Plan de negocio para una empresa inmobiliaria especializada en parcelas y

casas campestres en la ciudad de Popayan, Cauca.

Angie Valentina Pineda Cepeda

Lizeth Johanna Papamija Ordofiez

Corporacion
Universitaria
Comfacauca

Unicomfacauca

Corporacion Universitaria Comfacauca - UNICOMFACAUCA
Facultad de Ciencias Contables
Popayan, Cauca

2023



Plan de negocio para una empresa inmobiliaria especializada en parcelas y

casas campestres en la ciudad de Popayan, Cauca.

Angie Valentina Pineda Cepeda

Lizeth Johanna Papamija Ordofiez

Corporacion
Universitaria
Comfacauca

Unicomfacauca

Corporacion Universitaria Comfacauca - UNICOMFACAUCA
Facultad de Ciencias Contables
Popayan, Cauca

2023



Plan de negocio para una empresa inmobiliaria especializada en parcelas y

casas campestres en la ciudad de Popayan, Cauca.

Modalidad proyecto de emprendimiento

Angie Valentina Pineda Cepeda

Lizeth Johanna Papamija Ordofiez

Tutor:

Mg. Mabel Irene Figueroa Paz

Corporacion
Universitaric

"-H‘_.---\--..r..- — FY.
Lomriacgaucd

Unicomfacauca

Corporacion Universitaria Comfacauca - UNICOMFACAUCA
Facultad de Ciencias Contables
Popayan, Cauca

2023



Pégina de aceptacion

Nota de aceptacion

Presidente del jurado

Jurado

Jurado



Dedicatoria

Dedicamos esta tesis a nuestros seres queridos, quienes han sido nuestra fuente
constante de inspiracion y apoyo a lo largo de este arduo camino. A nuestras familias, por
su amor incondicional y por ser mi refugio en los momentos de dificultad. A nuestros

amigos, por su &nimo y por compartir este viaje con cada uno de los integrantes de este

grupo.



Agradecimientos

Nuestros mas sinceros agradecimientos se dirigen a todas las personas e

instituciones que hicieron posible la realizacion de esta tesis.

Al cuerpo docente de Corporacion Universitaria Comfacauca UNICOMFACAUCA,
especialmente de la Facultad de Ciencias Contables por su compromiso con la educacion y
por brindarnos las herramientas y conocimientos necesarios para llevar a cabo esta

investigacion de manera efectiva.



Tabla de contenido

Resumen

Abstract

Introduccion

Capitulo 1 Aspectos Generales
Formulacion del problema situacion o necesidad
Pregunta de investigacion
Antecedentes

Justificacion

Objetivos

Objetivo general.

Objetivos Especificos.

Capitulo 2 Marco teorico y conceptual
Marco teodrico

Teoria de la oferta y demanda

Teoria de la investigacion de mercados
Teoria del ciclo inmobiliario

Plan de negocios

Factibilidad financiera

19

20

21

23

23

25

25

28

33

33

33

34

34

34

36

36

38

38



Marco Conceptual
Mercado inmobiliario
Demanda

Oferta

Localizacion Estratégica
Precio de Mercado
Rentabilidad
Segmentacion de Mercado
Tendencias del Mercado
Bien raiz

Propiedad horizontal
Inmobiliaria

Impuestos

Plazos de amortizacion
Titulo de propiedad
Avalto

Capitulo 3 Metodologia
Cuadro de metodologia
Poblacion y muestra

Instrumento de recoleccion de informacion

39

39

39

40

40

40

40

41

41

41

42

42

43

43

44

44

45

45

46

47



Capitulo 4 Plan de negocios 48

Analisis del Mercado 48
Analisis del sector actual y tendencias nacionales, regionales y locales. 48
Analisis del mercado: diagnostico del mercado (nacional, regional, local) 54
Indicadores del Mercado del Sector Inmobiliario y de la construccion. 57

Clasificacion de la Empresa Segin CIIU (Clasificacion Industrial Internacional

Uniforme) 66
Estudio del nivel de aceptacion de los bienes y servicios 67
Resultados de la investigacion 70
Analisis de la demanda 75
Analisis de la competencia: debilidades y fortalezas 78
Analisis de los proveedores 80
Estrategias de mercado 81
Estrategia de bienes y servicio 81
Distribucion 83
Precio 91
Promocién 96
Publicidad 98
Presupuesto mezcla de mercadeo 101

Andlisis técnico y operativo 103



Micro localizacién e infraestructura

Fichas técnicas de los bienes y servicios

Descripcion del proceso

Plan de prestacion del servicio

Requerimientos de maquinaria y equipo, herramientas y mobiliario
Costeo de adecuaciones y/o remodelaciones
Necesidades de personal

Andlisis Legal y administrativo

Matriz DOFA

Tipo de empresa a constituir

Marco Normativo

Estructura organizacional

Mision

Vision

Organigrama por areas

Administracion

Tipo de contratacion

Tabla de némina resumen

Gastos o costos por concepto de dotaciones, uniformes.

Gastos de legalizacion

103

105

109

112

115

116

118

120

120

121

122

124

125

125

126

127

127

128

129

130



Analisis Financiero

Monto de aportes

Datos iniciales para las proyecciones
Inversiones Fijas

Tablas de propiedad Planta y Equipo
Tabla de depreciacion

Financiacion por crédito bancario
Proyeccion de Ingresos

Proyeccion de costos de los servicios
Gastos Administrativos

Estados Financieros

Balance Inicial

Estado de Resultados

Flujo neto de caja

Indicadores de decision del proyecto

Tasa de rentabilidad esperada

Tasa de interés de oportunidad con financiacion

Tabla de ratios para la evaluacion financiera

Impacto

131

131

131

132

132

133

10



Aportes del plan de negocios en el aspecto: econdmico, regional, social, ambiental y

tecnologico.
Capitulo 5 Resultados y discusion
Resultados
Discusion
Capitulo 6 Conclusiones
Conclusiones
Capitulo 7 Recomendaciones
Recomendaciones
Bibliografia
Anexos
Cuestionario de encuesta

Control de cambios

10

12

12

16

19

19

22

22

24

32

32

35



Lista de tablas

Tabla 1 Ciclo inmobiliario 37
Tabla 2 Cuadro de metodologia 45
Tabla 3 Indicadores de coyuntura del sector construccion 58

Tabla 4 Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (CIIU) de la inmobiliaria 66
Tabla 5 Resultados de las encuestas 70
Tabla 6 Resumen de los resultados de la investigacion 75
Tabla 7 Fortalezas y debilidades de la competencia Daniel Cruz Bienes raices 78
Tabla 8 Fortalezas y debilidades de la competencia La Ceiba Campestre 79

Tabla 9 Fortalezas y debilidades de la competencia Inmobiliaria Finca Raiz Popayan

79
Tabla 10 Proveedores 80
Tabla 11 Bienes y servicios 81
Tabla 12 Segmentacion de clientes 83
Tabla 13 Paso a paso de la estrategia de distribucion para Clientes Interesados en
Comprar: 84
Tabla 14 Paso a paso de la estrategia de distribucion para Clientes Interesados en
Vender 86
Tabla 15 Paso a paso de la estrategia de distribucion para Clientes Interesados en
Alquilar 87

Tabla 16 Paso a paso de como los clientes interesados pueden adquirir los servicios
ofrecidos por la inmobiliaria 89

Tabla 17 Estrategia de Promocion general 96



Tabla 18 Estrategias de Promocion para Productos y Servicios Especificos
Tabla 19 Estrategias de marketing

Tabla 20 Presupuesto mezcla de mercadeo

Tabla 21 Ficha técnica de los bienes

Tabla 22 Ficha técnica del servicio

Tabla 23 Bienes ofrecidos por la inmobiliaria

Tabla 24 Servicios de la inmobiliaria

Tabla 25 Requerimientos de equipos de oficina
Tabla 26 Requerimientos de muebles y enseres
Tabla 27 Costo de Adecuaciones y Remodelaciones
Tabla 28 Personal requerido

Tabla 29 Leyes y decretos

Tabla 30 Normatividad técnica del sector inmobiliario
Tabla 31 Cargo/tipo de contrato

Tabla 32 Cantidad de empleados por tipo contrato
Tabla 33 Presupuesto de nomina

Tabla 34 Presupuesto nomina prestacion de servicios
Tabla 35 Gastos o costos por dotacion

Tabla 36 Gasto de Legalizacion

Tabla 37 Monto de los aportes de los socios

Tabla 38 Proyecciones iniciales

Tabla 39 Inversiones fijas

Tabla 40 Propiedad, Planta y Equipo

Tabla 41 Depreciacion

97

98

101

105

107

112

114

115

116

116

118

122

124

127

128

128

129

130

130

131

131

132

132

133



Tabla 42 Financiacidn por crédito bancario
Tabla 43 Proyeccion de ingresos

Tabla 44 Proyeccion de costos de los servicios
Tabla 45 Gastos administrativos

Tabla 46 Estados financieros

Tabla 47 Balance inicial

Tabla 48 Estado de resultados

Tabla 49 Flujo de caja del proyecto

Tabla 50 Ratios para la evaluacion financiera

Tabla 51 Aportes del plan de negocios

10



Lista de graficos

Grafico 1 Variacion anual de indicadores sector construccion 2022-2023 54
Grafico 2 Variacion anual del PIB total 2017-2023 56
Grafico 3 Variacion y participacion anual de la poblacion ocupada y en la rama de
actividad construccion 56
Grafico 4 Produccion de cemento gris (toneladas y variacion anual de la
produccion) 57
Grafico 5 Variacion, contribucion y participacion anual del area aprobada 58

Grafico 6 Variacion, contribucion y participacion anual del area culminada, en

proceso y paralizada 58
Grafico 7 Variacion, contribucion y participacion anual de la financiacion 59
Grafico 8 Variacion, contribucion y participacion anual de la financiacion 60

Grafico 9 Variacion mensual y contribucion del ICOCIV segtn tipos de
construccion 61
Grafico 10 Paso a paso de la estrategia de distribucion para clientes interesados en
comprar 81
Grafico 11 11 Paso a paso de la estrategia de distribucion para Clientes Interesados
en Vender 83
Grafico 12 Paso a paso de la estrategia de distribucion para Clientes Interesados en
Alquilar 84
Grafico 13 Paso a paso de cémo los clientes interesados pueden adquirir los
servicios ofrecidos por la inmobiliaria 86

Grafico 14 Captacion de cliente 106



Grafico 15 Busqueda de Propiedades
Grafico 16 Contratacion y Documentacion
Grafico 17 Financiamiento (si aplica)
Grafico 18 Cierre de la Operacion

Grafico 19 Gestion Postventa (si aplica)
Grafico 20 Matriz DOFA

Grafico 21 Organigrama

107

107

108

108

109

117

123



Lista de ilustraciones

[lustracion 2 Curva de oferta y demanda

35



Resumen
Este es un proyecto que busca desarrollar el plan de negocio para la creacién de una
empresa inmobiliaria especializada la comercializacion de propiedades campestres en la
ciudad de Popayan, Cauca, Colombia. La finalidad es determinar la factibilidad para la
creacion de la inmobiliaria y las necesidades que deberia satisfacer la empresa para

mantener un buen perfil de éxito en el mercado.

En la investigacién de mercado se logré identificar que los clientes potenciales estan
mas interesados en comprar propiedades, especialmente viviendas campestres y parcelas, lo
que indica una demanda so6lida en propiedades rurales y espacios amplios para usarlos con

fines recreativos en su mayoria.

Se identificé que este plan de negocios es factible, que existe una creciente demanda
de propiedades campestres y una gran cantidad de clientes potenciales interesados en los
bienes y servicios que ofrece la inmobiliaria, estos son: Viviendas Campestres Nuevas,
Viviendas Campestres Usadas, Parcelas Sin Construir, Parcelas con Construcciones a
Mejorar. Y los servicios ofrecidos son: Disefio de Planos Personalizados, Construccion de
Viviendas Campestres, Asesoramiento Inmobiliario, Gestion de Propiedades, Tramites

Legales y Documentacion.

Este plan de negocios demuestra un enfoque realista, que
requiere una inversién inicial de $495 millones de pesos con una
Tasa de Rentabilidad = 57.14% y una disposicién de generar 9
empleos directos con la compafiia en los cargos de agentes

inmobiliarios, personal administrativo, asesores legales y otros,



generando asi un impacto social y econétmico efectivo en esta
regioén para proporcionar una base s6lida para el éxito a largo

plazo.



Abstract
This is a project that seeks to develop the business plan for the creation of a real
estate company specialized in the commercialization of country properties in the city of
Popayan, Cauca, Colombia. The purpose is to determine the feasibility for the creation of
the real estate and the needs that the company should satisfy to maintain a good profile of

success in the market.

The market research identified that potential customers are more interested in
buying properties, especially country homes and plots, indicating a solid demand for rural
properties and large spaces to use them for recreational purposes mostly.

It was identified that this business plan is feasible, that
there is a growing demand for country properties and a large
number of potential customers interested in the goods and
services offered by the real estate, these are: New Country
Homes, Used Country Homes, Unbuilt Plots, Plots with
Constructions to Improve. And the services offered are Design of
Personalized Plans, Construction of Country Homes, Real Estate
Advice, Property Management, Legal Procedures and
Documentation. This business plan demonstrates a realistic
approach, which requires an initial investment of $495 million
pesos, with a Rate of Return = 57.14% and a willingness to

generate 9 direct jobs with the company in the positions of real



estate agents, administrative staff, legal advisors, and others,
thus generating an effective social and economic impact in this

region to provide a solid foundation for long—term success.



Introduccion
El desarrollo de un plan de negocio para una empresa inmobiliaria especializada en
parcelas y casas campestres en la ciudad de Popayan, Cauca, Colombia enfrenta una
variedad de desafios comerciales y técnicos. Estos incluyen el aumento de los precios de
los bienes raices, el crecimiento de la competencia, la incertidumbre econdémica, el aumento
de la regulacion por parte de los entes gubernamentales, el crecimiento de los costos de

construccion, y otros.

Ante la necesidad identifica, se presenta la formulacion de este plan de negocios
para determinar la viabilidad su ejecucion y las caracteristicas que deberia tener para
satisfacer las necesidades del mercado por medio de la identificacion de la demanda y la
oferta de los bienes y servicios que una inmobiliaria puede ofrecer. Por esta razon, este
documento esta organizado por siete capitulos, en los que se describiran con mas detalles
los aspectos relevantes y fundamentes de este plan de negocio para evaluar la viabilidad de
una empresa inmobiliaria especializada en parcelas y casas campestres en la ciudad de

Popayan.

En el primer capitulo titulado aspectos generales, se exponen la formulacion del
problema, explicado la situacion o necesidad que se vive en el contexto de la ciudad de
Popayan, en el departamento del Cauca, Colombia, con relacion al mercado de las
inmobiliarias que comercializan propiedades campestres. Se presentan antecedentes y
justificacion de la problematica identificada junto con los objetivos de este plan, el cual se
enmarca en formular un plan de negocio para la creacion de una empresa inmobiliaria
dedicada a la venta, alquiler y construccion de casas campestres y parcelas en la Ciudad de

Popayén, Cauca, Colombia con su respectivo plan de factibilidad.



En el segundo capitulo titulado marco tedrico y conceptual se presentan las bases
que sustentan este plan de negocios, incluyendo la teoria de la oferta y la demanda, la

investigacion de mercados y el ciclo inmobiliario.

El tercer capitulo es la metodologia implementada para recopilar la informacion en
la que se determina que el enfoque metodologico que se utilizara en esta investigacion es
mixto predominantemente cuantitativo, complementado con elementos cualitativos. La
técnica de recoleccion de la informacion sera la encuesta y la revision documental y con

base en esta informacion se realizara el analisis del mercado.

El cuarto capitulo es el plan de negocios, contiene Analisis del mercado su objetivo
central es determinar la demanda de los bienes y servicios de la inmobiliaria especializada
en parcelas y casas campestres en la ciudad de Popayan, Cauca, Colombia. En esa seccion
se identifican las tendencias, competencia, demanda y proveedores; el andlisis Técnico y
Operativo en el que se describe con detalles la localizacion de la empresa y los bienes y
servicios que ofrece junto con las requerimientos y costos para su implementacion. El
analisis Legal y Administrativo presenta las normatividades referentes a este tipo de
empresa y la estructura organizacional de la misma. El andlisis financiero, describe gastos y
costos mensuales, asi como la inversion econdémica inicial requerida y estadisticas

financieras.

Luego de abordar cada una de esas tematicas se presentara el capitulo 5 con
Resultados y discusion capitulo seis con Conclusiones y capitulo siete con
Recomendaciones que constituyen los aprendizajes, sugerencias, o alternativas que se

podrian considerar para una o varias situaciones en el contexto del trabajo.



Capitulo 1 Aspectos Generales
Formulacion del problema situacion o necesidad
El desarrollo de un plan de negocio para una empresa inmobiliaria especializada en
parcelas y casas campestres en la ciudad de Popayan, Cauca, Colombia enfrenta una
variedad de desafios comerciales y técnicos. Estos incluyen el aumento de los precios de
los bienes raices (Pineda Pardo, 2018), el crecimiento de la competencia (El Quindiano,
2022), la incertidumbre econdémica, el aumento de la regulacion por parte de los entes

gubernamentales, el crecimiento de los costos de construccion (Cieri, 2023).

Segtn Pineda (2018) esa sobrevaloracion en el precio de las viviendas que
experimenta Popayan y otras ciudades de Colombia pueden provocar una “distorsion en las
dinamicas financieras para la adquisicion de este bien” (Pineda Pardo, 2018). Identificando
de esta forma una problematica frente a las estimaciones de precios en el costo de las
viviendas, especialmente en Popayan, donde seglin este investigador es “la ciudad més

sobrevalorada, conforme a las correlaciones desarrolladas en este estudio” (Pineda Pardo,

2018).

Otro factor que afecta a las inmobiliarias es el incremento en el precio de los
materiales de construccion, Cieri (2023) afirma que “el precio en pesos de los materiales se
elevo por encima del 20 por ciento” (Cieri, 2023), afectando directamente el costo de las
propiedades que comercializan las inmobiliarias, por lo cual, los clientes potenciales

identificaron una subida considerable en el precio de las propiedades.

En el sector de las inmobiliarias, Cardona (2021) plantea que “el municipio de
Popayan cuenta con diferentes, pero no numerosas empresas constructoras” (Cardona

Angulo, 2021). Sin embargo, la demanda del mercado local ha incrementado en los tltimos



afios, sobre todo después de la pandemia, puesto que se ha evidenciado que en Popayan y

sus alrededores hay muchas personas interesadas en propiedades campestres.

El periddico El Quindiano (2022) afirma que “las casas campestres representan una
importante opcion para quienes buscan tranquilidad, grandes espacios y naturaleza” (EI
Quindiano, 2022) y después de la pandemia esta poblacion ha aumentado, es decir, son mas
las personas interesadas en adquirir ya se por medio de compra o alquiler alguna propiedad

alejada de la ciudad.

Los desafios por los que transitan las inmobiliarias requieren una planificacion
adecuada para asegurar el éxito a largo plazo de la empresa. Adicionalmente, se considera
importante buscarle solucion a los diversos problemas a los que se ve enfrentada la empresa
y de esta forma pueda lograr el crecimiento de sus ingresos, la reduccion de los costos, y el

cumplimiento de las regulaciones impuestas por el Estado.

Un plan de negocios bien disefiado puede ayudar a la empresa a reducir los riesgos y
aprovechar al maximo sus recursos para asegurar la factibilidad financiera, por tanto,
realizar una planificacion adecuada puede asegurar el éxito a largo plazo de la empresa

inmobiliaria.

Para elaborar un plan de negocios exitoso para la empresa inmobiliaria, se deben
tener en cuenta varias condiciones favorables. Estas incluyen establecer metas claras y
alcanzables, disefiar un plan de negocios flexible para adaptarse a los cambios en el entorno
comercial, minimizar los costos de produccion, y establecer una estrategia de marketing

adecuada para promover los productos y servicios de la empresa.



Pregunta de investigacion

(Como disefiar un plan de negocios efectivo para la creacion de una inmobiliaria
especializada en la comercializacion de propiedades campestres en la ciudad de Popayén,
Cauca Colombia que permita enfrentar los desafios, aprovechar oportunidades de

crecimiento y mejorar la experiencia del cliente?

Antecedentes

Para contextualizar la elaboracidn de este plan de mercado en el sector inmobiliario,
es fundamental analizar previamente las investigaciones relacionadas con este &mbito, las
cuales proporcionaran un acercamiento hacia la comprension de las estrategias
implementadas en otras regiones con relacion a la comercializacion de propiedades

campestres o de otro tipo utilizando los servicios de una inmobiliaria.

En el afio 2019, fue publicada una tesis realizada por el estudiante Alcald Garcia, de
la Universidad de Valladolid, en la que expone un plan de negocio para una empresa de
gestion inmobiliaria. El objetivo principal de este plan de negocio es “crear una empresa
especializada en la venta de propiedades rurales y urbanas en nombre de sus propietarios”
(Alcala Garcia, 2019). En este plan de negocio, la empresa compraré propiedades para
revenderlas, alquilara propiedades y, potencialmente, incluso desarrollara nuevas
propiedades. La idea de la empresa surgiéo como complemento al negocio de asesoria que
ya gestionaba la familia de José. El plan incluye un andlisis del mercado inmobiliario actual
y futuro en Espafia, un plan de negocio completo para una agencia inmobiliaria en San
Esteban de Gormaz, y una evaluacion de la viabilidad y de las oportunidades y amenazas

potenciales del negocio. La metodologia incluye un estudio de mercado y la consulta de



datos de ventas inmobiliarias nacionales y locales. El plan también explora estrategias de

diferenciacion y creacion de valor a través de servicios adicionales.

En 2021, en Pereira, también se publico una propuesta de plan de marketing
titulada, “Plan de marketing para la empresa La Torre Negocios inmobiliarios”, esta
propuesta es un proyecto de grado de las estudiantes: Johanna Lucia Calderén Rodriguez Y
Juliana Manuela Lara Henao de la Universidad Libre de Pereira, que tuvo como objetivo
“desarrollar una propuesta de plan de mercadeo para La Torre Negocios Inmobiliarios, una

empresa inmobiliaria en Pereira, Colombia” (Calderon Rodriguez & Lara Henao, 2021).

En esta investigacion se realizo un analisis descriptivo utilizando métodos
cuantitativos y cualitativos. El uso de herramientas y matrices administrativas ayudo a
evaluar diversos factores como la competencia, los clientes y el entorno interno y externo.
El estudio revelo que la empresa tiene potencial en términos de recursos humanos y

conocimiento del sector.

El plan de marketing que se propone en este proyecto de grado se centra en la
aplicacion de herramientas digitales para mejorar la visibilidad ante los clientes y mejorar
su experiencia al utilizar los servicios de la empresa. El plan también tiene como objetivo
aumentar el nimero de clientes a través de estrategias innovadoras, incluyendo el uso de las
redes sociales y un sitio web dedicado al sector inmobiliario. En general, la investigacion
concluye que La Torre Negocios Inmobiliarios tiene oportunidades de crecimiento en el

creciente mercado inmobiliario de Pereira.

Otro plan de negocios también publicado en 2021 por los estudiantes, Carlos

Docampo Casal, Alejandro Oton Gonzéalez y Mario Velasco Iglesias de la Universidad



Europea, presenta un proyecto empresarial para la creacion de una startup inmobiliaria
online llamada "EsTuH4ébitat". En este documento, se abordan aspectos esenciales para un
plan de negocio completo para la startup inmobiliaria en linea "EsTuHébitat", que abarca
diversos aspectos como el andlisis del mercado, el desarrollo de productos y las estrategias

de marketing (Docampo Casal, Oton Gonzalez, & Velasco Iglesias, 2021).

El plan de negocios propuesto por estos autores se caracteriza por utilizar e
implementar nuevas tecnologias para el desarrollo del proyecto. Uno de los puntos
destacados de este plan de negocios son los servicios integrales y online, puesto que la
startup ofrece una plataforma en linea que facilita la busqueda de viviendas temporales y de
inquilinos, ademas de brindar servicios adicionales de gestion y limpieza de inmuebles
(Docampo Casal, Oton Gonzalez, & Velasco Iglesias, 2021). Esta combinacion de servicios

integrales bajo una plataforma digital es innovadora en el mercado inmobiliario.

Este plan también integra un enfoque en la experiencia del usuario, puesto que se
centra en satisfacer las necesidades de los usuarios, proporcionando una experiencia de
busqueda y alquiler de viviendas mas eficiente y conveniente. Esto se logra a través de una

interfaz intuitiva, opciones de personalizacion y atencion al cliente de calidad.

También hace uso de la tecnologia para automatizar y agilizar los procesos de
gestion inmobiliaria. Esto incluye el uso de algoritmos de busqueda avanzados, inteligencia
artificial y herramientas digitales para mejorar la eficiencia y precision de los servicios
ofrecidos. De esta forma, se puede considerar que este plan de negocio se distingue por la
combinacion de servicios integrales en linea, enfoque centrado en el usuario y la adopcion

de tecnologia para mejorar la experiencia y la eficiencia en el sector inmobiliario.



Justificacion

Este plan de negocios tiene la finalidad de determinar cual es la viabilidad de
constituir una inmobiliaria especializada en parcelas y casas campestres en la ciudad de
Popayén, Cauca, Colombia. La eleccion de enfocar nuestros servicios en el mercado
objetivo de parcelas y casas campestres en la ciudad de Popayan, Cauca, Colombia, se basa
en la necesidad de conocer el mercado local y las necesidades de los clientes potenciales en
esta zona para lo cual es necesario la realizacion de un andlisis de mercado como parte

inicial del plan de negocios.

