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RESUMEN

“Colaborador Inmobiliario EnCasaSegura” serd una organizacion especializada
en guiar y apoyar a los clientes en el proceso de adquisicion inmuebles nuevos para
vivienda en Bogota. Brindara consultoria completa y veraz sobre todas las ofertas
disponibles en el mercado, recopilando con todas las empresas del sector la informacion

relevante que puedan interesar a los posibles compradores de inmuebles.

El proceso comenzaré con asesoria integral, llevando la informacion recopilada
al cliente, con una serie de filtros segln las necesidades percibidas en el mercado,
facilitando asi el proceso de eleccion al tener en cuenta las preferencias y posibilidades
de adquisicion que posea el cliente. Siguiendo con el proceso, se re direccionara al
cliente con la empresa oferente para que empiece con la fase de negociacion en la
compra del inmueble, acompafiandolo a lo largo del transcurso de adquisicion y
orientandose si es necesario, sobre las posibilidades de financiamiento mas beneficiosos

y asequibles segun su posible nivel de endeudamiento.

Pensando también en la desigualdad que presenta el mercado inmobiliario, se
piensa en un sistema donde sin importar el tamafio de la empresa, se puedan ofrecer los
productos de manera igualitaria, sin hacer énfasis, ni publicidad adicional a ninguna
empresa Constructora en especial, sin embargo si se contara con informacion de Cajas
de Compensacion, entidades bancarias y/o beneficios estatales, asi el cliente recibira una
asesoria completa que le permita hacer uso de los diferentes sistemas o medios de pago

que conlleven a la compra del inmueble sofiado.

PALABRAS CLAVES: Construccion, Asesoria, Inmobiliario, Vivienda, Crédito

Hipotecario

ABSTRACT

Housing "EnCasaSegura Inmobiliario™ will be an organization specialized in guiding
and supporting the clients in the process of acquiring new real estate for housing in

Bogota. It will provide complete and truthful advice on all the offers available in the



market, gathering with all companies in the sector the relevant information that may

interest potential buyers of real estate.

The process will begin with comprehensive advice, bringing the information collected to
the client, with a series of filters according to the needs perceived in the market, thus
facilitating the process of choice taking into account the preferences and possibilities of
acquisition that the client possesses. Following the process, the client will be directed to
the bidding company to begin the negotiation phase in the purchase of the property,
accompanying it throughout the course of acquisition and advising if necessary on the
most beneficial financing possibilities and Affordable according to their possible level

of indebtedness.

Thinking also of the inequality that presents the real estate market, it is thought of a
system where, regardless of the size of the company, the products can be offered in an
egalitarian way without any emphasis or additional publicity to any particular
construction company, however If you have information from Clearing Houses, banks
and / or state benefits, so the client will receive full advice that allows you to use the

different systems or means of payment that lead to the purchase of the dreamed

property.

KEYWORDS: Construction, Consulting, Real Estate, Housing, Mortgage Credit



GLOSARIO

Derecho positivo, se le explica como el aspecto invariable del derecho positivo, como

aquel que se respeta y que se aplica en rigor (Santos Azuela, 2006)

Burbuja inmobiliaria se define como la presencia de precios altos explicados Unicamente
por las expectativas de los inversionistas sobre un alto precio de venta en el futuro y no
por sus fundamentales. (Universidad EAFIT, 2015)
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INTRODUCCION

La experiencia laboral de los integrantes de este grupo hace que sea una
necesidad el prestar asesoria a los posibles compradores de vivienda nueva en Bogota,
producto de la cantidad de desistimientos de negocios y segun datos entregados por
Constructora Colpatria S.A. para los afios 2015, 2016 y 2017. Este procedimiento se
enmarca bajo las condiciones o clausulas de compra pactadas entre las partes,
“Comprador, Vendedor” y lo pactado como “Arras o Penalidad” por retractarse del
negocio en algin momento del proceso de compra, lo cual afecta considerablemente la
economia familiar ya que financieramente sera un perdida, pues parte de los dineros se
retendran (esto depende del momento en el cual se dé el desistimiento del negocio
“encargo fiduciario, penalidad del 50% de los dineros aportados y Promesa de
compraventa”, penalidad del 7% y 20% (VIS y NO VIS respectivamente) )sobre el valor
del inmueble), el 25% de los negocios desistidos por afio obedecen a cambios en las
condiciones financieras de un cliente (disminucién de ingreso, aumento de deudas) y
cambio en su capacidad de pago y de endeudamiento frente a entidades de crédito, lo
que llevan a incumplimiento en pagos de cuota inicial e incumplimiento en fechas de

escritura y entrega debido a negacién o disminucién de crédito hipotecario.

Para responder esta investigacion, se desarrollara bajos los conceptos del
“Enfoque Sistémico”, donde segun el bidlogo Ludwig von Bertalanffy consideraba que
el pensamiento “organicista” de los bidlogos de estudiar las propiedades y conductas de
los organismos como sistemas o “complejos de elementos en interaccion”, podria
aplicarse al comportamiento de cualquier entidad o sistema, sin importar que su
naturaleza fuera fisica, bioldgica o socioldgica, esta analiza las totalidades y las
interacciones internas y externas con su medio, concluye que es un corte horizontal que
pasa a traves de todos los diferentes campos del ser humano, para explicar y predecir la

conducta de la realidad.

La importancia social es clara, relacionada con la oportuna asesoria en la compra
de inmueble nuevo en Bogota, pues este tipo de decisiones requieren un analisis

financiero minimo de dos (2) afios en pago de cuota inicial y el perfilamiento adecuado
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para toma de crédito hipotecario o leasing habitacional, de manera que el proceso de

compra frente a cualquier constructora o entidad de crédito sea satisfactoria y adecuada
para los compradores. Adicional a esto, esta investigacion pretende enmarcar un nuevo
segmento inmobiliario “en asesoria” que permita crear oportunidades de negocio hasta

ahora inexploradas.

La presente investigacion se desarrolla en cuatro (4) capitulos, en el primero
(lero) “APROXIMACION AL PROBLEMA DE LA INVESTIGACION”, se deja claro
el planteamiento del problema, su justificacion y la revision breve del marco teérico
base, el capitulo dos (2do) “DIAGNOSTICAR EL COMPORTAMIENTO DEL
SECTOR AESORIA Y CONSTRUCCION EN BOGOTA¥, se pretende de manera
breve analizar el comportamiento de los sectores o segmentos actuales que impactan y
seran impactados en el desarrollo de este modelo de negocio, en el capitulo tres (3)
PROPONER UN MODELO DE NEGOCIO BASADO EN EL MODELO CANVAS,
ORIENTADO A LA ASESORIA DE COMPRADORES DE VIVIENDA NUEVA
QUE PERMITA UNA COMPRA EFECTIVAY VALIDAR EL MODELO DE
NEGOCIO A TRAVES DE UN METODO DE ENCUESTA DIRECTA A PERSONAS
QUE ESTEN INVOLUCRADAS Y/O INTERESADAS EN EL TEMA DE COMPRA
DE VIVIENDA, se plantea el modelo de negocio bajo los parametros del Modelo
Canvas y se hace la validacion del mismo a través de la aplicacion y anélisis del modelo
de negocio a través de la aplicacion de una encuesta directa que permitira identificar la
percepcidn inicial que tiene una muestra de personas sobre este producto, y con el fin de
tener la informacion acertada, esta investigacion aplica el modelo DOFA, lo cual

arrojara las mejores estrategias a aplicar en esta idea de negocio.

Por Gltimo un capitulo cuatro (4) ANALISIS FINANCIERO en el cual se
presenta una proyeccion a cinco afios. Se realizara también una evaluaciéon del
desempefio que tendria el modelo de negocio en términos financieros, esto por medio de
una proyeccion de los primeros cinco afios de funcionamiento, en donde se estableceran
los costos y gastos implicitos requeridos para el desarrollo de la actividad, asi como el
precio de venta y las expectativas en cantidad de ventas.
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MODELO DE NEGOCIO PARA LA ASESORIA INMOBILIARIA EN COMPRA
DE INMUEBLES NUEVOS PARA VIVIENDA “COLABORADOR

INMOBILIARIO EN CASA SEGURA”

CAPITULO 1-
APROXIMACION AL PROBLEMA DE LA INVESTIGACION

1.1.  Planteamiento del Problema.

En los diferentes procesos de compra de vivienda nueva en Bogoté y segun el
reporte de desistimientos de Constructora Colpatria S.A., se evidencia que en promedio
el 14% de las ventas (3255 Unidades vendidas de 2015 a 2017) terminan en fracaso, que
corresponden a 460 unidades, de las cuales el 25% (117 unidades) se desistieron con
sancion, pues por diferentes razones se da por terminado el contrato de manera unilateral
por parte de la Constructora ( Incumplimiento en pagos, Negacion de créditos
hipotecarios, calamidades domésticas, reestructuracion de proyectos, cambio a las
condiciones financieras de los clientes, enfermedad, muerte, etc., no aplica sancion para
todas, solo las que son responsabilidad del comprador) lo que implica para el comprador
asumir el cobro de lo pactado como arras del negocio, afectando negativamente la
economia familiar y flujo de caja de los compradores, y donde en la mayoria de los
casos sucede por desconocimiento de las condiciones del negocio pactado entre las

partes y clausulas legales y vigentes que aplican en dicho mercado.

En el afan y emocion del comprador al momento de cerrar un negocio omite los
aspectos legales, las obligaciones de las partes y las politicas de cada Constructora,
cobros por incumplimiento, clausulas penales, cobros adicionales, etc., y aspectos que
aplican al comprador por su aceptacion y sin oportunidad de reclamo pues la

negociacion deja de tener el sentimiento inicial y pasa a ser un malestar.

En consecuencia de lo anterior el comprador es impactado y se convierte en
victima de condiciones que son inicialmente desconocidas y fuera de su dominio, como
lo son politicas bancarias en la aprobacion de créditos hipotecarios, rechazo de estudios

de titulos por parte de los bancos o entidades de crédito (Fondos, cooperativas, etc.),
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situaciones de fuerza mayor (muerte, pérdida de empleo y otros) y aspectos o
responsabilidades que son asumidas por el comprador por la dependencia del mismo,
ocasiona molestia en contra del proceso de venta y termina en demandas, quejas y

pleitos legales entre las partes.

Se observa claramente la necesidad de ofrecer a los compradores de vivienda
nueva herramientas que informe y capacite en temas relacionados con la compra de
inmuebles para vivienda en Bogota, en el cual se garantice el cierre del negocio y
traspaso de dominio satisfactorio para todas las partes, sin que ello genere perjuicio

econdémico y/o emocional para el mismo.

1.2. Formulacion del Problema.
¢Qué modelo de negocio se debe considerar para disefiar una empresa de

asesoria inmobiliaria en la ciudad de Bogot4?
2. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

2.1.  Objetivos General
2.1.1. Disefiar un modelo de negocio en consultoria y asesoria inmobiliaria que

informe a los compradores de vivienda nueva en Bogota en el 2017

2.2. Obijetivos Especificos

2.2.1. Diagnosticar el comportamiento del sector de consultoria y asesoria y
construccion en Bogota.

2.2.2. Validar el modelo de negocio a través de un método de encuesta directa a
personas que estén involucradas y/o interesadas en el tema de compra de
vivienda.

2.2.3.  Proponer un modelo de negocio basado en el modelo Canvas, orientado a la
asesoria de compradores de vivienda nueva que permita una compra
efectiva.

Linea de Investigacion: Desarrollo econdémico y calidad de vida
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3. JUSTIFICACION Y DELIMITACION DEL PROBLEMA

3.1.  Justificacion

El equipo de trabajo ha identificado esta oportunidad de negocio basados en la
experiencia laboral de sus integrantes y la necesidad inmediata que se encontré del
publico objetivo de esta investigacion, en contar con un acompafiamiento en el proceso
de compra de vivienda nueva en Bogotd, investigacion que pretende crear estrategias

que les permitan estar informados en los temas relacionados con el proceso de compra.

