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RESUMEN 

“Colaborador Inmobiliario EnCasaSegura” será una organización especializada 

en guiar y apoyar a los clientes en el proceso de adquisición inmuebles nuevos para 

vivienda en Bogotá. Brindará consultoría completa y veraz sobre todas las ofertas 

disponibles en el mercado, recopilando con todas las empresas del sector la información 

relevante que puedan interesar a los posibles compradores de inmuebles.    

El proceso comenzará con asesoría integral, llevando la información recopilada 

al cliente, con una serie de filtros según las necesidades percibidas en el mercado, 

facilitando así el proceso de elección al tener en cuenta las preferencias y posibilidades 

de adquisición que posea el cliente. Siguiendo con el proceso, se re direccionará al 

cliente con la empresa oferente para que empiece con la fase de negociación en la 

compra del inmueble, acompañándolo a lo largo del transcurso de adquisición y 

orientándose si es necesario, sobre las posibilidades de financiamiento más beneficiosos 

y asequibles según su posible nivel de endeudamiento. 

Pensando también en la desigualdad que presenta el mercado inmobiliario, se 

piensa en un sistema donde sin importar el tamaño 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 información de Cajas 

de Compensación, entidades bancarias y/o beneficios estatales, así el cliente recibirá una 

asesoría completa que le permita hacer uso de los diferentes sistemas o medios de pago 

que conlleven a la compra del inmueble soñado. 

PALABRAS CLAVES: Construcción, Asesoría, 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 únicamente 

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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INTRODUCCIÓN 

La experiencia laboral de los integrantes de este grupo hace que sea una 

necesidad el prestar asesoría a los posibles compradores de vivienda nueva en Bogotá, 

producto de la cantidad de desistimientos de negocios y según datos entregados por 

Constructora Colpatria S.A. para los años 2015, 2016 y 2017. Este procedimiento se 

enmarca bajo las condiciones o cláusulas de compra pactadas entre las partes, 

“Comprador, Vendedor” y lo pactado como “Arras o Penalidad” por retractarse del 

negocio en algún momento del proceso de compra, lo cual afecta considerablemente la 

economía familiar ya que financieramente será un perdida, pues parte de los dineros se 

retendrán (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 año obedecen a cambios en las 

condiciones financieras de un cliente (disminución 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 negación o disminución de crédito hipotecario. 

Para responder esta investigación, se desarrollará bajos los conceptos del 

“Enfoque Sistémico”, donde según el biólogo Ludwig von Bertalanffy consideraba que 

el pensamiento “organicista” de los biólogos de estudiar las propiedades y conductas de 

los organismos como sistemas o “complejos de elementos en interacción”, podría 

aplicarse al comportamiento de cualquier entidad o sistema, sin importar que su 

naturaleza fuera física, biológica o sociológica, 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.  

La importancia social es clara, relacionada con la oportuna asesoría en la compra 

de inmueble nuevo en Bogotá, pues este tipo de decisiones requieren un análisis 

financiero mínimo de dos (2) años 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 investigación pretende enmarcar un nuevo 

segmento inmobiliario “en asesoría” que permita crear oportunidades de negocio hasta 

ahora inexploradas.  

La presente investigación se desarrolla en cuatro (4) capítulos, en el primero 

(1ero) “APROXIMACIÓN AL PROBLEMA DE LA INVESTIGACIÓN”, se deja claro 

el planteamiento del problema, su justificación y la revisión breve del marco teórico 

base,  el capítulo dos (2do) “DIAGNOSTICAR EL COMPORTAMIENTO DEL 

SECTOR AESORÍA Y CONSTRUCCIÓN EN BOGOTÁ“, se pretende de manera 

breve analizar el comportamiento de los sectores o segmentos actuales que impactan y 

serán impactados en el desarrollo de este modelo de negocio, en el capítulo tres (3) 

PROPONER UN MODELO DE NEGOCIO BASADO EN EL MODELO CANVAS, 

ORIENTADO A LA ASESORÍA DE COMPRADORES DE VIVIENDA NUEVA 

QUE PERMITA UNA COMPRA EFECTIVA Y 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, se plantea el modelo de negocio bajo los parámetros del Modelo 

Canvas y se hace la validación del mismo a través de la aplicación y análisis del modelo 

de negocio a través de la aplicación de una encuesta directa que permitirá identificar la 

percepción inicial que tiene una muestra de personas sobre este producto, y con el fin de 

tener la información acertada, esta investigación aplica el modelo DOFA, lo cual 

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

Por último un capitulo cuatro (4) ANÁLISIS FINANCIERO en el cual se 

presenta una proyección a cinco años. Se realizará también una evaluación del 

desempeño que tendría el modelo de negocio en términos financieros, esto por medio de 

una proyección de los primeros cinco años de funcionamiento, en donde se establecerán 

los costos y gastos implícitos requeridos para el desarrollo de la actividad, así como el 

precio de venta y las expectativas en cantidad de ventas. 
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MODELO DE NEGOCIO PARA LA ASESORÍA INMOBILIARIA EN COMPRA 

DE INMUEBLES NUEVOS PARA VIVIENDA “COLABORADOR 

INMOBILIARIO EN CASA SEGURA” 

CAPÍTULO 1- 

APROXIMACIÓN AL PROBLEMA DE LA INVESTIGACIÓN 

1.1. Planteamiento del Problema. 

En los diferentes procesos de compra de vivienda nueva en Bogotá y según 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 

sanción, pues por diferentes razones se da por terminado el contrato de manera unilateral 

por parte de la Constructora ( Incumplimiento en pagos, Negación de créditos 

hipotecarios, calamidades domésticas, reestructuración de proyectos, cambio a las 

condiciones financieras de los clientes, enfermedad, muerte, etc., no aplica sanción 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 

economía familiar y flujo de caja de los compradores, y donde en la mayoría de los 

casos sucede por desconocimiento de las condiciones del negocio pactado entre las 

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

En el afán y emoción del comprador al momento de cerrar un negocio omite los 

aspectos legales, las obligaciones de las partes y las políticas de cada Constructora, 

cobros por incumplimiento, cláusulas penales, cobros adicionales, etc., y aspectos que 

aplican al comprador por su aceptación y sin oportunidad de reclamo pues la 

negociación 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 

víctima de condiciones que son inicialmente desconocidas y fuera de su dominio, como 

lo son políticas bancarias en la aprobación de créditos hipotecarios, rechazo de estudios 

de títulos 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 Bogotá, en el cual se garantice el cierre del negocio y 

traspaso de dominio satisfactorio para todas las partes, sin que ello genere perjuicio 

económico y/o emocional para el mismo. 