En una investigacion realizada por Pineda en 2018, un investigador de la
Corporacion Universitaria Autdbnoma Del Cauca, se resalta un tema bastante interesante
frente a la situacion del costo de vivienda en ciudades como Popayan y sus alrededores,
pues resulta que este autor afirma que, en Colombia, pero sobre todo en Popayan el sector
inmobiliario estd experimentando una sobrevaloracion en los precios de adquisicion de

vivienda. En palabras del autor:

Dentro de las conclusiones mas importantes se evidenciaron argumentos favorables
en las 11 correlaciones en la comparacion con indices como el crédito de vivienda
nueva, crédito de vivienda usada (DANE, 2017), comparado con las ciudades la
existencia de una sobrevaloracion muy cercana a una burbuja especulativa

inmobiliaria en los precios de vivienda urbana en Popayan (Pineda Pardo, 2018)

Segun Pineda (2018) esa sobrevaloracion en el precio de las viviendas que
experimenta Popayan y otras ciudades de Colombia pueden provocar una “distorsion en las
dindmicas financieras para la adquisicion de este bien” (Pineda Pardo, 2018). En este

sentido, se infiere entonces que existe una problematica frente a las estimaciones de precios



en el costo de las viviendas precisamente y que muy a pesar de que esta sea una
problematica generalizada a nivel nacional Popayan, de acuerdo con este investigador es
“la ciudad mas sobrevalorada, conforme a las correlaciones desarrolladas en este estudio”

(Pineda Pardo, 2018).

La sobrevaloracion a la que hace referencia este autor en frente a las comparativas
de precio en el costo de las viviendas, establece correlacion entre las variables de viviendas
nuevas y usadas de interés social, el area y las unidades de casas y apartamentos. También
se analizaron obras en proceso y culminadas, destinos y areas construidas. Esto permitio
que el estudio presentara un analisis y una evaluacion que integrara diferentes
caracteristicas y variables entre las viviendas y construcciones en las cuatro ciudades en las
que se hizo la comparativa, sirviendo esta informacién como base solida para identificar la

sobrevaloracion de precios de viviendas sobre todo en Popayan.

De acuerdo con el autor, esta sobrevaloracion genera incertidumbre en el mercado
nacional y puede tener consecuencias negativas en la confianza del mercado y la economia
del sector inmobiliario (Pineda Pardo, 2018). La identificacion de estas problematicas
generadas por la sobrevaloracion de precios y la falta de intervencion de organizaciones
gubernamentales y estatales para regularlas, representan una debilidad para el sector
inmobiliario, es por esto por lo que, surge el interés de investigar la viabilidad de la
inmobiliaria en esta ciudad, teniendo en cuenta cada una de estas debilidades actuales del

sector.

Otro aspecto fundamental por el cual es importante que se haga control y monitoreo
a los precios de las viviendas es para “prevenir cualquier probable crisis en el sector

econdmico, ya que el sector inmobiliario es uno de los principales sectores para el



crecimiento de un pais” (Pineda Pardo, 2018). En este sentido de identifica una necesidad
de que las inmobiliarias tengan presente las consecuencias de la sobrevaloracion de los
precios en los bienes y servicios que ofrecen a sus clientes, para que se reduzca este riesgo

nacional que terminaria por aumentar la crisis econdémica en el pais.

Cardona (2021) en su tesis de maestria plantea que “el municipio de Popayéan cuenta
con diferentes, pero no numerosas empresas constructoras que han incursionado en el
sector de la Vivienda de Interés Social han permanecido y han hecho de este mercado su
negocio principal” (Cardona Angulo, 2021). Sin embargo, la demanda del mercado local ha
incrementado en los Ultimos afios, sobre todo después de la pandemia, puesto que se ha
evidenciado que en Popayan y sus alrededores hay muchas personas interesadas en
propiedades campestres debido a su atractivo escenario natural, clima agradable y la
busqueda de un estilo de vida tranquilo y relajado por parte de diversos segmentos de la
poblacion. Esta demanda es evidente en el aumento del interés de las personas en el alquiler
de parcelas y casas campestres en la region, en la que cada vez son mas las empresas que

ofrecen estos mismos bienes y servicios.

En un articulo publicado por el periddico El Quindiano titulado “Crece el interés
turistico en casas campestres del Eje Cafetero” se expone esta situacion en la que se
evidencia el creciente interés de las personas por las casas campestres. Seglin este articulo,
“las casas campestres representan una importante opcion para quienes buscan tranquilidad,

grandes espacios y naturaleza” (El Quindiano, 2022).

También presentan informacion relevante sobre los numerosos estudios realizados
en torno a la cantidad de consultas que se han realizado en el portal de Fincaraiz.com.co,

del el cual se identifica que “en el pais se han realizado cerca de dos millones y medio de



consultas por este tipo de inmueble en lo corrido de enero a octubre del 2022 (El
Quindiano, 2022) haciendo referencia exactamente a las casas campestres, lo que permite
inferir que existe un creciente interés de las personas por las casas campestres, ya sea para

comprar o para alquilar.

De esos anélisis sobre las consultas que hacen las personas en este portal web, se
identifica que entre las personas que consultan sobre las casas campestres, su interés esta
mas centrado en la compra que en el arriendo, puesto que el 83% de las personas estan
interesas en comprar y el 17% se interesan en el arriendo, esto segun datos estadistico de

este mismo articulo de perioddico (EI Quindiano, 2022).

Otro aspecto interesante que este articulo destaca es en cuando a los precios del
mercado, pues se afirma que “los precios mas buscados para casas campestres en venta
estan por encima de los $500 millones de pesos, donde el tipo de drea mas buscada fue:
2000 m2 a 5000 m2” mientras que para el arriendo “el rango de precios mas consultado se
encuentra entre los $3 y $5 millones de pesos y mostraron un interés distinto en la cantidad
de metros cuadrados, siendo de los 300 m2 a los 350 m2 el mas destacado” (El Quindiano,

2022).

De acuerdo con lo anterior, se puede decir con mayor claridad que enfocar nuestros
servicios en el mercado objetivo de parcelas y casas campestres en Popayan se justifica por
la creciente demanda, la cual ha ido incrementando por diferentes factores que han
cambiado en el interés de las personas las cuales manifiestan un mayor interés por escapar

del ruido de la ciudad y establecerse en un entorno mas tranquilo y natural.



Las casas campestres y las parcelas pueden proporcionar ese escape a esta vida
agitada que las personas estan buscando y es probable que haya una demanda constante de
este tipo de propiedades. Otro factor que esta generando mayor interés en este tipo de
viviendas es el teletrabajo, el cual, ha ganado popularidad en los tltimos afios y ademas las

propiedades en areas campestres pueden ofrecer una oportunidad de inversion rentable.

Por otro lado, se considera prudente hacer esta investigacion sobre la viabilidad de
una inmobiliaria que ofrezca estos bienes y servicios porque puede representar para los
clientes un medio seguro y formal que puede brindar mayor transparencia en el proceso de
transaccion. Los clientes pueden estar seguros de que el negocio esta regulado por las leyes

y regulaciones locales, lo que garantiza un proceso justo y equitativo.

De acuerdo con lo anterior, se puede decir con mayor claridad que enfocar nuestros
servicios en el mercado objetivo de parcelas y casas campestres en Popayan se justifica por
la creciente demanda, la diversidad de perfiles de clientes, la capacidad de segmentacion

del mercado y nuestra dedicacion a la mejora continua basada en datos sélidos.



Objetivos

Objetivo general.

Formular un plan de negocio para la creacion de una empresa inmobiliaria dedicada
a la venta, alquiler y construccion de casas campestres y parcelas en la Ciudad de Popayan,

Cauca, Colombia.

Objetivos Especificos.

e Realizar un estudio de mercado inmobiliario en la Ciudad de Popayan,
en el que se identifique la demanda actual y futura, la competencia en la
zona, sus fortalezas y debilidades y las tendencias y preferencias de los
posibles clientes.

e Determinar los aspectos administrativos necesarios para la puesta en
marcha de la empresa inmobiliaria.

e Realizar el estudio técnico del proyecto para determinar los
requerimientos para la puesta en marcha del proyecto.

e Disenar una estrategia de marketing y ventas para promocionar los
servicios ofrecidos por la empresa.

e Realizar el andlisis de financiero para determinar la factibilidad del

proyecto.



Capitulo 2 Marco tedrico y conceptual
Marco teodrico

Teoria de la oferta y demanda

Esta es una teoria fundamental que se aplica directamente al mercado inmobiliario.
Analiza como los precios y la cantidad de propiedades disponibles estan determinados por
la interaccion entre la oferta de propiedades y la demanda de compradores y arrendatarios

en una ubicacion especifica.

El economista Alfred Marshall (1842-1924) “demostr6 que la oferta y la demanda
actuaban simultdineamente para determinar el precio” Marshal (1890) citado por
(Nicholson, 2002). En este sentido, en la construccion de planes de viabilidad de negocios,
es importante tener en consideracion esta teoria en tanto que permite la evaluacion de la
dindmica que existe entre estas dos variables, demanda y oferta, tal como se ha identificado
anteriormente en los antecedentes y justificacion de este estudio para la determinacion de

un precio para cada uno de los bienes y servicios ofrecidos por la inmobiliaria.

Marshal, también plantea frente a esta teoria que “no se puede decir que sea la
oferta, o la demanda, la que determina por si sola el precio” (Nicholson, 2002). Es por esto
por lo que con base en sus planteamientos Marshal expone la curva que evidencia la
relacion entre la oferta y la demanda, la cual se muestra en la siguiente imagen, en la que el
eje horizontal representa la cantidad adquirida de un bien y el eje vertical representa el

precio.



Ilustracion 1 Curva de oferta y demanda

Frecia
o

Pi- ----------------

"  Cantidad por pernodo

Fuente: (Nicholson, 2002)

De acuerdo con Nicholson, en esta grafica se muestra que “la pendiere positiva de la
curva SS refleja costes marginales crecientes, al igual que la pendiente negativa de la curva
DD refleja un valor marginal decreciente. Las dos curvas se cortan en P*, Q*. Se trata de
un punto de equilibrio” (Nicholson, 2002). Este punto de equilibro se trata de una
satisfaccion entre los compradores y los vendedores, con relacion a la cantidad y el precio
del producto o del bien o servicio ofrecido. Pero es importante resaltar, que si existe un
cambio en los valores de algunas de esas curvas pues el punto de equilibrio de desplazard a
otro punto por lo cual Nicholson concluye que “el precio y la cantidad se determinan

simultdneamente por la relacion entre oferta y demanda” (Nicholson, 2002).



Teoria de la investigacion de mercados

En medio de la necesidad de conocer las caracteristicas de los intereses de los
consumidores y en este caso particular de los inversionistas y compradores, se debe
considerar al teoria de la investigacion de mercados como una estrategia fundamental para
conocer las caracteristicas particulares tanto de los futuros clientes como del estado del arte
en cuestion de competitividad del mercado, anélisis de la oferta y la demanda, estrategias
de mercado y demas aspectos de interés para considerar si es o no viable la implementacion

de un negocio, en este caso, de una inmobiliaria.

De acuerdo con Parada (2013) “la investigacién de mercados es un elemento
esencial para emprendedores y Startups puesto que esta accion tiene como objetivo analizar
el mercado y sus consumidores hoy en dia” (Parada, 2013). De esta forma, la investigacion
de mercado se posiciona en una estrategia necesaria para que las nuevas empresas obtengan

el conocimiento necesario para evaluar la viabilidad de la implementacion de un nuevo

negocio en relacion con la ubicacidon y demas aspectos de interés.

Mosquera (2015) plantea que “la investigacion de mercados como una disciplina
estratégica de decision, tiene estructuras tedricas objetivas, verificables, razonadas y
sistematizadas con métodos cientificos” (Mosquera Pilco, 2015) Esto proporciona datos

que al ser analizados proporcionan informacion valiosa para la toma de decisiones futuras.

Teoria del ciclo inmobiliario
La teoria del ciclo inmobiliario se encuentra fundamentada en el hecho de que todo
en esta vida se moviliza a partir de ciclos, en este caso, segiin Zepeda y Almendares (2018),

“Los ciclos inmobiliarios se definen como periodos de tiempo que, con una frecuencia entre



cinco y siete afos, presentan caracteristicas parecidas con respecto a la evolucion del precio

o al alquiler de viviendas y de oficinas (Zepeda Morazan & Almendares, 2018).

Con esto, se comprende entonces que los ciclos inmobiliarios o mejor dicho las
situaciones financieras en el sector inmobiliario tiene la tendencia de ser muy parecido cada
cinco o siete afios. Sin embargo, esto no es camisa de fuerza ni es una obligacion que se
cumpla al pie de la letra, como dicen estos autores, “no quiere decir que los ciclos
histéricamente estén destinados a repetirse como un reloj, muchos factores pueden afectar
las variaciones en los precios, costos y materia prima necesaria para el mercado

inmobiliario” (Zepeda Morazan & Almendares, 2018).

Los ciclos que plantean estos autores en su libro son los siguientes, seran descritos

en la siguiente matriz de analisis.

Tabla 1 Ciclo inmobiliario

Ciclo inmobiliario

Se trata de “identificar que la demanda es
a) La gran venta mayor a la oferta de la vivienda” (Zepeda
Morazan & Almendares, 2018)

Se trata de “identificar cuando la cantidad
de compradores es menor a la cantidad de
inmuebles ofertados” (Zepeda Morazan &
Almendares, 2018)

"Para detectar una especulacion se deben
evaluar los precios actuales de las
¢) Apuesta por la especulacion propiedades, porcentajes de renta y la
plusvalia". (Zepeda Morazan &
Almendares, 2018)
Fuente: (Zepeda Morazan & Almendares, 2018)

b) Inversion sin error

Frente a esta teoria de los ciclos inmobiliarios, es importante resaltar el hecho que
planta también Zepeda y otros autores con respecto a que “nada es para siempre” es decir

que “los fendmenos culturales pueden abruptamente cambiar la situacion econémica de un



mercado” (Vidal, 2017) Citado por (Zepeda Morazan & Almendares, 2018), asi como ha
estado cambiando un poco el ciclo inmobiliario en Popayan y sus alrededores en cuando a

la oferta y demanda de propiedades campestres.

Plan de negocios

Todas las empresas requieren desde antes de su constitucion realizar un plan de
negocios que les permita tener claridad sobre la situacion del mercado, determinar la
demanda y la viabilidad de su conformacion. Autores como Boveda, Oviedo y Yakusik,
(2015) lo definen como aquel que “permite plasmar una idea de negocio, con los detalles
necesarios para evaluar y tomar la decision de emprender” (Boveda, Oviedo, & Yakusik S.,

2015).

Varela (2008) plantea otro concepto que se interconecta con el de os autores
anteriores, define el plan de empresa como “un proceso que busca darle identidad y vida
propia a la entidad” (Varela, 2008). Este autor a diferencia de Boveda y otros, plantea el
plan de negocios como un proceso en el que se busca dar claridades a “los propositos, las
ideas, los conceptos, las formas operativas, los resultados y, en resumen, la vision del

empresario sobre el proyecto” (Varela, 2008)

En este procedimiento, se realizan diferentes acciones necesarias para proyectar esa
vision del negocio, buscando proyecta la empresa en un futuro, teniendo presentes las

posibles dificultades y soluciones ante las situaciones que se presenten (Varela, 2008).

Factibilidad financiera
Parte del plan de negocios es la factibilidad financiera. Segin Barrera (2010) la

factibilidad financiera “Sintetiza numéricamente todos los aspectos desarrollados en el plan



de negocios” (Barrera Soriano, 2010) De acuerdo con esto, la factibilidad financiera
implica analizar y presentar de manera ordenada todos los aspectos monetarios de un

proyecto para determinar su viabilidad econdémica y financiera.

El proceso de factibilidad financiera implica crear un flujo de fondos, que es una
representacion ordenada en el tiempo de todos estos ingresos y egresos. Este flujo de
fondos se construye para un periodo especifico, que se llama el "horizonte de
planeamiento". Este periodo es el lapso durante el cual se espera que el proyecto esté en

funcionamiento y generando resultados (Barrera Soriano, 2010).

Marco Conceptual

Mercado inmobiliario

El concepto de mercado inmobiliario es definido por la revista Realia, en el presente
aflo, y es considerado como “el conjunto de las acciones de oferta y demanda de bienes
inmuebles” (Realia, 2023). En este sentido, este concepto hace referencia a ese conjunto de
factores que intervienen en el sector de las inmobiliarias que afectan la oferta y el

demandado de los servicios y bienes ofrecidos por estas empresas. (Realia, 2023)

Demanda

La demanda es un concepto que se utilizara mucho en esta investigacion y es uy
utilizado en cuanto se trate de analisis de mercado y cuestiones econdmicas. Este concepto
se refiere a la cantidad de personas que estan interesadas en comprar o alquilar casas
campestres en la region. Segin Arboleda (2021) “La demanda del mercado brinda
informacion sobre bienes y servicios requeridos por un grupo de personas en un mercado

determinado, en el cual influyen los intereses, las necesidades y las tendencias” ademas



contintia explicando que este concepto es “uno de los principales factores utilizados por las

empresas, para fijar los precios de sus productos” (Arboleda Castro, 2021).

Oferta

El concepto de oferta también es muy necesario en esta investigacion. La oferta es
“la cantidad de un bien que los vendedores quieren y pueden vender” (Maturana, 2010)
Este autor, también menciona la Ley de la oferta, la cual plantea “manteniéndose todo lo

demas constante, la cantidad ofrecida de un bien aumenta cuando sube su precio”

(Maturana, 2010).

Localizacion Estratégica

De acuerdo con Lopez (2023) la localizacion estratégicas “es el conjunto de
acciones o el procedimiento completamente planificado que lleva a cabo una empresa con
el fin de que su oferta, sus mensajes y todo su contenido se adapte a una nueva region o
pais o a un nuevo nivel social, cultural y de lenguaje, pero sin perder el estilo de la marca”

(Lopez, 2023).

Precio de Mercado

En cuanto al precio (Leriche G & Moreno, 2000) consideran que es “aquél al que
efectivamente se venden los bienes en un momento dado del tiempo” Es (Leriche G &
Moreno, 2000). Es decir, es el valor que se le da a un bien, servicio o producto y por el cual

una persona puede adquirirlo.

Rentabilidad
Segun Morillo (2001) La rentabilidad “es una medida relativa de las utilidades, es la

comparacion de las utilidades netas obtenidas en la empresa con las ventas (rentabilidad o



margen de utilidad neta sobre ventas), con la inversion realizada (rentabilidad econémica o
del negocio), y con los fondos aportados por sus propietarios (rentabilidad financiera o del

propietario)” (Morillo, 2001).

Segmentacion de Mercado

En cuanto a la segmentacion de mercado, Charles W. L. Hill y Gareth Jones la
definen como "la manera en que una compaiiia decide agrupar a los clientes, con base en
diferencias importantes de sus necesidades o preferencias, con el propoésito de lograr una

ventaja competitiva" citado por (Thompson, 2005).

Thompson también considera que este concepto se puede definir como "el proceso
mediante el cual, una empresa subdivide un mercado en subconjuntos de clientes de
acuerdo con ciertas caracteristicas que le son de utilidad. El propdsito de la segmentacion
del mercado es la de alcanzar a cada subconjunto con actividades especificas de

mercadotecnia para lograr una ventaja competitiva". (Thompson, 2005).

Tendencias del Mercado

De acuerdo con Massonnier (2008) Las tendencias “son movimientos que suceden
siempre en un nivel "macro" (macroecondmico, macrosocial) pero se expresan en la vida de
cada uno, en la microhistoria, en las conductas de todos los dias” (Massonnier, 2008). En
este caso, las tendencias de mercado serian todos esos movimientos en los intereses de las

personas que van marcando el ritmo sobre las inmobiliarias.

Bien raiz
De acuerdo con la Universidad de Sonora, un bien raiz es “el terreno y las

estructuras adheridas al mismo” (Universidad de Sonora, 2001). Por otor lado, plantea que,



desde la perspectiva juridica, “el terreno incluye no solamente a la tierra sino todo lo que
estd contenido dentro de la misma, ya sea por naturaleza o realizado por el hombre”
(Universidad de Sonora, 2001). En este sentido, un bien raiz no se limita solo a la
superficie del suelo, sino que también abarca todo lo que se encuentra bajo la superficie,
como minerales, recursos naturales y otros elementos, asi como cualquier construccion o
mejora realizada por el ser humano en o sobre ese terreno, como edificios, casas, carreteras,
entre otros. Pero también depende de las leyes de cada pais que determinan lo que

constituyen realmente los bienes raices.

Propiedad horizontal

De acuerdo con lo expuesto por la Ley 675 DE 2001se puede afirmar que la
propiedad Horizontal es un concepto legal que se refiere a la forma en que se divide y se
organiza la propiedad de un edificio o complejo de edificios con multiples unidades
independientes, como apartamentos, condominios o locales comerciales. Es comiinmente
utilizado en el contexto de bienes raices y propiedad inmobiliaria (El Congreso de

Colombia, 2001).

Inmobiliaria

De acuerdo con Patifio (2002) se define una inmobiliaria como “una empresa que se
dedican a la compra y venta de bienes inmuebles (casas, departamentos, comercios,
terrenos, etc). También brindan otros servicios como: alquileres, gestionamientos de
créditos hipotecarios, asesoramiento inmobiliario, tasaciones de propiedades, etc.” (Patifio

Lopez, 2002)

Ademas de esto, esta autora plantea que las inmobiliarias “Son intermediarios entre

el propietario y el cliente, obteniendo de esta manera un rédito por esta transaccion” (Patifio



Lépez, 2002). En este sentido, las inmobiliarias son un tipo de empresas con unas
actividades economicas diversas que facilitan los procesos de compra, venta, alquiler y
otros servicios relacionados con bienes inmuebles y que también actian como
intermediarios entre propietarios y clientes, ayudando a ambas partes a concretar
transacciones y ofreciendo una gama de servicios adicionales para facilitar estas

operaciones.

Impuestos
Los impuestos han sido definidos por diferentes autores, entre estos se encuentra
José Alvarez de Cienfuegos, citado por (Aniceto, 1962). Cienfuegos define los impuestos

como.:

Una parte de la renta nacional que el Estado se apropia para aplicarla a la
satisfaccion de las necesidades publicas, distrayéndola de las partes alicuotas de
aquella renta propiedad de las economias privadas y sin ofrecer a éstas
compensacion especifica y reciproca de su parte José Alvarez de Cienfuegos citado

por (Aniceto, 1962).

Por su parte, Aniceto también define los impuestos expresandolo de la siguiente
forma: “Aportacion coercitiva que los particulares hacen al sector publico sin

especificacion concreta de las contraprestaciones que deberan recibir” (Aniceto, 1962).

Plazos de amortizacion
De acuerdo con Parra (2016) la amortizacion es “un proceso financiero con el cual
se cancela una deuda de forma gradual mediante pagos periddicos” (Parra, 2016). Las

formas en las que se puede cancelar una deuda son diferentes, por eso, segin este mismo



autor, “existen diferentes tipos de amortizacion, entre los cuales se encuentran la
amortizacion gradual y la amortizacion constante” (Parra, 2016) La primera se cancela con

pagos constantes y la segunda se cancela con pagos decrecientes (Parra, 2016).

Titulo de propiedad

De acuerdo con Jiménez (2009) el Titulo de propiedad, “es el documento legal que
acredita la propiedad de un bien inmueble, como puede ser un lote, una vivienda, un local
comercial, etc.” (Jiménez Huerta, 2009) Ademas de esto, el titulo de propiedad “ampara los

derechos de propiedad que la Ley concede al duefio legal” (Jiménez Huerta, 2009).

Avaluo

Economicamente hablando es la cantidad de dinero por la cual se puede realizar una
transaccion inmobiliaria, y la cual depende basicamente de la actividad del mercado
inmobiliario (Universidad de Sonora, 2001). Es la determinacion técnica del valor de un
inmueble, de sus frutos y derechos sobre el mismo, para una fecha y un lugar determinados,
asumiendo un uso especifico al inmueble. La valuacion no crea un valor, sino que observa
meramente todos los aspectos que lo influencian. Su objeto es proveer las bases firmes para

tomar una decision o establecer una politica (Universidad de Sonora, 2001).



Capitulo 3 Metodologia

Cuadro de metodologia

Tabla 2 Cuadro de metodologia

Metodologia

Enfoque Metodologico

Tipo de Investigacion

Técnicas de Recoleccion de Datos:

Instrumentos

Procedimiento de Investigacion:

El enfoque metodologico que se utilizara
en esta investigacion es mixto
predominantemente cuantitativo,
complementado con elementos
cualitativos.

La investigacion sera de tipo exploratoria
y descriptiva

Encuestas

Analisis de Documentos

Cuestionarios de Encuestas

Herramientas de Anélisis de Datos (Excel)
Revision de Literatura

Disefio de Cuestionarios
Recopilacion de Datos

Analisis de Datos

Elaboracion del Plan de Negocios
Evaluacion y Validacion

Fuente: Elaboracion propia, 2023



Poblacion y muestra
Poblacion: En la region de Popayan, Cauca, segiin el DANE se encuentran un
aproximado de 264,558 personas mayores de 18 afos: 140,140 mujeres (53.0%) y 124,418

hombres (47.0%) (DANE, 2023).

La poblacion entonces es 264.558 clientes potenciales de las propiedades
campestres pero esta poblacion se reduce si consideramos un factor esencial, que estén
interesados en propiedades campestres y que estén interesados en utilizar los servicios de
una inmobiliaria. Con base en esto, se podria considerar que 10.000 personas se encuentran

en esta poblacion.

La poblacion de interés son 10.000 personas habitantes de Popayan, Cauca,
interesados en propiedades campestres y en utilizar servicios de una inmobiliaria. Esta es
una cifra aproximada que considera las condiciones socioecondmicas de la poblacion y el

interés de las personas para utilizar los servicios de una inmobiliaria.

Muestra:
. . N
Muestreo aleatorio simple: N = —F
1+—
U
10000
Muestreo aleatorio simple: 11 = ——g500

350

Muestreo aleatorio simple: n =338.70

La muestra para este ejercicio de investigacion seran 350 personas

aproximadamente.