El ultimo reporte entregado por la Gerencia de Administracion de Transacciones
de Constructora Colpatria indico que el 3% de las ventas cerradas en el Gltimo afio no se
concretaron de forma satisfactoria, situacién que obligoé a la Constructora a desistir
unilateralmente los negocios aplicando las clausulas de sanciones por considerarse un
retracto en la compra que contemplan los contratos o promesas de compraventa que

varian segun cada proyecto.

Para constancia de esta investigacion se dejara documento fisico y magnético en
la biblioteca de la Universidad para que pueda ser consultado en el futuro por los

interesados.

Esta investigacion le dara herramientas suficientes a los compradores de
vivienda nueva en Bogota para que su eleccién de proyecto, constructora y entidad de
crédito sea pertinente y adecuada segun sus caracteristicas en particular (poder

adquisitivo, endeudamiento, ingresos adicionales, capacidad de pago, etc.)

3.2 Delimitacion
El presente estudio se circunscribe a los compradores de vivienda nueva en
Bogota VIS, NO VIS.

4. MARCO DE REFERENCIA DE LA INVESTIGACION

A continuacion, se presentan los marcos desarrollados dentro de la investigacion
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llustracién 1. Marcos de Referencia

Fuente: Elaboracion propia

4.1. Marco Tedrico

llustracion 2.Marco Teorico

Fuente: Elaboracion propia

4.1.1. Teoria general de sistemas

Esta investigacion se desarrollara bajos los conceptos del “Enfoque Sistémico”,
que desde lo social siempre estuvo abierto a multiples consideraciones de otras lineas de
investigacion. El enfoque sistémico tiene sus antecedentes en la década del 40, donde
segun el biélogo Ludwig von Bertalanffy consideraba que el pensamiento “organicista”
de los bidlogos de estudiar las propiedades y conductas de los organismos como

sistemas o “complejos de elementos en interaccion”, podria aplicarse al comportamiento
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de cualquier entidad o sistema, sin importar que su naturaleza fuera fisica, bioldgica o
socioldgica, esta analiza las totalidades y las interacciones internas y externas con su
medio, concluye que es un corte horizontal que pasa a través de todos los diferentes
campos del ser humano, para explicar y predecir la conducta de la realidad. Este enfoque
también esté relacionado con el “enfoque reduccionista”, lo que significa que a medida
que los sistemas van siendo més complejos su interaccién también se vuelve mas
compleja, para lo cual se debe considerar el medio en el que se desarrollan, el entorno y
su totalidad. La teoria general de sistemas es puntual en la descripcién general y
especifica pues esta es la herramienta fundamental de su anélisis. (Bertoglio &
Johansen, 1982)

Pese a que pasa el tiempo la ciencia actual busca explicar de manera puntual la
cantidad de informacion que hay en el medio y su complejidad misma, y con ella
multiples ciencias que buscan explicar con sentido algin evento, siendo esta vision una

mision en si misma por décadas.

Es necesario estudiar no solo partes y procesos aislados, sino también resolver
los problemas decisivos hallados en la organizacion y el orden que los unifican,
resultantes de la interaccion dindmica de partes y que hace el diferente comportamiento
de estas cuando se estudian aisladas o dentro del todo. (Santiago Ramirez &
Humanidades, 1999)

Asi la importancia de conocer plenamente un proceso o evento para con ello
poder analizar el todo y sus partes de manera separada o en conjunto y obtener control
sobre la misma, en la que puede llegan a ser un factor influyente, con el adecuado

analisis y correcta interaccion podra sentar nuevas formas de pensar.

Una de las caracteristicas de los sistemas es que son “abiertos” (contrario a los
sistemas cerrados que no tienen interaccion con el entorno), pues existe en un ambiente

y busca mantener comunicacién y equilibrio con el medio en el que se desarrolla.



4.1.2.

organizacionales presenten en el entorno, la familia, la empresa, las entidades

educativas, etc.

que transforman o procesan informacidn, insumos y recursos que escogen quée forma
adoptar dependiendo de su naturaleza, en busca de equilibrio y estabilidad que logre

mejorar la interaccion con los clientes y con su entorno, la cual se caracteriza por ser

llustracién 3. Elementos del sistema

Entorno energético

Entorno especifico

s e ~
/ - \\ / \\
/ Subsistemade metas / Subsistema \
( > )

s
T estructural

¥ valores Ny

Subsistema

administrativo ¥

Subsistema~__ stema

\ Py /
psicosocial AN tecnoldgico /
\ SN A
i _ N s

Retroaccién

Fuente: Girén 2013 Pag. 75

Sistemas Organizacionales

sistema de partes interrelacionados operando unas conjuntamente con otras. La
interconexion entre las operaciones que la organizacion lleva a cabo y el estilo
adoptado por su direccion produce resultados de conjunto que determinan el nivel
de exigencias al cual puede ser sometida su productividad. (Empresa, 2016)

Casi sin darse cuenta, el hombre es participe activo de todos los sistemas
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Las organizaciones son un sistema social, que adopta una estructura determinada
por su interaccion dindmica con los sistemas que forma su medio ambiente: clientes,

competencia, proveedores, gobierno, etc. En su conjunto un organismo social es un

Las organizaciones son sistemas sociales definidos compuestos por subsistemas
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dindmica; facultada para la sistematizacion de los procesos lo que es condicion para la
evolucion, esta debe tender hacia la coordinacion conjunta para cumplir con los

objetivos organizacionales. Los sistemas organizacionales estdn compuestos por:

1. El medio ambiente, politico, cultural y social
2. Insumos o componentes del sistema
3. Los procesos con los cuales convierten sus entradas en salidas
4. La retroalimentacion del sistema (reflejado en la obtencion de sus objetivos)
El sistema organizacional es el conjunto entre la administracion y el proceso de

conversion de una compafiia.

4.1.3. Caracteristicas de los sistemas
4.1.3.1. Las dimensiones basicas del sistema

Insumos, proceso de transformacién, los productos y la retroalimentacion.

1. Insumos: Materiales que el proceso requiere y que es importado del
medio para luego procesarlo y transformarlo.

2. Proceso de transformacion: Son todas las actividades necesarias que
comprenden la transformacion de un insumo en producto terminado.

3. Los productos: Comprenden los elementos que un sistema exporta al
medio ambiente.

4. Retroalimentacion: Es el proceso con el cual las compafiias miden la

efectividad del producto en el mercado.

4.1.3.2. Las fronteras del sistema vs el ambiente
1. Define los limites o el dominio de las actividades que hacen parte del
sistema
2. Puede tornarse limitante o generar una barrera para los miembros del
equipo
3. Generan algun grado de independencia con relacion al exterior

Es necesario considerar que estos limites o fronteras dependen del tipo de

sistema abierto o cerrado, en los Gltimos estos son rigidos dado que es probable
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encontrarlos solo en temas netamente fisicos o fisioldgicos y en los sistemas abiertos
estos limites pueden ser considerados permeables y con algin grado de dificultad para
identificar y también dependera del problema de analisis. EIl entorno del sistema esta
constituido por los componentes y procesos que intervienen e influyen en el sistema,
también se debe considerar que los sistemas estan conformados por un entorno genérico
y entorno especifico (ver ilustracion 4 Elementos del sistema), este Gltimo cambia en
cada sistema y esta compuesto por los factores que sostienen el sistema con el tiempo,
clientes, competencia, empleados, entidades bancarias, etc. Contrario al entorno
especifico, el entorno genérico son todos los factores presentes en la sociedad y que son
considerados aspectos de la naturaleza como la tecnologia, temas juridicos, politicos,

econdémicos, demograficos, cientificos, sociales y culturales.

4.2. Marco Legal

lustracion 4. Marco Legal

Codigo de Comercio y
normas aplicables a
las SAS

Vigilancia: Superintendencia

Impacto de la reforma tributaria de Sociedades
Ley 1258 de 2008
Inscripcion registro mercantil MARCO LEGAL Y
Ley 1480 Estatuto del consumidor Establecimiento de estatuto
Ventajas y desventajas de las SAS Conformacion empresa estructura SAS

Fuente: Elaboracion propia

4.2.1. Impacto de la reforma tributaria
Segun la presidenta de la Camara Colombiana de la Construccion (Camacol,

2016), Sandra Forero, es evidente que la estabilidad macroecondémica depende de unas
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finanzas publicas sanas y de un contexto de sostenibilidad fiscal en el mediano plazo, y
que el pais debe preservar su grado de inversion e incentivar un entorno favorable para

las iniciativas de las empresas locales.

Sin embargo, “como sector edificador debemos advertir que algunos puntos
abordados en el texto del proyecto de reforma presentado por el Gobierno al Congreso
de la Republica, incluyen cambios y medidas que podrian afectar la dinamica del sector

constructor e impactar la economia del pais”.

Entre ellas, la directiva llamé la atencion sobre la eliminacion de la exencion del
impuesto de renta derivada de la enajenacion de vivienda de interés social (VIS).
“Eliminar este beneficio haria nula la posibilidad de ofertar nuevos proyectos y afectaria

profundamente la ejecucion de los programas de politica publica. (Fenalco, 2016)

4.2.2. Inscripcion en el registro mercantil

La solicitud de la Nota Mercantil en el Registro Mercantil puede resultar de
especial interés a aquellos compradores o arrendatarios que quieran estudiar la seguridad
que puede ofrecerles una empresa promotora, constructora o arrendadora de vivienda.

(Camara de Comercio de Bogota, 2016)

4.2.3. Guia para el consumidor en el sector vivienda

Esta cartilla fue elaborada por la Universidad Sergio Arboleda con el apoyo de la
Superintendencia de Industria y Comercio y el programa del Fondo de Proyectos de
Proteccion al Consumidor (Consufondo), en desarrollo del Convenio 922 del 2015, con
el objetivo de poner a disposicion de los consumidores del sector de la construccion de
vivienda una guia para que conozcan sus derechos, consejos para adoptar una decision
de compra informada, segura y responsable, asi como una orientacion sobre los
mecanismos legales para hacer efectiva la proteccion de sus derechos. (Universidad
Sergio Arboleda, 2016)

4.2.4. Superintendencia de sociedades
La Superintendencia de Sociedades es un organismo técnico, adscrito al
Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, con personeria juridica, autonomia

administrativa y patrimonio propio, mediante el cual el Presidente de la Republica ejerce
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la inspeccion, vigilancia y control de las sociedades mercantiles, asi como las facultades
que le sefiala la ley en relacion con otros entes, personas juridicas y personas naturales.

(Superintendencia de Sociedades, 2013)
5. TIPO DE ESTUDIO

La presente investigacion tendra un caracter descriptivo, ya que su proposito es
precisar cuéles son los factores mas relevantes que influyen directamente en la decision
de compra de inmuebles en Bogot4, considerando los diferentes perfiles de los
compradores y teniendo en cuenta el prestigio y reputacion de las empresas

constructoras con mayor distincion en el pais.

De acuerdo a Mohammad Naghi Namakforoosh esta investigacion cumple con
los requisitos basicos para catalogarse como tal, porque describe el comportamiento de
un sector industrial especifico, propone una idea de negocio y la validacion respectiva
de viabilidad.

6. DISENO DE LA INVESTIGACION

6.1. Disefio Metodolégico

La presente investigacion es de tipo no experimental de disefio transversal, ya
que se realizara la toma de datos solo una vez en cada unidad a analizar. (Ortiz Uribe,
2003)

La investigacion experimental se da cuando el autor o investigador introduce
alguna variable no comprobada en el medio en el que se desarrolla la investigacion, esta
requiere constante control ya que la intencion es identificar todo tipo de cambios
producto de la manipulacion deliberada de la variable en mencién. (Rodriguez Moguel,
2005)

POBLACION Y MUESTRA

La poblacion objeto de la presente investigacion estara conformada por los

potenciales compradores de vivienda nueva en la ciudad de Bogota.

