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INTRODUCCION

La idea

Hoy en dia es muy dificil encontrar una alternativa para que las personas disfruten de sus
afios de retiro en un ambiente tranquilo y comodo. Comprar una finca es una gran inversion
que puede llevar a las personas a incurrir en préstamos que a cierta edad ya no son una buena
opcidn, ademas que los bancos no realizan los préstamos con la misma facilidad y un hotel
es algo costoso e impersonal.

La actual generacidn de personas mayores es muy peculiar y diferente a las pasadas, es una
generacion que no se quiere sentir inatil ni dependiente y poder disfrutar de esos afios de
descanso y relajacion de forma independiente y activa es fundamental. Esto es lo que no
existe, no hay una opcidn accesible para que estas personas puedan acceder a un ambiente
diferente, practico, cerca de sus hijos y nietos y con un clima agradable.

Tras encontrar esta necesidad se busca estudiar la viabilidad de un proyecto dirigido a
personas de mas de 55 afios, de estratos 4, 5y 6 que ya quieren disfrutar de sus afios de retiro
con actividades diferentes y relajantes.

Condominio Altos de Aymaray es un conjunto de casas ubicado en Paipa que les ofrece a las
personas en edad de retiro la opcién de poder descansar de la ciudad en la comodidad de un
hotel pero en la tranquilidad de sus casas a un costo muy accesible. El proyecto maneja el
modelo de vivienda fraccionada, que consiste en vender propiedades (casas o0 apartamentos)
con tiempos compartidos. Es decir, se vende una participacion y el comprador acepta la
regulacion y los términos del inmueble. Este modelo tiene la ventaja de que se puede ser
duefio de una segunda vivienda y se eliminan los riesgos que genera la inflacion igualmente
se evita el alto gasto de un arriendo que puede subir constantemente. (Buy Colombia Realty,
2015) Este modelo es diferente al de tiempo compartido ya que las personas si son
propietarias de la parte que les corresponde del inmueble.

Ademas de ser un proyecto accesible, es muy completo. Contara con servicio de restaurante,
spa (sauna, turco, masajes), medicina 24 horas, gimnasio y clases de temas de interés.

A partir de esto se plantean los objetivos para medir la viabilidad del proyecto:

Obijetivo general: Elaborar un plan de negocios para el proyecto de vivienda fraccionada
Condominio Altos de Aymaray.

Objetivos especificos:

1. Realizar las investigaciones para determinar si el lugar escogido es el apropiado.

2. Establecer el target: confirmar que el mercado objetivo es el adecuado y presente la
necesidad planteada.

3. Estudiar la viabilidad de los convenios y alianzas planteadas en el CANVAS.

Establecer la viabilidad financiera, legal y técnica del proyecto.

5. Establecer la estructura organizacional del proyecto.
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Misién: Somos un condominio que ofrece las comodidades de su casa y de un hotel en un

solo lugar, siendo la mejor opcidn para disfrutar de sus afios de retiro.

Vision:

Ser la primera opcidn de descanso Y retiro para todas aquellas personas que quieren

salir de la rutina y el caos de las grandes ciudades y en 5 afios construir una segunda etapa

del proyecto.

CANVAS
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Propuesta de valor: Hoy en dia muchas personas en edad de retiro no cuentan con una opcion
préctica para disfrutar esos afios de descanso. Condominio Altos de Aymaray les ofrece la
posibilidad de sin tener costos excesivos puedan tener un segundo hogar con las comodidades
de un hotel y de una casa propia al mismo tiempo. Todo esto en una ciudad tranquila, cerca
de Bogota y que da la posibilidad de salir del caos sin ir tan lejos.

Clientes: El target al que se dirige Altos de Aymaray son personas en edad de retiro (50-65
afios) (DINERO, 2014)con una pension mayor a $7°000,000 COP que estén buscando una
segunda opcidn para vivir, una opcion para descansar del caos que se vive dia a dia en Bogota
y para disfrutar sus afios de retiro en actividades diferentes a las que se dedico en toda su
vida.

Canales: EIl canal de venta del Condominio Altos de Aymaray es directo y a traves de
inmobiliarias. Esto ultimo con el fin de generarles a nuestros potenciales clientes confianza
y seguridad. Es muy importante ser confiables, pues al ser un proyecto con un modelo de
negocio diferente y que no es muy conocido en Colombia podria generar incertidumbre y
cierta desconfianza.

Relacién con el Cliente: La relaciéon que tendremos con nuestros clientes sera muy cercana,
gueremos brindar un servicio personalizado y con el que cada cliente se sienta a gusto. Este
aspecto es fundamental para el funcionamiento y la duracién a largo plazo del proyecto, pues
es mas importante y dificil mantener al cliente que atraerlo.