Instrumento de recoleccion de informacion

e Cuestionarios de Encuestas en Linea: Se disefi6 cuestionario estructurado
que contenia preguntas relevantes para la investigacion, incluy6 preguntas
cerradas (de opcion multiple) y abiertas (donde los participantes pueden
proporcionar respuestas detalladas). Se utiliz6 las herramientas Google
Formas para crear cuestionarios en linea y recopilar respuestas de manera
eficiente y se compartird enlace para que los clientes potenciales den sus
respuestas.

e Matrices de Analisis de Contenido: Se disefid matrices de andlisis de datos
que permitan categorizar y organizar la informacion de los documentos.

e Hojas de Calculo (Excel): Se utilizaron las hojas de calculo para recopilar
datos cuantitativos de documentos, como estadisticas de mercado o datos

financieros de empresas competidoras.



Capitulo 4 Plan de negocios

Analisis del Mercado

Objetivo general.

Determinar la demanda de los bienes y servicios de la inmobiliaria especializada en

parcelas y casas campestres en la ciudad de Popayan, Cauca, Colombia.

Objetivo especifico.

e Identificar las preferencias de ubicacion de los clientes mediante la realizacion
de encuestas y analisis de mercado para determinar las areas geograficas
especificas de interés para los clientes en Popayan y sus alrededores.

e Determinar los perfiles de clientes ideales basados en datos demograficos,
psicograficos y de comportamiento que ayudaran a la empresa a enfocar su
marketing y sus esfuerzos de ventas de manera mas efectiva para atraer y retener
a clientes relevantes.

e Desarrollar estrategias de marketing especificas para cada segmento de cliente
identificado.

e Establecer indicadores clave de rendimiento (KPIs) para evaluar el progreso y el

¢éxito en la comprension de las necesidades y el perfil del cliente.

Analisis del sector actual y tendencias nacionales, regionales y locales.
Contexto economico y demogrifico
Popayan es la capital del departamento del Cauca, uno de los 32 departamentos de

Colombia, ubicada especificamente en la region pacifica colombiana. De acuerdo con



estadisticas del DANE de 2018, la poblacion de este municipio es de 264,558 personas, que

constituye alrededor del 20% de la poblacion del departamento.

De acuerdo con La Direccion general de Apoyo Fiscal (2019), este municipio se
destaca por ser el “mas representativo en materia de produccion del departamento del
Cauca, con un PIB que ascendi6 a $3,8 billones en 2018, equivalente al 26.1% del PIB
departamental” (Direccion General de Apoyo Fiscal, 2019). Lo que permite situarlo como

el municipio que aporta mas contribuciones econdmicas al departamento.

Entre las principales actividades econdmicas de este municipio se encuentran, la
agricultura, el comercio, los servicios financieros, servicios sociales y la construccion
(Direccion General de Apoyo Fiscal, 2019). Los servicios constituyen cerca del 83% del
PIB del municipio, sin embargo, en los ultimos afios se ha identificado que sectores como
el de la construccion han tenido un alza en el proceso de reactivacion econémica, luego de
sufrir ese tiempo de crisis causado por la pandemia y del derrumbe de una de la via mas

importante de la ciudad.

En temas de inversion, de acuerdo con lo expuesto por el alcalde de Popayéan Juan
Carlos Lopez, se han realizado inversiones en sectores como el de la construccion para la
edificacion de viviendas y de fortalecimiento de la malla vial del municipio con la finalidad

de generar movilidad econdémica para la reactivacion del municipio.

En palabras textuales del alcalde durante una entrevista con el periddico La
Republica, afirma que “En Popayan se han construido cerca de 8.000 viviendas, de las
cuales 1.000 son proyectos del municipio” (Rodriguez, 2023). Lo que permite comprender

que, en temas de construccion, actividad econdmica que va muy de la mano con el interés



de la inmobiliaria y la finca raiz, se han incrementado las inversiones y el interés del
municipio por fortalecer este sector economico, lo que favorece al sector inmobiliario
porque existen mas posibilidades de que las personas se interesen por adquirir propiedades

a su nombre en la medida que existen mds opciones para comprar.

Otro factor importante en cuanto a la economia del municipio es el hecho de que
sectores como la gastronomia y el turismo también estan causando grandes impactos
econdmicos, en palabras del alcalde, “El turismo es uno de nuestros sectores mas
importantes... En Semana Santa recibimos 69.000 turistas, de los cuales 4.100 fueron

extranjeros. Y de esto, dejaron $23.000 millones” (Rodriguez, 2023).

De acuerdo con esto, el turismo se convierte en otro factor bastante influyente para
el dinamismo de empresas como la inmobiliaria por el alto volumen y flujo de personas que
requieren del alquiler de casas de forma temporal, para disfrutar de los eventos de la ciudad

y tener experiencias agradables durante su tiempo de descanso.

Demanda de propiedades campestres

En Popayén, como se ha mencionado anteriormente, durante los Gltimos tres afios se
han realizado varios proyectos de inversion en materia de construccion de casas y de vias
que permiten la movilidad econdémica del territorio. También el turismo ha tenido un
creciente auge y se ha incrementado el interés de las personas en visitar estos lugares en

ciertas fechas para disfrutar de los eventos, la gastronomia y de los paisajes campestres.

También se ha identificado que existe una demanda constante de propiedades
campestres en Popayan, impulsada por la busqueda de un ambiente tranquilo y alejado del

bullicio de la ciudad, esto se ve reflejado en la alta oferta de casas campestres en esta zona,



con solo googlear “propiedades campestres en Popayan” podemos encontrar una gran

cantidad de empresas inmobiliarias ofreciendo diferentes alternativas.

Estas propiedades campestres son populares entre familias que desean un espacio
para el esparcimiento y la recreacion, también son populares para los turistas, extranjeros

en busqueda de ambientes tranquilos y paisajes por descubrir.

Competencia local

En la actualidad, hay una alta competencia en el mercado local con relacion a las
inmobiliarias y empresas de finca raiz que ofrecen diversidad de casas campestres en la
zona. A pesar de la diversidad de ofertas, existe una gran necesidad identificada por los
clientes y es la falta de claridad en los procesos para la adquisicion del servicio, formas de

financiacidn y reconocimiento del producto en si.

Existen otros factores que afectan la competencia local en la actualidad, asociados
con problematicas globales y locales. Algunas problemaéticas sociales y econdmicas que el
mundo ha atravesado en los ultimos afios, por ejemplo, la pandemia y el derrumbe de una
de las vias mas importantes para la ciudad, han causado que los precios de los bienes raices
se incrementen ocasionando que los compradores disminuyan su capacidad de concretar la

compra de estas propiedades.

Otro factor que es importante resaltar con relacion a la competencia local es el
aumento en el costo de la construccion', lo cual afecta directamente el costo de venta de los

predios, parcelas y casas campestres. Esto se articula con el aumento de los precios de los

I'“el mercado de la construccién intenta retomar la calma luego de un envion que hizo que el precio

en pesos de los materiales se elevara por encima del 20 por ciento” (Cieri, 2023)



bienes raices, pero a pesar de estos aumentos, es importante aclarar que en la actualidad se
ha incrementado notablemente el interés de las personas por adquirir casas campestres y
parcelas porque han considerado conveniente para ellos el cambio de lugar para aumentar

la tranquilidad y la comodidad de sus dias alejados del estrés de las ciudades.

Ademas de esto, es importante resaltar algunas debilidades actuales de la
competencia local, entre las que se identifican aspectos como la falta de profesionalismo,
transparencia, documentacion y reputacion dudosa en algunas operaciones informales.
Estos aspectos han sido identificados por los propios compradores y clientes quienes
manifiestan estas inconformidades que a su vez representan una oportunidad para la
creacion de nuevas empresas en el sector inmobiliario que esté bien planificada y que sea
profesional que busque establecerse en el mercado con un enfoque en la confiabilidad y la

satisfaccion del cliente.

Esto permite comprender que a pesar de que existe gran competencia local en
materia de inmobiliarias que ofrecen el mismo servicio y producto en Popayan, asi también
existe una gran demanda de propiedades por parte de los compradores quienes exigen

innovacion en la forma como se les esta ofreciendo actualmente estos servicios y productos.

Tendencias nacionales, regionales y locales

A nivel nacional, a grandes rasgos se logra identificar una tendencia a la gestion de
proyectos de sostenibilidad y ecoturismo, relacionados con los intereses actuales de las
personas por proteger el medio ambiente y acercarse mas a los entornos naturales que les
permitan alejarse del estrés de las grandes ciudades y disfrutar de paisajes diferentes

rodeados de naturaleza. En este sentido, se ha identificado que existe un creciente interés en



propiedades campestres sostenibles y ecologicas. Las tendencias apuntan hacia un mayor

enfoque en la conservacion del medio ambiente y el ecoturismo.

Con relacion al comercio, una de las tendencias nacionales causadas por esto de la
globalizacidn, es la innovacion tecnoldgica, en tanto que las empresas se han visto en la
necesidad de atreverse a utilizar tecnologias digitales y plataformas en linea para la
comercializacion de propiedades porque el publico objetivo generalmente utiliza esas
herramientas para acceder a conocer y realizar su proceso de compras por estos medios

modernos e innovadores.

De acuerdo con un articulo publicado recientemente, por The Logistics World “En
Colombia, al igual que en otros paises, ha habido una creciente necesidad de innovaciones
tecnologicas para mejorar la entrega de productos” (TLW, 2023). En este mismo articulo,
se hace mencion que las nuevas tecnologias estan siendo utilizadas con la finalidad de
mejorar la calidad de los servicios ofrecidos por las empresas, en palabras textuales,

afirman que:

“En Colombia, las innovaciones tecnologicas, estan ganando impulso y tienen un
impacto significativo en la industria del comercio electronico, empresas de logistica
v distribucion estan invirtiendo en tecnologia para mejorar la calidad de sus

servicios y diferenciarse en el mercado” (TLW, 2023).

De esta forma, se confirma el hecho de que las nuevas tecnologias estan siendo
implementadas por las empresas para mejorar sus procesos logisticos y acercarse a su
publico objetivo y esto se convierte entonces en una tendencia a tener en cuenta en la

construccion de este plan de negocios para la inmobiliaria.



El uso de estas nuevas tecnologias también ha traido consigo una serie de nuevas
problematicas asociadas con la confidencialidad y la seguridad, dos aspectos que han
impactado en las empresas de finca raiz y las inmobiliarias, causando que muchos de los

compradores tengan sospechas y desconfianza en algunas empresas.

En cuanto a lo regional y local, como se ha podido comprender hasta el momento,
en los ultimos tres afios en Popayan ha habido una serie de cambios por causa de la
reactivacion economica en la que el sector de la construccion y el turismo han tenido gran
auge, mediante el incremento del capital de inversion y de la demanda de productos y

servicios relacionados con estas actividades economicas.

En este sentido, como tendencias locales identificamos el desarrollo de
infraestructura y proyectos de inversion en materia de construccion de viviendas y del
turismo. Esto se debe a que el gobierno local y regional ha invertido en mejorar la
infraestructura vial que conecta a Popayan con otras ciudades, lo que facilita el acceso a
dreas campestres y también han invertido en proyectos de construccion de 8.000 viviendas?

en el territorio.

Analisis del mercado: diagndstico del mercado (nacional, regional, local)

Mercado Nacional

Siguiendo con la misma linea de planteamientos anteriores que se han mencionado
sobre las tendencias nacionales identificadas en Colombia, se puede considerar que, a nivel

nacional, este pais ha experimentado un crecimiento en la demanda de propiedades

2 “Durante estos tltimos tres afios, en Popayan se han construido mas de 8.000 viviendas”
(Rodriguez, 2023)



campestres en los ultimos afos. Esto se debe a la creciente popularidad de buscar

alternativas a la vida en la ciudad, especialmente después de la pandemia del COVID-19.

Después de la pandemia, el pais ha experimentado una reactivacion econémica en
términos positivos, de hecho, segun estadisticas del DANE (2023) el pais ha experimentado
reduccion de la tasa de desempleo y estadisticamente hablando, el DANE afirma que “la
tasa de desocupacion del trimestre movil mayo - julio de 2023 fue 9,8%, lo que representd
una disminucion de 1,2 puntos porcentuales respecto al trimestre movil mayo - julio de

2022 (11,0%)” (DANE, 2023).

Esto permite comprender que es evidente la reduccion del desempleo en Colombia
lo que ha impulsado la capacidad de compra de las personas y su interés en invertir en

propiedades campestres.

Con este tema de la pandemia, exploto el interés de las empresas y sus trabajadores
de utilizar la modalidad de teletrabajo, convirtiéndolo entonces como una de las tendencias
de modalidad de trabajo con mayor crecimiento en la actualidad, esto ha llevado a que mas

personas busquen viviendas en entornos campestres para trabajar desde casa.

En resumidas cuentas, el mercado nacional en la actualidad se caracteriza por tener
unos intereses en la compra de propiedades campestres que permitan a las personas tele
trabajar desde espacios tranquilos alejados de las grandes ciudades y el crecimiento

economico ha permitido que aumente la demanda y compra de estos predios.

Mercado Regional
En cuanto al mercado regional, se ha identificado que, en la region del Cauca, donde

se encuentra Popayan, existe una demanda constante de propiedades campestres debido a



su entorno natural y su relativa cercania a ciudades importantes como Cali. Esta region se

ha convertido en un destino atractivo para aquellos que desean escapar de la vida urbana.

Otro factor determinante en el mercado regional es el hecho de que se han
incrementado los proyectos de inversion en infraestructura vial, estos han facilitado el
acceso a areas campestres, lo que ha aumentado el interés en la compra de propiedades en

Cauca.

Mercado Local (Popaydn)

En Popayan, existe una demanda local significativa de propiedades campestres entre
las familias que desean una vida mas tranquila y cercana a la naturaleza. Ademas, la
pandemia ha acelerado esta tendencia. Tal como lo afirma el alcalde de Popayan, el turismo
rural ha crecido en la region y esto, en conjunto con el creciente interés de las personas en
el ecoturismo y la sostenibilidad ambiental han ayudado a aumentar la demanda de

propiedades campestres como opciones de alojamiento para turistas.

En cuanto a la competencia, se ha identificado que si existe competencia local en el
mercado de propiedades campestres en Popayan. Algunas empresas inmobiliarias y
vendedores individuales ofrecen propiedades en esta categoria, pero presentan algunas

dificultades y debilidades en materia de confiabilidad y estabilidad.

Debido a la demanda creciente, se han aumentado los precios de las propiedades
campestres en Popayan, esto también esta relacionado con temas de inflacion e incremento
de los materiales de construccion en todo el pais que afecta el costo de inversion y de mano
de obra. El mercado local también presenta escasez de oferta de calidad, porque a pesar de

que exista gran variedad de ofertas en el mercado local, la escasez de propiedades



campestres de alta calidad puede ser una oportunidad para una empresa inmobiliaria bien

planificada.

Indicadores del Mercado del Sector Inmobiliario y de la construccion.

Son varios los indicadores del mercado en sector inmobiliario y de la construccion,
por un lado, tenemos las estadisticas del DANE (2023) en las que se distinguen estos
indicadores frente al mercado del sector de la construccidon. A continuacién, por medio del
siguiente grafico se puede visualizar la variacion anual de los indicadores de coyuntura del

sector de la construccion II trimestre (2022-2023) segun estadisticas del DANE.
Grdfico 1 Variacion anual de indicadores sector construccion 2022-2023
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Fuente: (DANE, 2023)

El DANE (2023), en este mismo boletin presenta una tabla con los indicadores de

coyuntura del sector construccion, los cuales se presentan a continuacion:



Tabla 3 Indicadores de coyuntura del sector construccion

Tabla 1. Indicadores de coyuntura del sector construccion, periodo de publicacion junio 07 de 20237
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Entre los indicadores de coyuntura del sector construccion que presenta el DANE en
la anterior tabla encontramos que se clasifican en: Macroeconémicos, Oferta, Demanda,
Precios y Costos y Empresarial. De acuerdo con esta clasificacion, se evaltan los
indicadores correspondientes a cada una de esas categorias como el PIB con relacion a los

Macroeconomicos y el indice de precios.



El primer indicador que se mide en la categoria de macroeconémicos es el PIB
Producto Interno Bruto (PIB): En el segundo trimestre de 2023 (abril - junio), el PIB a
precios constantes aument6 0,3% con relacion al mismo trimestre de 2022 (DANE, 2023).

Grdfico 2 Variacion anual del PIB total 2017-2023
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Fuente: (DANE, 2023)

El siguiente indicador es empleo. Segun el DANE, “En julio de 2023, el nimero de
ocupados en el total nacional fue 23.182 miles de personas. La Construccion como rama de

actividad econdémica particip6 con el 7,4% de los ocupados” (DANE, 2023).

Grdfico 3 Variacion y participacion anual de la poblacion ocupada y en la rama de
actividad construccion
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Fuente: (DANE, 2023)

Produccion de Cemento Gris: “En julio de 2023, la produccion total de cemento gris
en el pais alcanz6 1.221.109 toneladas, con un aumento del 1,7% respecto a julio de 2022

(DANE, 2023)

Grifico 4 Produccion de cemento gris (toneladas y variacion anual de la produccion)
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Fuente: (DANE, 2023)

Licencias de Construccion: “En junio de 2023, se licenciaron 1.674.876m2 lo que
significd un decrecimiento de -41,4% del area total aprobada con respecto a junio de 2022.
El area aprobada para vivienda presentd una disminucion de 49,8%, al pasar de 2.434.535

m2 en junio de 2022 a 1.222.942 m2en junio de 2023 (DANE, 2023)
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Grdfico 5 Variacion, contribucion y participacion anual del darea aprobada
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Fuente: (DANE, 2023)

Censo de Edificaciones: “En el segundo trimestre de 2023 (abril - junio), para las
areas de cobertura del Censo de Edificaciones, el 64,4% del area censada se encontraba en
proceso de construccion, el 26,5% se encontraba paralizada y el 9,1% habia culminado su

actividad” (DANE, 2023).

Grdfico 6 Variacion, contribucion y participacion anual del darea culminada, en proceso y
paralizada
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Fuente: (DANE, 2023)

Financiacion de Vivienda: “En el segundo trimestre de 2023 (abril-junio), el valor
de los préstamos individuales desembolsados para la compra de vivienda nueva y usada

alcanzo $ 4.737.576 millones de pesos corrientes, con una disminucion de 26,1% respecto



al mismo trimestre de 2022. El 84,3% del valor de los desembolsos para compra de
vivienda corresponden a créditos de vivienda y el 15,7% corresponde a leasing

habitacional” (DANE, 2023)

Grdfico 7 Variacion, contribucion y participacion anual de la financiacion
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Fuente: (DANE, 2023)

fndice de Costos de la Construccion de Edificaciones: “El indice de Costos de la
Construccion de Edificaciones — (ICOCED), es un indicador que permite conocer la
variacion promedio mensual de los precios de una canasta representativa de los insumos

requeridos en la construccion de edificaciones en el pais” (DANE, 2023)

Segun el DANE “En julio de 2023, el indice de Costos de la Construccion de
Edificaciones — (ICOCED) present6 una variaciéon mensual del -0,03%, en comparacion
con junio de 2023. Para edificaciones residenciales la variacion mensual fue de 0,01% y
aport6 0,00 puntos porcentuales a la variacion mensual total (-0,03%). Por su parte, para las
edificaciones no residenciales la variacion mensual fue de -0,10% y contribuy6 con -0,03

puntos porcentuales a la variacion mensual total (-0,03%).” (DANE, 2023).



Grdfico 8 Variacion, contribucion y participacion anual de la financiacion
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Fuente: (DANE, 2023)

Indice de Costos de la Construccion de Obras Civiles: “En julio de 2023, el Indice
de Costos de la Construccion de Obras Civiles — (ICOCIV), registré una variacion mensual

de 0,17%, con respecto julio de 2023 (DANE, 2023).



Grdfico 9 Variacion mensual y contribucion del ICOCIV segun tipos de construccion
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Fuente: (DANE, 2023)

Estos indicadores antes mencionados, proporcionan una vision clara de la situacion
actual y las tendencias en esta industria en Colombia. Con respecto al PIB y Empleo, en el
sector de la construccion el PIB es un indicador positivo que sugiere actividad econémica
saludable en el sector. Ademas, la contribucion del sector de la construccién al empleo es

significativa, lo que refleja su importancia en la generacién de empleo en el pais.

Con relacion a la produccion de Cemento, se ha identificado un notable aumento
convirtiéndose este en un indicador relevante, ya que el cemento es un insumo fundamental
en la construccion. Un aumento en la produccidon puede indicar un aumento en la actividad

de construccion.



Totas las construcciones requieren de licencias, en este indicado se evidencié una
disminucion en el drea total aprobada para construccion, especialmente en el 4rea de
viviendas, esto, puede ser un indicio de desaceleracion en el mercado inmobiliario. Esto

podria estar relacionado con cambios en la demanda o regulaciones gubernamentales.

Por otro lado, el hecho de que un porcentaje significativo de las edificaciones estén
en proceso de construccion es un indicador positivo de la actividad continua en el sector.
Sin embargo, la proporcion de edificaciones paralizadas también es importante y podria

indicar desafios en algunos proyectos.

Otro aspecto importante que se rescata de los indicadores analizados es la
disminucién en el valor de los préstamos individuales para la compra de vivienda, el cual,
puede reflejar cambios en la demanda de viviendas y la capacidad de financiamiento de los
compradores. Por su parte, los indices de costos de construccion proporcionan informacion
sobre la variacion de precios de insumos en el sector. Esto es relevante para las empresas

constructoras y puede afectar los margenes de beneficio.

El anélisis de estos indicadores muestra que el sector de la construccion en
Colombia esta experimentando cierta variabilidad en sus indicadores, con algunos aspectos
positivos, como el crecimiento del PIB y la produccioén de cemento, pero también desafios,
como la disminucion en las licencias de construccion y la financiacion de viviendas. Estos
indicadores son esenciales para evaluar la salud y la direccién del mercado inmobiliario y
de la construccidn, y proporcionan informacion valiosa para inversores, empresas y

formuladores de politicas.



Clasificacion de la Empresa Segun CIIU (Clasificacion Industrial Internacional

Uniforme)

La actividad principal de una empresa inmobiliaria suele caer bajo la categoria de

"Actividades inmobiliarias" en la CIIU. Esta categoria puede desglosarse atin mas en

subcategorias mas especificas. Esta inmobiliaria, realiza multiples actividades, como

compra y venta de bienes inmuebles, alquiler y explotacion de propiedades propias o

arrendadas, y otras actividades relacionadas con bienes raices, su clasificacion en la

Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (CIIU) abarca varias categorias, estas son:

Tabla 4 Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (CIIU) de la inmobiliaria

Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (CIIU)

CIIU - Clase 6810

CIIU - Clase 6820

CIIU - Clase 6830

Compra y venta de bienes inmobiliarios
por cuenta propia Esta categoria incluye
la compra y venta de bienes raices
(parcelas, terrenos, edificios) por parte de
la empresa con el propdsito de inversion,
desarrollo o reventa.

Alquiler y explotacion de bienes
inmobiliarios propios o arrendados Esta
categoria abarca la propiedad y gestion de
bienes inmuebles para su alquiler o
arrendamiento a terceros. Esto podria
incluir la gestion de alquileres de
viviendas, oficinas, locales comerciales u
otros tipos de propiedades.

Actividades inmobiliarias realizadas
con bienes propios o arrendados N.C.P.
Esta categoria generalmente incluye
actividades relacionadas con bienes
inmuebles que no se ajustan
especificamente a las categorias anteriores
de compra, venta o alquiler de
propiedades, como el desarrollo de
proyectos inmobiliarios o la gestion de
propiedades residenciales o comerciales.

Fuente: Elaboracion propia, 2023



Estudio del nivel de aceptacion de los bienes y servicios
A partir del analisis documentar de estudios, investigaciones, noticas y demas
articulos relacionados con el sector de las inmobiliarias se obtuvo informacién diversificada
que permite construir este estudio del nivel de aceptacion de los bienes y servicios

ofrecidos por esta inmobiliaria.

Por un lado, tenemos la Tesis de Alcala Garcia (2019), en la cual, se constituy6
como objetivo "crear una empresa especializada en la venta de propiedades rurales y
urbanas en nombre de sus propietarios." (Alcala Garcia, 2019). Con esta tesis y su
contenido, se pudo identificar aspectos que debe considerar una empresa inmobiliaria como
son: la compra de propiedades para revenderlas, alquilarlas y potencialmente desarrollar
nuevas propiedades. Para esto se considera necesario, hacer un analisis del mercado
inmobiliario actual y futuro en Espaia y se establecen estrategias de diferenciacion y

creacion de valor a través de servicios adicionales.

La Propuesta de Plan de Marketing (Calderon Rodriguez & Lara Henao, 2021)
sobre el plan de mercadeo para La Torre Negocios Inmobiliarios en Pereira, Colombia,
permitio la identificacion del uso de herramientas digitales para mejorar la visibilidad y
experiencia del cliente con el objetivo de aumentar el numero de clientes a través de
estrategias innovadoras. Esta estrategia se postula como una idea muy innovadora que
atraera clientes potenciales desde cualquier parte del mundo, de lo que se concluye que
implementar el uso de las nuevas tecnologias en el plan de marketing es esencial en la

actualidad para garantizar el éxito de la empresa.

El Plan de Negocio para "EsTuHabitat" (2021) también contempl6 el uso de la

tecnologia. Aqui se considerd necesaria la creacion de una startup inmobiliaria online



llamada "EsTuHabitat." Enfocada en servicios integrales y online para busqueda de
viviendas temporales e inquilinos y también se enfoca que en la experiencia del usuario y

uso de tecnologia para automatizar procesos.

Otros datos relevantes en este estudio de aceptacion son: la creciente demanda de
propiedades campestres en Popayan, impulsada por la busqueda de tranquilidad y el
teletrabajo y por el aumento del interés en alquiler y compra de casas campestres en la

region.

También se logra identificar que las inmobiliarias son percibidas como como una
opcidn segura y transparente para transacciones inmobiliarias en un mercado con
sobrevaloracion de precios. Esto tiene mucho que ver con las expectativas de los clientes
que incluyen encontrar propiedades de calidad a precios justos, porque en la medida en que
los clientes adquieran estos bienes o servicios ofrecidos por la empresa valoraran la

transparencia en las transacciones y servicios adicionales.