La muestra serd del tipo no probabilistica, ya que la eleccion de los datos
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depende de los objetivos de la investigacion y no tiene como base ninguna formula
probabilistica.(Gomez, 2006)

La muestra estard dada por los mismos, para efectos de contabilizacién de la
informacion se tomara como referencia un proyecto de vivienda nueva (no vis) ubicado
en la Ciudad de Bogota (Barrio Castilla - Camino de San Gabriel) el cual esta
compuesto por 252 unidades de vivienda para la venta, el cual entrega el siguiente

resultado:

llustracion 5. Definicion muestra

Margen: 10%
Nivel de confianza: 99%
Poblacion: 252

Tama@o de muestra: 100

Ecuacion Estadistica para Proporciones
poblacionales

N= Tamano de la muesira

Z= Nivel de confianza deseado

z"2(p*q) p= Proporcion de la poblacion con la caracteristica
n= e’ + (2"2(p"q)) deseada (exito)
TN ¢=Proporcion de ka poblacion sin la caracteristica
deseada (fracaso)

e= Nivel de emor dispuesto a cometer
N= Tamafio de la poblacion

Fuente: Creacion propia

Con un margen de error de 10%, nivel de confianza del 99%, poblacion de 252

unidades, Se obtuvo como resultado que el tamario de la muestra es de 100 encuestas.
8. FUENTES DE OBTENCION DE LA INFORMACION

8.1. Fuentes Primarias
La informacion primaria fue obtenida por medio de una encuesta destinada a
la poblacion con residencia en la ciudad de Bogota y con propension a adquirir
vivienda nueva.

8.2. Fuentes Secundarias
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La informacion secundaria, se obtuvo a través de revision de literatura, trabajos

de investigacion, articulos, informes, y lecturas concernientes al objeto del estudio.
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CAPITULO 2 -

DIAGNOSTICAR EL COMPORTAMIENTO DEL SECTOR ASESORIA Y
CONSTRUCCION EN BOGOTA

Para dar respuesta al primero de los objetivos especificos de esta investigacion y
con el fin de identificar factores relevantes del sector inmobiliario en Bogota, asi como
la toma de decisiones acertada y oportuna, presentamos en este capitulo informacion
real y actual, consultada en las paginas estatales que recopilan toda la informacion

relacionada con la creacion, constitucion y continuacion de empresas a nivel local.

Segun la publicacion de la Revista Dinero el sector de la Consultoria presentara
un crecimiento del 4.4% para el afio 2017, esto basandose en el nimero de empresas
locales y empresas extranjeras que atienden la demanda actual del mercado, porque
incluso empresas de mediano tamafio hacen uso de los servicios de consultoria.
Actualmente Colombia est& ubicada como pais atractivo para grandes proveedores y
firmas especializadas, claramente es un reto pues el mercado colombiano es ain
conservador Yy algo timido, esto debido a que el sector de consultoria sigue siendo
pequeiio y sin respaldo, pues pocas empresas “Multinacionales” brindan respaldo y
confiabilidad, porque actualmente en el mercado se encuentra desde el maestro hasta el

ingeniero, retirado, etc, que presta los servicios de asesorias.

Para Rodolfo Guzman, socio de Arthur D. Little, Colombia es un mercado
atractivo para las firmas consultoras debido a que cuenta con una economia en

crecimiento y relativamente bien diversificada, y ofrece un marco juridico e

institucional estable para el desarrollo de los negocios. (Revista Dinero, 2014)

¢Ahora bien, porqué presentar asesoria, 0 mejor, porque las compafiias o
personas necesitan consultoria?, esta es la pregunta que trata de responder la Revista

Dinero en una de sus publicaciones.

La consultoria se ha convertido en herramienta estratégica para buscar
eficiencias y crecimiento en los negocios”, es vital porque con ella se puede

tener una visién de largo plazo de hacia donde quieren llegar y qué objetivos



desean alcanzar (Revista Dinero, 2016)

En el pais el tamafio de las empresas de consultoria es considerado como
pequefio, “debido a que menos del 20% del presupuesto de consultoria general se

enfocan en esta linea” (Revista Dinero, 2014)

Esta investigacion se desarrollara bajo la informacion obtenida de las consultas
en las Bases de datos e informacidn empresarial de la CaAmara de Comercio de Bogota,
las cuales arrojaron como resultado en la llustracion 13 que la localidad con mayor
ndmero de empresas constituidas es Chapinero con 1562 de las cuales 1060 son
microempresas, razon por la cual la muestra de esta investigacion esta dada por el
resultado de la llustracién 16, para lo cual se encuestaron a 143 microempresas de las

1060 constituidas en la localidad especifica.
2.1 Comportamiento del sector de construccion de edificaciones en Bogota

En la ciudad de Bogoté la construccion de edificaciones ha presentado un
crecimiento positivo, evidencia de esto es la gran cantidad de metros cuadrados que se

construyen cada afo.
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llustracion 6. Censo de Edificaciones, seglin areas urbanas y metropolitanas 2012 (l1 trimestre) - 2017 (I trimestre)

Obras en proceso

AAreaS d? Afios  Trimestres Ot.”as inG
influencia culminadas  opras nuevas ~ Continuan
proceso
Bogota® 2012 11 1.068.984 926.278 5.355.600
1] 1.480.441 1.094.367 5.257.506
\Y 1.084.662 1.044.084 5.300.603
2013 | 1.323.615 904.281 5.132.244
I 1.399.336 1.180.154 4.928.811
I 1.147.207 1.282.821 5.138.358
v 1.227.379 1.019.292 5.195.086
2014 1 557.969 1.141.172 5.793.772
Il 701.018 1.627.346 6.350.703
1] 1.018.703 1.118.877 7.038.821
I\ 1.403.034 1.017.821 6.792.684
2015 | 1.080.751 1.237.264 6.873.578
Il 1.009.930 1.249.916 7.102.255
1] 1.186.472 1.139.026 7.225.492
\Y 1.274.892 686.741 7.140.969
2016 | 1.249.696 1.161.287 6.671.153
I 1.257.571 1.147.496 6.595.706
n 1.020.218 1.040.980 6.756.573
v 1.655.389 1.167.940 6.200.564
2017 | 934.994 1.295.076 6.470.724

Fuente: DANE Censo de Edificaciones — CEED
En el periodo comprendido entre los afios 2012 a 2016, la diferencia entre

metros cuadrados de obras culminadas y en metros cuadrados de obras nuevas fue

estrecha, como lo muestran los datos recolectados por el censo del DANE, lo que

muestra la demanda constante en el sector de la construccion de edificaciones.

llustracion 7. Metros cuadrados construidos en entre en el periodo 2012-2017-1

6.000.000

Metros cuadrados

5.000.000
4.000.000
3.000.000
2.000.000
1.000.000

0

B Obras
culminadas

I I I M Obras nuevas

2.012 2.013 2.014  2.015 2.016 2017-1

tri

Afos

Fuente: DANE Censo de Edificaciones — CEED
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2.2 Tendencia del negocio de venta de vivienda en Bogota

Las ventas de vivienda nueva en la ciudad vienen presentando una tendencia
descendente desde finales de 2011, principalmente en la vivienda de interés prioritario.
En dicho afio, las ventas sumaron 38.106 unidades, de las cuales el 12% era VIP, 38,2%
VIS 'y el restante 49,7% no VIS.

Para 2013 (enero -septiembre), estas participaciones pasaron a 1,5% para VIP,
38,9% VIS y 59,5 no VIS.

El crecimiento de las ventas de vivienda nueva en la ciudad se debe
principalmente a la venta de VIP, que creci6 73,5%. El importante crecimiento de la
VIP se debe gracias a los proyectos VIP para ahorradores que se desarrollan en la zona
de Bosa

En la ciudad, en el 2014, se vendieron 26,8 mil unidades habitacionales, 8%
menos frente a 2013. Si se compara esta cantidad con los 53 mil hogares que se generan
anualmente, es claro que las ventas no son suficientes para suplir las necesidades de
vivienda de los nuevos hogares.

Segun datos de la Galeria Inmobiliaria, el 2014 no fue un buen afio para Bogota,
pues las ventas (en unidades) cayeron 7,3% Yy 10,7%, respectivamente. Es importante
resaltar que el crecimiento de las ventas de vivienda VIS en Bogota (11,4%) se explica
por el crecimiento de la vivienda VIP (1.198%).

En el 2016 se vendieron cerca de 34 mil unidades, 31% mas frente al

2015.
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llustracion 8. Dinamica ventas de vivienda nueva en Bogotda y la Sabana (Acumulado 12 meses, Ene 2004 - diciembre
2016)
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Fuente: La Galeria. Céalculos DEM-SDP.

El importante incremento de las ventas de vivienda nueva en Bogota fue gracias
a las ventas de vivienda de estrato dos. Pues cerca de la mitad de las unidades vendidas
fueron de estrato dos; 26% de estrato tres; 18% de estrato 4; 6% de estrato cinco, y el
restante 3% de estrato 6.

Pese al importante crecimiento de las ventas de vivienda nueva, estas no son
suficientes para suplir las necesidades de los hogares en Bogota. Se calcula que
anualmente en la ciudad se generan 59 mil nuevos hogares mientras que las ventas

alcanzan cerca de las 34 mil unidades.
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lustracion 9. Ventas de vivienda nueva vs nuevos hogares (Acumulado 12 meses, enero 2003—
diciembre2016)
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Fuente: La Galeria Inmobiliaria. Calculos SDP-DEM.
2.3 Crecimiento de la poblacion en la ciudad de Bogota

Desde la segunda mitad del siglo XX el nimero de habitantes de Bogota ha
crecido significativamente. Hasta el afio 1951 Cundinamarca superaba a Bogota en méas
de 190.000 habitantes; en adelante esta relacién se invierte y tan solo en una década

Bogota ya registraba 500.000 habitantes mas que Cundinamarca.

Al iniciar el siglo XXI la tasa anual de crecimiento poblacional para Bogoté se
habia estabilizado cerca del 2.0%, y la poblacién total de Cundinamarca equivalia al

30% de la poblacidn residente en Bogota.

Actualmente Bogota cuenta con mas de 7 millones de habitantes. Las
proyecciones de poblacion para el afio 2020, estiman un incremento de poblacion
cercano al 24% para Bogota.
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lustracion 10. Crecimiento poblacional en la ciudad de Bogota proyectado al afio 2020

Crecimiento poblacional en la ciudad de

Bogota proyectado al afio 2020
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Fuente: Secretaria de Planeacion de Bogota

2.4 Asesoria en Bogota

Segun los registros de la cAmara de comercio de Bogota, en el periodo

comprendido entre los afios 2006 a 2016, aparecieron vigentes los datos de 4056

empresas activas registradas con la actividad denominada con el cédigo ClIU M70

correspondiente a administracion empresarial y/o actividades de consultoria de gestion.

El mayor porcentaje de empresas se encuentra en el fragmento de las

microempresas, con un valor de 72% del total registrado. Su tasa de crecimiento en el

periodo de tiempo analizado tuvo un valor positivo, siendo para el afio 2016 un 46%

mas que para el afio 2006.

Tabla 1. Nimero de empresas registradas bajo el coédigo actividades de administracion empresarial;

actividades de consultoria de gestion en el periodo de 2006 a 2016 en la ciudad de Bogota

ciy M70

Clasificacion 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 Total General
Grandes o[ 3][2]ofa[3]ofw]s]2]1 39
Medianas |20 [Blu{r|w|e[r[ua]ll 144

Microempresas 83 | 72 | o1 [ 138|191 | 275|325 [ 348|487 [439 [458 | 2007
Pequefias 50 | 69 [ 58 [ 73| o7 [132 | 112 [122 [117] 74 | &2 966
Total General 144 | 161 | 171 | 224 [ 303 [ 427 | 465 | 492 | 621 | 526 | 522 |0

Fuente: Camara de comercio de Bogota
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2.5 Modelos de negocio

Un modelo de negocio describe las bases sobre las que una empresa crea,
proporciona y capta valor. El modelo de negocio se divide en nueve modulos basicos
que cubren las cuatro areas principales: clientes, oferta, infraestructura y viabilidad

econdémica. Ver Anexo . (centrodeinnovacionbbva, 2016)
2.6 Decision de compra de vivienda

La compra de una vivienda se caracteriza por regla general por ser una operacion
juridica de gran complejidad, de vinculacion en el tiempo (al tratarse de una inversion
patrimonial importante y la mayoria de las veces con financiacion hipotecaria, de forma
que con razon afirma la Comisién UE en su Recomendacion de 1 de marzo de 2001 que
“’la firma de un contrato de crédito vivienda es a menudo el compromiso financiera mas
importante que asume el consumidor”, y por tltimo, una decision que usualmente se

adopta con el “corazén” una decision emotiva y no cerebral.