Ingresos: Las fuentes de ingresos del proyecto seran en primer lugar la “compra” de la
propiedad, es decir la participacion que el cliente pagard por el tiempo que estard en el
inmueble. Este precio se definira al finalizar la construccion, e igualmente dependera de la
asignacion de tiempos dada a cada cliente.

Por otro lado esta el ingreso generado por el pago mensual de administracion. Con este se
cubrirdn los costos generados por los servicios prestados. Igualmente, algunos servicios
como el de restaurante tendrén un costo aparte que también generara ingresos.

Ambos ingresos se definiran mas especificamente al tener la siguiente informacion:

Costo total de la construccion del inmueble.
Costo total de los servicios del inmueble.
Numero de casas construidas.

Tiempos compartidos de cada propiedad.

Recursos clave: Para desarrollar el proyecto se necesitan los siguientes recursos clave:

e Recursos econdémicos: La inversion inicial consiste principalmente en la contratacion
de la promotora inmobiliaria que se encargara de la gerencia y construccion del
proyecto inmobiliario. EIl pago inicial a la promotora sera el aporte del lote (que
corresponde al 8% del total del pago a la promotora) y el 17% del total a pagar, para
asi aportar inicialmente un 25%.

e Know how en el sector hotelero: Este recurso es clave para que los servicios
brindados y la atencion al cliente sea la adecuada. Como se mencion¢ anteriormente,
el proyecto busca ofrecerle a sus clientes la comodidad de un hotel, por lo que este
conocimiento es fundamental para cumplir a cabalidad con nuestra mision.
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Igualmente, este conocimiento es necesario para que la logistica detrds de todos los
servicios que se ofrecen funciones de la forma mas efectiva posible, al igual que
conocer la clave para que los servicios sean exitosos. Es decir, conocer qué cosas se
deben trabajar por outsourcing, cuales deben ser propias del hotel, que exigencias se
deben hacer, etc.

Know how en el sector inmobiliario: Al estar trabajando con un modelo inmobiliario
innovador y tan ajeno al conocimiento de una gran parte de los colombianos es clave
que una persona con gran expertise en esto nos asesore constantemente, es importante
no cometer errores y que el modelo de negocio se haga de tal manera que genere la
mayor utilidad posible.

Alianzas estratégicas: Las alianzas van desde el arquitecto que disefiara el inmueble
hasta las empresas que prestaran algunos de los servicios. Es fundamental que se haga
la revision y el analisis correcto (con la asesoria de las personas con el know how
anteriormente mencionado) para no cometer errores, no hacer alianzas que nos
perjudiquen de ninguna forma y que al contrario, nos aporten el mayor valor. Esto
desde el inicio del proyecto hasta su ejecucion.

Actividades clave: Las actividades basicas que debo llevar a cabo para poder realizar mi
proyecto de la mejor manera son:

Disefio e investigaciones adecuadas: Esto se relaciona con las fases de prefactibilidad
y factibilidad del proyecto. Pues es indispensable para poder realizar todo, tener un
soporte que confirme que el proyecto a desarrollar tiene oportunidades y sera exitoso.
En este paso se evalla tanto el modelo inmobiliario como los servicios ofrecidos en
las casas de retiro. Esta actividad incluye la investigacion de mercado pertinente,
tanto para enfocar de la mejor manera el target como para conocer si el modelo
inmobiliario y los servicios ofrecidos son atractivos

Atraccidn de inversionistas: la atraccion de inversionistas es la parte mas importante
del proyecto, ya que ellos son quienes hacen posible la ejecucién de este. Para esto es
necesaria la investigacion previa y la estructuracién del modelo de negocio. Y como
se menciond anteriormente para poder iniciar la construccién del inmueble es
necesario contar con gran parte de la inversion inicial.

Brindar servicios de alta calidad: Este punto es clave para que laempresa sea duradera
y exitosa. La idea de todo emprendimiento es que sea rentable y que a largo plazo lo
siga siendo. Para que esto sea asi, los servicios que se prestan, desde el aseo hasta el
entretenimiento deben ser de la mejor calidad. Para lograr esto se haran alianzas con
diferentes empresas y se contara con personal capacitado para ofrecerles la mejor
atencion a nuestros clientes. El desarrollo mas preciso de esta actividad depende de
los resultados que arroje la investigacion de mercado sobre los servicios.

Creacion de pagina web: Es fundamental tener una pagina web para dar a conocer el
proyecto. El disefio de esta es importante, pues sera nuestra cara frente a los clientes
potenciales y nuestro primer medio de comunicacion.