Es importarte volver a resaltar que el uso de herramientas digitales para mejorar la
visibilidad y experiencia del cliente, como lo propuesto en la propuesta de marketing en
Pereira y la startup "EsTuHébitat." Es necesario en esta nueva modernidad en la que la
mayoria de las personas estd mucha mas conectada pro estos medios que en los medios

tradicionales.

Estos analisis, también han permitido la identificacion de factores de tension o
riesgo como la sobrevaloracion de Precios en el Mercado Inmobiliario en Popayan
presentada por (Pineda, 2018). Con respecto a esto, la existencia de una sobrevaloracion de

precios en el mercado inmobiliario en Popayan sugiere una posible necesidad de



alternativas asequibles y transparentes para los compradores y arrendatarios, porque la
sobrevaloracion puede generar incertidumbre en el mercado y tener consecuencias

negativas en la confianza del sector inmobiliario y la economia en general.

También se identifica un aumento de la Demanda de Propiedades Campestres en
Popayan de acuerdo con los planteamientos de (Cardona, 2021), la cual, es impulsada por
atractivos naturales, un clima agradable y la busqueda de un estilo de vida tranquilo. La
creciente demanda de alquiler de parcelas y casas campestres en la region, también se ha

identificado segln los resultados de los estudios de este investigador.

Segun el periddico (EI Quindiano, 2022), El interés de las personas por las casas
campestres como una opcion que ofrece tranquilidad, grandes espacios y contacto con la
naturaleza se comprueba mediante los resultados de las consultas significativas en el portal
Fincaraiz.com.co relacionadas con casas campestres, tanto en compra como en alquiler, en
las que las personas que ingresaban al portal mostraban mayor interés en la compra de

casas campestres que en su alquiler.

Este mismo articulo informativo, permitié tener como insumo teérico en que
basarse para la segmentacion del Mercado con relacion a Precios de Referencia, porque
aqui se obtuvieron datos sobre los precios mas buscados para casas campestres en venta y
alquiler, lo que puede ayudar a establecer precios competitivos y atractivos para los
clientes. En cuanto a la preferencia de ciertos tamafios y caracteristicas de propiedades,
estas fueron las medidas de mayor interés en los clientes: areas de 2000 m2 a 5000 m2 y

unidades de 300 m2 a 350 m2.



Resultados de la investigacion

A continuacion, se presentan los resultados de la investigacion, mediante la

aplicacion de encuesta a 350 clientes potenciales de la inmobiliaria. Los resultados se

presentaran en la siguiente tabla con sus respectivos analisis de resultados., solo se tendran

en cuenta los hallazgos mas relevantes de la investigacion y se dividirdn en tres secciones:

clientes potenciales interesadas en comprar, interesados en vender e interesados en alquilar.

Tabla 5 Resultados de las encuestas

Resultados de las encuestas

Preguntas

,Ha utilizado el
servicio de
alguna
inmobiliaria?

Si su respuesta
es SI, para qué
la ha utilizado?

Grafica de respuestas

Informacién general

(Ha utilizado el servicio de
alguna inmobiliaria?

39% Si
61% No

Si su respuesta es S, para qué la ha
utilizado? (Solo para quienes
respondieron "Si" en la pregunta 1)

Compra de un inmueble Venta de un inmueble Alquiler de un inmueble

14%

30% 56%

Analisis del
resultado

Un niimero
significativo de
encuestados (215) ha
utilizado los
servicios de una
inmobiliaria, lo que
indica una base
considerable de
experiencia en el
mercado
inmobiliario.

La mayoria de los
clientes potenciales
ha utilizado a las
inmobiliarias para
comprar esto
corresponde al 56%,
lo que permite inferir
que este es el interés
que tienen los
clientes en las
inmobiliarias. El
30% esté interesado
en vender y s6lo el
14% se interés por
alquilar propiedades.




.Conoce los
servicios de
alguna
inmobiliaria?

JPor qué medio
prefiere
conocer ofertas
inmobiliarias?

. Qué tipo de
servicio
inmobiliario le
interesa?

.Qué tipo de
vivienda le
gustaria
comprar?

,Conoce los servicios de

alguna inmobiliaria?

| S
No

M Facebook
M WhatsApp
Instagram
Radio
Television
Anuncios publicitarios

105

60

45 35

20

1

(Qué tipo de servicio
inmobiliario le interesa?

27% B Compra
Venta

21% Alquiler

Interesados en comprar

éQué tipo de vivienda le gustaria
comprar? (Solo para quienes
seleccionaron "Compra" en la pregunta
anterior)

Parcela
. 33%

M Vivienda campestre Parcela Otros

La mayoria de los
encuestados (270)
esta consciente de
los servicios de una
inmobiliaria, lo que
refleja un alto nivel
de conocimiento
sobre este tipo de
negocio.

La red social que los
clientes potenciales
prefieren para
conocer las ofertas
inmobiliarias es
WhatsApp,
consideran que por
este medio les
interesa recibir las
ofertas de las
inmobiliarias.

Los clientes
potenciales estan
mas interesados en
comprar que en
vender o alquilar por
medio de una
inmobiliaria. Esto
que indica una fuerte
demanda para la
compra de inmuebles

Entre los
encuestados que
desean comprar, la
mayoria prefiere
viviendas campestres
(100) corresponde al
56% de la poblacion,
seguidas de parcelas
(60) es decir el 33%.
Esto sugiere un
interés particular en




Si comprara
una casa
campestre
Jpara cual de
las siguientes
opciones la
usaria?

{Qué
presupuesto
dispondria para
la compra de su
vivienda?

.Qué desearia
vender?

Otros

Todas las anteriores

Uso recreativo

Como lugar de trabajo

300 500 1000
millones millones millones

Otros

Interesados en vender

¢Qué desearia vender?

13%

Casa campestre

Parcela

33% ERE Otros

propiedades rurales y
campestres. Mientras
que solo el 11% se
interesa por otro tipo
de vivienda.

La disposicion a
comprar una
vivienda a las
afueras de la ciudad
es alta (140), lo que
podria ser una
oportunidad para
ofrecer propiedades
rurales. Esto se
complementa con el
interés elevado en
utilizar estas
propiedades para
darles uso recreativo.
La mayoria de los
encuestados que
desean comprar
tienen un
presupuesto de 500
millones (80) o 1000
millones (50). Esto
proporciona
informacion sobre el
poder adquisitivo de
los clientes
potenciales.

Un porcentaje
equivalente al 54%
de personas estan
interesadas en vender
tiene propiedades
campestres o
parcelas. Esto podria
indicar una
oportunidad para la
inmobiliaria de
enfocarse en la
comercializacion de
este tipo de
propiedades. El 33%




. Le gustaria
que la
inmobiliaria
haga un avaluo
de su inmueble?

. Qué tipo de
vivienda le
gustaria
alquilar?

Si alquila una
casa campestre
o parcela,
Jpara cual de
las siguientes
opciones la
usaria?

20%
Si
No
80%

Interesados en alquilar

¢QUE TIPO DE VIVIENDA LE
GUSTARIA ALQUILAR?

Casa campestre

Parcela

26%

Otros

58%

Si alquila una casa campestre o
parcela, ;para cudl de las siguientes
opciones la usaria?
Otros
Todas las anteriores

Uso recreativo

Como lugar de trabajo

20 30 40 50

60

de las personas les
interesa vender
parcelas y el 13% les
interesa vender otros
bienes.

La mayoria de los
vendedores
potenciales estan
interesados en que la
inmobiliaria realice
una valoracion de
sus propiedades.
Esto sugiere que
valoran el
conocimiento
profesional y la
orientacion de la
inmobiliaria en
cuanto a precios.

El 58% que equivale
a la mayoria de las
personas que estan
interesadas en
alquilar desean casas
campestres, lo que
sugiere una demanda
solida en este
segmento. E1 26%
les interesa alquilar
parcelas y el 16% les
interesa alquilar
otros bienes.

La mayoria de las
personas esta
interesada en usar las
casas campestres
para darles un uso
recreativo.




Fuente: Elaboracion Propia, 2023 de acuerdo con los resultados de las encuestas

aplicadas a clientes potenciales de la inmobiliaria en 2023

De acuerdo con estos resultados, se obtuvieron los siguientes hallazgos:

El 56% de los clientes potenciales estan interesados principalmente en comprar
propiedades, especialmente viviendas campestres 56% y parcelas 33%, lo que indica una
demanda solida en propiedades rurales y espacios amplios. Existe un deseo de encontrar
propiedades a las afueras de la ciudad equivalente al 78% de los clientes interesados, lo que

resalta la oportunidad de ofrecer propiedades rurales y campestres.

El uso previsto de las propiedades campestres varia, pero la mayoria, es decir el
56% se inclina hacia fines recreativos, lo que sugiere que se busca un escape tranquilo de la
vida urbana. El presupuesto de los clientes potenciales para la compra de propiedades varia,
pero la mayoria, es decir el 44% indica que su presupuesto estd por encima de
$500.000.000 lo que indica la necesidad de ofrecer propiedades en diferentes rangos de

precios.

Los canales de comunicacion preferidos para conocer ofertas inmobiliarias son
WhatsApp y Facebook, lo que destaca la importancia de una presencia en linea efectiva y la
comunicacion a través de estas plataformas. Los hallazgos indican que existe un mercado

solido tanto para la venta como para el alquiler de propiedades campestres y parcelas.

Un porcentaje equivalente al 54% de personas estan interesadas en vender tiene
propiedades campestres o parcelas. El 58% que equivale a la mayoria de las personas que

estan interesadas en alquilar desean casas campestres, lo que sugiere una demanda sélida en



este segmento. Mientras que el 26% les interesa alquilar parcelas y el 16% les interesa

alquilar otros bienes.

De acuerdo con esto, la inmobiliaria podria considerar especializarse en la
comercializacion de propiedades campestres debido a la alta demanda y el interés mostrado
por ambos segmentos de clientes. La realizacion de avaltios es un servicio valorado por los
vendedores potenciales, lo que podria ayudar a establecer relaciones de confianza con los
clientes. La mayoria de los arrendatarios potenciales desean viviendas ubicadas a las
afueras de la ciudad, lo que coincide con la tendencia hacia un estilo de vida mas tranquilo

y natural.

La inmobiliaria podria adaptar su estrategia de marketing para destacar su
experiencia en propiedades campestres y parcelas, y su capacidad para satisfacer las

necesidades de ambos grupos de clientes.

Andlisis de la demanda
Los resultados de esta investigacion sobre el nivel de aceptacion de los bienes y
servicios ofrecidos por la inmobiliaria especializada en parcelas y casas campestres en

Popayén se pueden resumir de la siguiente manera:

Tabla 6 Resumen de los resultados de la investigacion

Resumen de los resultado de la investigacion

Fuentes Descripcion
Se identificaron aspectos clave que una
empresa inmobiliaria debe considerar,
como la compra, alquiler y desarrollo de
propiedades urbanas y rurales, ademas de

Analisis de Estudios y Tesis estrategias de mercado y creacion de valor.
Se destaco la importancia del uso de
herramientas digitales y estrategias
innovadoras en el marketing inmobiliario,
lo que sugiere la necesidad de adoptar



Demanda de Propiedades Campestres
en Popayan

Interés en Casas Campestres

Segmentacion del Mercado y Precios de

Referencia

Riesgos Potenciales

tecnologias modernas para mejorar la
visibilidad y la experiencia del cliente.

La investigacion resaltd el aumento de la
demanda de propiedades campestres en
Popayén, el 56% de los clientes potenciales
esta interesado en comprar casas
campestres, lo cual estd impulsado por
factores como el deseo de tranquilidad, el
teletrabajo y la atraccion de un entorno
natural. Se menciono6 que la demanda esté
creciendo tanto en la compra como en el
alquiler de casas campestres en la region.
En la compra se registré aun interés del
52%, en la venta 27%, mientras que en el
alquiler 21%.

Se confirm¢ un creciente interés de las
personas en las casas campestres como una
opcidn que ofrece tranquilidad, espacios
amplios y contacto con la naturaleza. Los
clientes interesados son alrededor del 56%
en comprar viviendas campestres. Se
recopilaron datos sobre consultas
significativas en un portal inmobiliario que
indican un mayor interés en la compra de
casas campestres en lugar de su alquiler.

Se obtuvieron datos sobre los precios mas
buscados para casas campestres en venta y
alquiler, lo que puede ser valioso para
establecer precios competitivos y
atractivos para los clientes. Se
identificaron preferencias de tamafio y
caracteristicas de propiedades, como areas
de 2000 m2 a 5000 m2 y unidades de 300
m2 a 350 m2, lo que puede ayudar a
adaptar la oferta a las necesidades del
mercado. En promedio el precio del m2 en
casas campestres en Popayan tiene un
precio de 3.000.000

Se destaco la preocupacion por la
sobrevaloracion de precios en el mercado
inmobiliario de Popayan, lo que sugiere la
necesidad de ofrecer alternativas
asequibles y transparentes para los
compradores y arrendatarios. Se reconocid
que la incertidumbre en el mercado debido
a la sobrevaloracion podria tener un



impacto negativo en la confianza del sector
inmobiliario y en la economia en general.
Fuente: Elaboracion Propia, 2023

Estos resultados anteriormente presentados respaldan la idea de establecer una
inmobiliaria enfocada en parcelas y casas campestres en Popayan, ya que existe una
demanda creciente y un interés significativo en este tipo de propiedades. También subrayan
la importancia de adoptar tecnologias y estrategias modernas para satisfacer las
expectativas de los clientes y abordar los desafios potenciales del mercado, como la

sobrevaloracion de precios.

Con relacion a los resultados de las encuestas, esto es lo que se puede analizar de la

demanda:

Los clientes potenciales estan interesados principalmente en comprar propiedades,
especialmente viviendas campestres y parcelas, lo que indica una demanda sélida en
propiedades rurales y espacios amplios. Existe un deseo de encontrar propiedades a las
afueras de la ciudad, lo que resalta la oportunidad de ofrecer propiedades rurales y

campestres.

El uso previsto de las propiedades campestres varia, pero la mayoria se inclina hacia
fines recreativos, lo que sugiere que se busca un escape tranquilo de la vida urbana. El
presupuesto de los clientes potenciales para la compra de propiedades varia, lo que indica la

necesidad de ofrecer propiedades en diferentes rangos de precios.

Los hallazgos indican que existe un mercado solido tanto para la compra y venta
como para el alquiler de propiedades campestres y parcelas. La inmobiliaria podria

considerar especializarse en la comercializacion de propiedades campestres debido a la alta



demanda y el interés mostrado por los tres segmentos de clientes. La realizacién de avaltos
es un servicio valorado por los vendedores potenciales, lo que podria ayudar a establecer
relaciones de confianza con los clientes. La mayoria de los arrendatarios potenciales desean
viviendas ubicadas a las afueras de la ciudad, lo que coincide con la tendencia hacia un

estilo de vida mas tranquila y natural.

La inmobiliaria podria adaptar su estrategia de marketing para destacar su
experiencia en propiedades campestres y parcelas, y su capacidad para satisfacer las
necesidades de ambos grupos de clientes. Los hallazgos de las encuestas resaltan la
oportunidad para que la inmobiliaria se especialice en la comercializacion de propiedades
campestres y parcelas, atendiendo tanto a compradores, vendedores como a arrendatarios
interesados en este tipo de inmuebles. También sugieren la importancia de ofrecer servicios

de valor agregado, como avaltios profesionales, para ganarse la confianza de los clientes.

Analisis de la competencia: debilidades y fortalezas

La competencia en el mercado de propiedades campestres en Popayan presenta
diversas empresas inmobiliarias y vendedores individuales que ofrecen propiedades
similares. Entre esas empresas que se consideran competencia para esta inmobiliaria se
encuentran: Daniel Cruz Bienes raices, La Ceiba Campestre y e Inmobiliaria Finca Raiz
Popayan. A continuacion, se analizan algunas de las debilidades y fortalezas de la

competencia local:

Tabla 7 Fortalezas y debilidades de la competencia Daniel Cruz Bienes raices

Fortalezas y debilidades de la competencia

Fortalezas de la competencia Debilidades de 1a competencia
e Reputacion solida: Daniel Cruz e Tamafio limitado: Siendo una
Bienes Raices goza de una empresa mas pequeia, podrian no

excelente reputacion en el mercado contar con la misma cantidad de




debido a afios de servicio confiable
y transacciones exitosas.

Red de contactos: La empresa tiene
una amplia red de contactos en la
industria inmobiliaria, lo que le
permite acceder a propiedades
exclusivas y oportunidades unicas.
Servicio personalizado: Ofrecen un
servicio altamente personalizado,
adaptando las ofertas a las
necesidades especificas de los
clientes.

Tecnologia avanzada: Utilizan
tecnologia de vanguardia para la
promocion de propiedades y la
gestion de transacciones.

recursos o inventario que las
grandes agencias inmobiliarias.
Limitacion geografica: Su
presencia puede estar restringida a
un area geografica mas pequefia en
comparacion con competidores mas
grandes.

Menos recursos financieros: Es
posible que tengan menos recursos
financieros para invertir en
marketing masivo o expansion.

Fuente: Elaboracion Propia, 2023

Tabla 8 Fortalezas y debilidades de la competencia La Ceiba Campestre

Fortalezas y debilidades de la competencia

Fortalezas de la competencia
Ubicacion estratégica: La Ceiba
Campestre se encuentra en una
ubicacion privilegiada, ofreciendo
propiedades campestres de alto
valor en una zona de alta demanda.
Amplio inventario: Tienen una
amplia variedad de propiedades
campestres en su portafolio, lo que
les permite satisfacer diversas
necesidades de los clientes.
Equipo de ventas experimentado:
Su equipo de ventas cuenta con una
amplia experiencia en el mercado
de bienes raices campestres.
Presencia en linea solida: Tienen
una presencia en linea so6lida con
un sitio web atractivo y estrategias
de marketing digital efectivas.

Debilidades de la competencia

e Competencia local: Pueden

enfrentar una competencia feroz de
otras empresas locales que se
especializan en bienes raices
campestres.

Dependencia del mercado local: Su
€xito podria depender en gran
medida de las condiciones del
mercado en su ubicacion geografica
especifica.

Costos de mantenimiento de
propiedades: Las propiedades
campestres pueden requerir un
mantenimiento costoso, lo que
podria afectar los costos operativos.

Fuente: Elaboracion Propia, 2023

Tabla 9 Fortalezas y debilidades de la competencia Inmobiliaria Finca Raiz Popaydn

Fortalezas y debilidades de la competencia

Fortalezas de la competencia

Debilidades de la competencia



e Presencia regional dominante:
Inmobiliaria Finca Raiz Popayan es
lider en el mercado inmobiliario de
Popayan y sus alrededores.
Conocimiento local profundo:
Tienen un profundo conocimiento
de la zona, lo que les permite
asesorar a los clientes de manera
efectiva.

Relaciones so6lidas con propietarios

e Limitacion geografica: Su enfoque

principal en el mercado local podria
limitar su capacidad de expandirse
a nivel nacional o internacional.
Posible estancamiento: Si no
diversifican sus servicios o areas de
enfoque, podrian enfrentar un
estancamiento en su crecimiento.
Dependencia de la economia local:

locales: Mantienen relaciones
solidas con propietarios de
propiedades locales, lo que les da

acceso a ofertas exclusivas.

El rendimiento de la empresa
podria estar vinculado a la
economia local de Popayén y sus
fluctuaciones.

Fuente: Elaboracion Propia, 2023

Analisis de los proveedores

Para cualquier empresa es muy importante contar con unos proveedores de

confianza que le brinden servicios que complementen o mejores sus servicios ofrecidos.

Para el caso de esta inmobiliaria, también se requiere una gran variedad de proveedores con

los que se debe contar para llevar a cabo estas actividades econdmicas de la compra, venta,

alquiles de bienes y servicios de propiedades campestres. Este es el listado de los

proveedores que se deben considerar, sus caracteristicas y aportes a la empresa.

Tabla 10 Proveedores
Proveedor Caracteristicas Clave Aportes a la Inmobiliaria
- Experiencia en fotografia inmobiliaria - Iméagenes de alta calidad para
Agencia de - Equipo de fotografia profesional - anuncios y marketing en linea. -
Fotografia Capacidad para capturar propiedades de =~ Aumento del atractivo visual de las

Servicio de
Avaluo

Servicio de
Limpieza

manera atractiva y realista

- Licencia y acreditacion profesional -
Experiencia en tasacion de propiedades
- Acceso a datos de mercado
actualizados

- Profesionales de limpieza capacitados
- Equipo y suministros de limpieza
adecuados - Flexibilidad de horarios -
Costos competitivos

propiedades.

- Avaluos precisos de propiedades
para fijar precios competitivos. -
Ayuda en la toma de decisiones
sobre precios de venta y alquiler.
- Preparacion de propiedades para
mostrarlas en su mejor estado. -
Mantenimiento de propiedades en
alquiler limpias y presentables.



Empresa de
Publicidad

Abogado de
Bienes Raices

Agente de
Ventas Externo

Servicio de
Mantenimiento

- Experiencia en publicidad y marketing
inmobiliario - Capacidad para
desarrollar campafias en linea y fuera de
linea - Conocimiento de segmentacioén
de mercado

- Especializacion en derecho
inmobiliario - Experiencia en
transacciones inmobiliarias -
Conocimiento de regulaciones locales -
Capacidad de representacion legal

- Experiencia en ventas inmobiliarias -
Red de contactos en el mercado
inmobiliario - Conocimiento de
estrategias de ventas - Comision basada
en resultados

- Equipo de mantenimiento para
propiedades - Habilidades de reparacion
- Programas de mantenimiento
preventivo - Respuesta rapida a
problemas de mantenimiento

- Estrategias de publicidad
efectivas para promover
propiedades. - Aumento de la
visibilidad de la inmobiliaria en
linea y en medios locales.

- Asesoramiento legal en
transacciones y contratos
inmobiliarios. - Garantia de que las
operaciones inmobiliarias cumplan
con la ley.

- Ampliacion de la base de clientes
y propiedades. - Ventas efectivas y
cierre de transacciones.

- Mantenimiento y reparacion
eficiente de propiedades en
alquiler. - Aumento de la
satisfaccion del cliente.

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Estrategias de mercado

Estrategia de bienes y servicio

En esta inmobiliaria que se dedica a la compra, venta y alquiler de bienes

inmuebles, como parcelas y casas campestres en la ciudad de Popayan Cauca. Los tipos de

productos que se piensan ofrecer dependen de las necesidades y preferencias de los clientes,

asi como de las caracteristicas del mercado inmobiliario. Los productos y servicios que

ofrecera esta inmobiliaria son:

Tabla 11 Bienes y servicios

Bienes ofrecidos por la inmobiliaria

Viviendas Campestres Nuevas

Variedad de viviendas campestres
nuevas, disefiadas y construidas por la

inmobiliaria. Estas viviendas pueden
incluir cabanas, chalets, casas de campo

y otros estilos arquitectonicos para
satisfacer las preferencias de los clientes.



Viviendas Campestres Usadas

Parcelas Sin Construir

Parcelas con Construcciones a
Mejorar

Cada una estara disenada para brindar
comodidad y disfrute en un entorno
campestre.

También se tendré en la cartera de
productos viviendas campestres usadas
en buen estado. Estas propiedades
pueden ser una opcion atractiva para
compradores que buscan una propiedad
con historia y caracter en la ciudad.

Se ofreceran parcelas de terreno sin
construir, ideales para clientes que
desean construir su casa campestre a
medida. Estas parcelas estaran ubicadas
en areas atractivas y contaran con la
infraestructura bésica necesaria.

También se ofreceran parcelas con
construcciones existentes que podrian
requerir mejoras o renovaciones. Esto
brindaré oportunidades para compradores
que desean proyectos de inversion a
largo plazo.

Servicios de la inmobiliaria

Diseno de Planos Personalizados

Construccion de Viviendas
Campestres

Servicios de disefio de planos
personalizados para aquellos clientes que
deseen construir su vivienda campestre
desde cero. Se trabajara con arquitectos y
disefiadores para crear planos que se
adapten a las necesidades y preferencias
de los clientes.

Se llevaran a cabo proyectos de
construccion de viviendas campestres, ya
sea a partir de los planos personalizados
o como parte de una oferta integral. La
inmobiliaria, realizard subcontratacion y
cumplird funciones de verificacion y los
profesionales contratados deben contar
con todas las herramientas maquinarias y
equipos necesarios para la gestion de la
construccion, deberan contratar personal
para realizar la obra y la inmobiliaria
verificard que se cumplan los estandares
de calidad y seguridad. La inmobiliaria
se encargara solo de gestionar la
contratacion de la empresa que llevaran a
cabo la obra y proporcionara lo planos de
acuerdo con intereses del cliente.



Se proporcionara asesoramiento experto

a los clientes en cada paso del proceso de

compra, venta o alquiler de propiedades.
Asesoramiento Inmobiliario Esto incluira ayudarles a comprender las
regulaciones locales, evaluar las
opciones de financiamiento y negociar
transacciones exitosas.

Para los clientes que deseen alquilar sus
propiedades campestres, se ofreceran
servicios de gestion de propiedades. Esto
incluird la administracion de alquileres,
mantenimiento y atencion a los
inquilinos.

Se hara facilitacion de los tramites
legales y la documentacion necesaria
Tramites Legales y Documentacion para las transacciones inmobiliarias, lo

que brindara a los clientes confianza y
seguridad en sus inversiones.
Fuente: Elaboracion propia, 2023

Gestion de Propiedades

Distribucion

La estrategia de distribucion para la inmobiliaria que ofrece bienes y servicios
relacionados con la compra, venta y alquiler de bienes inmuebles, incluyendo casas
campestres y parcelas en la ciudad de Popayan, Cauca, se basa en una comunicacion
efectiva y una segmentacion cuidadosa de los clientes. La estrategia se enfoca en llegar a
los clientes de manera personalizada segun sus intereses y preferencias. Estos son los

componentes clave de la estrategia de distribucion:

Segmentacion de Clientes:

Tabla 12 Segmentacion de clientes

Los clientes se dividen en tres segmentos
principales segun sus intereses compra, venta o
alquiler. Cada segmento recibird comunicaciones
especificas relacionadas con sus necesidades.
Ademas, se realizara una segmentacion basada
Segmentacion por Tipo de Bien en el tipo de bien que estan interesados en

adquirir, ya sea casas campestres o parcelas. Esto

Segmentacion por Tipo de Interés




permitira una personalizacion ain mayor de las
comunicaciones.