Y tal es asi, que resulta una realidad contrastable hasta el punto que el dictamen
CESE (2009/C27/04) ha afirmado que “ la eleccion en la compra de un inmueble sobre
todo residencial se ve influida sobre todo por factores emotivos (subjetivos) que no
tienen nada que ver con la valoracion correcta y racional (objetiva) de dicho bien.”

(Diaz, 2014)
2.7 Ranking de constructoras en Colombia segun sus ingresos

Para el afio 2014 se evidencia una continuacion de la tendencia creciente de los
activos y de los pasivos. El activo aumenté el 16 %, al incrementarse en $3.02 billones
del afio 2013 al 2014. Las cuentas mas representativas del activo para el
subsector de Construccidn de obras residenciales, son deudores a corto plazo,
inventarios a corto plazo, intangibles y valorizaciones. En cuanto a los pasivos, se
observa un aumento de 18% en los mismos, al incrementarse en $2.3 billones en el

afio 2014 frente a 2013. Para informacion especifica ver Anexo 6 y Anexo

Por ultimo, la Utilidad neta del sector presenté utilidades, para el periodo 2012 -
2013 se presentd un aumento de 19,9%, en el periodo 2013 -2014 se presento una
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reduccién del 11,7%. Las ganancias fueron generadas por 78 compafiias de la muestra
de este subsector. Dicho comportamiento obedece, principalmente, a un crecimiento en
las ventas, derivado en un alto porcentaje de los proyectos impulsados por el Gobierno
Nacional como son el programa de las 100.000 viviendas gratis y el programa de
vivienda para ahorradoras (VIPA). Para informacion especifica ver Anexo 6
(Superintendencia de Sociedades, 2015)

2.8 Oferta y Demanda de vivienda

En el primer trimestre de 2016 las cifras reportadas por el sistema
georreferenciado Coordenada Urbana revelaron un total de 42.795 unidades vendidas
frente a un agregado de 36.820 unidades habitacionales lanzadas, registrando
variaciones anuales del orden del 2,9% y -6,3% en ventas y lanzamientos

respectivamente, ver Anexo 8.

Este comportamiento se justifica en dos elementos clave; un ajuste en los
lanzamientos explicado por las nuevas dinamicas econémicas del pais y la coyuntura de
cambios de gobierno local; y un nivel de ventas que se dinamiza para los segmentos de
estratos medios ante los diferentes estimulos de politica pablica de vivienda que hoy se
encuentran disponibles en el mercado. (CAMACOL, 2016)

2.9 Burbuja Econémica en Bogota

Segun Manuel Alfonso Carrillo, gerente de la firma inmobiliaria Avacol, el
sector petrolero y afines participaba con el 50 por ciento de los ingresos de las
exportaciones; sin embargo, con el precio en franca caida y un dolar al alza, los

negocios han tenido que reevaluarse, y la finca raiz no ha sido la excepcion.

Esta realidad fue confirmada por Alejandro Vera, vicepresidente de ANIF,
durante un foro del sector constructor organizado por el Banco de Occidente en Bogota,
en el que reconocid que tras varias amenazas de burbuja anunciadas por el centro de
estudios que no compartieron en su momento los gremios del sector edificador, “el fin

del auge minero-energético la desinflo”.

El directivo recordd como la llegada y la apertura de nuevas empresas
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empezaron a mover los arriendos de oficinas y lotes, e incluso, de viviendas para
estratos altos, con el consecuente aumento de los precios de venta y renta. (Portafolio ,
2015)

2.10 Comercio Electrénico

La paradoja del Comercio Electrénico se produjo con el extraordinario aumento
del nimero de usuarios con conexion a Internet. Este insélito crecimiento consiguio
alcanzar mas de 500 millones de usuarios en menos de cinco afios, siendo mucho mas
répido que el de otros medios globales como la tv o la radio, que habian necesitado mas
de una década. Este rapido crecimiento produjo una gran inquietud y expectacion en los
mercados. Por extensidn, los analistas preveian un crecimiento similar en las
transacciones de negocio realizadas a través de estos mercados emergente y, por tanto,
un gran movimiento de recursos econdémicos, llevandose a especular sobre la creacion

de una Nueva Economia con pardmetros y caracteristicas distintas. (Liberios, 2011)

El sector Inmobiliario, en las empresas consultadas que cuentan con pagina web,
no comercializa sus productos directamente desde este canal, es decir ain no han
contemplado la posibilidad de habilitar herramientas propias de comercio online en sus

sitios web de empresa.

La vivienda es un bien costoso, duradero, requiere de una comprobacion in situ
y su transaccion conlleva una serie de trdmites previos que dificultan su
comercializacién directa a través del canal online. Ahora bien, esto no significa que el

comercio electrénico sea nulo en este sector.

Tal vez, la venta directa al usuario final cerrando la transaccién en el medio
digital no sea una de las opciones elegidas por las empresas inmobiliarias, por los
motivos anteriormente expuestos, pero el sector esta haciendo uso de la Red como canal
de compra a través de mercados electronicos o como via para realizar una reserva de un

bien inmobiliario.

De hecho, los portales inmobiliarios se estan convirtiendo en uno de los soportes

estrella. No hacen transacciones ni efectlian cobros con tarjeta pero estan poniendo en
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contacto al comprador con el vendedor. Estos portales han cambiado los métodos de

busqueda de los consumidores que tienen al alcance de su mano una amplia oferta. Estos

usuarios, ademas, pueden comparar precios y caracteristicas rapidamente. Precisamente,

estos sitios web son de gran utilidad para las promotoras y agencias que los utilizan

como un escaparate que agrega oferta y supone un elevado nimero de visitas.
(CECARM, 2006)

2.11

2.12

Organismos reguladores

Ministerio de Vivienda

Orientar y dirigir, en coordinacion con el Ministerio de Relaciones Exteriores, las
negociaciones internacionales y los procesos de cooperacion internacional, en materia de
vivienda y financiacion de vivienda, desarrollo urbano y territorial yagua potable y
saneamiento basico.

Definir las politicas de gestion de la informacion del Sector Administrativo de Vivienda,
Ciudad y Territorio.

Formular, dirigir y coordinar las politicas, planes, programas y regulaciones en materia de
vivienda y financiacion de vivienda, desarrollo urbano, ordenamiento territorial y uso del
suelo en el marco de sus competencias, agua potable y saneamiento basico, asi como los
instrumentos normativos para su implementacion.

Formular las politicas sobre renovacién urbana, mejoramiento integral de barrios, calidad
de vivienda, urbanismo y construccién de vivienda sostenible, espacio publico y
equipamiento.

Adoptar los instrumentos administrativos necesarios para hacer el seguimiento a las
entidades publicas y privadas encargadas de la produccion de vivienda.

Promover operaciones urbanas integrales que garanticen la habilitacion de suelo

urbanizable. (Ministerio de vivienda, 2016)

Ley 1780 Del 02 De mayo De 2016

"Por medio de la cual se promueve el empleo y el emprendimiento juvenil, se

generan medidas para superar barreras de acceso al mercado del trabajo y se dictan otras

disposiciones”

La Ley tiene como objeto: Impulsar la generacion de empleo para los jovenes

entre 18 y 28 afios de edad, sentando las bases institucionales para el disefio y ejecucién
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de politicas de empleo, emprendimiento y la creacion de nuevas empresas jovenes, junto
con la promocion de mecanismos que impacten positivamente en la vinculacion laboral
con enfoque diferencial, para este grupo poblacional en Colombia. (CONGRESO DE
COLOMBIA, 2016)
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CAPITULO 3

VALIDAR UN MODELO DE NEGOCIO A TRAVES DE UN METODO DE
ENCUESTA DIRECTA A PERSONAS QUE ESTEN INVOLUCRADAS Y/O
INTERESADAS EN EL TEMA DE COMPRA DE VIVIENDA.

La validacion del modelo de negocio se efectuara a través de un método de
encuesta directa a 100 personas involucradas en el tema de venta y compra de vivienda
(ver anexo 5), presentamos la encuesta aplicada y los resultados obtenidos, que indican
que este modelo de negocio seria bien aceptado y percibido por la muestra encuestada,
con niveles importantes de aprobacion y por ende la viabilidad del mismo.

Analisis encuestas directas:

El modelo de negocio es bien recibido por los encuestados, calificandolo como
“Muy interesante” en un el 55% y 28% “Interesante”, considerando que el modelo de
negocio seria “Util” y “Atractivo”, considerando que prefieren “Atencién directa” y el
uso de “Plataforma virtual” como los medios por los cual desea adquirir el producto.
Encontramos un concepto variado en lo relacionado con donde adquirir el producto,
ubicando como principal a “Plataforma virtual”, seguido de “Atencion directa. Los
encuestados indican gque prefieren encontrar informacion relacionada con este modelo de
negocio a través de “Internet”, “Prensa” o “Correo ordinario”. El producto segun los
encuestados sera necesario durante el proceso de compra, de lo contrario no lo
requieren, y confirman que en cuanto el producto este en el mercado lo van a adquirir

durante el proceso de compra de inmuebles.

El 54% de los encuestados estan en el siguiente rango de edad de 19 a 30 afios,
39% de 31 a 45 afios, y el 5% de 46 a 60 afios. Constructora Colpatria S.A.es la
constructora mas reconocida dentro de los encuestados, seguida por Constructora

Capital. Ver anexo 9.

PROPONER UN MODELO DE NEGOCIO BASADO EN EL MODELO CANAS,
ORIENTADO A LA ASESORIA DE COMPRADORES DE VIVIENDA NUEVA

Para efectos de reunir la mayor cantidad de informacion posible que logre darle



39

una ventaja inicial a este proyecto se ha construido una matriz DOFA que nos permitid
resaltar factores importantes y a su vez identificar oportunidades que no habian sido
contemplados inicialmente, para ver en detalle los resultados de este analisis,

analizaremos la informacion por fases:

Tabla 2. Matriz DOFA

MATRIZ DOFA

E specializacion en Gerencia de E mpresas

Analisis a B de abril de 2047
ANA LISIS INTERNG ANALISIS EXTERND
AMENAZA S
[ Sih reszus ibio de an ik e
Frod ucio inovado J e = chn y COnSTRCINas que pero IvoliT adas en elproceso
= = corpra

¥ Er Shon economica e ST T |Segmento desoonocitio

Froir s gy & Sar compsten ol ge
(CorsT wChor & dline ClaTETE
sy b mio visinkes; e o axdiio, sh
R Cesoon flans & de oS usuar bs: DIDRArar MO0 SOs St e it e erpbeudarTiETTG O

4| o SRR pgen e Cwois Iniclal

nediiyia ¥ parsonalzads  |Foco respaido de FEgen e T T T T |Deconocimieno joridico

Fuente: Elaboracion propia

En esta fase se identificaron las fortalezas, debilidades, oportunidades y

amenazas que tiene el proyecto visto desde el producto como tal.