1.2. Formulación del Problema. 

¿Qué modelo de negocio se debe considerar para diseñar una empresa de 

asesoría inmobiliaria en la ciudad de Bogotá? 

2. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACIÓN 

2.1. Objetivos General 

2.1.1. Diseñar un modelo de negocio en consultoría y asesoría inmobiliaria que 

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

 

2.2. Objetivos Específicos 

2.2.1. Diagnosticar el comportamiento del sector de consultoría y asesoría y 

construcción en Bogotá. 

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 

asesoría de compradores de vivienda nueva que permita una compra 

efectiva. 

Línea de Investigación: Desarrollo económico y calidad de vida 
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3. JUSTIFICACIÓN Y DELIMITACIÓN DEL PROBLEMA 

3.1. Justificación 

El equipo de trabajo ha identificado esta oportunidad de negocio basados en la 

experiencia laboral de sus integrantes y la necesidad inmediata que se encontró del 

público objetivo de esta investigación, en contar con un acompañamiento en el proceso 

de compra de vivienda nueva en Bogotá, investigación que pretende crear estrategias 

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

El último reporte entregado por la Gerencia de Administración de Transacciones 

de Constructora Colpatria indicó que el 3% de las ventas cerradas en el último año no se 

concretaron de forma satisfactoria, situación que obligó a la Constructora a desistir 

unilateralmente los negocios aplicando las cláusulas de sanciones por considerarse un 

retracto en la compra que contemplan los contratos o promesas de compraventa que 

varían según cada proyecto.   

Para constancia de esta investigación se dejará documento físico y magnético en 

la biblioteca de la Universidad para que pueda ser consultado en el futuro por los 

interesados. 

Esta investigación le dará herramientas suficientes a los compradores de 

vivienda nueva en Bogotá para que su elección de proyecto, constructora y entidad de 

crédito sea pertinente y adecuada según sus características en particular (poder 

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

3.2. Delimitación 

El presente estudio se circunscribe a los compradores de vivienda nueva en 

Bogotá VIS, NO VIS. 

4. MARCO DE REFERENCIA DE LA INVESTIGACIÓN 

A continuación, se presentan los marcos desarrollados dentro de la investigación 
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Ilustración 1. Marcos de Referencia 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

4.1. Marco Teórico 

Ilustración 2.Marco Teórico 

 

Fuente: Elaboración propia 

4.1.1. Teoría general de sistemas 

Esta investigación se desarrollará bajos los conceptos del “Enfoque Sistémico”, 

que desde lo social siempre estuvo abierto a múltiples consideraciones de otras líneas de 

investigación. El enfoque sistémico tiene sus antecedentes en la década del 40, donde 

según el biólogo Ludwig von Bertalanffy consideraba que el pensamiento “organicista” 

de los biólogos de estudiar las propiedades y conductas de los organismos como 

sistemas o “complejos de elementos en interacción”, podría aplicarse al comportamiento 
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de cualquier entidad o sistema, sin importar que su naturaleza fuera física, biológica o 

sociológica, 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 está relacionado con el “enfoque reduccionista”, lo que significa que a medida 

que los sistemas van siendo más complejos su interacción también se vuelve más 

compleja, para lo cual se debe considerar el medio en el que se desarrollan, el entorno y 

su totalidad. La teoría general de sistemas es puntual en la descripción general y 

específica pues esta es la herramienta fundamental de su análisis. (Bertoglio & 

Johansen, 1982) 

Pese a que pasa el tiempo la ciencia actual busca explicar de manera puntual la 

cantidad de información que hay en el medio y su complejidad misma, y con ella 

múltiples ciencias que buscan explicar con sentido algún evento, siendo esta visión una 

misión en sí misma por décadas. 

Es necesario estudiar no sólo partes y procesos aislados, sino también resolver 

los problemas decisivos hallados en la organización y el orden que los unifican, 

resultantes de la interacción dinámica de partes y que hace el diferente comportamiento 

de estas cuando se estudian aisladas o dentro del todo. (Santiago Ramírez & 

Humanidades, 1999) 

Así 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 

análisis y correcta interacción podrá sentar nuevas formas de pensar. 

Una de las características de los sistemas es que son “abiertos” (contrario a los 

sistemas cerrados que no tienen interacción con el entorno), pues existe en un ambiente 

y busca mantener comunicación y equilibrio con el medio en el que se desarrolla. 
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Ilustración 3. Elementos del sistema 

Entorno energético 

Entorno específico 

 

Fuente: Girón 2013 Pág. 75 

4.1.2. Sistemas Organizacionales  

Las organizaciones son un sistema social, que adopta una estructura determinada 

por su interacción dinámica con los sistemas que forma su medio ambiente: clientes, 

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

sistema de partes interrelacionados operando unas conjuntamente con otras. La 

interconexión entre las operaciones que la organización lleva a cabo y el estilo 

adoptado por su dirección 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 partícipe activo de todos los sistemas 

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

educativas, etc. 

Las organizaciones son sistemas sociales definidos compuestos por subsistemas 

que transforman  o procesan información, insumos y recursos que escogen qué forma 

adoptar dependiendo de su naturaleza, en busca de equilibrio y estabilidad que logre 

mejorar la interacción con los clientes y  con su entorno, la cual se caracteriza por ser 
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dinámica; facultada para la sistematización de los procesos lo que es condición para la 

evolución, esta debe tender hacia la coordinación conjunta para cumplir con los 

objetivos organizacionales.  Los sistemas organizacionales están compuestos por: 

1. El medio ambiente, político, cultural y social 

2. Insumos o componentes del sistema 

3. Los procesos con los cuales convierten sus entradas en salidas  

4. La retroalimentación del sistema (reflejado en la obtención de sus objetivos) 

El sistema organizacional es el conjunto entre la administración y el proceso de 

conversión de una compañía. 