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Paso a paso de la estrategia de distribucion para Clientes Interesados en

Comprar:

A continuacion, se presenta grafico y tabla con el paso a paso a seguir para que el

cliente logre concretar una compra como parte de la estrategia de distribucion.

Grdfico 10 Paso a paso de la estrategia de distribucion para clientes interesados en
comprar

Segmentacion y

Captacion de Asi iy Asesoramiento
. signacion de o
Interés A Inicial
sesor
T
Busqueda de _ Visitas a _ Negociacion y
Propiedades Propiedades Oferta
T
Tramites Legales - Cierre de la Compra

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Tabla 13 Paso a paso de la estrategia de distribucion para Clientes Interesados en
Comprar:

El cliente expresa su interés en comprar
Captacion de Interés una propiedad campestre o una parcela a
través de un formulario en el sitio web, una



Segmentacion y Asignacion de Asesor

Asesoramiento Inicial

Busqueda de Propiedades

Visitas a Propiedades

Negociacion y Oferta

Tramites Legales

Cierre de la Compra

llamada telefonica o un mensaje de
WhatsApp.

El cliente es segmentado segun sus
preferencias y necesidades. Se le asigna un
asesor inmobiliario dedicado que se
especializa en propiedades campestres y
parcelas.

El asesor inmobiliario proporciona
asesoramiento inicial sobre el proceso de
compra, opciones de financiamiento y
requisitos legales.

El cliente recibe listados de propiedades
que se ajustan a sus criterios a través de
WhatsApp o correo electronico.

El asesor organiza visitas a las
propiedades que interesan al cliente y
responde a sus preguntas.

Una vez que el cliente selecciona una
propiedad, el asesor lo guia en el proceso
de negociacion y elaboracion de una oferta.

La inmobiliaria facilita todos los tramites
legales y documentacidn necesaria para la
transaccion.

La compra se cierra con éxito, y el cliente
se convierte en el propietario de la
propiedad.

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Paso a paso de la estrategia de distribucion para Clientes Interesados en

Vender:

A continuacion, se presenta grafico y tabla con el paso a paso a seguir para que el

cliente logre vender su propiedad como parte de la estrategia de distribucion.



Grdfico 11 11 Paso a paso de la estrategia de distribucion para Clientes Interesados en

Vender

Contacto Inicial

Preparacion de la
Propiedad

Cierre de la Venta

Evaluacion y [ Asesoramiento de
Avaluo Listado
T
Listado de la [ Negociacion de
Propiedad Ofertas

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Tabla 14 Paso a paso de la estrategia de distribucion para Clientes Interesados en Vender

Contacto Inicial

Evaluacion y Avalio

Asesoramiento de Listado

Preparacion de la Propiedad

Listado de la Propiedad

Negociacion de Ofertas

El cliente interesado en vender su
propiedad se comunica con la
inmobiliaria a través de WhatsApp,
teléfono o sitio web.

La inmobiliaria realiza una evaluacion
inicial de la propiedad y, si es necesario,
se lleva a cabo un proceso de avaluo.

Se asesora al cliente sobre la fijacion del
precio y la estrategia de comercializacion
de la propiedad.

Si es necesario, se brindan
recomendaciones para preparar la
propiedad para su venta.

La propiedad se incluye en el catdlogo
de la inmobiliaria y se promociona en
linea a través de WhatsApp, redes
sociales y el sitio web.

El asesor inmobiliario maneja las
negociaciones de ofertas en nombre del
cliente vendedor.



Una vez que se llega a un acuerdo con
Cierre de la Venta un comprador, se procede a cerrar la
venta de la propiedad.
Fuente: Elaboracion propia, 2023

Paso a paso de la estrategia de distribucion para Clientes Interesados en

Alquilar:

A continuacion, se presenta grafico y tabla con el paso a paso a seguir para que el

cliente logre alquilar su propiedad como parte de la estrategia de distribucion.

Grdfico 12 Paso a paso de la estrategia de distribucion para Clientes Interesados en
Alquilar

Consulta de Asesoramiento de Busqueda de
Propiedades Alquiler Propiedades de
Disponibles d Alquiler
T
Visitas a _ Neégggiilacggrclleclel _ Firma del Contrato
Propiedades de Alquiler

Alquiler

Gestion de la
Propiedad de
Alquiler

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Tabla 15 Paso a paso de la estrategia de distribucion para Clientes Interesados en
Alquilar

El cliente que busca alquilar se
Consulta de Propiedades Disponibles comunica con la inmobiliaria a través de

WhatsApp o el sitio web.

Un asesor inmobiliario asignado

Asesoramiento de Alquiler . :
proporciona asesoramiento sobre las



Busqueda de Propiedades de Alquiler

Visitas a Propiedades

Negociacion del Contrato de Alquiler

Firma del Contrato de Alquiler

Gestion de la Propiedad de Alquiler

opciones de alquiler disponibles y los
requisitos.

El cliente recibe listados de propiedades
de alquiler que se ajustan a sus
necesidades y presupuesto.

El asesor organiza visitas a las
propiedades de alquiler y responde a las
preguntas del cliente.

Una vez que el cliente selecciona una
propiedad, el asesor inmobiliario ayuda
en la negociacion del contrato de
alquiler.

El contrato de alquiler se firma, y el
cliente se muda a la propiedad.

Si el cliente es un propietario que busca
alquilar su propiedad, la inmobiliaria
asume la gestion de la propiedad,
incluido el mantenimiento y la atencion a
los inquilinos.

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Estrategia de distribucion para la adquisicion de otros servicios ofrecidos por la

inmobiliaria.

A continuacion, se detalla un paso a paso de como los clientes interesados pueden

adquirir los servicios ofrecidos por la inmobiliaria, que incluyen Disefio de Planos

Personalizados, Construccion de Viviendas Campestres, Asesoramiento Inmobiliario,

Gestion de Propiedades y Tramites Legales y Documentacion:



Grdfico 13 Paso a paso de como los clientes interesados pueden adquirir los servicios

ofrecidos por la inmobiliaria

Identificacion de la
Necesidad y
Contacto Inicial
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Entrega y
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Fuente: Elaboracion propia, 2023

Tabla 16 Paso a paso de como los clientes interesados pueden adquirir los servicios

ofrecidos por la inmobiliaria

Identificacion de la Necesidad y
Contacto Inicial

Consulta Inicial y Evaluacion de
Necesidades

Propuesta de Servicio y Cotizacion

Aprobacion y Formalizacion del
Contrato

El cliente se comunica inicialmente con la
inmobiliaria a través de diferentes canales,
como el sitio web, redes sociales, llamadas
telefonicas o visitas a la oficina fisica.

La inmobiliaria asigna un asesor
especializado en el servicio requerido para
la consulta inicial. Durante la consulta, el
cliente explica sus necesidades y objetivos
especificos para el servicio en cuestion. El
asesor recopila informacion detallada sobre
las preferencias y requisitos del cliente.
Basandose en la consulta inicial, el asesor
elabora una propuesta detallada que
incluye los servicios especificos a
proporcionar, el alcance del trabajo, los
plazos y los costos asociados. La propuesta
se presenta al cliente, junto con una
cotizacion clara y transparente.

El cliente revisa y evalua la propuesta y la
cotizacidn proporcionadas por la



Ejecucion del Servicio

Comunicacion Continua y
Actualizaciones

Entrega y Finalizacion del Servicio

Evaluacion de la Satisfaccion del Cliente

Seguimiento Post-Servicio

inmobiliaria. Si estd satisfecho con los
términos, el cliente aprueba la propuesta y
formaliza el contrato con la inmobiliaria, lo
que incluye la firma del contrato y el pago
de cualquier tarifa inicial acordada.

La inmobiliaria comienza a ejecutar el
servicio de acuerdo con lo estipulado en el
contrato. Para el Disefio de Planos
Personalizados, se trabajara en la creacion
de planos a medida. En Construccion de
Viviendas Campestres, se llevara a cabo la
construccion. En Asesoramiento
Inmobiliario, se proporcionaran
recomendaciones y orientacion, y asi
sucesivamente segun el servicio.

Durante la ejecucion del servicio, la
inmobiliaria mantiene una comunicacion
continua con el cliente para proporcionar
actualizaciones, resolver preguntas o
inquietudes y garantizar que se cumplan
los plazos.

Una vez que se completa el servicio, la
inmobiliaria lleva a cabo una revision final
para garantizar que se cumplan todos los
requisitos y estandares. Se entrega el
trabajo finalizado al cliente, ya sea el
disefio de planos, la vivienda construida, el
asesoramiento o los tramites legales y
documentacion. El cliente efectta el pago
restante del servicio.

La inmobiliaria solicita retroalimentacion
al cliente para evaluar su satisfaccion con
el servicio proporcionado. Cualquier
problema o inquietud se aborda de manera
oportuna.

La inmobiliaria realiza un seguimiento
con el cliente después de la finalizacion del
servicio para asegurarse de que todo esté
en orden y que el cliente esté satisfecho. Se
ofrece asistencia adicional si es necesario,
como servicios de gestion de propiedades
continuos o consultas adicionales.

Fuente: Elaboracion propia, 2023



Precio

La estrategia de precios basada en el costo del inmueble por avalio comercial es
una forma sélida y transparente de establecer precios en tu inmobiliaria especializada en
parcelas y casas campestres en la ciudad de Popayan, Cauca, Colombia. Esta estrategia se
fundamenta en la valoracion profesional de cada propiedad y busca reflejar su verdadero

valor en el mercado. Aqui se explica en detalle:

Concepto de Estrategia de Precios por Avalio Comercial:

La estrategia de precios por avaliio comercial implica establecer el precio de las
propiedades campestres en funcidon de su valor estimado en el mercado, determinado a
través de un avaluo profesional. Esto significa que el precio se basa en una evaluacion
detallada de las caracteristicas, ubicacion, estado, servicios, antigiiedad y potencial de

rentabilidad de cada inmueble.

Se ha determinado que esta es la estrategia de precio mas favorable para efectos de
esta estrategia de negocios de acuerdo con los planteamientos de Lozada (2017) quien

afirma que:

Las empresas para medir la fijacion de precios deben consultar con sus
profesionales en el sector econdmico, y realizar las practicas necesarias para que sus
procesos sean efectivos, para ello es indispensable observar el comportamiento del
mercado, las pautas publicitarias son la ayuda valiosa para complementar el

ejercicio de la oferta y la demanda (Lozada, 2017).

De acuerdo con los planteamientos de esta autora se procede entonces a detallar la

estrategia de precios seleccionados en relacion con el precio por avaltio comercial.



Estrategia Detallada:

e Valoracion Profesional: Cada propiedad campestre serd sometida a una
valoracion profesional llevada a cabo por expertos en bienes raices. Estos
profesionales evaluaran todos los aspectos relevantes de la propiedad y
determinaran su valor en el mercado actual.

e Precios Basados en Avalto: Una vez completada la valoracion, el precio de
la propiedad se establecerd en funcion del valor determinado por el avaluo
comercial. Esto garantiza que el precio refleje de manera precisa las
caracteristicas y condiciones de la propiedad.

e Transparencia y Claridad: La estrategia se destacara por su transparencia y
claridad en la fijacion de precios. Los clientes recibiran informacion
detallada sobre el proceso de avalto y cémo se determind el precio de la
propiedad que estan considerando.

e Flexibilidad Negociadora: A pesar de que el precio se basa en el avaluo, se
definira un margen de negociacion razonable que permita ajustar el precio
segun las condiciones especificas del cliente y las condiciones cambiantes
del mercado. Esto asegura que seamos flexibles para atender las necesidades
individuales de los compradores.

e Comparacion con el Mercado: Al comunicar el precio, destacaremos coémo
se compara con otras opciones disponibles en el mercado, resaltando la
relacion calidad-precio de nuestras propiedades.

e Actualizacion Periddica: Los precios se revisaran periodicamente para

adaptarlos a las variaciones del mercado, la demanda y la competencia.



Cualquier cambio se basaré en avaliios actualizados y en el feedback de los
clientes y agentes inmobiliarios.

e Esta estrategia de precios garantiza que las propiedades campestres ofrecidas
por tu inmobiliaria estén respaldadas por una evaluacion profesional y
reflejen su verdadero valor en el mercado. Los clientes apreciaran la
transparencia y la confiabilidad en los precios, lo que generara confianza y
credibilidad en tu empresa en el competitivo mercado inmobiliario de

Popayan, Cauca.

La estrategia de precios para la inmobiliaria, considerando el calculo de los precios
por avaluo de la propiedad, debe ser competitiva y al mismo tiempo rentable para la
empresa. A continuacion, se determina un porcentaje de ganancias para la inmobiliaria en

cada uno de los casos: compra, venta y alquiler de propiedades.

Compra de Propiedades:

Precio de Compra: La inmobiliaria adquiere propiedades a través de compras
directas o acuerdos con vendedores. El precio de compra se determina mediante avalios

profesionales y negociacion.

Precio de Venta al Cliente: Para establecer el precio de venta al cliente, se agrega
un margen de ganancia que refleje los costos operativos de la inmobiliaria, incluidos los
gastos de adquisicion, marketing y servicios de asesoramiento. Este margen suele ser un
porcentaje del precio de compra, que oscila entre el 5% y el 15%, dependiendo de la

ubicacion y la demanda.

Venta de Propiedades:



Precio de Venta por el Cliente: El cliente que desea vender una propiedad
determina un precio de venta deseado. La inmobiliaria evaliia la propiedad y su mercado

para brindar asesoramiento sobre el precio mas competitivo y realista.

Comision de la Inmobiliaria: La inmobiliaria cobra una comision por sus servicios
de intermediacion en la venta. Esta comision se basa tipicamente en un porcentaje del
precio de venta acordado entre la inmobiliaria y el cliente vendedor. El porcentaje suele

oscilar entre el 15% y el 20%, segun el nivel de servicio y la complejidad de la venta.

Alquiler de Propiedades:

Precio de Alquiler por el Cliente Propietario: El cliente propietario establece un
precio de alquiler para su propiedad. La inmobiliaria evalua el mercado y brinda

asesoramiento para establecer un precio competitivo.

Comision de la Inmobiliaria: Por sus servicios de intermediacion en el alquiler, la
inmobiliaria cobra una comision. Esta comision es un porcentaje del valor total del contrato

de alquiler y suele oscilar entre el 8% y el 12%.

Es importante destacar que los porcentajes de ganancia y comision mencionados son
rangos generales y pueden variar segliin factores como la ubicacion geografica, el valor de
la propiedad, la competencia en el mercado y los servicios adicionales proporcionados por

la inmobiliaria.

Estrategia de precio para los servicios

A continuacion, se presenta una estrategia de precios para los servicios ofrecidos
por la inmobiliaria, que incluye Disefio de Planos Personalizados, Construccion de

Viviendas Campestres, Asesoramiento Inmobiliario, Gestion de Propiedades y Tramites



Legales y Documentacion, junto con el porcentaje de ganancias estimado para la

inmobiliaria en cada uno de estos servicios:

Diseiio de Planos Personalizados: El precio para el servicio de disefio de planos
personalizados variard seglin la complejidad del proyecto, el tamafio de la vivienda
campestre y las especificaciones del cliente. Se puede establecer un margen de ganancia del
15% al 25% sobre los costos asociados con la contratacion de arquitectos y disefiadores, asi

como la gestion del proceso de disefio.

Construccion de Viviendas Campestres: El precio de construccion de una
vivienda campestre dependera del tamafio, los materiales utilizados y las especificaciones
del cliente. Se estableceran presupuestos individuales para cada proyecto. La inmobiliaria
puede obtener un margen de ganancia del 20% al 35% sobre los costos totales de

construccion, incluidos los materiales y la mano de obra.

Asesoramiento Inmobiliario: El precio por los servicios de asesoramiento
inmobiliario puede variar segiin la complejidad de la transaccion y la duracion de la
asesoria. La inmobiliaria puede cobrar una tarifa por hora o una tarifa plana basada en el
valor de la propiedad involucrada en la transaccion. Se puede establecer un margen de

ganancia del 15% al 25% sobre los honorarios de los asesores inmobiliarios.

Gestion de Propiedades: La tarifa por los servicios de gestion de propiedades
generalmente se basard en un porcentaje del valor del alquiler mensual de la propiedad. La
inmobiliaria puede cobrar un porcentaje que oscile entre el 8% y el 15% del valor del

alquiler mensual como tarifa de gestion.



Tramites Legales y Documentacion: El costo de los servicios de tramites legales y
documentacién dependera de la complejidad de la transaccion y los servicios requeridos. La
inmobiliaria puede cobrar un margen de ganancia del 10% al 20% sobre los costos

asociados con la realizacion de tramites legales y documentacion.

Promocion
Se presenta una estrategia de promocion integral como parte de nuestro plan de
negocios para la empresa inmobiliaria especializada en parcelas y casas campestres en la

ciudad de Popayan, Cauca, Colombia, asi como para cada uno de sus productos y servicios:

Estrategia de promocion genera Tabla 17 Estrategia de Promocion general

Estrategia Descripcion

Desarrollaremos una identidad de marca solida que transmita
confiabilidad y profesionalismo, incluyendo logotipo, colores
corporativos y presencia en linea coherente.

Se establecera la creacion de un logo que identifique la empresa,
el cual evidencie la formalidad y posicionamiento en el sector.
Dar a conocer los representantes legales de la empresa, su
recorrido académico y laboral, hecho que pueda generar
confianza en los clientes y asi mismo, hacer uso de la tecnologia
en la cual se pueda trasmitir oficialmente a través de un canal de
YouTube y Facebook de la empresa.

Disefiaremos un sitio web atractivo y facil de navegar que
exhibird todas nuestras propiedades y servicios con fotos de alta
calidad, descripciones detalladas y formulario de contacto.
Dentro de la pagina se incluye un formulario de contacto, un blog
con consejos e informacion util dentro de la misma se agregan
botones para compartir en redes sociales o acceder a
comunicacion mas personalizada como el WhatsApp empresarial
Utilizaremos plataformas como Facebook, Instagram y LinkedIn
para compartir contenido relacionado con nuestras propiedades y
servicios, manteniendo una interaccion activa.

Mantendremos un blog en nuestro sitio web con contenido

Blog Informativo relevante sobre el mercado inmobiliario, consejos y noticias
locales relacionadas con la vivienda.

Construccion de una
Identidad de Marca Sélida

Crear una publicidad inicial

Presentar representantes
legales

Creacion de un Sitio Web
Atractivo

Contacto directo

Amplia Presencia en Redes
Sociales

Colaboracion Estratégica
con Agentes Inmobiliarios
Locales

Estableceremos colaboraciones con agentes inmobiliarios locales
para expandir nuestro alcance en el mercado de Popayan.



Participacion Activa en
Ferias y Eventos Locales

Evento de inauguracion

Participaremos en ferias inmobiliarias y eventos comunitarios
locales para exhibir nuestras propiedades y establecer conexiones
valiosas con compradores y vendedores.

Hacer una inauguracion formal de la empresa en la cual se dé a
conocer los objetivos, la mision y la vision de la empresa con el
personal humano de trabajo.

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Estrategias de Promocion para Productos y Servicios Especificos:

Tabla 18 Estrategias de Promocion para Productos y Servicios Especificos

A. Viviendas Campestres Nuevas y Usadas:

Estrategia

Recorridos Virtuales
Interactivos

Sesiones de Consulta
Gratuitas

Destaque de
Caracteristicas Unicas

Descripcion

Ofreceremos recorridos virtuales interactivos de nuestras viviendas
campestres en nuestro sitio web y redes sociales para explorar las
propiedades remotamente.

Proporcionaremos sesiones de consulta gratuitas para compradores
interesados, ayudandoles a encontrar la propiedad perfecta.
Resaltaremos las caracteristicas unicas de cada propiedad en nuestros
anuncios, como vistas panoramicas y piscinas privadas.

B. Parcelas Sin Construir y Parcelas con Construcciones a Mejorar:

Visualizaciones 3D
Personalizadas

Ideas de Construccion
Inspiradoras

Servicios de Diseiio de
Planos Personalizados
C

Portafolio de Proyectos
Anteriores

Consultas de Diseiio
Gratuitas

Testimonios de Clientes
Satisfechos

Galerias de Diseno
Inspiradoras

Ofreceremos visualizaciones en 3D personalizadas para que los
compradores vean como pueden desarrollar proyectos en las parcelas
sin construir.

Compartiremos ideas de construccion para parcelas sin construir,
proporcionando inspiracion sobre como maximizar el potencial de
las propiedades.

Promocionaremos nuestros servicios de disefio de planos
personalizados para parcelas con construcciones a mejorar.

Diseiio de Planos y Construccion de Viviendas:

Exhibiremos un portafolio en linea con ejemplos de proyectos
anteriores de disefio y construccion para demostrar nuestra calidad y
experiencia.

Ofreceremos consultas de disefio gratuitas para que los clientes
discutan sus ideas y necesidades con nuestros expertos en disefo.
Compartiremos testimonios y resefias de clientes satisfechos que han
utilizado nuestros servicios de disefio y construccion.

Crearemos galerias en linea con ejemplos de planos y disefios de
interiores para inspirar a los clientes y ayudarles a visualizar sus
proyectos de construccion.

Fuente: Elaboracion propia, 2023



Publicidad

Para la empresa inmobiliaria especializada en parcelas y casas campestres en la
ciudad de Popayan, Cauca. Se tiene como objeto crear estrategias de marketing teniendo en
cuenta varios aspectos, como el publico objetivo, la competencia, el posicionamiento, los

canales de comunicacion y la propuesta de valor.

De esta maneja establecer una buena estrategia de marketing que sea capaz de
atraer, captar y fidelizar a los clientes potenciales, en los cuales se les pueda ofrecer
soluciones a sus necesidades y deseos. Por lo tanto, la estrategia de marketing para la

inmobiliaria es:

Tabla 19 Estrategias de marketing

Fomentar el boca a boca y expandir
publicidad en fisico en la ciudad como
vallas publicitarias y volantes para lograr
obtener asistentes interesados. Ademads de
afianzar la comunicacion través de cuias
radiales, publicidad en Facebook que a
nivel local es lo que con frecuencia se
utiliza.

Se puede crear un programa de referidos
el dia del evento formal en el que se
Programa de referidos ofrezca incentivos a los clientes que se
interés adquirir los servicios y que ademas
traigan nuevos contactos.

Solicitar a los clientes que dejen
comentarios positivos en las redes sociales,
en las plataformas de opinion o en la
pagina web. Estas acciones ayudan a
generar confianza y credibilidad en la
inmobiliaria.

Utilizar el marketing de contenidos para
generar confianza y autoridad en el sector.
Crear un calendario editorial con temas de
interés para el publico objetivo, incluyendo
tendencias del mercado y beneficios de
contratar la inmobiliaria.

Promocion y publicidad

Participacion en redes sociales

Marketing de Contenidos



Aprovechar las herramientas de edicion de
video para mostrar los inmuebles de
manera realista y emocional. Utilizar
canales como YouTube, Instagram o
TikTok para compartir videos cortos y
dinamicos de las propiedades.

Realizar campanas de publicidad en linea
para aumentar el alcance y visibilidad de la
inmobiliaria. Utilizar plataformas como
Google Ads, Facebook Ads o LinkedIn
Ads para segmentar al piblico de manera
efectiva.

Medir regularmente los resultados y
realizar ajustes progresivos en las
estrategias de marketing para mejorar los
resultados continuamente.
Implementaremos estrategias de publicidad
en linea, como Google Ads y anuncios en
redes sociales, para aumentar la visibilidad
de nuestras propiedades y servicios.
Fuente: Elaboracion propia, 2023 basados en (Comunicare, 2023)

Uso de Medios Visuales

Publicidad Online Segmentada

Medicion y Ajustes

Publicidad en Linea Efectiva

Por otro lado, con relacion a los intereses manifestados por los clientes potenciales
en las encuestas aplicadas, se considera necesario también implementar una estrategia
publicitaria teniendo en cuenta los siguientes aspectos: Comunicacion personalizada, oferta

de contenido relevante, Asesoramiento Individualizado y Presencia en Medios Locales.

Comunicacion Personalizada:

Comunicacion por WhatsApp: Dado que WhatsApp es uno de los medios
preferidos por los clientes para conocer ofertas inmobiliarias, la inmobiliaria establecera

una fuerte presencia en esta plataforma.

WhatsApp Automatizado: Se implementara un sistema de mensajeria

automatizado para responder preguntas frecuentes y proporcionar informacion bésica sobre



las propiedades disponibles. Esto garantizara una respuesta rapida y eficiente a las

consultas de los clientes.

Grupos de Difusion: Se crearan grupos de difusion de WhatsApp separados para
cada segmento (compra, venta y alquiler) y tipo de bien (casas campestres y parcelas). Los

clientes podran unirse a los grupos que mejor se adapten a sus necesidades e intereses.

Oferta de Contenido Relevante:

Contenido Personalizado: La inmobiliaria creard contenido personalizado para
cada segmento, como listados de propiedades disponibles, consejos de compra o venta,

informacion sobre regulaciones locales y mas.

Publicaciones en Redes Sociales: Se utilizaran plataformas como Facebook e
Instagram para publicar imégenes y descripciones de las propiedades, atrayendo a un

publico mas amplio y brindando a los clientes una vista previa visual de las propiedades.

Asesoramiento Individualizado:

Asesoramiento Personalizado: Cuando un cliente exprese un interés mas serio en
una propiedad o servicio, se le asignara un asesor inmobiliario dedicado. Este asesor
proporcionara asesoramiento individualizado y estara disponible para responder preguntas

y guiar al cliente a lo largo del proceso.

Presencia en Medios Locales:

Publicidad en Medios Locales: Para llegar a una audiencia mas amplia en la
ciudad de Popayan, la inmobiliaria considerara la publicidad en medios locales como radio

y television.