Socios: El proyecto contara con los siguientes socios:

Quien aporta el lote: a esta persona se le ofrece el 9% del costo del proyecto una vez
finalizado, es decir en 3 afios.



e Promotora inmobiliaria: la promotora que hara realidad el proyecto tendra un 10% de
participacion.

Oportunidad: la oportunidad de este emprendimiento se focaliza en la necesidad de
descanso y en las consecuencias del crecimiento de Bogota. Adicional a esto, estan factores
mas especificos que hacen que el nicho al que se piensa entrar sea atractivo.

Por otro lado, desde hace algun tiempo, Colombia se ha venido adecuando y adaptando de
forma muy positiva a la posibilidad de tener una segunda vivienda. “Colombia experimenta
un escenario cada vez mas favorable en el mercado de segunda vivienda: estabilidad juridica,
un entorno econdémico seguro y una oferta inmobiliaria lujosa y original” (Dinero, 2012)

Competencia:

Principales competidores: Al realizar el analisis de quienes serian nuestros competidores
vimos que no tenemos competidores directos, pues por un lado pocos de los proyectos
similares estan dirigidos a nuestro target, y por otro lado no existen modelos de vivienda
fraccionada con este enfoque.

Basados en esto, nuestro principal competidor es un proyecto de la Constructora Bolivar
Ilamado La Gran Reserva. Es un proyecto de vivienda fraccionada en el municipio de
Anapoima, el operador se encarga de todos los servicios del complejo de manera integral:
recepcion, vigilancia, mantenimiento, servicios publicos, servicios complementarios,
seguros, impuestos, reposicion y acondicionamiento. EI complejo contara con 69 casas de
205m2 con piscinas de 59m2 y totalmente dotadas. Al nuestro modelo de negocio ser igual
a este, tener una ubicacién similar (cerca de Bogotd) y estar enfocado en los mismos estratos
socioecondmicos es nuestro principal competidor. (Bolivar, 2015)

Sin embargo, tenemos un competidor indirecto que son todos los condominios tipo club en
ubicaciones cercanas. Uno de estos es el Paipa Country Club, un proyecto de apartamentos
estrato 5 en esta ciudad. EI complejo cuenta con sauna, jacuzzi, turco, un bosque nativo para
caminatas ecoldgicas, gimnasio, salon de juegos, cancha de tennis, canchas deportivas y
piscinas. El precio de venta de estos apartamentos de 84,5m2 es de $177.800.000COP, este
precio hace que sea atractivo para personas en edad de retiro que buscan una segunda
vivienda para disfrutar de sus afios de descanso.

Analisis comparativo: La diferencia de Condominio Altos de Aymaray con La Gran reserva
esta directamente relacionado con el target de cada proyecto y con la ubicacion. Mi proyecto
se enfoca de manera directa en personas mayores de 55 afios que buscan otra alternativa de
vida, diferentes actividades y descanso. Mientras que la gran reserva ofrece un ambiente mas
familiar y tiene un target a personas mas jovenes. Y en cuanto a la ubicacion, Altos de
Aymaray es en Paipa, una ciudad con un clima menos caliente, por lo tanto mas amigable y
comodo para estadias mas largas. Ademas del clima, la diferencia entre Anapoima y Paipa
también radica en el tipo de descanso que se ofrece, el de la primera ciudad es mas vacacional
y de temporada, mientras que Paipa ademas de ser méas tranquilo ofrece gran variedad de
actividades culturales.

Equipo emprendedor
El equipo necesario para poder empezar mi emprendimiento son:



1.

2.

Arquitecto: es necesario quien pueda disefiar las casas y las locaciones para los
diferentes servicios, de esta forma se le saca el mayor provecho al lote.

Gerente del proyecto: Es la persona que se encargaré del proyecto en general, desde
su construccion y enfoque hasta cuando éste ya haya empezado a funcionar. Esta
persona también se encarga de la parte financiera y de la estrategia general del
proyecto. Esto ultimo siempre serd acordado con informacion y con el know how de
todo el equipo.

Equipo comercial y de ventas: son necesaria una o dos personas que se encarguen de
dar a conocer el proyecto, resaltando los beneficios del modelo de vivienda
fraccionada y de la comodidad y practicidad del complejo.

Asesor operativo: sera quien se encargue de la gestion logistica del inmueble ya en
funcionamiento.

Para poder tener completo el equipo basico sin generar altos costos recurriré a una promotora
inmobiliaria. El arquitecto y gerente de esta es Alvaro Mejia Pavony, quien no sélo ha
disefiado diferentes inmuebles sino que es especialista en urbanismo, su alto Know How y
experiencia en el medio seran de gran utilidad no s6lo para el disefio del inmueble sino para
el desarrollo total del proyecto. Yo seré la gerente general y quien disefiara (con ayuda y
aporte de todo el equipo) la estrategia general.