En la segunda fase se identificaron las posibles estrategias con respecto al
complemento o agrupacion de dos aspectos, fortalezas vs amenazas, debilidades vs
oportunidades, debilidades vs amenazas, de este tipo de analisis se obtendra la cantidad
de estrategias que se quieran establecer, para el caso se determin6 que por cada

agrupacién serian 5 (cinco) estrategias.
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Tabla 3. Matriz DOFA - Estrategias FA

MATRIZ DOFA

Especializacion en Gerencia de Empresas
Analisis 3 & ds abml gs 2017
GENERACION DE ESTRATEG 1A $ Fa
[WOMERD [ FORTALEZAS AMENAZA S COMBINACON ESTRATEGL

Sin e5paldo de emtidades ajenas Joteceral producto en prensa
1|Producio Innouadar pel Involucradas en el proceso de FaAZ = dllo  wolan bes oenca de nuevos
Dmpra proyechs en bogoia

Offeceral producto a traes de
cajas oe compensachn

E

Sagmento desmnoddo FSA1 enthages 0g cROD gue ke den
Espaldo y aredillided 2l
producto
iniu arall equ ipo un Sogoo

Podiis liegar 3 sercompetends de —_— comencizl on experienda en

ConsTucioras diecemenke ConEUdDES § entdates de
cedin

LEw=nios noviables de credho. 5 in Az es0@ralclients en BMas

= paddad de endeudamiento 0 pago Fiad fnanclems. con l2 hendon @e

de cuota inictal logiEn sersujetns de credlo

Otecerel producio 2

COns DS S Que IgE trabajar
oM W0 LS LS N0S ETieE 02 emEr
o redireccionarnego ks

i3} peranaliz=da Cecomo cim lento jaridico F1A3

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 4. Matriz DOFA - Estrategias DO

MATRIZ DOFA

Especializacion en Gerencia de Empresas
Analsisa & de abdl de 20T

GEMERACIKON DE E3TRATEGIA S DD

NUMERD OPORTUMDADES

COMBINACION EXTRATEGIA
Jamedar @ noackn del
Drocucho pues 85 LN Hlcho e
menczdo dfeene 2l

Irm o billiario tradikora |
Presentarel producio a
enticzces publicss Que
puetian dane respakio
economikn

OfEerel producio
entidaces 02 cROM, CEjEE 02
nand cOmpensadon  ConSinIcionR
25 el producto llegainz a os
UELEN0E 3 traves de entidaces
Que mayor tEyeciona

a4

[
1
=]

El producn legeita 3 ser
compeiencls de consticioras
pues los usuanos se
redirecclonartn segin ks
meces iades ¥Eu prlzlE
icon stnaciona gue e DEnga

Hacer comven los gue pemiian
daiie un plus 3 poduco

Fuente: Elaboracion propia
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s carconvenbs con l2s

ESTRATEGIA

Comstmcions, esio ERER
Iaajar el usuEro pars ous 523
suphoviable pa

X0 R R chora

Los B5uaiios gue no sean

vizh les Inmedistamente podEn
sertaiajados en usca gue
mejoRrsu periiamiento de
oned o, o gue los etendia por
mayortempo en B elacon
momencial

PIOpORErun neevn segmento en
el men=2do inmobliErb ¥
mnstRchorn, on presencE en
BIES

Ofrecerelprodoco a s
enfidades que omanan pane
delpmceso, a5l bgatamos
oned ipllid2d v confanza porpane
e los wsuanks

MATRIZ DOF A
Especializacion en Gerencia de Empresas
Analsis 3 S de abrl de 2017
GENERACION DE E $TRATEGIA S DA
NUMERO A MENAZL S COMBINACKON
R Sin respEloo o entidace s alenas
e pero Ivolucradas en el poeso de D1A3
compE
2|Poca Imversion e conom s Segmento des conockdo D2ad
cCia de olms Podria llegar 2 ser compeencla de oaAz
Construcioras directaments =
Usuarkes no visbles de credio, sh
EL capackiad de endeudamiento o pago D4AS
de cuota inkclal
Deconodmiento juridico D3al

Establecarcomenios o
descuenios por eferidos de
ofras enfidades

Fuente: Elaboracion propia

Como resultado del analisis anterior se obtienen 20 estrategias producto de las

agrupaciones antes mencionadas.

Tabla 6. Matriz DOFA - Estrategias

MATRIZ DOFA

E specializacion en Gerenciade Empresas
Analisis a 8 de abril de 2017

ESTRATEGIAS PROPUESTAS
ND. = f = i f RAa f

Freseniar elprodecho 2 entidad
publcas que patrochen ofinancEn
B inictva

Ofrecer elproducho en prensa, r2dio
¥ WOlanies CercE 0e nuevos
proyectos en bogota

Apmvecharia hnovacbn el
producio pues es un nicho de
merado dfenenke al nmoolErn
tradicional

Eescarcomvenbs con Bs Construciozs
esho gERntizark trabjar el s e
Qe sea supo visbke para B constredtoz

=]

Prezentar zlusuEno 2 proguests
oe manera gue genere confEnza §
segurtad

Ofrecer elproducho 3 traves de
caps de compensachon ¥ entidaces
g credho que e den respabio y
credbildad 3lproducio

Presentar elproduecto a2 entidades
publczs gue puedan dark respabo
& Conomikco

Los usuanos Qe no sean vishles
medEtamente podan ser tRbajados en
busca gue mejorar sy perfiamiento de
credio, b que los retrendria por mayor
fEmpo en 3 relEcion comencil

2e destinaran viskas y o aencbn
persoralzada

VincuEr 2l eguipo n abogodo
comencilcon experenclE en

constrocioras § entidades de

credio

(Ofrecer el procucio 2 enfiiades e
credio, C3ES 02 COMPEnS 2ckn §
constniciorz, aslelproducio
legEris 308 UELSTDE 3 raves de
entidades que mEy or tray ectoria

Froponer un nuev o segmento en el
mercad0 inmobliard y corstnaciorn, con
presencla en ferizs

e

Prezentarelproducto 2 enticaces
DANCEnos, CaEE 08 COMPEnIECon
| Comstrucions gue logre

comv enbs

Azzzorarziclents en BmEs
fhancleros. con k2 niencon gue
DoQren ser s ujstos de credin

Elproducto legerk a ser
competencl de constnchorRs.
pues s wswarbs se
redreccbraran segin Bs
necesidades y superila kB
consiniciora gee le convengg

Ofrecer elproducio a las enfidades gue
formaren pare del proceso, sl
pgraremos credbibad y confiEnza par
paEME 02 DS UsUEnes

DFundr 2 traves delvoz avoz el
prodocho enelsechor, asl

Jeotendremos comentancs hicees
=2
\ acenamenics prelninares con

bs clentes o con Bs pares Qe

htenendria en el proceso

Ofrecer elproducho 3 Constnicoras
que logre trabajar con s wsuaEns
antes de cemaro edinescinar
negocios

Hacer corvenbs gue pamitan
dare un plis 3 producto

EstEbkcer convenbs o cescuenios por
refiertcs de ofras enfbades

Fuente: Elaboracion propia
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Es claro que todas las estrategias aqui identificadas son de vital importancia, sin
embargo, se busca la mejor estrategia por cada agrupacion, para lo cual se calificd por

parte de cada uno de los integrantes de 1 a 5 segun el orden personal de importancia.

Tabla 7. Matriz DOFA - Seleccidn de las mejores estrategias

MATRIZ DOFA
Es pecializacion en Gerencia de Empres as

Analissa 8 de abril de 2017

1 SELECCION DE LAS MEJORES ESTRATEGIAS |

NUMERD

Pres entar el producic a enfidades

5 5 2|bancarics. cajas de compens aican |
cons Fucioras que logre comenios
2 2 0.8 2]

NUMERO CALFICADOR PROMEDIO

Cfi ecer el producis a Cons brucoras
que logre trabajer con les us uarios
snies de cerrar o redireccionar

0
0
8]

NUMERD » CA I R CA - Z PROMEDIO

Pres entar el productc a entidades
publicas que puedsan darle res paldo
economico

w0
w0
(]

NUMERO CALFICADOR PROMEDIO

Los us uarios que no s ean viables
inmediataments podran ser

- - trabajados en bus ca que mejorar s u
perfilamiento de oredit, lo gque los

retrendria por mayor iempo en la
relacion comercial

1 1 0.4 2]
3 3 1,8 E
2 2 1,4 2

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 8. Matriz DOFA - Estrategia FO seleccionada

MATRIZ DOFA
Especializacion en Gerencia de Empresas
Analisis a 8 de abril de 2017

ESTRATEGIAS FO

2

2 |Aprovechsmiento el des conocimis e |05 compradores 2

3 |Cons clidar mercado Z

" S T Pre=zentar el produciy 3 entdades bancanos, cajas de
R - \COMpEensaioon yoonstucoras que bogre convenios

5 |Comenios de descuentos por compra o referidos 2

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 9. Matriz DOFA - Estrategia FA seleccionada

MATRIZ DOFA
Especializacion en Gerencia de Empresas

No.

Nao. AMENAZAS R.A f f

Sin res paldo de entidades ajenss pero imoluocradss en &l

! proceso de compra B
2  |Segmento desconocido 2
3 |Podria llegar a ser competencia de Constructoras directamente]2
4 Usuarios noviables de credito, s in capacidad de 2

endeudamiento o pago de cucta inicial

Ofrecer el produci 3 Construcoras que bogre rabajar con los
USUENos 3nEs de Gerrar o redireocion ar neg o os

Fuente: Elaboracion propia

5 |Deconocimiento juridico
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MATRIZ DOFA

ecializacion en Gerencia de Em
Analsisa 5de abrll Os 2047

ESTRATEGIAS DD

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 11. Matriz DOFA - Estrategia DA seleccionada

MATRIZ DOFA

ecializacion en Gerencia de Em
Analsisa 5de abrll Os 2047

ESTRATEGIAS

Sn respaldo de entidades 3enas peno volucradas en el
proces0 de compE

Segmenio desconocido

LOS usuanios que No S2a N viable s inmm egiaca meme podran S2r raba fados &n Dusos gus mebrar
529 el ben D 0l e credl D, Bo g Jos reTe ndria por ma yor Sempo &n ka relscon comencial

Podria llegar a ser compefencla de ConstRicioEs directamentc B2

Ustanics mo viables de ciedio, sh capacidad de
endeudam lento 0 pago de cudta kel

Deconocimiento jundico

Fuente: Elaboracion propia

Con la informacidn obtenida en el capitulo 1 las estrategias requeridas para

potencializar y fortalecer la idea de negocio son las siguientes:
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Tabla 12. Matriz DOFA - Justificacion estrategias seleccionadas

MATRIZ DOFA

Especializ acion en Gerenciade Empresas
AndBsisa & de abrl de 2017
SELECCION DE LA S MEJORES ESTRATEGIAS

EXPLICACION BREVE DE LAS MEMIRES EZTRATEGICAS SELECCIONADLS
EETRATEGIAS FO EXPLICACION
Ofrecer el pioducho 2 fewes de entldades

Qe esian Corsolidadas en el ment=aag
SeiE de gran uilidad pues e s e
relaciona & conflanza gee e da e
entidad con ok, aslelacces0 a B
E DO COmVe FCE hibmachon seds mas faclly 2plda

Ofecerel podocto a Constrocio =, 35
ko= clenltes seran tebajados desde anltes
G cemar ks negocies . evitaia compEs
fmcasadas § elclentes estaia disponible
Fmedisiamenie pa B compE, a5l esio
tome mayor tempo. i ConstrucioE
fendila & opo Ry Rkdad de iR sEicar
venlas

Euscarapoyo fanchkr a rawes de Bs
enfidades publicas Que aduaimenie
respalban eshe g0 02 hEBtvas

Se s 3 asesorar al cliente, mepEr

o S00Ne, Mejorar capacidad oe
e edam lenl 0, mEjorar Com poriamm enio

e pagp en dend 35 fnancless

Fuente: Elaboracion propia

Como marco tedrico tambien se ha considerado el Modelo Canvas el cual tiene
su origen en la tesis doctoral de Alexander Osterwalder (2004) enfocado en la
identificacion de los modelos que permitan definir adecuadamente las estrategias o ideas
de negocio y los principales elementos que hacen viable una idea de negocio a través de

la planificacion y en la ordenacion de las ideas que la conforman de manera visual.

