree que es pertinente y tendra aceptacion en el mercado? ¢,por qué?

¢ Estaria dispuesto a comprar o vender un inmueble en la plataforma?

A

¢, Qué piensa que le faltaria a la idea de negocio para que fuera llamativa para
las personas?
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11.8. ANEXO 8

ENTREVISTA PARA EL PERITO

Actualmente hemos pensado en una idea de una plataforma que conecte vendedores
y compradores donde se publiqgue el inmueble a vender a través del proceso de
subasta, la misma puede empezar en el 70% del valor comercial, con este bajo
precio se atraeran posibles compradores y en un lapso no mayor a 1 mes se podra
mostrar el inmueble y recibir ofertas para finalmente llegar al precio de venta, este
precio sera justo para el vendedor y el comprador en términos del tiempo de venta,
adicionalmente se podra tener un acompafiamiento continuo a lo largo del proceso,
finalmente se le cobrara una comision del 1% sobre el valor del venta al comprador,
si requiere acompafnamiento y servicios adicionales se le cobrard una comision del
3% al vendedor.

1. ¢Le llamaria la atencion esta nueva plataforma?

2. ¢Estaria dispuesto a colocar su inmueble en la plataforma de subasta,
partiendo del 70% del valor del inmueble, con la garantia de vender el
inmueble en un periodo no superior a un mes? ¢ Por qué?

3. Silarespuesta anterior fue “No”, ¢sobre cual porcentaje estaria dispuesto a
colocar el inmueble en subasta?

4. ¢Qué piensa que le faltaria a la idea de negocio?
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11.9. ANEXO 9

Resultados de las entrevistas del grupo de vendedores y compradores (Anexo 5)
En el siguiente link se encuentra el registro de las entrevistas realizadas

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1to 6T 6bBkxb5caadiMtCKOgx80m9OKiR
leNVCqgOoyMO/edit#qid=2022340455

Se obtuvieron las siguientes respuestas:

1. ;Qué problemas o dificultades ha observado en el proceso de la compra y venta de inmuebles?
¢ha visto oportunidades o posibles mejoras a lo largo del proceso?

7 respuestas

Quizas a la hora de vender el inmueble ahi muchos intermediarios de frente y se vuelve, un poco molestos la
hora vender el apartamento ya que uno no sabe si la persona es seria 0 no y se pueden presentar casos, de
estafa documentacion falsa..

Tiempo
El tiempo de venta, la poca confiabilidad en cuanto a seguridad
si

dificultades en verificar lo documentos del inmueble, |la ubicacién y acceso a la propiedad y llegar acuerdos
en el precio. Deberia existir un solo lugar para hacer la verificacién de la informacion del inmueble.

Tiempo de venta

96


https://docs.google.com/spreadsheets/d/1to__6T6bBkxb5caadjMtCKOqx80m9KiRleNVCgOoyM0/edit#gid=2022340455
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1to__6T6bBkxb5caadjMtCKOqx80m9KiRleNVCgOoyM0/edit#gid=2022340455

Acreditada
L I ] e e ®
oo s ean en Alta Calidad
o o oo o universidad Res. n°. 29{199 dgl Mineducacion.
L BN 29/12/17 vigencia 28/12/21

2. ;{Cree que el tiempo que toma concretar la venta, es un problema a la hora de vender un
inmueble?

7 respuestas

® sl
@ No

3. ;cree que la tramitologia es un problema a la hora de vender un inmueble?

7 respuestas

® s
® No
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4. ;Cree que hace falta acompanamiento a la hora de vender un inmueble?

7 respuestas

@S
® No

5. ;Cree que hay muchos intermediarios a la hora de vender un inmueble?

7 respuestas

@S
@ No
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6. i Le llamaria la atencion esta nueva plataforma?

7 respuestas

® sl
@® NO

7. ; Estaria dispuesto a colocar su inmueble en la plataforma de subasta, partiendo del 70%
del valor del inmueble, con la garantia de vender el inmueble en un periodo no superior a un
mes? ; Por qué?

7 respuestas

® sl
® No
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8. Si la respuesta anterior fue “No”, ;sobre cual porcentaje estaria dispuesto a colocar el
inmueble en subasta?