4.1.3. Características de los sistemas 

4.1.3.1. Las dimensiones básicas del sistema 

Insumos, proceso de transformación, los productos y la retroalimentación. 

1. Insumos: Materiales que el proceso requiere y que es importado del 

medio para luego procesarlo y transformarlo. 

2. Proceso de transformación: Son todas las actividades necesarias que 

comprenden la transformación de un insumo en producto terminado. 

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

medio ambiente. 

4. Retroalimentación: Es el proceso con el cual las compañías miden la 

efectividad del producto en el mercado.  

4.1.3.2. Las fronteras del sistema vs el ambiente 

1. Define los límites 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 algún grado de independencia con relación al exterior 

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

sistema abierto o cerrado, en los últimos estos son rígidos dado que es probable 
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encontrarlos solo en temas netamente físicos o fisiológicos y en los sistemas abiertos 

estos límites pueden ser considerados permeables y con algún grado de dificultad para 

identificar y también dependerá del problema de análisis.  El entorno del sistema está 

constituido por los componentes y procesos que intervienen e influyen en el sistema, 

también se debe considerar que los sistemas están conformados por un entorno genérico 

y entorno específico (ver ilustración 4 Elementos del sistema), este último cambia en 

cada sistema y está compuesto por los factores que sostienen el sistema con el tiempo, 

clientes, competencia, empleados, entidades bancarias, etc. Contrario al entorno 

específico, el entorno genérico son todos los factores presentes en la sociedad y que son 

considerados aspectos de la naturaleza como la tecnología, temas jurídicos, políticos, 

económicos, demográficos, científicos, sociales y culturales. 

4.2. Marco Legal   

Ilustración 4. Marco Legal 

 

Fuente: Elaboración propia 

4.2.1. Impacto de la reforma tributaria 

Según la presidenta de la Cámara Colombiana de la Construcción (Camacol, 

2016), Sandra Forero, es evidente que la estabilidad macroeconómica depende de unas 
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finanzas públicas sanas y de un contexto de sostenibilidad fiscal en el mediano plazo, y 

que el país debe preservar su grado de inversión 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 República, incluyen cambios y medidas que podrían afectar la dinámica del sector 

constructor e impactar la economía del país”. 

Entre ellas, la directiva llamó la atención sobre la eliminación de la exención del 

impuesto de renta derivada de la enajenación de vivienda de interés social (VIS). 

“Eliminar este beneficio haría nula la posibilidad de ofertar nuevos proyectos y afectaría 

profundamente la ejecución de los programas de política pública. (Fenalco, 2016) 

4.2.2. Inscripción 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. 

(Cámara de Comercio de Bogotá, 2016) 

4.2.3. Guía 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 

Protección al Consumidor (Consufondo), en desarrollo del Convenio 922 del 2015, con 

el objetivo de poner a disposición de los consumidores del sector de la construcción de 

vivienda una guía para que conozcan sus derechos, consejos para adoptar una decisión 

de compra informada, segura y responsable, así como una orientación sobre los 

mecanismos legales para hacer efectiva la protección 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 personería jurídica, autonomía 

administrativa y patrimonio propio, mediante el cual el Presidente de la República ejerce 
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la inspección, vigilancia y control de las sociedades mercantiles, así como las facultades 

que le señala la ley en relación con otros entes, personas jurídicas y personas naturales. 

(Superintendencia de Sociedades, 2013) 

5. TIPO DE ESTUDIO 

La presente investigación tendrá un carácter descriptivo, ya que su propósito es 

precisar cuáles son los factores más relevantes que influyen directamente en la decisión 

de compra de inmuebles en Bogotá, considerando los diferentes perfiles de los 

compradores y teniendo en cuenta el prestigio y reputación de las empresas 

constructoras con mayor distinción en el país. 

De acuerdo a Mohammad Naghi Namakforoosh esta investigación cumple con 

los requisitos básicos para catalogarse como tal, porque describe el comportamiento de 

un sector industrial específico, propone una idea de negocio y la validación respectiva 

de viabilidad.  

6. DISEÑO DE LA INVESTIGACIÓN 

6.1. Diseño Metodológico  

La presente investigación es de tipo no experimental de diseño transversal, ya 

que se realizará la toma de datos solo una vez en cada unidad a analizar. (Ortiz Uribe, 

2003) 

La investigación experimental se da cuando el autor o investigador introduce 

alguna variable no comprobada en el medio en el que se desarrolla la investigación, esta 

requiere constante control ya que la intención es identificar todo tipo de cambios 

producto de la manipulación deliberada de la variable en mención. (Rodríguez Moguel, 

2005) 

7. POBLACIÓN Y MUESTRA 

La población objeto de la presente investigación estará conformada por los 

potenciales compradores de vivienda nueva en la ciudad de Bogotá. 

La muestra será del tipo no probabilística, ya que la elección de los datos 
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depende de los objetivos de la investigación y no tiene como base ninguna fórmula 

probabilística.(Gomez, 2006) 

La muestra estará dada por los mismos, para efectos de contabilización de la 

información se tomará como referencia un proyecto de vivienda nueva (no vis) ubicado 

en la Ciudad de Bogotá (Barrio Castilla - Camino de San Gabriel) el cual está 

compuesto por 252 unidades de vivienda para la venta, el cual entrega el siguiente 

resultado: 

Ilustración 5. Definición muestra 

 

Fuente: Creación propia 

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

unidades, Se obtuvo como resultado que el tamaño de la muestra es de 100 encuestas. 

8. FUENTES DE OBTENCIÓN DE LA INFORMACIÓN 

8.1. Fuentes Primarias 

La información primaria fue obtenida por medio de una encuesta destinada a 

la población con residencia en la ciudad de Bogotá y con propensión a adquirir 

vivienda nueva. 