Este modelo considera 9 preguntas que son factores claves de la idea de negocio

0 empresa, a continuacion, se presenta su aplicacion a esta idea de negocio:

Este modelo retoma lo mencionado por “Silicon Valley, Steve Blank™ y el “Lean
Startup” modelo grafico de negocio que representa la idea y la estrategia; basado en un
producto minimo viable interpretado a través de los requerimientos de los potenciales
clientes. Sin embargo, es importante considerar que una idea de negocio bien planificada

no necesariamente debera llevarse en graficos, lo realmente importante es desarrollarlo

adecuadamente.

La contribucion principal que realiza osterwarder es la conceptualizacion de los

principales elementos que forman parte de un modelo de negocio en un proceso de
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definicién, implementacion y seguimiento de la estrategia de una empresa aporta como
cuestion fundamental la necesidad de poner el foco en el modelo empresarial y, por lo

tanto, la descripcion de dicho negocio adquiere una relevancia significativa.

Para describir el modelo de negocio de una empresa osterwalder parte de las
cuatro areas principales que constituyen las cuestiones fundamentales de una compaiiia,
y con la influencia previa de Kaplan y Norto que se ha visto en el capitulo anterior,
plantea como pilares de un modelo empresarial los siguientes aspectos: 1) producto, 2)
perspectiva del cliente, 3) gestion de la infraestructura y 4) aspectos financieros. (Blasco
& Campa, 2004)

llustracion 11. Modelo Canvas

CANVAS: MODELO DE NEGOCIO

—= A & Q iy
ACTIVIDADES COMUNICACION
CLAVES CON LOS
CLIENTES
iff\',‘éﬁ PROPUESTA SEGMENTACION
DE VALOR —| DECLIENTES
& :
CANALES DE
RECURSOS DISTRIBUCION
&F 2
= A=
COSTOS INGRESOS

Fuente: Guia para la autoevaluacion de empresas: Claves para mejorar tu negocio

A continuacion, se presenta el Modelo Canvas aplicado al modelo de negocio propuesto

Tabla 13. Modelo Canvas aplicado

1. Personas clave

a. Quienes son nuestros socios clave? | Constructoras, Bancos, Cajas de
Compensacion

b. Quienes son nuestros Gerentes, Directores comerciales de los

colaboradores clave? socios claves

c. Qué recursos clave estamos Informacion sobre nuevos proyectos y

requiriendo de ellos lanzamientos

d. Qué actividades desarrollan? Dirigen equipos comerciales

2. Actividades clave
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a. Qué actividades clave requiere
nuestra propuesta de valor?

Contacto directo con personas interesadas en
comprar vivienda nueva en Bogoté en la
modalidad VIS o NO VIS

b. Y nuestros canales?

A través de ferias inmobiliarias, eventos con
Cajas de compensacion y ferias bancarias

c. Y nuestras relaciones con los
clientes?

Sera a través de nuestros socios claves, asi se
tendra confiabilidad

d. Y nuestras fuentes de ingresos?

El costo de la consultoria lo asumira el
comprador de vivienda

3. Recursos clave

a. Qué recursos clave requiere
nuestra propuesta de valor?

Recursos econdmicos propios

b. Y nuestros canales?

Constructoras, Bancos, Cajas de
Compensacion

c. Y nuestras relaciones con los
clientes?

AUn no se hace contacto con clientes
potenciales

d. Y nuestras fuentes de ingresos?

Recursos econdmicos propios

4. Propuestas de valor

a. Qué valor aportamos a nuestros
clientes?

Asesoramos en la mejor opcién de vivienda
segun sus caracteristicas particulares,
capacidad de endeudamiento, capacidad de
pago, etc.

b. Cuél es el problema que ayudamos
a resolver?

Disminuir el nimero de negocios desistidos
segun lo indicadores de medicidn presentados
por Constructora Colpatria S.A.

c. Cual es la necesidad que
satisfacemos?

Apoyamos la ilusién de compra de vivienda y
su acertada eleccion

d. Que paquetes de productos o
servicios ofrecemos a cada segmento
de clientes?

1. Financiero (plan para disminuir deudas y
mejorar capacidad de endeudamiento) 2.
Centrales de Riesgo (acuerdos de pago que
logren mejorar calificacién y Score) 3.
Convenios con Constructoras, Bancos y Caja
de compensacion

5. Relaciones con el cliente

a. Qué tipo de relacion espera
mantener con cada uno de nuestros
segmentos de clientes?

Relacion personal dedicada

b. Qué relaciones hemos establecido
ya?

Relacion personal

c. Qué coste tienen?

$0

d. Como se integran con el resto de
nuestro modelo de negocio?

Es el primer eslabon del modelo de negocio,
pues se trata de la presentacion de los
productos gque se ofreceran

6. Canales
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a. A través de que canales quieren
ser abastecidos nuestros segmentos
de clientes?

Constructoras, Bancos, Cajas de
Compensacion

b. Como los hemos ido abasteciendo
hasta ahora?

Aun no se presenta el producto

c. Como de integrados estan nuestros
canales?

Ya existes convenios entre ellos para vivienda

d. Cuales funcionan mejor?

Bancos (por ser entidades privadas)

e. Cudles son los mas rentables?

Son entidades ajenas a esta idea de negocio,
no representan ingresos fijos, son contactos

f. Como nos podemos integrar en las
rutinas de nuestros clientes?

A través de ferias inmobiliarias, eventos con
Cajas de compensacion y ferias bancarias

7. Segmentos de mercado

a. Para quienes estamos creando
valor?

Para los interesados en comprar vivienda
nueva en Bogota que actualmente no son
sujeto de crédito o tienen alguna variable que
no les permitiria acceder a un credito,
subsidio o pago de cuota inicial

b. Quienes son nuestros clientes mas
importantes?

Interesados en comprar vivienda nueva en
Bogota

8. Cortes de estructura

a. Cuales son los costes mas
importantes de nuestro modelo de
negocio?

Costos administrativos y pago de honorarios a
profesionales

b. Cuéles son los recursos clave mas
costosos?

Conocimiento de profesionales

c. Cudles son las actividades clave
mas costosas?

Contacto con Constructoras, Bancos y Cajas
de compensacion

9. Fuentes de ingresos

a. Qué valor estan dispuestos a pagar
nuestros clientes?

$90.000 por hora

b. Actualmente por qué se paga?

Se paga por servicios inmobiliarios (venta y
arrendamiento)

c¢. Como estan pagando?

En efectivo o transferencia electronica

d. Cuénto aporta cada fuente de
ingresos a los ingresos generales?
(Blasco & planas, 2014)

La Unica fuente de ingresos seran nuestros
clientes

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO 4

ANALISIS FINANCIERO

Proyeccion financiera a cinco afios

Se realiz6 el andlisis financiero de la idea de negocio proyectando su
comportamiento a cinco afios. Para comenzar se hizo el sumario de las materias primas e
insumos necesarios para ofrecer el servicio y su costo. En seguida, se estableci6 la
unidad de medida para estimar el valor que cuesta producir el servicio y precisar

igualmente el valor de venta del mismo.

Posteriormente, se consider6 la cantidad de unidades del servicio que se
esperaria comercializar en el primer mes de funcionamiento de la empresa y se fijo la
tasa de crecimiento de las ventas para los once meses siguientes. Para el presente

analisis se adopt6 una tasa de crecimiento de las ventas de 1,2% mensual.

Para la proyeccidn a los afios posteriores se consider6 una tasa de crecimiento en
las ventas de 1,2% anual, tomando de base el valor de unidades comercializadas en el

primer afo.

Tabla 14. Ventas proyectadas en unidades para los primeros cinco afios

# Ventas en Unidades Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano &

ASESORIA INMOBILIARIAEN
1 COMPRADE INMUEBLES
HUEWOS

tn
1=}
L
=

7.124 3.54

on

Fuente: Elaboracion propia

Con base a los valores de las unidades vendidas para los primeros cincos afios se

calcul6 el valor en pesos de las mismas.
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Tabla 15. Ventas proyectadas en pesos para los primeros cinco afios

# | Ventas Anuales en Pesos Ao 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 ARo &
ASE SORIA INMOBILIARIAEN

1 COMPRADE INMUEBLES |5534.335.780 5641 204,136 | 5769.444 964 | 5923. 333.956)51.108.000.745
NUEWVOS

Total Venta en Pesos $534.336.780 | 3541.204.135 | 5755.444 964 | 5523. 333.956|51.108.000.748

Fuente: Elaboracion propia

Teniendo en cuenta las unidades de venta proyectadas para el primer afio, se

realizo el respectivo calculo en pesos colombianos de los consumos de materias primas
e insumos.

Tabla 16. Valores en pesos de las materias primas e insumos para el primer afio de ventas.

# Descripcion Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6
1 r"ﬂ"t:T:;Z':” 98 | 5 4a7.500 | 5225.000 | 5270.000 | 324,000 | S388.800 | 5 486560
2 PE"E':E&T&&EHDS $41667 | $50.000 | $60.000 | $72001 | 535401 | 103681

3 | Profesional asesor | 5625001 | 5 750.001 | 5900.001 |5 1.080.001 (5 1.286.001|5 1.555.201

4| RentadeOficina | $625.001 | $750.001 | 5900.001 |5 1.080.001|5 1.296.001|5 1.555.201
mmsdzr';ﬁ:';”ms $ 1.875.000(5 2.250.000] 5 2700.000| 5 3.240.000 5 3.888.000| 5 4.665.600

TOTAL CONSUMO §3.354.168(5 4.025.002] 5 4830.002| 5 5.796.002 5 6.955.203 |5 8.346.243
MP en PESOS

# Descripcion Mes 7 Mes & Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

1 "‘E”t::':;':”“ $559.872 | S671.846 | 5806216 | S967.459 | §1.160.851 | § 1.393.141

2 PE”&':;EETETHDS 5124417 | 5149300 | 5170160 | $214993 | $257991 | $309.580

3 | Profesional asesor | §1.866.241 | $2.239.490 | 52687385 | $3.224.865 | 53.8609.838 | 5 4.643.808

4| Rentade Oficina | §1.886.241 | $2.239.490 | $2687.388 | §3.224.865 | §3.860.835 | § 4.643.506

5 Dtr”‘r‘dﬁ;ﬁi"m&s §5598720 | $6.718.464 | 55062157 | 59.674.555 |5 11.609.506| 5 13.931.407
TOTAL CONSUMO

MP en PESOS 510,015,452 (5 12.018.5505 14422 308| 5 17.306.770 |5 20.768.124 | 5 24 521.745




# Descripcion TOTAL
1 r.1anten|m|entu de 57471344
equipos
5 Papeleria y gastos < 1 549 201
legales
3 | Profesional asesor | 524 737 834
4| Renta de Oficina | 5$24.737.834
c Otros profesionales 574717447
de apoyo
TOTAL CONSUMO
MP en PESOS $132.750.654

Fuente: Elaboracion propia

o1

Luego se hizo el estimado para los primeros cinco afios de los gastos inmersos

dentro de la produccion del servicio, igualmente, se consideraron otros gastos

relacionados con la produccién.

Tabla 17. Gastos relacionados con la produccién.

Gaztos de Produccion Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Afo 5
S72.000.000| 585.400.000| 5103.680.000| 5124 416.000
Cargas Sociales £30605520| S547.526.624| S557.031.9409| 568 438339
E lectricidad v Gas £4.000.000 £4.800.000 £5.200.000 £5.300.000
Mantenimiento 2. 400,000 £2.820.000 £3.455.000 24147200 54 976.640
Seguros 30 30 30 30
Varos 2. 400,000 52.820.000 53.456.000 34147200 34 976.640
Total Gastos de Produccion 3234 912.254| §281.625.105| 5337.560.526| 3404 563.031| 3484.846 037

Fuente: Elaboracion propia
Tabla 18. Otros gastos relacionados con la produccion.