6 respuestas

2(333 %)

1(16,7 %) 1(16,7 %) 1(16,7 %) 1(16,7 %)

70 80% 85% 90% ninguna

9. ;Qué piensa que le faltaria a la idea de negocio?

7 respuestas

Bajarle el porcentaje para inciar el negocio cuantwnga mas fuerza subirle pero no quitarle tanto al vendedor...
Respaldo de seguridad

Parte del problema de vender es el riesgo que Ileva invitar desconocidos a algo tan intimo como la vivienda,
se deberia tener forma de analizar a los compradores y vendedores para una venta segura

menos intermediarios

Gestionar la documentacion y tramites necesarios para evitar que los compradores y vendedores realicen
este proceso, hacer acompaiiamiento hasta el cierre del negocio

Acompafiamiento a compradores y vendedores en la tramitologia
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11.10. ANEXO 10

Resultados de las entrevistas del grupo de proveedores (Anexo 6)

En el siguiente link se encuentra el registro de las entrevistas realizadas

https://docs.google.com/spreadsheets/d/IuHN4vIbp5IwYCUhEBYTSalOjiXbf7Siy
9cBpw8XcRuU/edit#qid=125984714

Se obtienen los siguientes resultados:

1. j Le llamaria la atencion esta nueva plataforma?

3 respuestias

® s
@ No
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2. ;Piensa usted que es una idea que se puede montar en una pagina web y app para celular?

3 respuesias

@ s
@ Mo

3. ;Cual seria el costo aproximado de montar esta idea en la pagina web y app?

3 respuestas

2000000

En pagina web $5.000.000 a 7.000.000 dependiendo de los requerimientos. y de la App esta entre
$20.000.000 en adelante elaborada para plataformas i0OS y Android.

2008019

4. ;Cual seria el costo aproximado del mantenimiento mensual?

3 respuestas

500000

El soporte de horas es de acuerdo a la necesidad del soporte o mantenimiento desde $50.000 la hora
requerida.

254000
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5. ;Que piensa que le faltaria a la idea de negocio?

3 respuestas

Que tengan alianza con entidades bancarias para que también hagan el proceso de estudio de crédito para
los que no tienen el efectivo.

Mo es necesario un desarrollo de app, con el mismo desarrollo web funcionaria para movil, del resto es una
idea muy buena y que si se llegase a su culminacién lograria un muy ruido y éxito en el mercado.
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11.11. ANEXO 11

Resultados de las entrevistas del grupo de la competencia o empresarios (Anexo
7)

En el siguiente link se encuentra el registro de la entrevista realizada

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1BB9V2I5dwh660FIrz ZSO ltpxgF4BB L8apGUE
5TdCIk8/edit?usp=forms web b#gid=1779960030

Se obtienen los siguientes resultados:

1. ;Que piensa acerca de esta nueva plataforma?

1 respuesta

se be buena la idea

2. ;Cree que es pertinente y tendra aceptacion en el mercado? ; por que?

1 respuesta

las inmobiliarias se opondran bastante
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3. ;Estaria dispuesto a comprar o vender un inmueble en la plataforma?

1 respuesta

P si
& no

4. ;Que piensa que le faltaria a la idea de negocio para que fuera llamativa para las personas?

1 respuesta

podrian crear una guia gratuita sobre como comrpar casa
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11.12.  ANEXO 12

Resultados de la entrevistaal Perito (Anexo 8)
En el siguiente link se encuentra el registro de la entrevista realizada

https://docs.google.com/spreadsheets/d/ImCzMCorEO07W Q-
IbGMGS1JQ7FqUQ41RFUVsOQdJpPSo/edit?usp=forms web b#gid=431128308

Se obtienen los siguientes resultados:

1. ;Le llamaria la atencion esta nueva plataforma?

0 respuestas

Aln no hay respuestas para esta pregunta.

2. ;Estaria dispuesto a colocar un inmueble en la plataforma de subasta, partiendo del 70%
del valor del inmueble, con la garantia de vender el inmueble en un periodo no superior a un
mes?

1 respuesta

@ Si
@ Mo
O Talvez
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3. 5i la respuesta anterior fue “No", ;jsobre cuél porcentaje estaria dispuesto a colocar el inmueble
en subasta?

1 respuesta

Respondi si

4, ;Qué piensa que le faltaria a la idea de negocio?

1 rezpuesta

N/A
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