8.2. Fuentes Secundarias 
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La información secundaria, se obtuvo a través de revisión de literatura, trabajos 

de investigación, artículos, informes, y lecturas concernientes al objeto del estudio. 



26 

 

CAPÍTULO 2 – 

DIAGNOSTICAR EL COMPORTAMIENTO DEL SECTOR ASESORÍA Y 

CONSTRUCCIÓN EN BOGOTÁ 

Para dar respuesta al primero de los objetivos específicos de esta investigación y 

con el fin de identificar factores relevantes del sector inmobiliario en Bogotá, así como 

la toma de decisiones acertada y oportuna, presentamos en este capítulo información 

real y actual, consultada en las páginas estatales que recopilan toda la información 

relacionada con la creación, constitución y continuación de empresas a nivel local. 

Según la publicación de la Revista Dinero el sector de la Consultoría presentará 

un crecimiento del 4.4% para el año 2017, esto basándose en el número de empresas 

locales y empresas extranjeras que atienden la demanda actual del mercado, porque 

incluso empresas de mediano tamaño hacen uso de los servicios de consultoría.  

Actualmente Colombia está ubicada como país atractivo para grandes proveedores y 

firmas especializadas, claramente es un reto pues el mercado colombiano es aún 

conservador y algo tímido, esto debido a que el sector de consultoría sigue siendo 

pequeño 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 asesorías.  

Para Rodolfo Guzmán, socio de Arthur D. Little, Colombia es un mercado 

atractivo para las firmas consultoras debido a que cuenta con una economía en 

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

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

¿Ahora bien, porqué presentar asesoría, ò mejor, porque las compañías o 

personas necesitan consultoría?, esta es la pregunta que trata de responder la Revista 

Dinero en una de sus publicaciones.  

La consultoría se ha convertido en herramienta estratégica para buscar 

eficiencias y crecimiento en los negocios”, es vital porque con ella se puede 

tener una visión de largo plazo de hacia dónde quieren llegar y qué objetivos 
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desean alcanzar (Revista Dinero, 2016) 

En el país el tamaño de las empresas de consultoría es considerado como 

pequeño, “debido a que menos del 20% del presupuesto de consultoría general se 

enfocan en esta línea”  (Revista Dinero, 2014)  

Esta investigación se desarrollará bajo la información obtenida de las consultas 

en las Bases de datos e información empresarial de la Cámara de Comercio de Bogotá, 

las cuales arrojaron como resultado en la Ilustración 13 que la localidad con mayor 

número de empresas constituidas es Chapinero con 1562 de las cuales 1060 son 

microempresas, razón por la cual la muestra de esta investigación está dada por el 

resultado de la Ilustración 16, para lo cual se encuestaron a 143 microempresas de las 

1060 constituidas en la localidad específica. 

2.1 Comportamiento del sector de construcción de edificaciones en Bogotá 

En la ciudad de Bogotá la construcción de edificaciones ha presentado un 

crecimiento positivo, evidencia de esto es la gran cantidad de metros cuadrados que se 

construyen cada año.  
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Ilustración 6. Censo de Edificaciones, según áreas urbanas y metropolitanas 2012 (II trimestre) - 2017 (I trimestre) 

 

Fuente: DANE  Censo de Edificaciones – CEED 

En el periodo comprendido entre los años 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 construcción de edificaciones. 

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

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: DANE  Censo de Edificaciones – CEED 

Bogotá
1
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IV 1.084.662 1.044.084 5.300.603

2013 I 1.323.615 904.281 5.132.244
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IV 1.403.034 1.017.821 6.792.684

2015 I 1.080.751 1.237.264 6.873.578

II 1.009.930 1.249.916 7.102.255

III 1.186.472 1.139.026 7.225.492

IV 1.274.892 686.741 7.140.969

2016 I 1.249.696 1.161.287 6.671.153

II 1.257.571 1.147.496 6.595.706

III 1.020.218 1.040.980 6.756.573

IV 1.655.389 1.167.940 6.200.564

2017 I 934.994 1.295.076 6.470.724
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2.2 Tendencia del negocio de venta de vivienda en Bogotá 

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 año, 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 creció 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. 

Según datos de la Galería Inmobiliaria, el 2014 no fue un buen año para Bogotá, 

pues las ventas (en unidades) cayeron 7,3% y 10,7%, respectivamente. Es importante 

resaltar que el crecimiento de las ventas de vivienda VIS en Bogotá (11,4%) se explica 

por el crecimiento de la vivienda VIP (1.198%). 

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

2015. 
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Ilustración 8. Dinámica ventas de vivienda nueva en Bogotá y la Sabana (Acumulado 12 meses, Ene 2004 - diciembre 

2016) 

 

 

Fuente: La Galería. Cálculos DEM-SDP. 

El importante incremento de las ventas de vivienda nueva en Bogotá 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 Bogotá. 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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Ilustración 9. Ventas de vivienda nueva vs nuevos hogares (Acumulado 12 meses, enero 2003– 

diciembre2016) 

 

Fuente: La Galería Inmobiliaria. Cálculos SDP-DEM. 

2.3 Crecimiento de la población en la ciudad de Bogotá  

Desde la segunda mitad del siglo XX el número de habitantes de Bogotá ha 

crecido significativamente. Hasta el año 1951 Cundinamarca superaba a Bogotá en más 

de 190.000 habitantes; en adelante esta relación se invierte y tan solo en una década 

Bogotá ya registraba 500.000 habitantes más que Cundinamarca. 

Al iniciar el siglo XXI la tasa anual de crecimiento poblacional para Bogotá se 

había estabilizado cerca del 2.0%, y la población total de Cundinamarca equivalía al 

30% de la población residente en Bogotá. 

Actualmente Bogotá cuenta con más de 7 millones de habitantes. Las 

proyecciones de población para el año 2020, estiman un incremento de población 

cercano al 24% para Bogotá. 
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Ilustración 10. Crecimiento poblacional en la ciudad de Bogotá proyectado al año 2020 

 

Fuente: Secretaria de Planeación de Bogotá 

2.4 Asesoría en Bogotá 

Según los registros de la cámara de comercio de Bogotá, en el periodo 

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

empresas activas registradas con la actividad denominada con el código CIIU M70 

correspondiente a administración empresarial y/o actividades de consultoría de gestión. 