Otros Gastos Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Afo 5
Sueldos de Administrac $30.000.000| %530.000.000| 560.000.000| 3560.000.000
5 D S21.600.000| 521.800.000| S543.200.000| %543.200.000
Cargas Sociales 24177348 524177 .348| 548354696 548354606
P ublicidad 24 000000 528800000 534580.000] S41.472.000( S5S49 765.400
Fletes 30 30 30 20
Impuestos y tasas 30 30 30 30
Varos 52,400,000 32.880.000 53.456.000 34147200 34.976.640
Total Gastos de Produccion 326.400.000| 3107 457 348| $113.793.348| 5197.173.696| 3206297 736

Fuente: Elaboracion propia
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Para el financiamiento del negocio se contempl6 un crédito financiado a 12

meses.
Tabla 19. Datos crédito de financiamiento para la idea de negocio.
Monto: 15.000.000,00 Fesos Interes anual: 7,00% TEA
Cuotas 12 mensuales Interés Men: 0,57% TEM
Sigtema: Francés Gracia de capital: 6 meses
Importe
Cuotas Capital Interés ImEorte de Saldo !‘m sobre total a
uota intereses
pagar
Saldo Inicial 15.000.000,00
1 - 24,8312 18 84812 18 15.000.000,00 - 84812 18
2 - 24,812 18 84812 18 15.000.000,00 - 84812 18
3 - 84812 18 84812 18 15.000.000,00 - 84812 18
4 - 8481218 848312 18 15.000.000,00 - 84831218
5 - 84.812 18 848312 18 15.000.000,00 - 848312 18
6 - 24,8312 18 84812 18 15.000.000,00 - 84812 18
7 2454 80404 8481218 2.54D706 22 12.535.105,96 - 2,540,708, 22
2 2.478.830,91 70.875,31 2.54D.706 22 10.056.275,05 - 2.540.706,22
g 2492 34658 5585964 2540706 22 7.553.428 47 - 2.549.708,22
10 2506.94150 4276472 2549706 22 5.056.486 97 - 2.549.708,22
11 2.521.116,11 28.580,11 2.549.706 22 2.535.370,87 - 2.5459.708,22
12 253537087 1433536 2.540.706 22 0,00 - 2.540.706,22

Fuente: Elaboracion propia

Después de descontar a las ventas totales el costo de las ventas, los gastos de

produccion, otros gastos de produccion, intereses e impuestos, se obtiene el valor de la

utilidad, calculado para los primeros cinco arios.



Tabla 20. Utilidad proyectada a 5 afios
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Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Ao &
Ventas 534.335.780( 641.204.136| 769,444 964 | 923 333.955(1. 108.000. 743
Costo de Ventas 132 755,654 159.311.585 191.173.502 | 220 408682 275.250.419
Utilidad Bruta 401.577.126| 481.802.551 | 578.271.062 | 693.925.274 832.710.329|
Gastos de produccion Fijos 102 152.600( 122.313.520| 146.336.624 | 175.154.349( 209.555.619
Sueldos de Administracion 0| 30.000.000( 30.000.000| 60.000.0000 60.000.000
Sueldos Comercigles 0| 21.800.000( 21.800.000| 43.200.000( 43.200.000
Cargas Sociales 0| 24177.348( 24177.343| 48354606 48 354 606
Publicidad 24000000 28.300.000( 34550.000| 41.472.0000 40.756.400
Fletes 0 0 0 0 0
Impuestos v tasas 0 0 0 ] 0
Warios 2 400.000( 2.880.000 3.456.000( 4.147.200 4.975.640
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
Total Otros Gastos 128.552.600( 220.770.868| 260.179.972 | 372.328.245( 415.853.355
Utilidad Antes de Intereses e 273.024.526( 252.121.683| 318.091.090 | 3H.597.029 416.856.974
Impuesios
Intereses 887. 786 434 T3 4941 0 0
Utilidad Antes de lmpuestos 272 136.741( 251.686.952( 318.036.140| 321 .507.020( 416.855.974]
Impuesto a las Ganancias 21,770,938 20134.905| 254458582 25.727.7582| 33.348.555
ilidad Después de Impuestos 250,365,801 234.551.996( 202,630,257 | 205.860.267| 383.508.416]

Fuente: Elaboracion propia

El punto de equilibrio econémico de la empresa se alcanza con la venta de 1.914

unidades, lo que representa un monto en Pesos Colombianos de $172.232.815.



lHustracion 12. Grafica punto de equilibrio proyectado

Punto de Equilibrio Econémico
300.000.000
250.000.000 /A
200.000.000
; '/7.4//.
g 50.000.000 e -
& 100.000.000 //
50.000,000
0
0 500 1.000 1.500 2.000 2.500 3.000
Unidades
| —e=Ventas -m-Costo Total Casto Fijo |

3.500

Fuente: Elaboracion propia

Por ultimo, se calculé el flujo de los fondos para los cinco primeros afios.

Tabla 21. Flujo de fondos proyectado a 5 afios

Flujo de Fondos Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos por Ventas 495 544 B44| 633 445 689| 760.134.827| 912.161.792(1.094.594. 151
Egresos por Compras M.P. 132 750,654 147 745,747 188.860.734| 226632881 271.958.457
Sueldos y Cargas T9.883.0956| 187.382 8658 200.703.972| 312.266.645( 344 409035
Otros Gastos de Produccion 8.200.000 9.760.000( 11.512000 13.494 400 15.753.280
Otros Gastos de Adm. Y Ventas | 26400000 31.680.000| 380160000 45619200 54 743040
Impuesto a las Ganancias 21778540 20168588 20447 287 2577762
Total Egresos Operativos 247 343 610| 398 347 155| 468.261.294| 623460413 712592 574
Diferencia Operativa 248 200934| 235.098.534| 291.873.533| 28B.701.379 382001.577
Imversiones 6.690.000

Flujo Financieno
Prestamo 15.000.000
Devolucidn del Prestamo -13.257. 404 2549706 0 0 a

Total Flujo Financiero 1.742 596| -2.549.706 0 0 0
Diferencia Ingresos - Egresos | 243263 530| 232 548 828| 291.873533| 288.701.379 382 001.5/7
Aparte del Emprendedor 0
Flujo de Fondos 243.253.530| 475.802.358| 767.675.891 | 1.056.377.270] 1.438. 375, 847

Fuente: Elaboracion propia

54
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CONCLUSIONES

Este modelo de negocio surge de la cantidad de desistimientos presentados por
Constructora Colpatria S.A, y en vista del impacto que este ocasiona en la economia
familiar, surge la necesidad de asesorar a los compradores de vivienda nueva en Bogota
en su eleccion de compra, “constructora, entidad de crédito, beneficios, etc.” y de mas
aspectos que hagan parte de una compra determinada; el desconociendo de los
compradores confirma la necesidad misma de la aplicacién del modelo de negocio aqui

propuesto.

Este modelo de negocio no hace parte del segmento inmobiliario, si bien su
inventario siempre se tratara de un inmueble, la idea principal es ubicar a los clientes en

la mejor compra (Constructora), segun su necesidad, poder adquisitivo y capacidad de

pago.

Este modelo de negocio contempla las dificultades financieras de los clientes y
se ofrecerd el producto acorde a la necesidad de los mismo, relacionado con el
mejoramiento de Score, aumento de capacidad de endeudamiento y disminucién de

deudas que afecten los dos factores antes mencionados.

Este modelo de negocio sera un beneficio adicional a las Constructoras pues se
entregara un prospecto de cliente ideal y viable para comprar inmueble, asi se
disminuira el porcentaje (%) de negocios desistidos en un periodo de tiempo.

Este modelo de negocio fue desarrollado bajo el Método Canvas, el cual
permitié describir y aplicar los componentes del mismo, entregando como resultado la

informacién mas importante del modelo de negocio.

Una empresa de caracter como esta se creara bajo las normas legales aplicables a
las empresas de tipo “SAS — SOCIEDAD POR ACCIONES SIMPLIFICADAS” bajo la
ley 1258 de 2008.

El objetivo especifico uno (1) fue desarrollado en el capitulo dos (2) de esta
investigacion, en el cual se identifico que en los Ultimos afios la constitucion las

empresas relacionadas con las actividades de asesorias y consultorias han aumentado
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exponencialmente. Por otro lado, en el sector de construccion de vivienda en Bogota se
ha terminado cada afio una cantidad considerable de metros cuadrados, siendo aln

incapaz de cubrir la demanda en cuestion de vivienda de la creciente poblacion Bogota.

El objetivo especifico 2 y 3 de desarrollaron en el capitulo tres (3), en el cual se
aplico el Modelo Canvas, Analisis DOFA vy la validacion del modelo de negocio a través
de encuesta directa, lo que deja informacion importante relacionada con las variables
mas importantes a tener en cuenta, las estrategias con mayor probabilidad de éxito y la

aceptacion del producto como idea de negocio viable.



ANEXO 1. PRESUPUESTO

Tabla 22. Presupuesto
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CONTROL PRESUPUESTAL DE PROYECTO
Fecha de inicio |01/07/2016
Fecha de cierre|15/10/2016 Descripcion [Total Gasto
Fase Item
1 Equipos Internet 30.000
2 Materiales Fotocopias 10.000
TOTAL 10.000

Fuente: Elaboracion propia




ANEXO 2. CRONOGRAMA

lustracion 13. Cronograma

Nombre de tarea Duracién Comienzo Fin
julio |aq05tn septiembre octubre noviembre
Definicion del 9 dias vie 01/07/16 lun 11/07/16 |
modelo de negocio l
Definicion del 6 dias lun 11/07/16 lun 18/07/16
problema de
Construccion 11 dias lun 18/07/16 vie 29/07/16 4
formulacion del
problema
Construccion de 16 dias sab mié
objetivos 30/07/16 17/08/16 l
Definicion de la linea 9 dias mié vie 26/08/16
de investigacion 17/08/16
Construccion 20 dias sah sah -
justificacion del 27/08/16 17/09/16
problema
Construccion marcos 29 dias lun 19/09/16 jue 20/10/16 h*
referencia
Definicion de 29 dias vie 21/10/16 mar
hipotesis de 22/11/16
Disefio de la 1dia? mar mié
investigacion 22/11/16 23/11/16

Definicion de poblaciol dia?

mié 23/11/1¢jue 24/11/16

Fuente: elaboracidn propia
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ANEXO 3. BASES EPISTEMOLOGICAS DE LA TEORIA GENERAL DE
SISTEMAS

La disciplina del enfoque sistémico se puede abordar en tres niveles:

1. Practicas: qué hacer
2. Principios: ideas rectoras y conceptos
3. Esencias: el estado de ser de quienes tienen un gran dominio de la disciplina

Bajo la perspectiva del enfoque de sistemas, la realidad que concibe el observador se establece
por una relacion muy estrecha entre él y el objeto observado, de manera que su “realidad” es producto
de un proceso de construccion entre él y el objeto observado, en un espacio y tiempo determinados,
constituyéndose esta realidad en algo que no es externo al observador, sino que esa realidad se convierte
en algo personal y particular, distinguiéndose claramente entre lo que es el mundo real y la realidad que

cada observador concibe para si.

Entre las corrientes filoséficas que enriquecen el pensamiento sistémico contemporaneo
destacan: la fenomenologia, la hermenéutica, el existencialismo y el historicismo. La consecuencia de
esta perspectiva sistémica es que hace posible ver que la organizacion puede tener diversos fines, en
funcién de la forma de como los involucrados la vean, surgiendo asi la variedad interpretativa. Estas
visiones estaran condicionadas por los intereses y valores que poseen los involucrados, existiendo donde

el Unico interés coman es la necesidad de la supervivencia de la organizacion.

El enfoque sistémico aplicado al estudio de las organizaciones plantea una visién, inter, multi y
transdisciplinaria que le permite analizar de manera integral, identificar, comprender con claridad y

profundidad de los problemas organizacionales, sus multiples causas y consecuencias.