Participacion en Eventos Locales: La inmobiliaria participard en eventos locales y

ferias de bienes raices para aumentar su visibilidad y establecer conexiones directas con

clientes potenciales.

Presupuesto mezcla de mercadeo

A continuacion, presentamos el presupuesto de mezcla de mercadeo de la

inmobiliaria.

Tabla 20 Presupuesto mezcla de mercadeo

Presupuesto mezcla de mercadeo

Costo mensual

Producto:

Desarrollo de sitio web profesional
Fotografia y recorridos virtuales de
propiedades

Actualizacion de cartera de propiedades
Precio:

Valoracion profesional de propiedades Tarifa
mensual.
Plaza:

Alquiler de oficina

Participacion en ferias inmobiliarias locales
Promocion:

Publicidad en linea (Google Ads y redes
sociales)

Publicidad fuera de linea (vallas publicitarias
y cuiias radiales)

Marketing de contenidos

Presencia en redes sociales (promocion de
publicaciones y anuncios)

Gastos Generales:

Salarios de empleados (2)

Facturas de servicios publicos

Gastos de oficina (suministros, mobiliario,
etc.)

$ 2.500.000
$ 3.000.000
$ 50.000.000

$250.000

$ 1.200.000
$ 2.500.000

$ 500.000

$ 1.000.000
$ 750.000
$250.000

$29.800.000
$ 1.000.000

$ 700.000



Reserva para Contingencias:

5% del presupuesto total $333.250
Total, del Presupuesto de Mezcla de Mercadotecnia:

Total, del Presupuesto Mensual de Mezcla de

Mercadotecnia $ 93.783.250

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Este presupuesto de mercado anteriormente detallado en la tabla incluye algunos
costos y gastos que se veran reflejados en las tablas de costos y gastos que se presentaran

en los aspectos financieros que se detallaran mas adelante.



Analisis técnico y operativo
Micro localizacion e infraestructura

llustracion Mapa Ubicacion de Oficinas
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Fuente: (Google Maps, 2023)

Micro localizacion: Popayan es una ciudad conocida por su belleza natural y su
entorno campestre. La oficina de la inmobiliaria estara ubicada en la zona subrayada de
rojo cerca del centro comercial Terra Plaza porque es una zona comercial concurrida, cerca
de las zonas campestres. Para maximizar el atractivo de la inmobiliaria, es crucial
seleccionar cuidadosamente las ubicaciones de las propiedades que ofreces. Para esto se

deben tener en cuenta las siguientes consideraciones:

Zonas Campestres Atractivas: Se seleccionaran parcelas y areas para viviendas

campestres en lugares que ofrezcan vistas panoramicas, proximidades a la naturaleza y



tranquilidad, ubicadas principalmente al norte de la ciudad alrededor del Parque industrial.
Estas ubicaciones deben estar lo suficientemente cerca de las comodidades urbanas, como
supermercados y escuelas, pero lo bastante apartadas para proporcionar una experiencia

campestre auténtica.

Accesibilidad: 1a ubicacion de las propiedades sera facilmente accesible desde el
centro de Popayan y las principales vias de comunicacion. Esto facilitara que los clientes

visiten las propiedades y se sientan comodos viviendo en ellas.

Infraestructura Basica: Las zonas contaran con infraestructura basica como
carreteras en buen estado, acceso a servicios publicos como agua, electricidad y
alcantarillado, y sefial de telefonia e internet confiables. Esto si es viable porque es una

zona comercial utilizada para este tipo de actividades para la venta de bienes y servicios.

Seguridad: Se evaluara la seguridad de la zona y comunica a los clientes las

medidas de seguridad, como patrullas locales y vecindarios seguros.

Regulaciones Locales: Las regulaciones locales indican que se puede constituir la
inmobiliaria con su sede principal en este lugar cumpliendo con la normatividad vigente
para la compra y venta de los bienes y servicios. En cuanto a la ubicacion propiamente
dicha, no existe una normativa especifica, salvo que se debe cumplir con el pago del

arriendo mensual.

Infraestructura

Esta serd la infraestructura para la inmobiliaria:

Oficina Central: estara situada en una ubicacion estratégica en Popayan,

preferiblemente en una zona de facil acceso y visibilidad. Esta zona se ha considerado, al



norte de la ciudad en los alrededores del Centro Comercial Terra Plaza. La oficina debe ser
profesional y acogedora para recibir a clientes y colaboradores (Ver Ilustracion 2 Mapa

Ubicacion de Oficinas).

Plataforma en Linea: Desarrollarda y mantendra un sitio web de alta calidad que
muestre las propiedades en detalle. Incluira fotos de alta resolucion, descripciones

completas y herramientas de biisqueda avanzada.

Fichas técnicas de los bienes y servicios

De acuerdo con Luque (2018) “La ficha técnica es un documento que describe las
caracteristicas principales, la composicion y las aplicaciones de un producto, aportando
informacion detallada sobre los aspectos de este” (Luque, 2018). Teniendo esto en cuenta,
se presentan a continuacion las fichas técnicas para los bienes y servicios ofrecidos por la
inmobiliaria, estas fichas seran aplicadas a cada producto y servicio especificos y se

diligenciaran dependiendo de las particularidades de cada uno.
Tabla 21 Ficha técnica de los bienes

Informacion general del bien:
Nombre del proyecto o propiedad.

Ubicacion exacta (direccion, ciudad, zona).

Tipo de propiedad (vivienda campestre, parcela sin
construir, parcela con construcciones a mejorar).

Numero de referencia o codigo de identificacion del
bien.

Caracteristicas del bien:
Metraje total del terreno.



Metraje construido (en caso de viviendas campestres
y parcelas con construcciones a mejorar).

Numero de habitaciones, bafios y otros espacios
relevantes.

Estado de conservacion (nuevo, usado, estado de las
construcciones si aplica).

Descripcion detallada de las caracteristicas
especiales (piscina, jardin, terraza, etc.).

Fecha de construccion (si aplica).
Servicios y comodidades:

Lista de servicios disponibles en la propiedad (agua,

electricidad, gas, alcantarillado, etc.).

Comodidades adicionales (por ejemplo, seguridad,
acceso a carreteras principales, cercania a servicios
locales).

Precio y condiciones de venta:
Precio de venta o alquiler.

Condiciones de pago (forma de pago,
financiamiento disponible si lo hay).

Incluye o no muebles y accesorios.
Informacion legal:

Estado legal de la propiedad (propiedad privada,
terreno ejidal, etc.).

Documentacion disponible (titulos de propiedad,
planos, permisos de construccion, etc.).

Impuestos y gastos asociados a la propiedad
(predial, mantenimiento, servicios publicos, etc.).

Fotografias y planos:

Fotografias de alta calidad que muestren diferentes
areas y perspectivas de la propiedad.



Planos de la propiedad, si estan disponibles.

Informacion de contacto del agente inmobiliario:

Nombre y datos de contacto del agente o la
inmobiliaria.

Horarios de atencion y formas de contacto (teléfono,
correo electronico, direccion de la oficina, sitio
web).

Fecha de disponibilidad:

Fecha en que la propiedad est4 disponible para su
compra o alquiler.

Fuente: Elaboracion propia, 2023
Tabla 22 Ficha técnica del servicio

Informacion General del Servicio:
Nombre del servicio.
Descripcion breve y detallada del servicio.
Caracteristicas del Servicio:

Area de aplicacion (por ejemplo, areas geograficas donde
se ofrece el servicio).

Tipo de servicio (por ejemplo, disefio, construccion,
asesoramiento, gestion, tramites legales).

Experiencia y calificaciones del equipo que presta el
servicio.

Proceso y Metodologia:

Descripcion del proceso que sigue el servicio, desde la
consulta inicial hasta la entrega final.

Pasos clave en la prestacion del servicio.

Plazos de entrega estimados (si aplica).

Costos y Tarifas:



Estructura de precios (tarifas por hora, tarifas por proyecto,
costos adicionales, etc.).

Detalles sobre cualquier costo adicional, como materiales,
permisos, etc.

Posibles descuentos o paquetes disponibles.
Clientes Anteriores y Testimonios:

Lista de clientes anteriores o proyectos destacados.

Testimonios o resenas de clientes satisfechos.

Informacion de Contacto:

Nombre de la inmobiliaria o empresa que ofrece el
servicio.

Nombre y datos de contacto del representante de ventas o
agente de servicio.

Horarios de atencion y formas de contacto (teléfono,
correo electronico, direccion de la oficina, sitio web).

Informacion Legal:

Cualquier informacion legal relevante, como licencias,
permisos, afiliaciones a asociaciones profesionales, etc.

Disponibilidad y Tiempos de Respuesta:

Horarios de disponibilidad para consultas y solicitudes de
servicio.

Tiempo de respuesta tipico para consultas o solicitudes de
servicio.

Proyectos Destacados o Ejemplos de Trabajo Anterior:

Imagenes, planos o ejemplos de trabajos anteriores
relevantes, si es posible.

Garantias o Politicas de Satisfaccion:

Cualquier garantia ofrecida con el servicio.



Politica de satisfaccion del cliente, si aplica.

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Descripcion del proceso
Se describe a continuacion el proceso de operacion de la inmobiliaria. El proceso
esta conformado por varias secciones y son seis secciones en total, por medio de este

diagrama se describen con mas detalles las secciones

Captacion de Clientes

Gridfico 14 Captacion de cliente

Paso 1: Los clientes
potenciales contactan a la
inmobiliaria a través de
diversos canales, como el
sitio web, llamadas
telefonicas, redes sociales o

Captacion de Clientes

Paso 3: El agente recopila

Paso 2: Se asigna un agente informacion inicial sobre las

inmobiliario o representante necesidades y preferencias

de ventas para atender a cada del cliente, incluyendo el
cliente. tipo de propiedad que busca,

presupuesto, ubicacion

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Busqueda de Propiedades



Grdfico 15 Busqueda de Propiedades

Busqueda de Propiedades:

Paso 5: Se programan visitas
a las propiedades
seleccionadas para que el
cliente las inspeccione.

Paso 4: El agente utiliza
bases de datos internas, redes
de contactos y recursos de
busqueda para identificar
propiedades que se ajusten a
los criterios del cliente.

Paso 6: Si es necesario, se
negocian los precios y los
términos de compra o
alquiler con los vendedores o
propietarios.

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Contratacion y Documentacion

Grdfico 16 Contratacion y Documentacion

Contratacion y
Documentacion:

Paso 8: Se preparan los
contratos y documentos
legales necesarios,
incluyendo acuerdos de
compra, alquiler, y otros
DErmisos si es necesario.

Paso 7: Una vez que el
cliente decide comprar o
alquilar una propiedad, se

inician los tramites de
contratacion.

Paso 9: Se gestionan las
inspecciones de la
propiedad y se realizan las
debidas diligencias para
garantizar la legalidad y
condiciones de la

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Financiamiento (si aplica)



Grdfico 17 Financiamiento (si aplica)

Paso 10: Si el cliente necesita
financiamiento hipotecario, el
agente inmobiliario puede
colaborar en la busqueda de
opciones de préstamos y facilitar la
comunicacion con prestamistas.

Financiamiento (si aplica):

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Cierre de la Operacion

Grdfico 18 Cierre de la Operacion

Paso 11: Se programan
y realizan las firmas de
los contratos y la
transferencia de la
proniedad.

Cierre de la
Operacion:

Paso 12: Se entregan
las llaves de la
propiedad al cliente.

Fuente: Elaboracion propia, 2023



Gestion Postventa (si aplica)

Grdfico 19 Gestion Postventa (si aplica)

Paso 13: La inmobiliaria ofrece
apoyo continuo después de la
compra, como asistencia en la

Gestion Postventa (si aplica): - mudanza, consejos para el
mantenimiento de la propiedad y
contacto para futuras necesidades
inmobiliarias.

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Plan de prestacion del servicio

Esta inmobiliaria ofrecerd en total cuatro tipos diferentes de bienes y cinco servicios
diferentes. Para ofrecer un servicio eficiente a los clientes, se ha disefiado este plan de
prestacion del servicio en el que mencionamos las etapas del proceso para la adquisicion de

los servicios ofrecidos por la empresa.

Plan de Prestacion de Servicios para una Inmobiliaria

Bienes Ofrecidos por la Inmobiliaria:

Tabla 23 Bienes ofrecidos por la inmobiliaria

Bienes Ofrecidos por la Inmobiliaria:

Viviendas Campestres Nuevas:
Variedad de estilos arquitectonicos:
Chalets, cabaiias, casas de campo, etc.
Diseflo personalizado: Las viviendas se
adaptan a las preferencias de los clientes.

Caracteristicas:



Beneficios:

Caracteristicas:

Beneficios:

Caracteristicas:

Beneficios:

Caracteristicas:

Beneficios:

Comodidades modernas: Tecnologia,
sistemas de seguridad, energia eficiente,
etc.

Propiedades para estrenar: Sin
preocupaciones de reparaciones o
renovaciones inmediatas.

Disefio a medida: Los clientes obtienen la
casa de sus suefios.

Eficiencia y comodidad: Viviendas
modernas y funcionales en entornos
campestres.

Viviendas Campestres Usadas:

Propiedades con historia y caracter.
Inspeccion y renovacion previa para
garantizar calidad.

Opcion atractiva para amantes de lo
auténtico y lo historico.

Propiedades en buen estado y listas para
mudarse.

Parcelas Sin Construir:

Terrenos listos para la construccion.
Ubicacion en areas atractivas y naturales.
Infraestructura basica (agua, electricidad,
accesibilidad).

Oportunidad de construir una casa
personalizada desde cero.

Eleccion de ubicacion y disefio segliin
gustos personales.

Parcelas con Construcciones a Mejorar:

Terrenos con edificios existentes que
requieren renovacion.

Potencial para inversion y personalizacion.
Oportunidad de inversion a largo plazo.
Flexibilidad para renovar y adaptar las
construcciones.

Fuente: Elaboracion propia, 2023



Servicios de la inmobiliaria

Tabla 24 Servicios de la inmobiliaria

Servicios de la inmobiliaria

Diseno de Planos Personalizados:

Caracteristicas:

Beneficios:

Colaboracién con arquitectos y
disefiadores.

Planos adaptados a las necesidades y
preferencias de los clientes.

Creacion de viviendas unicas y
personalizadas.

Garantia de que el disefio se adapta a las
expectativas del cliente.

Construccion de Viviendas Campestres:

Caracteristicas:

Beneficios:

Subcontratacion de empresas de
construccion competentes.
Cumplimiento de estandares de calidad y
seguridad.

Gestion y supervision de la construccion.
Construccion de viviendas sin
complicaciones.

Garantia de calidad y seguridad.
Flexibilidad en la eleccion de
constructores.

Asesoramiento Inmobiliario:

Caracteristicas:

Beneficios:

Asesoramiento experto en compra, venta o
alquiler de propiedades campestres.
Ayuda en la comprension de regulaciones
locales y opciones de financiamiento.
Clientes informados y seguros en sus
decisiones.

Negociaciones exitosas y transacciones sin
complicaciones.

Gestion de Propiedades:

Caracteristicas:

Beneficios:

Administracion de alquileres,
mantenimiento y atencion a inquilinos.
Propietarios libres de preocupaciones y
ocupados.

Ingresos pasivos a través de alquileres sin
complicaciones.

Tramites Legales y Documentacion:

Caracteristicas:

Beneficios:

Facilitacion de tramites legales y
documentacion.

Clientes confiados en la legalidad y
seguridad de sus inversiones.



Ahorro de tiempo y esfuerzo en tramites.

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Requerimientos de maquinaria y equipo, herramientas y mobiliario

Para la efectiva operacion de la inmobiliaria se requeriran ciertas maquinarias,

equipos, herramientas y mobiliario los cuales se enlistaran a continuacion con sus

cantidades estimadas.

Tabla 23 Listado de requerimientos

Tabla 25 Requerimientos de equipos de oficina

Equipos de oficina

Tipo de
Requerimiento

Computadoras de
escritorio

Portatiles

Impresoras

Teléfonos

Proyector

Cantida Marcas

11 Dell

11 Dell

3 HP

1 Samsum
g

2 Dell

Referencia

Precisidn serie
3000

Precisidn serie
3000

Hp Laser Jet Tank
2602sdw

Galaxy A32

Proyector Epson
Home Cinema
1060 Full HD
3LCD 3100
Lumens



Pantalla Pared 1.80

Pantallas de . X 1.80m Formato
g 2 Cinex
presentacion I1:1
Modelo PP002
Camaras de . Cémara WiFi
seguridad 4 Tp-Link - he0p

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Tabla 26 Requerimientos de muebles y enseres

Muebles y enseres

Tipo de Requerimiento Cantidad
Escritorios 11

Sillas de oficina 11

Mesas de reuniones 4
Archivadores 11
Estanterias 6

Sofas para areas comunes 3

Sillas para areas de espera 10

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Costeo de adecuaciones y/o remodelaciones

Para que la inmobiliaria pueda funcionar en 6ptimas condiciones se requiere invertir
en adecuaciones y remodelaciones, las cuales incluyen adecuaciones a la oficina, tecnologia
y equipos, espacios de exhibicion entre otros aspectos que a continuacion se detallan con

sus costos aproximados.



Tabla 27 Costo de Adecuaciones y Remodelaciones

Adecuaciones y Remodelaciones en una Inmobiliaria

Adecuaciones del Espacio de Oficina:

&.000.000
12.000.000
Renovacion de baiios 12.000.000

Pintura de paredes y techos $
$
$
Actualizacion de la iluminacion $ 6.000.000
$
$

Reemplazo de pisos

Mobiliario nuevo 40.000.000
Instalacion de un sistema de seguridad y

' 20.000.000
camaras
- liedlseno y adecuacion del espacio de $ 32.000.000

exhibicion

Cr?aclon de un espacio de reuniones y $ 24.000.000
presentaciones

Mejoras en el paisajismo y jardin exterior $ 12.000.000

Sefalizacion exterior $ 8.000.000

Actualizacion de ventanas para mayor $ 16.000.000

eficiencia energética

Total Estimado de Adecuaciones y

Remodelaciones. $  190.000.000

Fuente: Elaboracion propia, 2023



Necesidades de personal

Para que la inmobiliaria pueda funcionar en dptimas condiciones se requiere contar
con personal idéneo que cubra ciertas responsabilidades especificas para llevar a cabo cada
una de las actividades y operaciones de la inmobiliaria. Se presenta a continuacion listado

del personal que se necesita, cuantos de ellos y sus principales responsabilidades.

Tabla 28 Personal requerido

antida . -
Puesto C dld Funciones y Responsabilidades
Atender a los clientes y proporcionar asesoramiento
sobre propiedades, mercado inmobiliario y

Asesores ’ transacciones. Mantenerse actualizado sobre las

Inmobiliarios propiedades disponibles y las tendencias del mercado.
Negociar términos y precios de compra o alquiler en
nombre de los clientes.

Director General 1 Responsable de la gestion estratégica y toma de

o Propietario decisiones clave.

Administrador 1  Encargado de la gestion financiera y administrativa.
Gestionar la correspondencia y las comunicaciones de
la oficina.

Asistentes 1 Brindar soporte administrativo a los agentes y al

Administrativos equipo de ventas.

Programar citas y reuniones.

Mantener registros y bases de datos actualizadas.
Gestionar la contabilidad y las finanzas de la
inmobiliaria.

Contador 1

Realizar seguimiento de ingresos, gastos, impuestos y
presupuesto.



Especialista en
Redes Sociales

Administrador de
Propiedades

Ingeniero Civil o
Arquitecto

Asesor Legal

Analista de
Mercado

Preparar informes financieros y estados de cuentas.

Administrar las cuentas de redes sociales de la
inmobiliaria.

Crear contenido atractivo y relevante para las
plataformas sociales.

Responder a consultas y comentarios de clientes en
linea.

Realizar campafias publicitarias en redes sociales.

Gestionar propiedades en alquiler.

Coordinar la firma de contratos y el mantenimiento de
propiedades.

Resolver problemas y atender las necesidades de los
inquilinos.

Supervisar proyectos de construccion y remodelacion.

Evaluar la calidad de la construccion y las
adecuaciones.

Asegurarse de que las propiedades cumplan con los

estandares de construccion y seguridad.

Asegurarse de que las propiedades cumplan con los
estandares de normativos y certificaciones legales.

Realiza investigaciones de mercado y analisis de
tendencias.

Fuente: Elaboracion propia, 2023



Analisis Legal y administrativo

Matriz DOFA

Se presenta a continuacion una matriz DOFA con sus estrategias de mitigacion de
riesgos. Esta matriz DOFA vy las estrategias propuestas pueden ayudar a la inmobiliaria a
mitigar el impacto negativo de las debilidades y amenazas, al tiempo que mantienen y

aprovechan las fortalezas y oportunidades en el mercado.

Grdfico 20 Matriz DOFA
Fortalezas (F): Debilidades (D
. - ebilidades (D):
Equipo de Asesores Inmobiliarios altamente ) ) (D)
calificados y experimentados. Dependencia de contratistas externos para
Fuert . i 4 ol remodelaciones y para el servicio de
uerte presencia en linea y en redes sociales. construccion.

Base de datos solida de propiedades y clientes. | Njocesidad de mejorar la formacién y desarrollo

Excelente relaciones con clientes. del personal de apoyo.

Matriz DOFA

Oportunidades (O):

Crecimiento continuo del mercado inmobiliario
en la region.

Amenazas (A):
Competencia intensa en el mercado local.

Cambios en la regulacion inmobiliaria que

Demandas cambiantes de propiedades p )
podrian afectar los procesos de transaccion.

sostenibles y energéticamente eficientes.
Fluctuaciones econdmicas que podrian reducir

Mayor uso de tecnologia en la busqueda de I fiand: de propiedades.

propiedades y transacciones.

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Estrategias:

Fortalezas-Debilidades (F-D):

Estrategia: Invertir en la capacitacion continua del personal de apoyo para

optimizar los procesos internos.



Fortalezas-Oportunidades (F-O):

Estrategia: Utilizar la fuerte presencia en linea y en redes sociales para
promover propiedades sostenibles y energéticamente eficientes. Expandir la

cartera de propiedades en respuesta a las demandas cambiantes del mercado.
Debilidades-Oportunidades (D-O):

Estrategia: Colaborar con contratistas especializados en remodelaciones y
mejoras energéticas para ofrecer un servicio integral a los clientes. Utilizar la
base de datos de clientes para identificar oportunidades de mercado en

expansion.
Debilidades-Amenazas (D-A):

Estrategia: Diversificar los servicios ofrecidos para reducir la dependencia de
las transacciones de propiedades, por ejemplo, ofrecer servicios de consultoria
inmobiliaria y gestion de propiedades. Establecer una reserva financiera para

afrontar posibles crisis econdmicas.
Fortalezas-Amenazas (F-A):

Estrategia: Utilizar la excelente relacion con clientes para destacarse en un
mercado altamente competitivo. Estar preparado para ajustar estrategias de
marketing y servicios en respuesta a las fluctuaciones econémicas y

regulaciones cambiantes.

Tipo de empresa a constituir

El tipo de empresa a constituir es Sociedad Por Acciones Simplificada SAS.



De acuerdo con la Ley 1258 DE 2008:

La sociedad por acciones simplificada podra constituirse por una o varias personas
naturales o juridicas, quienes solo seran responsables hasta el monto de sus
respectivos aportes. Salvo lo previsto en el articulo 42 de la presente ley, el o los
accionistas no seran responsables por las obligaciones laborales, tributarias o de
cualquier otra naturaleza en que incurra la sociedad (CONGRESO DE LA

REPUBLICA, s.f)).

Los tipos de empresas por sociedad por acciones simplificada SAS, deben cumplir

una normatividad especifica que incluye la constitucion legal, esta se compone de:

e Nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas.

e Razodn social o denominacion de la sociedad, seguida de las palabras "sociedad por
acciones simplificada" o las letras "S.A.S.".

e El domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales establecidas en
el mismo acto de constitucion.

e El término de duracion, si no es indefinido. Si no se especifica, se entendera que la

sociedad se ha constituido por tiempo indefinido.

Marco Normativo
Para las inmobiliarias esta establecido un marco normativo bastante complejo e
integral que incluye varias, leyes, decretos y normas técnicas del sector inmobiliario, las

cuales se mencionan a continuacion.

Tabla 29 Leyes y decretos

Normativa y Afio Contenido




LEY 820 DE 2003

LEY 1673 DEL 2013
LEY 388 DE 1997

LEY 1182 DE 2008

LEY 1819 DE 2016

LEY 1152 DE 2007

LEY 1776 DE 2016

LEY DE GARANTIAS
MOVILIARIAS

DECRETO 51 DE 2004
DECRETO 556 DE 2014
DECRETO 1074 DE 2015
DECRETO 2223 DE 1996

DECRETO 410 DE 1971

DECRETO 1250 DE 1970
DECRETO NUMERO
1077 DE 2015

DECRETO 2664 DE 1994

DECRETO NUMERO
1858 DE 2015

Regula el arrendamiento de viviendas urbanas en Colombia,
estableciendo derechos y obligaciones de propietarios y
arrendatarios.

Regula la actividad de los valuadores y la valuacion de propiedades,
asegurando la calidad y confiabilidad de los avaluos.

Ley de Ordenamiento Territorial que establece las normas para la
planificacion y uso de suelo en Colombia.

Busca facilitar el proceso de titulacion de propiedades en Colombia
y resolver problemas de propiedad.

Introduce cambios en el sistema tributario colombiano, incluyendo
impuestos relacionados con las propiedades y transacciones
inmobiliarias.

Estatuto de Desarrollo Rural, promoviendo el desarrollo rural y la
agricultura sostenible.

Crea y desarrolla las Zonas de Interés de Desarrollo Rural,
Econdmico y Social (ZIDRES).

Regula las garantias mobiliarias en transacciones comerciales.