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 año 2016 un 46% 

más que para el año 2006. 

Tabla 1. Número de empresas registradas bajo el código actividades de administración empresarial; 

actividades de consultoría de gestión en el periodo de 2006 a 2016 en la ciudad de Bogotá 

Fuente: Cámara de comercio de Bogotá 
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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 módulos básicos 

que cubren las cuatro áreas principales: clientes, oferta, infraestructura y viabilidad 

económica. Ver Anexo . (centrodeinnovacionbbva, 2016) 

2.6 Decisión de compra de vivienda 

La compra de una vivienda se caracteriza por regla general por ser una operación 

jurídica de gran complejidad, de vinculación en el tiempo (al tratarse de una inversión 

patrimonial importante y la mayoría de las veces con financiación hipotecaria, de forma 

que con razón afirma la Comisión UE en su Recomendación de 1 de marzo de 2001 que 

‘’la firma de un contrato de crédito vivienda es a menudo el compromiso financiera más 

importante que asume el consumidor”, y por último, una decisión que usualmente se 

adopta con el “corazón” una decisión emotiva y no cerebral. 

Y tal es así, que resulta una realidad contrastable hasta el punto que el dictamen 

CESE (2009/C27/04) ha afirmado que “ la elección 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 valoración correcta y racional (objetiva) de dicho bien.” 

(Díaz, 2014) 

2.7 Ranking de constructoras en Colombia según sus ingresos 

Para el año 2014 se evidencia una continuación de la tendencia creciente de los 

activos y de los pasivos. El activo aumentó el 16 %, al  incrementarse en  $3.02 billones 

del  año  2013  al 2014. Las   cuentas   más   representativas   del activo   para   el   

subsector   de Construcción 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 

año 2014 frente a 2013. Para información específica ver  Anexo 6 y Anexo  

Por último, la Utilidad neta del sector presentó utilidades, para el período 2012 -

2013 se presentó un aumento de 19,9%, en el periodo 2013 -2014 se presentó una 
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reducción del 11,7%. Las ganancias fueron generadas por 78 compañías 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 información específica 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 dinámicas económicas del país 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 estímulos de política pública de vivienda que hoy se 

encuentran disponibles en el mercado. (CAMACOL, 2016) 

2.9 Burbuja Económica en Bogotá 

Según 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 caída y un dólar al alza, los 

negocios han tenido que reevaluarse, y la finca raíz no ha sido la excepción. 

Esta realidad fue confirmada por Alejandro Vera, vicepresidente de ANIF, 

durante un foro del sector constructor organizado por el Banco de Occidente en Bogotá, 

en el que reconoció 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 desinfló”. 

El directivo recordó cómo 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 Electrónico 

La paradoja del Comercio Electrónico se produjo con el extraordinario aumento 

del número de usuarios con conexión a Internet. Este insólito crecimiento consiguió 

alcanzar más de 500 millones de usuarios en menos de cinco años, siendo mucho más 

rápido que el de otros medios globales como la tv o la radio, que habían necesitado más 

de una década. Este rápido crecimiento produjo una gran inquietud y expectación en los 

mercados. Por extensión, los analistas preveían un crecimiento similar en las 

transacciones de negocio realizadas a través de estos mercados emergente y, por tanto, 

un gran movimiento de recursos económicos, llevándose a especular sobre la creación 

de una Nueva Economía con parámetros y características distintas. (Liberios, 2011) 

El sector Inmobiliario, en las empresas consultadas que cuentan con página web, 

no comercializa sus productos directamente desde este canal, es decir aún 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 comprobación in situ  

y su transacción conlleva una serie de trámites previos que dificultan su 

comercialización directa a través del canal online. Ahora bien, esto no significa que el 

comercio electrónico sea nulo en este sector.   

Tal vez, la venta directa al usuario final cerrando la transacción en el medio 

digital no sea una de las opciones elegidas por las empresas inmobiliarias, por los 

motivos anteriormente expuestos, pero el sector está haciendo uso de la Red como canal 

de compra a través de mercados electrónicos o como vía para realizar una reserva de un 

bien inmobiliario. 

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

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

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

usuarios, además, pueden comparar precios y características rápidamente. 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 número de visitas. 

(CECARM, 2006) 

2.11 Organismos reguladores 

Ministerio de Vivienda 

1. Orientar y dirigir, en coordinación con el Ministerio de Relaciones Exteriores, las 

negociaciones internacionales y los procesos de cooperación internacional, en materia de 

vivienda y financiación de vivienda, desarrollo urbano y territorial yagua potable y 

saneamiento básico. 

2. Definir las políticas de gestión de la información del Sector Administrativo de Vivienda, 

Ciudad y Territorio. 

3. Formular, dirigir y coordinar las políticas, planes, programas y regulaciones en materia de 

vivienda y financiación de vivienda, desarrollo urbano, ordenamiento territorial y uso del 

suelo en el marco de sus competencias, agua potable y saneamiento básico, así como los 

instrumentos normativos para su implementación. 

4. Formular las políticas sobre renovación urbana, mejoramiento integral de barrios, calidad 

de vivienda, urbanismo y construcción de vivienda sostenible, espacio público y 

equipamiento. 

5. Adoptar los instrumentos administrativos necesarios para hacer el seguimiento a las 

entidades públicas y privadas encargadas de la producción de vivienda. 

6. Promover operaciones urbanas integrales que garanticen la habilitación de suelo 

urbanizable. (Ministerio de vivienda, 2016) 

2.12 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 generación de empleo para los jóvenes 

entre 18 y 28 años de edad, sentando las bases institucionales para el diseño y ejecución 
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de políticas de empleo, emprendimiento y la creación de nuevas empresas jóvenes, junto 

con la promoción de mecanismos que impacten positivamente en la vinculación laboral 

con enfoque diferencial, para este grupo poblacional en Colombia. (CONGRESO DE 

COLOMBIA, 2016) 
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CAPÍTULO 3  

VALIDAR UN 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. 