Al estudiar a las organizaciones como ente conformado por partes que se interrelacionan entre
si a través de una estructura que se desenvuelve en un entorno determinado, se estara en capacidad de
poder detectar con la amplitud requerida la problematica, los procesos y los recursos necesarios para su
mejora y desarrollo sostenibles y en términos viables en el tiempo. Segln Bertalanffy (1976) se puede
hablar de una filosofia de sistemas, ya que toda teoria cientifica de gran alcance tiene aspectos
metafisicos, sefiala que “teoria” no debe entenderse en su sentido restringido, esto es, matematico, sino
que la palabra teoria esta més cercana, en su definicion a la idea de paradigma de Kuhn. El distingue en
la filosofia de sistemas una ontologia de sistemas, una epistemologia de sistemas y una filosofia de
valores de sistemas. (MUNOZ & VARGAS, 2013)
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Confirma entonces que los sistemas estan expuestos a un entorno genérico y un
entorno especifico, y que este ultimo permite que el sistema que es la empresa se
desarrolle y vea afectado por temas puntuales relacionados netamente con la funcion
principal de la compafiia, reconoce también que esto mismo involucra a todos los
actores que participan activamente en el proceso y que el analisis del mismo sistema
dependeré de quien lo observe para lo cual se sugiere establecer pardmetros de
evaluacion que eviten la subjetividad y conduzca a la objetividad, razonabilidad e

imparcialidad a la hora de pretender entender el sistema de la compafiia.

Este enfoque involucra otros aspectos como:

La fenomenologia: Método descriptivo que los coloca muy cerca de la dilucidacién de los
fendmenos originarios que son objeto de la fenomenologia , es decir, de fenémenos que, por estar en el
inicio de toda construccion teérica, solo pueden ser descritos, no son producto de hipétesis, conjeturas o

deducciones que funcionen dentro de una compleja elaboracién racional.(Montero, 1987)

La hermenéutica: Debe su tradicional prestigio, arte de la interpretacion como transformacion,
y no tedrica como contemplacion. “Hermeneia” la palabra y la cosa, estd en la base de todas las
palabras derivada de la misma raiz y de todo lo que en ellas resuena.(Ferraris, 2002). Disciplina de la
interpretacion, trata de reducir la ambigiiedad, de aferrar algin sentido posible y valido en la
constelacion de sentidos dispersos y dispares e incluso disparatados que existen en la filosofia actual.
Para Heidegger la hermenéutica parece estar atrapada en lo que se conoce como el circulo
hermenéutico, este consiste en una necesidad que va del todo a la parte y viceversa, es decir, que
podemos conocer las partes porque conocemos el todo y que conocemos el todo porque conocemos las
partes. (Campos, 2002)

El existencialismo: Es toda doctrina que analiza la existencia humana como modo fundamental
de ser del hombre en el mundo. Por tanto, la relacién hombre-mundo es el tema central de toda filosofia

existencialista. (Cuesta, 2004)

El historicismo: Es la conciencia histérica, filoséficamente expresada, de que todo, inclusive lo

espiritual, recorre un proceso de su devenir. (Vega, Cuvi, Sanchez, & Martinez, 2000)
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ANEXOS 4. MODULOS DE NEGOCIO

Anexo 4. 9 Modelos de negocio

Segmentos de mercado

De masas, nicho de mercado,
diversificado, multilateral.

Propuestas de valor

Novedad, mejora del rendimiento,
personalizacion, “trabajo hecho”, disefo,
marca/estatus, precio, reduccion de costes,
reduccién de riesgos, accesibilidad,
comodidad/utilidad.

Canales

Directos, indirectos, propios y de socios
comerciales.

Relaciones con clientes

Asistencia personal (exclusiva o no),
autoservicio, servicios automaticos,
comunidades, creacion colectiva

Fuentes de ingresos

Ventas de activos, cuota por uso, cuota de
suscripcion, préstamo/alquiler/leasing,
concesion de licencias, gastos de corretaje,
publicidad.

Recursos clave

Fisicos, intelectuales, humanos y
econdémicos.

Actividades clave

Produccidn, resolucién de problemas,
plataforma/red.

Asociaciones clave

Optimizacién y economia de escala,
reduccién de riesgos e incertidumbre,
compra de determinados recursos y
actividades.

Estructura de costes

costes fijos, costes variables, economias
de escala, economias de campo.

Fuente: Centro de Innovacion BBVA
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Anexo 5. Ranking Constructoras Colombia segln sus Activos

ACTIVOS
RAZON SOCIAL (Millones de $) VAR (%)

RANKING RANKING

1 1
2014 2013 2013 2014

. 5 CONSTRUCTORA COLPATRIA

SA $718509 |$1.000.713 | 51.8%

CONSTRUCTORA BOLIVAR
2 2 BOGOTA S A $623054 |$ 945335 51.7%
3 3 MARVAL 5.A. $544.199 |$ 664619 22 1%
4 i AMARILO SAS $363.436 |$480.689 32,3%
5 ; URBANIZADORA MARIN

VALENCIA S A $353.767 |%479.850 35,6%
8 5 URBANIZADORA DAVID PUYANA

S A $377518 |S$475495 26,0%
. 9 CONSTRUCTORA LAS GALIAS

SA $ 304598 |$ 450203 47 8%
g g CONSTRUCTORA CAPITAL

BOGOTA S.AS. $323870 |$337.990 4,4%
o 4 CUSEZAR S.A $380.368 |$328.858 -15,5%
10 10 AR CONSTRUCCIONES 5 AS £222052 |%325420 46.0%

Fuente: Superintendencia de Sociedades

Anexo 6. Ranking Constructoras Colombia segun sus Pasivos.

RANKING RANKING PASIVOS
g Millones de
2014 2013 RAZON SOCIAL ( $) VAR (%)
2013 2014

1 ] CONSTRUCTORA COLPATRIA

SA $ 410299 [ $ 660498 | 61,0%
9 CONSTRUCTORA BOLIVAR

BOGOTASA $ 290321 |$ 574440 | 97.9%
3 2 MARVAL S.A. $ 376182 | § 467555 | 243%

URBANIZADORA DAVID PUYANA

SA $ 280340 | $ 377146 | 345%
5 5 CONSTRUCTORA LAS GALIAS

S.A $ 255080 [ $ 376140 | 475%
6 6 URBANIZADORA MARIN

VALENCIA S.A. $ 247200 [ $ 362.000 | 464%
7 AMARILO SAS $ 192000 |$ 311.769 | 62,4%
8 10 AR CONSTRUCCIONES S AS $ 172067 | $ 265299 | 542%
9 9 ARQUITECTOS E INGENIEROS

ASOCIADOS S.A ALA $ 172178 | $ 254627 | 47,.9%
10 7 CONSTRUCTORA CAPITAL

BOGOTASAS $ 220962 | $ 224377 15%

Fuente: Superintendencia de Sociedades
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Anexo 7. Ranking Constructoras Colombia segun su Utilidad Neta.

e E ey e UTILIDAD NETA
RAN A Mill d A
o0l 13 RAZAN SOCIAL (Millones de $) VAR (%)
2013 2014
1 2 AMARILO S.A.S $57.932 $66.618 15,0%
2 4 CONSTRUCTORA BOLIVAR
BOGOTAS A $ 49 683 $54.816 10,3%
3 3 CONSTRUCTORA COLPATRIA
SA $ 52.596 $54.097 2,9%
4 ] CONSTRUCTORA CAPITAL
BOGOTASAS $ 59.443 $ 36.894 -37,9%
5 6 CONSTRUCTORA LAS GALIAS
SA $22.076 $ 25.047 13,5%
6 8 MARVAL SA. $15.843 $ 24 571 55,1%
7 7 INVERSIONES ALCABAMA S A. $19.811 $24.109 21,7%
8 S CUSEZAR S A $24.938  |$15.549 -37,6%
9 10 CONSTRUCTORA BOLIVAR CALI
SA $10.028 $ 14.900 48 6%
10 9 CONMIL SAS. $ 14.020 $13.512 -3,6%

Fuente: Superintendencia de Sociedades

Anexo 8. Tendencia Oferta y Demanda de vivienda en Colombia en el primer trimestre 2013-2016

B0000
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20000
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10000
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31.920 I
| trarm - 2013 I trirn - 2014 I trirn- 2015 | trirm- 2016
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S var. anual 1T1% - 1716

£.9%

6.3%

Fuente: CAMACOL




ANEXOS 9. MODELO ENCUESTA

Pregunta 1. Opinidn sobre el servicio

£Qué opinidn le merece la propuesta de recibir Asesoria en
compra Inmobiliaria, que le permita hacer una elecciéon adecuada
de "Constructora, Entidad de Crédito y todo lo relacionado con la

Muy interesante

compra de vivienda nueva en Bogota?

Interesante Neutro Poco interesante Nada interesante

£Qué opinion le merece la propuesta de
recibir Asesoria en compra Inmobiliaria,
que le permita hacer una eleccion adecuada
de "Constructora, Entidad de Crédito y todo
lo relacionado con la compra de vivienda
nueva en Bogota?

55%
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Pregunta 2. Aspectos sobre el servicio

éCual o cuales de los siguientes aspectos le atraen del
producto, lo podra encontrar con ubicacion fisica en Bogota
y con atencion personalizada?

66

4

1
Util Innecesario Atractivo Ninguno de los Otro (Por favor
anteriores espedifique):

éCual o cuales de los siguientes aspectos le
atraen del producto, lo podra encontrar con
ubicacion fisica en Bogota y con atencién
personalizada?

66%




Pregunta 3. Forma adquisicion del producto

éDonde le gustaria poder adquirir este producto?

52

éDonde le gustaria poder adquirir este
producto?

0,
a9% %

18%

§© ¥ &
o @ & s* &
PO v (9& ° N
b@é’ Q\é"b (,0(\ QQ}-Q\ @0“
& & & <
Q\)Q 6‘ Q/(\ 0\‘
@ o
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Pregunta 4. Método de recepcion de informacion sobre el producto

éA través de que medio o medios le gustaria recibir
informacion sobre este producto?

45
29 28
15 15
11
6
1
O N I A
& F @ § ¢
o & & ¢ N L
Qa'(éb 'C‘é) ‘9& \\é& {&Q
N o NG ) QO
é\Q © © < ,\‘(5"'
& &
N 0.¢°

Por favor, diganos cual o cuales son sus
razones por las que no le atrae el producto

45% 45%
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Pregunta 5. ¢ Que no le atrae del producto?

Por favor, diganos cual o cuales son sus razones por las que
no le atrae el producto

No lo necesito  Es aburrido  Es complicado  Es innecesario Otro (Por favor
espedfique):

Por favor, diganos cual o cuales son sus
razones por las que no le atrae el producto

45% 45%

68



Pregunta 6. Genero

éPodria decirnos su sexo?

Hombre Mujer

éPodria decirnos su sexo?

51%

49%

Hombre Mujer
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Pregunta 7. Compraria el servicio

Partiendo de la base que el precio del producto le satisfaga, élo
compraria?

Si, en cuanto Si, pero dejaria Puede que lo  No, no creo que lo No, no lo
estuviese en el  pasar un tiempo comprase o puede comprase compraria
mercado que no

Partiendo de la base que el precio del
producto le satisfaga, élo compraria?

45%

Si, en Si, pero  Puede que No, no creo No, no lo

cuanto dejaria lo que lo  compraria
estuviese pasarun comprase 0 comprase

enel tiempo  puede que

mercado no

70



Pregunta 8. ;Cual es su edad?

1

Menos de 18 aros De 19 a 30 arfios De 31 a 45 ahos De 46 a 60 anos Mas de 60 anos

&Y su edad?

&Y su edad?

55%

Menos de De 19 a 30 De 31 a 45 De 46 a 60 Mas de 60
18 anos anos anos anos anos
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Pregunta 9. Constructoras que conoce

Mencione la Constructora que visitaria en primera instancia
si estuviese comprando apartamento en Bogota

57

Constructora  Constructora  Constructora  Constructora Otro (Por favor
Colpatria Bolivar Capital Galias espedfique)

Mencione la Constructora que visitaria en
primera instancia si estuviese comprando
apartamento en Bogota

58%

Fuente: Todas las imagines del anexo 5 corresponden a elaboracion propia
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