Reglamenta aspectos de la Ley 820 de 2003 relacionados con el
arrendamiento de viviendas urbanas.
Reglamenta la Ley 1673 de 2013 sobre la actividad de los
valuadores.
Regula la actividad del avaluador y la actividad de valuacion,
incluyendo categorias de avaluadores.
Establece normas para garantizar la participacion activa de la
comunidad en compromisos de productividad, precios y salarios.
Regula comisiones, comisionistas, agencias comerciales y corretajes
en el Codigo de Comercio Colombiano.
Estatuto del Registro de Instrumentos Publicos.
Expide el Decreto Unico Reglamentario del Sector Vivienda,
Ciudad y Territorio.
Reglamenta el capitulo XII de la Ley 160 de 1994 y establece
procedimientos para la adjudicacion de terrenos baldios y su
recuperacion.
Adiciona el capitulo 15 al titulo 6 del Decreto Unico Reglamentario
relacionado con la apertura de matricula inmobiliaria de bienes
baldios.

Fuente: (Congreso de la Republica)



Tabla 30 Normatividad técnica del sector inmobiliario

Normativa

L. Contenido
Técnica

Norma técnica colombiana para la venta de vivienda de interés social (VIS) y
NTC 6162 vivienda de interés prioritario VIP sobre planos. Establece términos, requisitos y
condiciones para la promocion, comercializacion y venta de este tipo de viviendas.
Codigo de conducta del profesional inmobiliario. Establece los principios éticos y
conductuales que deben seguir los profesionales del sector inmobiliario.
Norma técnica sectorial para la administracion de copropiedades residenciales.
Regula la administracion y gestion de conjuntos residenciales y copropiedades.
Procedimientos y metodologias para la realizacion de avaltios de bienes inmuebles
NTS M 01 urbanos a valor de mercado. Establece las metodologias y procedimientos para

realizar avaltios de propiedades urbanas.

Enfoques y conceptos generales para la valuacion de intangibles. Define los
NTS M 05 enfoques y conceptos generales para la valuacion de activos intangibles, como
derechos de arrendamiento.
Metodologias para la valuacion de maquinaria, planta y equipo a valor de
mercado. Regula la valuacion de activos de maquinaria, planta y equipo.
Tipos de bienes. Clasifica los diferentes tipos de bienes y activos para su correcta
valuacion.

NTS SI1 01

NTS SI 02

NTS M 04

NTS G 03

Fuente: (Congreso de la Republica)

Estructura organizacional

La estructura organizacional de esta empresa esta encabezada por la direccion
general en la que se incluye el Director general, luego se desprenden los diferentes
departamentos con su personal responsable de atender cada una de las responsabilidades

competentes como se describe a continuacion.

Direccion General: Director General o Propietario, Responsable de la gestion

estratégica y toma de decisiones clave.

Departamento de Ventas: Agentes Inmobiliarios, Responsables de la promocién y

venta de propiedades.

Departamento de Marketing y Publicidad: Especialista en Marketing Digital,

Gestionan campaias en linea y presencia en redes sociales.



Departamento de Operaciones y Administracion: Administrador, Encargado de
la gestion financiera y administrativa. Administrador de Propiedades, Controla los detalles
de las propiedades en venta o alquiler. Asistente Administrativo Apoya tareas
administrativas y de documentacion. Contador, Gestionar la contabilidad y las finanzas de

la inmobiliaria.

Departamento Legal y Documentacion: Abogado, Encargado de asuntos legales y

contratos.

Departamento de Desarrollo de Negocios: Analista de Mercado, Realiza

investigaciones de mercado y andlisis de tendencias.
Departamento de Mantenimiento y Reparaciones: Ingeniero Civil o Arquitecto,
Supervisar proyectos de construccion y remodelacion.
Mision
Nuestra mision es proporcionar seguridad y transparencia en cada etapa de los
procesos inmobiliarios, asegurando la efectividad en las negociaciones para nuestros
valiosos clientes. Nos destacamos por nuestra atencion detallista y personalizada,
centrandonos en satisfacer las necesidades individuales de cada cliente. Estamos

comprometidos en garantizar que cada adquisicidon sea una experiencia satisfactoria y

confiable.
Vision
Nos proyectamos a los proximos 10 afios como una de las inmobiliarias mas

reconocidas y preferidas por los inversionistas en Colombia. Nuestra vision es ser lideres en

el mercado al ofrecer bienes y servicios de la mas alta calidad que realmente satisfagan las



necesidades de nuestros clientes. Aspiramos a brindar una atencion de calidad,

personalizada y humana que refuerce nuestra reputacion como un referente en el sector

inmobiliario.

Organigrama por dreas

Grdfico 21 Organigrama

Direccion
General:

—

Director General
o Propietario

_
| | I 1 | 1
Departamento Departamento Departamento Departamento Departamento Departamento
d‘; Ventas: de Marketing y de Operaciones Legal y de Desarrollo de de
: Publicidad: p— Yy Documentacién: Negocios: N{:mtenm{lento V!
\dministracion: ana .
Agentes L Especialistaen | L L L Analista de Ingeniero Civil o
Inmobiliarios Marketing Digital Adwinisiadar Asesargceal Mercado Arquitecto

.| Administrador de
Propiedades

Asistente
Administrativo

— Contador

Fuente: Elaboracion propia, 2023



Administracion

Tipo de contratacion

Antes de discriminar los salarios mensuales d ellos trabajadores de esta
inmobiliaria, se presenta el siguiente concepto de salario de conformidad con ley de

Colombia.

De conformidad con la ley, constituye salario no solo la remuneracion ordinaria, fija
o variable, sino todo lo que recibe el trabajador en dinero o en especie como
contraprestacion directa del servicio, sea cualquiera la forma o denominacion que se
adopte, como primas, sobresueldos, bonificaciones habituales, valor del trabajo
suplementario o de las horas extras, valor del trabajo en dias de descanso

obligatorio, porcentajes sobre ventas o comisiones (Funcion Publica, 2023).

En la siguiente tabla se mencionan los cargos y tipo de contrato que tendran cada

uno.

Tabla 31 Cargo/tipo de contrato

Cargo Tipo de contrato
Ingeniero Civil o Arquitecto Prestacion de servicios
Asesor Legal Prestacion de servicios
Analista de Mercado Prestacion de servicios
Asesores Inmobiliarios Término fijo
Asistentes Administrativos Término fijo

Especialista en Redes Sociales Término fijo



Director General o Propietario Término indefinido

Administrador Término indefinido
Contador Término indefinido
Administrador de Propiedades Término indefinido

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Tabla 32 Cantidad de empleados por tipo contrato

Prestacion de servicios 3
Término fijo 4
Término indefinido 4

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Tabla de nomina resumen
En la siguiente tabla se describen los salarios mensuales segtn el cargo del

empleado.



Tabla 33 Presupuesto de nomina

Cargos y conceptos

Presupuesto de nomina

2024

2.025

2026

Salaric base mensual

Asesores Inmobiliarios 1 1.400.000 1.512.000 1.632.960 1.763.597 1.904.685 2.057 059
Asesores Inmobiiarios 2 1.400.000 1.512.000 1.632.980 1.763.597 1.904.685 2.057.059
Asisienies Adminisiralivos 1.500.000 1.620.000 1.748 600 1.885.568 2040733 2.203.992
Espetialista en Redes Sociales 1.800.000 1.944.000 2.099.520 2.267.482 2443880 2.644.791
Direcior General o Propietario 3.000.000 3.240.000 3.498.200 3778.136 4081467 4 407 984
Administirador 2.500.000 2.700.000 2.916.000 3.145.280 3.401.222 3.673.320
Contador 1.500.000 1.620.000 1.749.600 1.889.568 2.040.733 2.203.992
Administrador de Propiedades 1.800.000 1.944 000 2098520 2 267 482 2.448 880 2644791
1] 1] 1] 0 1]

] - 0 0 0 0 0
| Total salarios mensuales 14.900.000 16.092.000 17.379.360 18.769.709| 20.271.286| 21.892988
Incremento de los salarios 8,00% 8,00% 8,00% 8,00% 8,00%
Salario minimo mensual vigente 1.160.000 1.252.800 1.353.024 1.461.266 1.578.167 1.704.421
Valor auxilio de transporte 140.606 151.854 164.003 177123 181.283 206.506

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Tabla 34 Presupuesto nomina prestacion de servicios

Presupuesto de nomina por prestacion de servicios

28 204 2005 20%
Cargos y conceptos ,
Salario base mensual
Ingeniero Civi 0 Arquiecto 4000000 | 4320000  4665600]  503B848) 5441956 5877312
Asesor Legal J000000) 3240000  34%0200[ 3779436 4081467 4407984
Analisia de mercados J000000) 3240000 3430200 3779436 4081467 44079M4
Total salarios mensuales 10000000]  10800.000] 11664000  12597.120] 13604.8%0] 14633281
Incremenio de ko salanios 8,00% B,00% 8,00% 8,00% 8,00%

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Gastos o costos por concepto de dotaciones, uniformes.

De acuerdo con la normatividad vigente, “La dotacion es una prestacion social que

deben entregar los jefes o empleadores cada cuatro meses, a aquellos trabajadores que

ganan hasta dos (2) salarios minimos para desempefiar sus funciones” (Ministerio de

Justicia, 2023). De acuerdo con esto, se dotaran a los trabajadores de la inmobiliaria que




ocupan los cargos de: Asesor inmobiliario, Asistente administrativo, Especialista en redes

sociales, Administrador de propiedades.

La dotacién consistird en la compra de: 2 camisas, 2 pantalones, 2 pares de zapatos

para cada empleado.

Tabla 35 Gastos o costos por dotacion

Gastos o costos por concepto de dotaciones, uniformes.

Cantidad Costo Unit. Total.,’x Total, anual
dotacion
Uniformes para Asesores 2 $ 300.000 $  600.000 $ 1.200.000

Inmobiliarios

Uniforme para Asistentes

- . 1 $ 300.000 $ 300.000 $ 600.000
Administrativos

Uniforme para Personal de
Mantenimiento o
Administracion de
Propiedades

1 $ 300.000 $ 300.000 $ 600.000

Uniforme para Especialista

en Redes Sociales 1§ 300.000 $ 300.000 $ 600.000

Total 5 §1.200.000 $1.500.000 $ 3.000.000

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Gastos de legalizacion

Los gastos de legalizacion de la inmobiliaria se han descrito a continuacién por
medio de una tabla donde se hace un calculo aproximado de los requisitos legales que debe
cumplir la empresa. Se tiene como base lo contemplado por la Alcaldia de Popayan para la

constitucion de nuevas empresas’.

3 “Los requisitos para formalizar su empresa en la ciudad de Popayan” (Alcaldia de Popayan, 2023)



Tabla 36 Gasto de Legalizacion

Gastos de legalizacion

Rubro Costo

Registro Camara de comercio $ 300.000
Inscripcion RUT $ -
Inscripcion en industria y comercio de Popayan $ 200.000
Permiso de uso del suelo $ 350.000
Certificado de seguridad $ 1.200.000
Paz y salvo de SAYCO $ -
Total $ 2.050.000

Fuente: Elaboracion propia, 2023

En cuanto a los gastos de legalizacion se puede apreciar que el registro de camara de
comercio para la apertura del negocio se especifica en $300.000, la inscripcion en industria
y comercio en $200.000, para solicitar el permiso en $350.000 y el certificado de seguridad

en $1.200.000

Analisis Financiero

Monto de aportes
En la siguiente tabla se describen el monto de los aportes de los socios

emprendedores.

Tabla 37 Monto de los aportes de los socios

Monto de los aportes de los emprendedores/socios

Tipo de aporte Monto en COP

Aporte en efectivo socio 1 $ 100.000.000
Aporte en efectivo socio 2 $ 200.000.000
Crédito bancario $ 200.000.000
Total, inversion inicial $ 500.000.000

Fuente: Elaboracion propia, 2023



En la tabla 37 se puede observar que el total de la inversion inicial por parte de los

socios se enmarca en $500.000.000, donde se realizo un aporte en efectivo del socio 1 de

$100.000.000 y del socio 2 por valor de $200.000.000. Asi mismo, se optd por un crédito

bancario de $200.000.000.

Datos iniciales para las proyecciones

En la siguiente tabla se presentan las proyecciones iniciales. Se estima un

crecimiento anual del 10% de ganancias.

Tabla 38 Proyecciones iniciales

Volumen
estimado de
ventas
Viviendas
campestres
nuevas

2.023

960.000.000

2.024

249.600.000

2.025 2.026 2.027 2.028

267.072.000

293.779.200

308.468.160

314.637.523

Viviendas
campestres
usadas

660.000.000

249.600.000

277.754.880

317.751.583

346.984.728

368.081.400

Parcelas sin
construir

1.080.000.000

62.400.000

64.896.000

337.459.200

368.505.446

390.910.578

Parcelas con
construcciones
a mejorar

240.000.000

31.200.000

32.448.000

67.491.840

73.701.089

78.182.116

Disefio de
planos
personalizados

63.000.000

9.360.000

10.415.808

3.374.592

3.685.054

3.909.106

Construccion
de viviendas
campestres

1.050.000.000

873.600.000

972.142.080

118.110.720

128.976.906

136.818.702

Asesoramiento
inmobiliario

27.000.000

13.104.000

14.582.131

16.681.958

18.216.698

19.324.273

Gestion de
propiedades

126.000.000

36.400.000

40.505.920

46.338.772

50.601.940

53.678.537

Tramites
legales y

documentacion

180.000.000

49.920.000

55.550.976

63.550.317

69.396.946

73.616.280

Fuente: Elaboracion propia, 2023




Inversiones Fijas

En la siguiente tabla se describen las inversiones fijas:

Tabla 39 Inversiones fijas

Inversiones fijas
Tipo de Requerimiento Cantidad Costo Total

Computadoras de escritorio 11 $ 1.000.000 | $ 11.000.000

Portatiles 11 $ 1.500.000 | $ 16.500.000

Impresoras 3 $ 1.000.000 | $ 3.000.000

Teléfonos 11 $ 900.000 | $ 9.900.000

Proyector 2 $ 2.000.000 | $ 4.000.000

Pantallas de presentacion 2 $  750.000 | $ 1.500.000

Camaras de seguridad 4 $  120.000 | $  480.000

Escritorios 11 $  630.000 | $ 6.930.000

Sillas de oficina 11 $  250.000 | $ 2.750.000

Mesas de reuniones 4 $ 500.000 | $ 2.000.000

Archivadores 8 $  350.000 | $ 2.800.000

Estanterias 6 $ 280.000 | $ 1.680.000

Sofas para areas comunes 3 $  800.000 | $ 2.400.000

Sillas para areas de espera 10 $ 120.000 | $ 1.200.000

Fuente: Elaboracion propia, 2023
Tabla de depreciacion
Tabla 41 Depreciacion
Depreciacion

Tipo de Requerimiento Costo Valor de depreciacion
Computadoras de escritorio $ 1.000.000 $ 300.000
Portatiles $ 1.500.000 $ 450.000
Impresoras $  1.000.000 $ 300.000
Teléfonos $ 900.000 $ 270.000
Proyector $ 2.000.000 $ 600.000
Pantallas de presentacién $ 750.000 $ 225.000
Camaras de seguridad $ 120.000 $ 36.000
Escritorios $ 630.000 $ 189.000
Sillas de oficina $ 250.000 $ 75.000
Mesas de reuniones $ 500.000 $ 150.000



Archivadores $ 350.000 $ 105.000
Estanterias $ 280.000 $ 84.000
Sofas para areas comunes $ 800.000 $ 240.000
Sillas para areas de espera $ 120.000 $ 36.000
Total $ 3.060.000

Fuente: Elaboracion propia, 2023



Financiacion por crédito bancario

Tabla 42 Financiacion por crédito bancario

Resumen préstamos 2023 2024 2025 2026 2027 2028
' Total cuota fija afo 53.386.574 53.386.674 53.386.574 53.386.674 53.386.674 0
Gastos financieros 22328526 18.389.688 13.951.194 8949788 3.314.078 0
Abonos a capital 31.068.049 34.996.987 35,435 481 44 435 887 50.072 5596 0
Préstamos 0 = : — :
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julie
Saldo inicial 200.000.000 200.000.000 197.5561.110 195.077.732 192 579,620 190.056.526 187.508.202 184,934,395
Cuota mensual fija 0 4448 880 4 448 830 4448 880 4448 880 4448 830 4448 830 4448 830
Gastos financieros 0 2.000.000 1.975.511 1.8950.777 1.825.7%6 1.900.565 1.875.082 1.845.344
Abonos a capital 0 2448 830 2473378 2498112 2523.003 2548324 2573.808 2599 546
Saldo final 200.000.000 197.551.110 185.077.732 192 579,620 190.056.526 187.508.202 184 934,305 182,334 843
Tasa de interes de préstamo 1,00% 1,00% 1,00% 1,00% 1,00% 1,00% 1,00% 1,00%
jl Plazo del préstamo 60 60 60 60 60 60 60 60

Mes a mes del préstamo

" Saldo inicial 200.000.000 200.000.000 197 551110 195 077 732 | 192 579620 | 190.056.526 | 187 508 202 [ 184 934 395
Cuota mensual - 4 448 890 4 448 890 4 445 890 4 445 890 4 448 890 4 445 890 4 445 890
Gastos Finanderos - 2.000.000 1.975.511 1.950.777 1.925.796 1.900.565 1.875.082 1.849 344
Abonos a capial - 2.448.890 2473378 2498 112 2.523.093 25648324 24573808 2.599 546
Saldo final 200.000.000 197 551110 195.077.732 192 579620 | 190.056.526 | 187.508.202 | 184.934.395 [ 182.334 849
Saldo inicial - - - - - -

Cuota mensual

Fuente: Elaboracion propia, 2023




Gastos Administrativos

Tabla 45 Gastos administrativos

Costos administrativos
Costos Afo 1 Aifio 2 Arfio 3 Afio 4 Afio 5
Alguileres $ 14400000 [ § 15984000 | 3 17.742.240 | § 19.693.886 | § 21.860.214
Servicios
Publicos $ 24240000 | § 24.240.000 | § 24.240.000 | § 24.240.000 | § 24.240.000
Inmuebles $ 13228000 [ § 13.228.000 | % 13.228.000 | § 13.228.000 | § 13.228.000
Total $ S1.868.000 [ § 53.452.000 | % 55210240 | § 57.161.886 | § 59.328.214
Fuente: Elaboracion propia, 2023
Estados Financieros
Tabla 46 Estados financieros
Estado de resultados
208 204 2025 2026 208 2028
Venias netas 786.480.008 281031822 309.271819 224321334 242614539 254074 258
Coswos vanables 110.240.000 110.240.000 162.126.980 184 403.227 200.740.21 251.868 658
Utilidad bruta 110.240.000 110.240.000 147 144 638 -39.918.107 -32.874.308 -3105.600
Cosio nomina 230.165.661 248578914 268 465227 285042 445 313137841 338.188 868,
Gasios de operaciin 167.180.473 173.878.042 180833.18 186.066.544 195.5808.206 203412774
Gasios de adminiracidn y venias 308.904.000 321.235.200 334084 608 M7 447 993 361.345912 375.7%0 749
(Gasiog preoperaivos (diieridas) 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000
Gasws fnancieros 22328 626 18.380 688 13.951.184 §.840788 3.314.078 3.314.078
Utilidad gravable 31.068.049 2758470 fi53.189 606 797 488 662 843512729 920.609.869
Impugsio de renia 10,559,737 938.220 222 (84 466 271.146.145 286.794 378 313.007 355
Utilidad del periodo 20.498.312 1.821.250 431.105.140 526.342 517 H56.718.401 607602 514

Fuente: Elaboracion propia, 2023




Balance Inicial

Tabla 47 Balance inicial

Balance general

0 2.023 2.024 2.025 2.026 Z2.027 2.028
Activo
CajaywBancos 500,092,000 T86.480.003 281.031.922 309.271613 224,321,334 242 614.539 254.974.258
Cuentas por Cobrar- Clientes 0 Z201.000.000 334.160.000 334.160.000 334.160.000 334.160.000 33d.160.000
Anticipo Impuesto de Renta [Fetefus) 0 15:3.510.000 T.716.500 u] 32.569.200 33.858.400 33.136.500
Activos corrientes 500,032,000 1.140.330.0035 Figz.908. 722 T03.431.613 E51.350.554 ET0.662.933 fi82.331.058
Activos 0 1] u] u] u] 1] 1]
Depreciacidn acumulada 3.060.000 3.060.000 3.060.000 3.060.000 3.060.000 3.060.000 3.060.000
Sastos diferibles 3.000.000 1] u] u] u] 1] 1]
Activos Ffijos -60.000 -3.060.000 -3.060.000 -3.060.000 -3.060.000 -3.060.000 -3.060.000
Total activos 500.032. 000 1.137.930.008 679.848.722 T00.371.619 648.290.534 66T.602.939 679.271.058
Pasivo
Carga Prestacional por Pagar 0 16.651.325 13.015.531 13.457.037 21.013.665 22.634.758 24.510.333
Cuentas por pagar- Proveedores 0 132.921.621 208.355.351 225.023.773 243.025.681 262 467.735 Z83.465.154
Impuesto de Benta 0 10.559.737 335.220 Z222.084. 466 271146, 145 286.734.328 313.007.355
Impuestos locales por pagar u] 20.435. 312 1.521.250 u] u] u] u]
Iva por pagar 0 0 u] 92.522.497 £3.034. 305 E7.587.964 £3.039.737
Obligaciones finacieras 200,000,000 168,941,951 133.344.364 94.509.483 S0.072.596 0 0
Toral pasivo Z200.000.000 409.602_ 946 363.075.615 653.897.322 648.352.994 639.544_786 630.022_ 585
Patrimonio
Capital 500,000,000 500,000,000 500,000,000 S00.000.000 500,000,000 500,000,000 500,000,000
Feszultados de Ejercicios Anteriares 1] 1] u] u] u] 1] 1]
[ Utlidades o Pérdidas del Ejercicio 20.4938.312 20.438.312 1.821.250 431,105,140 526.342 517 556, 718,401 GO07.602.514,
Total patrimonio 520.493.312 520.4393.312 501.521.250 931,105,140 1.026.342.51 1.056. 715,401 1.107. 602 514
Total pasivo mas patrimonio 1.020.530.312 930.101.258 B64_896_8B66 1.585.002_462 1.674_695.511 1.696_263.186 1. 797 625.099
Pruebs de balarce 520.438.312 Z07.828.750 135.045 144 584 630843 1.026.404 976 1.028. 660 247 1.118.354. 041
10.559.737 938.220 0 32.869.200 33.888.400




Flujo neto de caja

Flujo de caja 20 204 2025 2026 2027 2028

Caja Inicial § 500.000.000,00 433.860.000 685.007.745) § 773954 556§ 874203183 % 967.997 693 1.067.037.508
Ingresos Neios 2.804.970.004 4174852481 42,693,745 574.222.498 588.875.745 588.763.710
Total ingresos 3.238.830.004 4.850.860.226 1.416.648.301 1448475681 1576.873 438 1.665.801.218
Inversiones en acivos 0 6.043.800.008 66.140.000 66.140.000 66.140.000 66.140.000 66.140.000
Eqresos por cosios variables 0.282630.2 4.926.000.22 1482 788,301 1.514.615.681 1643.013.438 1.731.841.218
Eqresos por nomina 213484 336 247.244 408 267.023.960 288,385,877 311.456.747 336.373.287
Eqresos por gasios de operacidn 167.190473 173.878.002 180.833.216 188.0686.544 195.580.206 203412774
Eqgresos por gasios preoperaivos diteridos 92.000 0 0 0 0 0 0
Egresosiva 219.012.309 219.012.309 219012308 219012308 198.270.835 205.667.438
Eqresos reisfiene 20,182 856 20,182 856 20,182 856 33192581 37.753.M42 45.336.358
Eqresos por gasios inancieros 22328826 18.380.588 13.051.104 8.040.788 3.314.078 0
Eqresos por pagos de Capial 31.058.043 34.996.987 30.435.401 44.436.887 50.072.5% 0
Egresos impuesios locales 0 0 0 0 0 0
Eqresos impussio de renia 0 0 0 222,084 456 233.275.045 252005928
Toial egresos 92000 16.008.586.660 5.714.044 566 2288 367 18 2504884133 2743.887.087 2841777003
Neto disponible 92000 25873573331 -§54.984.340 §81.719.016 5103628.267) _ -1.967.013640 175,975

Aporie de Sotios 500.000.000]" 500.000.000 500.000.000 500.000.000 500.000.000 500.000.000
Presiamo 200.000.000 200.000.000 200.000.000 200.000.000 200000 000 200000000
Disiribugion de Excadenias 0 0 8915188431 136.373.287

L L2 LR

Fuente: Elaboracion propia, 2023
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Indicadores de decision del proyecto

A continuacion, se presentan los indicadores de decision del proyecto que son los

siguientes:

1. Valor Actual Neto (VAN):

Tasa de Descuento (r) = 10%

VAN =X [Flujo de Caja Libre / (1 +r)"n]

VAN = §$248,760,463 / (1 + 0.10)"1 + $232,499,386 / (1 + 0.10)"2 +
$301,939,025 /(1 + 0.10)"3 + $380,716,358 / (1 + 0.10)"4 + $471,148,651 /

(1+0.10)°5

VAN = $1,012,896,469.56

2. Tasa Interna de Retorno (TIR):

La TIR es la tasa que hace que el VAN sea igual a cero. Puede calcularse
mediante métodos numéricos o utilizando software de hoja de célculo. En
este caso, la TIR supera el 10% (la tasa de descuento utilizada), lo que indica

que el proyecto es rentable.

3. Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI):

El PRI se refiere al tiempo que toma recuperar la inversion inicial. Se
calcula considerando los flujos de caja acumulativos. En este caso, el PRI
estaria dentro del primer afio, ya que los flujos de caja positivos comienzan

en el primer afio.