La validación del modelo de negocio se efectuará 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 aprobación y por ende la viabilidad del mismo.  

Análisis encuestas directas: 

El modelo de negocio es bien recibido por los encuestados, calificándolo como 

“Muy interesante” en un el 55% y 28% “Interesante”, considerando que el modelo de 

negocio seria “Útil” y “Atractivo”, considerando que prefieren “Atención 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 dónde adquirir el producto, 

ubicando como principal a “Plataforma virtual”, seguido de “Atención directa. Los 

encuestados indican que prefieren encontrar información relacionada con este modelo de 

negocio a través de “Internet”, “Prensa” o “Correo ordinario”. El producto según los 

encuestados será 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 están en el siguiente rango de edad de 19 a 30 años, 

39% de 31 a 45 años, y el 5% de 46 a 60 años. Constructora Colpatria S.A.es la 

constructora más 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 ASESORÍA DE COMPRADORES DE VIVIENDA NUEVA 

Para efectos de reunir la mayor cantidad de información posible que logre darle 
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una ventaja inicial a este proyecto se ha construido una matriz DOFA que nos permitió 

resaltar factores importantes y a su vez identificar oportunidades que no habían sido 

contemplados inicialmente, para ver en detalle los resultados de este análisis, 

analizaremos la información por fases: 

 

Tabla 2. Matriz DOFA 

 

Fuente: Elaboración 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 agrupación de dos aspectos, fortalezas vs amenazas, debilidades vs 

oportunidades, debilidades vs amenazas, de este tipo de análisis se obtendrá la cantidad 

de estrategias que se quieran establecer, para el caso se determinó que por cada 

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

 

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 4. Matriz DOFA - Estrategias DO 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 5. Matriz DOFA - Estrategias DA 

 

Fuente: Elaboración propia 

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

agrupaciones antes mencionadas. 

Tabla 6. Matriz DOFA - Estrategias 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Es claro que todas las estrategias aquí identificadas son de vital importancia, sin 

embargo, se busca la mejor estrategia por cada agrupación, para lo cual se calificó por 

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

Tabla 7. Matriz DOFA - Selección de las mejores estrategias 

 

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

 

Fuente: Elaboración propia 

 
Tabla 9. Matriz DOFA - Estrategia FA seleccionada 

Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 10. Matriz DOFA - Estrategia DO seleccionada 

 
Fuente: Elaboración propia 

   

Tabla 11. Matriz DOFA - Estrategia DA seleccionada 

 
Fuente: Elaboración propia 

 

 

 Con la información obtenida en el capítulo 1 las estrategias requeridas para 

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

 
Fuente: Elaboración propia 

 

Como marco teórico tambien se ha considerado el Modelo Canvas el cual tiene 

su origen en la tesis doctoral de Alexander Osterwalder (2004) enfocado en la 

identificación 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 planificación y en la ordenación de las ideas que la conforman de manera visual. 

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

o empresa, a continuación, se presenta su aplicación a esta idea de negocio: 

Este modelo retoma lo mencionado por “Silicon Valley, Steve Blank” y el “Lean 

Startup” modelo gráfico de negocio que representa la idea y la estrategia; basado en un 

producto mínimo 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 deberá llevarse en gráficos, lo realmente importante es desarrollarlo 

adecuadamente. 

La contribución principal que realiza osterwarder es la conceptualización de los 

principales elementos que forman parte de un modelo de negocio en un proceso de 
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definición, implementación y seguimiento de la estrategia de una empresa aporta como 

cuestión fundamental la necesidad de poner el foco en el modelo empresarial y, por lo 

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

Para describir el modelo de negocio de una empresa osterwalder parte de las 

cuatro áreas principales que constituyen las cuestiones fundamentales de una compañía, 

y con la influencia previa de Kaplan y Norto que se ha visto en el capítulo anterior, 

plantea como pilares de un modelo empresarial los siguientes aspectos: 1) producto, 2) 

perspectiva del cliente, 3) gestión de la infraestructura y 4) aspectos financieros. (Blasco 

& Campa, 2004) 

Ilustración 11. Modelo Canvas 

 

Fuente: Guía para la autoevaluación de empresas: Claves para mejorar tu negocio 

A continuación, 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 

Compensación 

b. Quienes son nuestros 

colaboradores clave? 

Gerentes, Directores comerciales de los 

socios claves 

c. Qué recursos clave estamos 

requiriendo de ellos 

Información sobre nuevos proyectos y 

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 Bogotá en la 

modalidad VIS o NO VIS 

b. Y nuestros canales? A través de ferias inmobiliarias, eventos con 

Cajas de compensación y ferias bancarias 

c. Y nuestras relaciones con los 

clientes? 

Sera a través de nuestros socios claves, así se 

tendrá confiabilidad 

d. Y nuestras fuentes de ingresos? El costo de la consultoría lo asumirá el 

comprador de vivienda  

3. Recursos clave 

a. Qué recursos clave requiere 

nuestra propuesta de valor? 

Recursos económicos propios 

b. Y nuestros canales? Constructoras, Bancos, Cajas de 

Compensación 

c. Y nuestras relaciones con los 

clientes? 

Aún no se hace contacto con clientes 

potenciales 

d. Y nuestras fuentes de ingresos? Recursos económicos propios 

4. Propuestas de valor 

a. Qué valor aportamos a nuestros 

clientes? 

Asesoramos en la mejor opción de vivienda 

según sus características particulares, 

capacidad de endeudamiento, capacidad de 

pago, etc. 

b. Cuál es el problema que ayudamos 

a resolver? 

Disminuir el número de negocios desistidos 

según lo indicadores de medición presentados 

por Constructora Colpatria S.A. 

c. Cuál es la necesidad que 

satisfacemos? 

Apoyamos la ilusión de compra de vivienda y 

su acertada elección 

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 calificación y Score) 3. 

Convenios con Constructoras, Bancos y Caja 

de compensación 

5. Relaciones con el cliente 

a. Qué tipo de relación espera 

mantener con cada uno de nuestros 

segmentos de clientes? 

Relación personal dedicada 

b. Qué relaciones hemos establecido 

ya? 

Relación personal 

c. Qué coste tienen? $0 

d. Cómo se integran con el resto de 

nuestro modelo de negocio? 

Es el primer eslabón del modelo de negocio, 

pues se trata de la presentación de los 

productos que se ofrecerán 

6. Canales 
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a. A través de qué canales quieren 

ser abastecidos nuestros segmentos 

de clientes? 

Constructoras, Bancos, Cajas de 

Compensación 

b. Como los hemos ido abasteciendo 

hasta ahora? 

Aun no se presenta el producto 

c. Como de integrados están nuestros 

canales? 

Ya existes convenios entre ellos para vivienda 

d. Cuales funcionan mejor? Bancos (por ser entidades privadas) 

e. Cuáles son los más 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 compensación y ferias bancarias 

7. Segmentos de mercado 

a. Para quienes estamos creando 

valor? 

Para los interesados en comprar vivienda 

nueva en Bogotá que actualmente no son 

sujeto de crédito o tienen alguna variable que 

no les permitiría acceder a un crédito, 

subsidio o pago de cuota inicial 

b. Quienes son nuestros clientes más 

importantes? 

Interesados en comprar vivienda nueva en 

Bogotá 

8. Cortes de estructura 

a. Cuáles son los costes más 

importantes de nuestro modelo de 

negocio? 

Costos administrativos y pago de honorarios a 

profesionales 

b. Cuáles son los recursos clave más 

costosos? 

Conocimiento de profesionales 

c. Cuáles son las actividades clave 

más costosas? 

Contacto con Constructoras, Bancos y Cajas 

de compensación 

9. Fuentes de ingresos 

a. Qué valor están dispuestos a pagar 

nuestros clientes? 

 $90.000 por hora 

b. Actualmente por qué se paga? Se paga por servicios inmobiliarios (venta y 

arrendamiento) 

c. Cómo están pagando? En efectivo o transferencia electrónica 

d. Cuánto aporta cada fuente de 

ingresos a los ingresos generales? 

(Blasco & planas, 2014) 

La única fuente de ingresos serán nuestros 

clientes  

Fuente: Elaboración propia 
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CAPITULO 4 

ANÁLISIS FINANCIERO  

Proyección financiera a cinco años 

Se realizó el análisis financiero de la idea de negocio proyectando su 

comportamiento a cinco años. Para comenzar se hizo el sumario de las materias primas e 

insumos necesarios para ofrecer el servicio y su costo. En seguida, se estableció la 

unidad de medida para estimar el valor que cuesta producir el servicio y precisar 

igualmente el valor de venta del mismo. 

Posteriormente, se consideró la cantidad de unidades del servicio que se 

esperaría comercializar en el primer mes de funcionamiento de la empresa y se fijó la 

tasa de crecimiento de las ventas para los once meses siguientes. Para el presente 

análisis se adoptó una tasa de crecimiento de las ventas de 1,2% mensual. 

Para la proyección a los años posteriores se consideró una tasa de crecimiento en 

las ventas de 1,2% anual, tomando de base el valor de unidades comercializadas en el 

primer año. 

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

 

Fuente: Elaboración propia 

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

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

 

Fuente: Elaboración propia 

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

realizó el respectivo cálculo 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 año de ventas. 
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Fuente: Elaboración propia 

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

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

relacionados con la producción. 

Tabla 17. Gastos relacionados con la producción. 

 

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 18. Otros gastos relacionados con la producción. 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Para el financiamiento del negocio se contempló un crédito financiado a 12 

meses. 

 

Tabla 19. Datos crédito de financiamiento para la idea de negocio. 

 

Fuente: Elaboración propia 

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

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

utilidad, calculado para los primeros cinco años. 
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Tabla 20. Utilidad proyectada a 5 años 

 

Fuente: Elaboración propia 

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

unidades, lo que representa un monto en Pesos Colombianos de $172.232.815. 
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Ilustración 12. Grafica punto de equilibrio proyectado 

 

Fuente: Elaboración propia 

Por último, se calculó el flujo de los fondos para los cinco primeros años. 

Tabla 21. Flujo de fondos proyectado a 5 años 

 

Fuente: Elaboración propia 
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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 economía 

familiar, surge la necesidad de asesorar a los compradores de vivienda nueva en Bogotá 

en su elección de compra, “constructora, entidad de crédito, beneficios, etc.” y de más 

aspectos que hagan parte de una compra determinada; el desconociendo de los 

compradores confirma la necesidad misma de la aplicación del modelo de negocio aquí 

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), según su necesidad, poder adquisitivo y capacidad de 

pago. 

Este modelo de negocio contempla las dificultades financieras de los clientes y 

se ofrecerá el producto acorde a la necesidad de los mismo, relacionado con el 

mejoramiento de Score, aumento de capacidad de endeudamiento y disminución de 

deudas que afecten los dos factores antes mencionados.  

Este modelo de negocio será un beneficio adicional a las Constructoras pues se 

entregará un prospecto de cliente ideal y viable para comprar inmueble, así se 

disminuirá el porcentaje (%) de negocios desistidos en un periodo de tiempo. 

Este modelo de negocio fue desarrollado bajo el Método Canvas, el cual 

permitió describir y aplicar los componentes del mismo, entregando como resultado la 

información más importante del modelo de negocio. 

Una empresa de carácter como esta se creará bajo las normas legales aplicables a 

las empresas de tipo “SAS – SOCIEDAD POR ACCIONES SIMPLIFICADAS” bajo la 

ley 1258 de 2008. 

El objetivo específico uno (1) fue desarrollado en el capítulo dos (2) de esta 

investigación, en el cual se identificó que en los últimos años la constitución las 

empresas relacionadas con las actividades de asesorías y consultorías han aumentado 
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exponencialmente. Por otro lado, en el sector de construcción de vivienda en Bogotá se 

ha terminado cada año una cantidad considerable de metros cuadrados, siendo aún 

incapaz de cubrir la demanda en cuestión de vivienda de la creciente población Bogotá. 