4. indice de Rentabilidad (IR):
e IR = Beneficios totales del proyecto / Costos totales del proyecto

e [R=51,012,896,469.56 (VAN calculado) / Inversion Inicial (Afio 0) =

$500,000,000

e IR=2.03

5. Retorno de la Inversion (ROI):
¢ ROI = (Ganancia Neta - Inversion Inicial) / Inversion Inicial
e ROI=($390,800,769.4 - $500,000,000) / $500,000,000

e ROI =~ —21.84% (El1 signo negativo indica una pérdida en

la inversién)

Tasa de rentabilidad esperada
Para este caso en particular, se espera tener una tasa de rentabilidad del 57% tal

como se describe a continuacion:
Para calcular la tasa de rentabilidad, se utiliza la féormula:
Tasa de Rentabilidad = [(Flujos de Efectivo Netos / Inversion Inicial) * 100]
En este caso:
e Inversion Inicial = 350 millones de COP
e Flujos de Efectivo Netos = 200 millones de COP

Sustituyendo estos valores en la formula:



Tasa de Rentabilidad = [(200 millones COP / 350 millones COP) * 100]

Tasa de Rentabilidad = (0.5714) * 100

Tasa de Rentabilidad = 57.14%

o\

La tasa de rentabilidad en este caso es aproximadamente del 57.14%. Esto significa
que la inversion generd un rendimiento del 57.14% en relacion con la inversion inicial de
350 millones de COP. Es importante tener en cuenta que esta tasa de rentabilidad es un

porcentaje y representa la eficiencia y rentabilidad de la inversion.

Tasa de interés de oportunidad con financiacion

Valor Actual Neto (VAN):
Tasa de Descuento (r) = 10%
VAN = X [Flujo de Caja Libre / (1 + r)"n]

VAN = $248,760,463 / (1 + 0.10)"1 + $232,499,386 / (1 + 0.10)"2 + $301,939,025 /

(1+0.10)"3 + $380,716,358 / (1 + 0.10)*4 + $471,148,651 / (1 + 0.10)"5

VAN =~ $1,012,896,469.56

Tabla de ratios para la evaluacion financiera

Tabla 50 Ratios para la evaluacion financiera

Indicador de Formula Resultado
Decision
Valor Actual Neto VAN = X [Flujo de Caja Libre /

VAN =~ $1,012,896,469.56
(VAN) (1 +1)*n]



Tasa Interna de
TIR es superior al 10%  Indica que el proyecto es rentable

Retorno (TIR)
Periodo de

Los flujos de caja positivos
Recuperacion de la PRI dentro del primer afio

comienzan en el primer ano
Inversion (PRI)

) IR = Beneficios totales del
Indice de Rentabilidad
proyecto / Costos totales del IR = 2.03

(IR)
proyecto
ROI = (Ganancia Neta -

Retorno de la Inversién ROI ~ —21.84% (pérdida en
Inversion Inicial) / Inversion

(ROI) la inversion)
Inicial
Tasa de Rentabilidad = [(Flujos

Tasa de Rentabilidad Tasa de Rentabilidad =
de Efectivo Netos / Inversion

Esperada 57.14%

Inicial) * 100]

VAN ~ $1,012,896,469.56

Tasa de Interés de Calcula la tasa de interés de

Oportunidad con (con tasa de descuento  oportunidad utilizando métodos
Financiacion del 10%) numeéricos o una hoja de célculo

Fuente: Elaboracion propia, 2023



Impacto

Aportes del plan de negocios en el aspecto: economico, regional, social, ambiental
y tecnologico.

Este plan de negocios puede contribuir al crecimiento economico, el desarrollo
regional, la mejora de la calidad de vida de la comunidad, la sostenibilidad ambiental y la
adopcion de tecnologias innovadoras. Estos aspectos estan relacionados con las metas con
las que la empresa esta comprometida con relacion a la responsabilidad social empresarial

para maximizar el impacto positivo en la sociedad y el entorno.

Los aportes estan descritos en la siguiente tabla con la finalidad de que se pueda

visualizar con mayor detalle cuales son esos aportes en cada aspecto antes mencionado.

Tabla 51 Aportes del plan de negocios

Aspecto Econémico

La creacion de una inmobiliaria

generard empleo en la region, lo que
Generacion de Empleo contribuira al desarrollo econdémico local

al proporcionar oportunidades laborales a
la comunidad.

A través de las operaciones
inmobiliarias, se generaran ingresos para

Generacion de Ingresos la empresa y los inversionistas, lo que
impulsara el crecimiento econémico en
la region.

La inversion en propiedades y proyectos
de construccion aumentara la inversion
total en la comunidad, lo que puede
estimular el desarrollo econdmico.

Aspecto Regional

La inmobiliaria contribuira al desarrollo

urbanistico y a la mejora de la
Desarrollo Inmobiliario infraestructura de la region, lo que puede
atraer a mas personas e inversores a la
zona.
Proporcionar viviendas de calidad y
asequibles puede abordar la escasez de

Inversiones en 1a Comunidad

Impacto en la Vivienda



viviendas en la region y mejorar la
calidad de vida de sus habitantes.

Aspecto Social

Vivienda Asequible

Generacion de Conocimiento

Ofrecer viviendas asequibles puede
ayudar a satisfacer las necesidades de
vivienda de la comunidad y mejorar el
acceso a la propiedad.

Ofrecer servicios de asesoramiento
inmobiliario puede aumentar el
conocimiento y la educacion de los
clientes sobre el mercado inmobiliario y
la propiedad, lo que empodera a la
comunidad.

Aspecto Ambiental

Practicas de Construccion Sostenible

Eficiencia Energética

La adopcion de practicas de
construccion sostenible puede reducir el
impacto ambiental de los proyectos
inmobiliarios al promover el uso
eficiente de recursos y la conservacion
del entorno.

Incorporar caracteristicas de eficiencia
energética en las viviendas puede
contribuir a la reduccion del consumo de
energia y las emisiones de carbono.

Aspecto Tecnologico

Digitalizacion y Automatizacion

Plataformas en Linea

La incorporacion de tecnologias
digitales y sistemas automatizados en la
gestion de propiedades y la atencion al
cliente puede mejorar la eficiencia
operativa y la satisfaccion del cliente.

Ofrecer servicios en linea, como la
busqueda de propiedades a través de un
sitio web o la firma de contratos en linea,
puede facilitar y agilizar las
transacciones para los clientes.

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Capitulo S Resultados y discusion

Resultados

Este plan de negocios esta integrado por varias secciones en las que se consideraron

aspectos relevantes para la construccion exitosa del plan para la viabilidad de la



construccion de una inmobiliaria dedicada a la comercializacion de propiedades campestres

en las afueras de la ciudad de Popayan.

Este plan de negocios se origind por causa de la identificacion de una necesidad en
el mercado, en el que se visualiza que a pesar de que existe mucha diversidad en la
competencia de inmobiliarias, los clientes potenciales se encuentran insatisfechos porque
no cuentan con claridades en los servicios que ofrecen las compaiiias, no saben como
adquirirlos y sienten desconfianza con algunas de estas empresas por la falta de claridad en

los procesos.

Ante esa necesidad se considera prudente abordar una investigacion de mercado
para analizar con mas profundidad y detalle cual es la viabilidad de crear una inmobiliaria

dedicada a la comercializacion de propiedades campestres en esta ciudad de Popayan.

Para conocer las caracteristicas del mercado se implemento6 una investigacion de
mercado en la que se aplicé una encuesta virtual a 350 clientes potenciales para la
inmobiliaria, cuyo objetivo era determinar la demanda de los bienes y servicios de la
inmobiliaria especializada en parcelas y casas campestres en la ciudad de Popayan, Cauca,
Colombia, lo que permitiria conocer las caracteristicas de los clientes potenciales para
realizar al debida segmentacion y también conocer sus intereses reales por los cuales

consideraban necesario una inmobiliaria dedicada a propiedades campestres.

Esta encuesta permitio identificar que los clientes potenciales estan interesados
principalmente en comprar propiedades, especialmente viviendas campestres y parcelas, lo

que indica una demanda sélida en propiedades rurales y espacios amplios. Existe un deseo



de encontrar propiedades a las afueras de la ciudad, lo que resalta la oportunidad de ofrecer

propiedades rurales y campestres.

El uso previsto de las propiedades campestres varia, pero la mayoria se inclina hacia
fines recreativos, lo que sugiere que se busca un escape tranquilo de la vida urbana. El
presupuesto de los clientes potenciales para la compra de propiedades varia, lo que indica la

necesidad de ofrecer propiedades en diferentes rangos de precios.

Los canales de comunicacion preferidos para conocer ofertas inmobiliarias son
WhatsApp y Facebook, lo que destaca la importancia de una presencia en linea efectiva y la
comunicacion a través de estas plataformas. Los hallazgos indican que existe un mercado

solido tanto para la venta como para el alquiler de propiedades campestres y parcelas.

La inmobiliaria podria considerar especializarse en la comercializacion de
propiedades campestres debido a la alta demanda y el interés mostrado por ambos
segmentos de clientes. La realizacion de avaluos es un servicio valorado por los vendedores

potenciales, lo que podria ayudar a establecer relaciones de confianza con los clientes.

La mayoria de los arrendatarios potenciales desean viviendas ubicadas a las afueras
de la ciudad, lo que coincide con la tendencia hacia un estilo de vida mas tranquilo y

natural.

De acuerdo con los hallazgos que se obtuvieron de las encuestas, se determind que
la empresa puede diversificarse en los bienes y servicios que ofrece, debido a que los
clientes potenciales les interesa comprar, vender y alquilar asi como también presentan alto
interés en servicios adicionales como el avalué de propiedades, construcciones de

edificaciones entre otros aspectos, por lo tanto estos son los servicios y bienes que la



empresa ofrecerd: Viviendas Campestres Nuevas, Viviendas Campestres Usadas, Parcelas
Sin Construir, Parcelas con Construcciones a Mejorar, Servicios de la inmobiliaria, Disefio
de Planos Personalizados, Construccion de Viviendas Campestres, Asesoramiento

Inmobiliario, Gestion de Propiedades, Tramites Legales y Documentacion.

A partir de esta informacidn se procede entonces a construir un plan de negocios del

cual se destacan varios puntos clave, por ejemplo, la inversion inicial.

La inversion inicial de 500 millones de COP se compone de los aportes de los dos
socios (150 millones de COP cada uno) y un crédito con el Banco Agrario por 200 millones

de COP. Esto proporciona una base financiera solida para comenzar las operaciones.

La inmobiliaria pretende tener un flujo de efectivo neto de 200 millones de COP, se
espera que la inmobiliaria tenga un rendimiento financiero positivo durante el primer afio
de operaciones. Esto es una sefial alentadora de que el negocio puede ser rentable en un

corto periodo de tiempo.

Todo esto requiere que la estrategia de precios esté bien consolidada, por esto se
presenta una estrategia de precios en la que se discrimina el porcentaje de ganancias de la
empresa por cada servicio y bien que comercialice. Por lo tanto, la estrategia de precios
para los servicios ofrecidos es solida y se basa en porcentajes de ganancia que son
coherentes con el mercado inmobiliario. Esto permite que la inmobiliaria sea competitiva y,

al mismo tiempo, obtenga ganancias adecuadas en cada uno de sus servicios.

Con relacion al impacto social, la inmobiliaria tiene el potencial de generar empleo
en la comunidad y proporcionar viviendas asequibles, lo que puede contribuir al desarrollo

economico y mejorar la calidad de vida de las personas en la region. Asi como también se



visualiza a generar un impacto en la sostenibilidad con la adopcién de practicas de
construccion sostenible y la incorporacion de tecnologias digitales en la operacion, los
cuales, son pasos positivos hacia la sostenibilidad ambiental y la mejora de la eficiencia

operativa.

Se presentan también las cinco metas sociales a las que la inmobiliaria se
compromete. Esas metas son claras en términos de generacion de empleo y contribucion a
la comunidad. Esto ayudara a medir su impacto social de manera efectiva. En términos
generales las metas propuestas son: la generacion de empleo local, accesibilidad, inclusion

de la poblacion especial, desarrollo sostenible y la promocion del desarrollo econdmico.

Es importante también resaltar que este plan de negocios puede contribuir al
crecimiento econdémico, el desarrollo regional, la mejora de la calidad de vida de la
comunidad, la sostenibilidad ambiental y la adopcion de tecnologias innovadoras. Estos
aspectos estan relacionados con las metas con las que la empresa estd comprometida con
relacion a la responsabilidad social empresarial para maximizar el impacto positivo en la
sociedad y el entorno estos aspectos también estan directamente relacionados con el Plan
Nacional de Desarrollo 2022-2026 y puede contribuir de varias maneras, por ejemplo,
puede participar en la implementacion de proyectos de vivienda que estén alineados con los
objetivos del plan, como la construccion de viviendas asequibles o el desarrollo de
proyectos de vivienda sostenibles. Por lo tanto, se considera entonces que esta inmobiliaria
tiene la oportunidad de contribuir al cumplimiento del Plan Nacional de Desarrollo
mediante la ejecucion de proyectos de vivienda enfocados en la asequibilidad, la

sostenibilidad y la inclusion social.



En general, el plan de negocios muestra un enfoque solido y realista para la creacion
y operacion de la inmobiliaria. Sin embargo, es importante monitorear continuamente el
desempefio financiero, ajustar estrategias segun sea necesario y estar preparado para
enfrentar desafios en el mercado inmobiliario en constante cambio. Con una ejecucion
efectiva, la inmobiliaria tiene el potencial de lograr sus metas y contribuir positivamente a

la sociedad y el entorno.

Discusion

Este plan de negocios ha sino enmarcado en las teorias de la oferta y la demanda, la
investigacion de mercados y el ciclo inmobiliario, las cuales, desempefian un papel critico
en la formulacion y ejecucion del plan de negocios de la inmobiliaria. Estas teorias se

aplican en el plan de negocios y tienen un impacto significativo en la toma de decisiones.

Por su parte, la teoria de la oferta y la demanda tomando como referencia los
planteamientos del economista Alfred Marshall (1842-1924) “determina el precio” Marshal
(1890) citado por (Nicholson, 2002). En este sentido, para este plan de negocios, se tuvo en
cuenta este factor, se determino en primer lugar la oferta de los bienes y servicios ofrecidos
por la empresa y se analizé la demanda de estos, también se tuvo en cuenta el estado del
mercado para determinar la estrategia de precios para que fuera competitiva y atractiva para
los clientes potenciales. De acuerdo con esto, el plan de negocios incorpora la teoria de la
oferta y la demanda al establecer la estrategia de fijacion de precios para las propiedades.
La inmobiliaria considera tanto la oferta de propiedades en su cartera como la demanda de
compradores y arrendatarios en la ubicacion especifica. Esto se traduce en una estrategia de

precios competitivos que refleja las condiciones del mercado local. Por ejemplo, si la



demanda es alta y la oferta es limitada en un area especifica, la inmobiliaria podria

establecer precios mas altos.

En la estrategia de precios también se tiene en cuenta otro aspecto y es el avaluo del
predio, la cual, implica establecer el precio de las propiedades campestres en funcion de su
valor estimado en el mercado, determinado a través de un avalto profesional. Esto significa
que el precio se basa en una evaluacion detallada de las caracteristicas, ubicacion, estado,

servicios, antigiiedad y potencial de rentabilidad de cada inmueble.

Se ha determinado que esta es la estrategia de precio mas favorable para efectos de
esta estrategia de negocios de acuerdo con los planteamientos de Lozada (2017) quien

afirma que:

“Las empresas para medir la fijacion de precios deben consultar con sus
profesionales en el sector economico, y realizar las prdcticas necesarias para que sus
procesos sean efectivos, para ello es indispensable observar el comportamiento del
mercado, las pautas publicitarias son la ayuda valiosa para complementar el ejercicio de

la oferta y la demanda” (Lozada, 2017).

Los planteamientos de la autora complementan lo que es a la estrategia de precios
de este plan de mercado el cual, como se ha mencionado esta compuesto tanto por los
resultados de la oferta y la demanda como del avaluo del predio o propiedad que se

comercializara.

Por otro lado, para efectos de este plan de negocios también se tuvo en cuenta la
investigacion de mercados, la cual, es esencial para identificar oportunidades en el plan de

negocios. La inmobiliaria utiliza esta teoria para comprender las necesidades y preferencias



de los clientes potenciales, asi como para evaluar la competencia y las tendencias. Esta
informacion se utiliza para determinar qué tipos de propiedades ofrecer y como

comercializarlas de manera efectiva.

Por su parte la teoria del ciclo inmobiliario se incorpora al plan de negocios para
guiar las decisiones estratégicas en cuanto al momento adecuado para comprar o vender
propiedades. Esta teoria aporta conocimiento para la toma de decisiones a futuro, las cuales
no se tomaran a ciegas, sino que se podra contar con informacidn necesaria para la toma de

decisiones acertadas que permitan y promuevan el éxito y desarrollo empresarial.

Estas teorias también afectan la diversificacion del portafolio de la inmobiliaria. Si
la demanda de propiedades campestres esta en aumento debido a cambios culturales o
econdmicos, la inmobiliaria podria considerar expandir su oferta en esa area para
capitalizar la demanda. Ademas, la adaptacion continua a las cambiantes condiciones del
mercado es fundamental, ya que ninguna teoria puede predecir con certeza todos los

cambios.



Capitulo 6 Conclusiones

Conclusiones

Después de realizado el analisis exhaustivo de las caracteristicas del mercado para
evaluar la viabilidad de la implementacion de una inmobiliaria de propiedades campestres
en Popayan se concluye que este plan de negocios logr6 atender una necesidad identificada
inicialmente en el sector inmobiliario porque los clientes potenciales expresaron su deseo
de contar con una inmobiliaria que ofreciera servicios claros y transparentes en la
comercializacion de propiedades campestres. Esta identificacion temprana de una brecha en
el mercado es fundamental para el éxito del negocio porque proporciona respuesta directa a

la satisfaccion de una necesidad identificada por los mismos clientes.

Por medio de la aplicacion de esta investigacion de mercado cuyo objetivo fue la
determinacion la demanda de los bienes y servicios de la inmobiliaria especializada en
parcelas y casas campestres en la ciudad de Popayan, Cauca, Colombia se logrd
precisamente la identificacion y analisis de esa demanda en este contexto y ubicacion
especificas en el que existe gran potencial de clientes interesados en los bienes y servicios
ofrecidos por una inmobiliaria que se encargue de comercializar propiedades campestres

cuyo uso sea variado pero mas que todo destinado a la recreacion.

En este sentido se concluye que se logr6 la identificacion de las preferencias de
ubicacion de los clientes mediante la realizacion de encuestas y analisis de mercado para
determinar las areas geograficas especificas de interés para los clientes en Popayan y sus
alrededores. Las preferencias para la ubicacion de las propiedades campestres son cerca de
la ciudad, pero lo suficientemente alejado del ambiente citadino, los clientes quieren estar

en ambientes tranquilos y naturales, pero sin sentirse tan lejos de las ciudades.



Se logré también la determinacion de los perfiles de clientes, quienes en su mayoria
son personas interesadas en invertir en propiedades campestres que ofrezcan ambientes

tranquilos y naturales para la recreacion y el sano esparcimiento.

De acuerdo con estas caracteristicas de los clientes se desarrollaron estrategias de
marketing especificas para cada segmento de cliente identificado, los segmentos de los
clientes son los interesados en comprar, vender y alquilar propiedades campestres, de alli se

desprende el interés de cada uno de estos clientes por los servicios de la inmobiliaria.

Los resultados de esta investigacion de mercado destacan la s6lida demanda de
propiedades rurales y campestres en las afueras de Popayan. Los clientes buscan escapar de
la vida urbana y desean viviendas y parcelas para fines recreativos. La inmobiliaria tiene la
oportunidad de satisfacer esta demanda ofreciendo una variedad de propiedades y servicios

relacionados.

Este plan de negocios también se destaca por tener claros los planes financieros y de
inversion que se requieren para darle viabilidad al negocio y empezar con la puesta en
marcha de este, para lo cual se determina que la inversion inicial debe ser de 500 millones
de COP, compuesta por aportes de socios y un préstamo bancario, proporcionando una base

financiera solida para iniciar las operaciones.

Este plan de negocios también se caracteriza por tener claridades sobre el impacto
que quiere darle a la sociedad y su relacion con los planes de desarrollo vigentes en materia

de construccion de viviendas para mejorar la calidad de vida de las personas.

De esta forma se concluye entonces que este plan de negocios demuestra un enfoque

realista y bien fundamentado para la creacion y operacion de la inmobiliaria. La



combinacion de una inversion inicial s6lida, una estrategia de precios competitiva y un
enfoque en el impacto social positivo proporciona una base sélida para el éxito a largo
plazo. Sin embargo, es crucial mantener un monitoreo constante del desempefio financiero

y estar preparado para enfrentar desafios en un mercado inmobiliario en constante cambio.



Capitulo 7 Recomendaciones
Recomendaciones
Como se ha mencionado, este plan de negocios es solido y se ha construido con
base en los intereses de los clientes potenciales lo que garantiza la viabilidad de la
operacion completa. Pero a pesar de tener estas bases solidas en su planificacion es

recomendable seguir las siguientes pautas:

En primer lugar, se recomienda monitorear continuamente el mercado, porque el
mercado inmobiliario esta sujeto a cambios constantes y es esencial establecer ese sistema
de monitoreo continuo que incluya seguir de cerca las tendencias del mercado, la oferta y la
demanda de propiedades campestres en la region de Popayan y las estrategias de la

competencia

En segundo lugar, se recomienda mantener flexibilidad en la oferta en tanto que es
muy necesario que se adquiera mas experiencia en el mercado lo que permitird a la empresa
considerar la posibilidad de diversificar atin més la oferta de propiedades y servicios. Esto
podria incluir la exploracion de nuevos segmentos de mercado, como propiedades de lujo o

desarrollos sostenibles.

La tercera recomendacion frente a las caracteristicas tanto del negocio como del
plan es mantener el desarrollo de una fuerte presencia en linea, esto se debe a que en los
resultados de la investigacion de mercados se identifico que WhatsApp y Facebook son los
canales de comunicacion preferidos por los clientes potenciales, por lo tanto, es esencial
desarrollar y mantener una fuerte presencia en linea. Esto implica una estrategia de
marketing digital efectiva que incluya la promocion de propiedades en estas plataformas,

respuestas rapidas a consultas de clientes y publicidad dirigida.



Al implementar cada una de esas recomendaciones es mucho mas probable que el
plan de negocios sea mucho mas exitoso y logre sobrepasar las expectativas a las que se
visiona en los proximos diez afios como empresa innovadora y reconocida a nivel nacional
por su especial atencion al cliente y por brindar claridades en los tramites para acceder a los

bienes y servicios ofrecidos.
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Anexos

Cuestionario de encuesta

En virtud de la entrada en vigencia de |la Ley Estatutaria 1581 del 2012 mediante la
cual se dictan las disposiciones generales para la proteccion de datos personales,
y su Decreto Reglamentario 1377 de 2013, Verde inmobiliaria, identificada con el
Nit. - ———— se considera como responsable y/o encargada del tratamiento de
datos personales, al contestar esta encuesta nos autoriza para continuar con el
tratamiento de sus datos personales almacenados en nuestras bases de datos con
fines académicos y comerciales.

VERDE INMOBILIARIA

verde Inmobiliaria

parcelas y casas campestres

1. ¢(Ha utilizado el servicio de alguna inmobiliaria? *

® si
ONo

Siguiente Borrar formulario

Nunca envies contrasefias a través de Formularios de Google

Google no cred ni aprobo este contenido. Denunciar abuso - Condiciones del Servicic - Politica de Privacidad

Google Formularios

2. Si su respuesta es Sl, para qué la ha utilizado? *

O Compra de un inmueble
(O Venta de un inmueble

@ Alquiler de un inmueble

3. ¢(Conoce los servicios de alguna inmobiliaria? *

Atras Siguiente Borrar formulario



* Indica que la pregunta es cbligatoria

INMOBILIARIA

1. ¢En qué lugar preferiria que esté ubicada la oficina de la inmobiliaria? *
(®) Zonanorte
() Zonasur

() centro

2. (Por qué medio prefiere conocer ofertas inmebiliarias? *
(®) Facebook
() WhatsApp
() Instagram

() Radio
() Television

O Anuncios publicitarios

Atras siguiente Borrar formulario

Nunca envis

= contrasefiss a través de Formularios d Google

Goagle o creé ni aprobd eate contenido. Denunciar shuss - Condicienee del Senicie - Polfica de Privasidad

A continuacion preguntas relacionadas con bienes y servicios.

1. ¢Qué tipo de servicio ario le interesa?: *

(®) Compra
() Venta
() Mquiler

Atras Siguiente Borrar formulario

Nunca env

5 contrassiizs a través de Formularios d Google

Goagle no cred ni aprobd este contenido. Denuncisr shuso - Condiciones del Senvicio - Boliics de Privesidad

Google Formularios



COMPRA DE INMUEBLES

A continuacion se presentan algunas preguntas sobre sus preferencias al hacer uso del
servicio Comprar inmuebles

2.4Qué tipo de vivienda le gustaria comprar? *
() Vivienda campestre

) Parcela

O owes

3.Le gustaria comprar una vivienda a las afueras de la ciudad? *

@ si
O No

4. {Estaria interesado en una inmobiliaria que le ofrezca viviendas campestres o *
parcelas?

QO si
@ No

5.5i comprara na casa campestre ; para cusl de las siguientes apciones la .
usarfa?.

O Ccomo lugar de trabajo
) Usorecreativo
(@ Todas as anteriores.

O owes

nda? *

6. ;Qué presupuesto dispondria para fa compra de su v
(O 300millones
(O 500millones
(® 1000 millones

O oes

7. £A qué distancia de la ciudad compraria la casa campestre o parcela? *

QO 10km
O 20km
@ S50km
O oues

8. ;De qué tamafio le gustaria su p: *

(® 1hectarea
() Shectareas

O owes

Atrss iguiente Borrar formulario

DATOS SOCIODEMOGRAFICOS

&Cudl es su ocupacién? *

Tu respuesta

2. Género: *
() Femenino

) Mascl

4. 5Cual es su rango de edad? *

) 18-258f0s
) 26-35af0s
) 36-45f0s
) 46afiosomés
O

otros:

Nunca envias contrasefas a tra

c de Formularios de Google.

Goagieno ered i aprob este contenids. Denunlar abuso - Conlicionss del S

Google Formularios



Control de cambios

Version Fecha Motivo cambio
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