El objetivo específico 2 y 3 de desarrollaron en el capítulo tres (3), en el cual se 

aplicó el Modelo Canvas, Análisis DOFA y la validación del modelo de negocio a través 

de encuesta directa, lo que deja información importante relacionada con las variables 

más importantes a tener en cuenta, las estrategias con mayor probabilidad de éxito y la 

aceptación del producto como idea de negocio viable. 
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ANEXO 1. PRESUPUESTO 

Tabla 22. Presupuesto 

 

Fuente: Elaboración propia 
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ANEXO 2. CRONOGRAMA 

Ilustración 13. Cronograma 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Fuente: elaboración propia 
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ANEXO 3.  BASES EPISTEMOLÓGICAS DE LA TEORÍA GENERAL DE 

SISTEMAS 

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

1. Prácticas: 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 relación muy estrecha entre él y el objeto observado, de manera que su “realidad” es producto 

de un proceso de construcción 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 sí. 

Entre las corrientes filosóficas que enriquecen el pensamiento sistémico contemporáneo 

destacan: la fenomenología, la hermenéutica, el existencialismo y el historicismo. La consecuencia de 

esta perspectiva sistémica es que hace posible ver que la organización puede tener diversos fines, en 

función de la forma de como los involucrados la vean, surgiendo así la variedad interpretativa. Estas 

visiones estarán condicionadas  por los intereses y valores que poseen los involucrados, existiendo donde 

el único interés común es la necesidad de la supervivencia de la organización. 

El enfoque sistémico aplicado al estudio de las organizaciones plantea una visión, inter, multi y 

transdisciplinaria que le permite analizar de manera integral, identificar, comprender con claridad y 

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

Al estudiar a las organizaciones como ente conformado por partes  que se interrelacionan entre 

sí a través de una estructura que  se desenvuelve  en un entorno determinado, se estará en capacidad de 

poder detectar con la amplitud requerida la problemática, los procesos y los recursos necesarios para su 

mejora y desarrollo sostenibles y en términos viables en el tiempo.  Según Bertalanffy  (1976) se puede 

hablar de una filosofía de sistemas, ya que toda teoría científica  de gran alcance tiene aspectos 

metafísicos, señala que “teoría” no debe entenderse en su sentido restringido, esto es, matemático, sino 

que la palabra teoría está más cercana, en su definición a la idea de paradigma de Kuhn. El distingue en 

la filosofía  de sistemas una ontología de sistemas, una epistemología  de sistemas y una filosofía de 

valores de sistemas. (MUÑOZ & VARGAS, 2013) 
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Confirma entonces que los sistemas están expuestos a un entorno genérico y un 

entorno específico, y que este último permite que el sistema que es la empresa se 

desarrolle y vea afectado por temas puntuales relacionados netamente con la función 

principal de la compañía, reconoce también que esto mismo involucra a todos los 

actores que participan activamente en el proceso y que el análisis del mismo sistema 

dependerá de quien lo observe para lo cual se sugiere establecer parámetros de 

evaluación que eviten la subjetividad y conduzca a la objetividad, razonabilidad e 

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

Este enfoque involucra otros aspectos como: 

La fenomenología: Método descriptivo que los coloca muy cerca de la dilucidación de los 

fenómenos originarios que son objeto de la fenomenología , es decir, de fenómenos que, por estar en el 

inicio de toda construcción teórica, solo pueden ser descritos, no son producto de hipótesis, conjeturas o 

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

La hermenéutica: Debe su tradicional prestigio, arte de la interpretación como transformación, 

y no teórica como contemplación. “Hermeneia” la palabra y la cosa, está en la base de todas las 

palabras derivada de la misma raíz y de todo lo que en ellas resuena.(Ferraris, 2002). Disciplina de la 

interpretación, trata de reducir la ambigüedad, de aferrar algún sentido posible y válido en la 

constelación de sentidos dispersos y dispares e incluso disparatados que existen en la filosofía actual. 

Para Heidegger la hermenéutica parece estar atrapada en lo que se conoce como el círculo 

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 relación hombre-mundo es el tema central de toda filosofía 

existencialista. (Cuesta, 2004) 

El historicismo: Es la conciencia histórica, filosóficamente expresada, de que todo, inclusive lo 

espiritual, recorre un proceso de su devenir. (Vega, Cuvi, Sánchez, & Martínez, 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, 

personalización, “trabajo hecho”, diseño, 

marca/estatus, precio, reducción de costes, 

reducción de riesgos, accesibilidad, 

comodidad/utilidad. 

Canales Directos, indirectos, propios y de socios 

comerciales. 

Relaciones con clientes Asistencia personal (exclusiva o no), 

autoservicio, servicios automáticos, 

comunidades, creación colectiva 

Fuentes de ingresos Ventas de activos, cuota por uso, cuota de 

suscripción, préstamo/alquiler/leasing, 

concesión de licencias, gastos de corretaje, 

publicidad. 

Recursos clave Físicos, intelectuales, humanos y 

económicos. 

Actividades clave Producción, resolución de problemas, 

plataforma/red. 

Asociaciones clave Optimización y economía de escala, 

reducción de riesgos e incertidumbre, 

compra de determinados recursos y 

actividades. 

Estructura de costes costes fijos, costes variables, economías 

de escala, economías de campo. 

Fuente: Centro de Innovación BBVA 



62 

 

Anexo 5. Ranking Constructoras Colombia según sus Activos 

Fuente: Superintendencia de Sociedades 

Anexo 6. Ranking Constructoras Colombia según sus Pasivos. 

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

Fuente: Superintendencia de Sociedades 

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

 

Fuente: CAMACOL 
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ANEXOS 9. MODELO ENCUESTA 

Pregunta 1. Opinión sobre el servicio 
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Pregunta 2. Aspectos sobre el servicio 
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Pregunta 3. Forma adquisición del producto 

 

 

 

 



67 

 

Pregunta 4. Método de recepción de información sobre el producto 
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Pregunta 5. ¿Que no le atrae del producto? 
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Pregunta 6. Genero 
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Pregunta 7. Compraría el servicio 
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Pregunta 8. ¿Cuál es su edad? 
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Pregunta 9. Constructoras que conoce 

  

 

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