Junta Directiva

Gerencia del proyecto

PROMOTORA

INMOBILIARIA

Construccion del proyecto [ dl Arguitecto

Gerencia
ﬁ-

comercial

Comercializacion del
proyecto

e  Promotores

Fiducia Recepcidn del dinero

La estructura de la organizacion se asemejara a la representada en el diagrama anterior. La
promotora inmobiliaria es contratada por la junta directiva para encargarse de la mayor parte
de las actividades necesarias para la ejecucion del proyecto. Las actividades son en primer
lugar la gerencia del proyecto, que le reporte directamente a la junta directiva, es el area
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encargada de que el proyecto evolucione de manera apropiada y que se ejecute segun los
planes planteados por la junta. En segundo lugar se encarga de la construccion del proyecto,
esta actividad inicia en los estudios de pre factibilidad y finaliza con la entrega del inmueble.
La promotora es la encargada de la contratacion del arquitecto para el disefio del condominio.
La Gltima actividad clave de la que se encarga la promotora es de la comercializacion del
proyecto, esta actividad es clave para poder empezar con la venta del inmueble el dia cero,
es decir el dia en que inicia la obra. Para ejecutar este punto de la manera mas efectiva, la
promotora debe tener una gerencia comercial y un equipo de promotores del proyecto. La
gerencia es la encargada de ejecutar las estrategias de ventas y asi cumplir las metas que son
las siguientes:

Meta de ventas en unidades inmobiliarias
Afo 1 2 3
Producto inmobiliario A 62 76 B
Producto inmobiliario B 14 28

Para poder hacer la recoleccién del dinero, la junta directiva se encargara de la contratacion
de una fiducia, de esta forma se les da a los clientes una garantia y la fiducia se encarga del
dinero de las ventas de las unidades inmobiliarias.

La estructura de la organizacion fue disefiada para optimizar no sélo costos sino todas las
actividades necesarias para poder ejecutar el proyecto de la forma mas efectiva y exitosa.

GERENCIA CONDOMINIO

—- Transporte

—- Restaurante/ cafeteria

ﬁ

ﬁ- S-ﬂlud

OUTSOURCING
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Una vez se finalice la construccion y se empiecen a llevar con normalidad las operaciones
del condominio se manejara la estructura del diagrama anterior. Se manejaran cuatro
servicios por outsourcing y el servicio de spa se operara directamente. Esto se decidid de esta
forma ya que es fundamental la calidad de todos los servicios y la mejor forma de asegurar
que sean de la mejor calidad y rentables es por outsourcing.

ANALISIS DEL ENTORNO

PESTAD
e Politico / Legislativo: El aspecto politico para este proyecto consiste mas que todo en
estos puntos:
o Ley de segunda vivienda: Al promoverse en Colombia la adquisicion de una
segunda vivienda se estaria promoviendo mi proyecto de manera directa, seria
un incentivo extra para la compra del complejo.

-Gloria Jaramillo, de Inversiones Pineda Jaramillo, considera que la oferta de
vivienda turistica estd en ascenso.

Exenciones de impuestos durante treinta afios, el incremento de viajeros en
planes de negocios y mds inversion extranjera, ubican a la hoteleria colombiana
y al concepto de vivienda turistica como mercados potenciales para el sector
inmobiliario.

Asi lo advierte Gloria Jaramillo, directiva de la firma Inversiones Pineda
Jaramillo, que construyd el proyecto Areia, inaugurado recientemente en Pozos
Colorados, al sur de Santa Marta.

Ella considera que ante el auge de nuevas obras, valdria la pena impulsar la ley
de segunda vivienda, que sigue su curso en el Congreso de la Republica, aunque
muy lentamente.- (Benavides, 2015)

Esta ley consiste en que se apruebe que un folio sea dividido, es decir, que se pueda trabajar
financieramente sobre la fraccion de una propiedad. "La implementacion de una Ley que
regule una segunda vivienda en Colombia para no residentes en el pais es fundamental para
incentivar sectores de la economia, como el turismo, la construccion, atraer inversion
extranjera y generar empleo”, sefial6 la Senadora Piedad Zuccardi (Partido de la U).
(Zuccardi, 2012).

A pesar de los beneficios que traeria la aprobacion de esta ley, el proyecto avanza muy
lentamente y desafortunadamente para el desarrollo del Condominio Altos de Aymaray
tendremos que avanzar sin contar con ella. En Colombia se esta hablando de la ley de segunda
vivienda desde hace més de cuatro afios y s6lo ha sido aprobada por la Camara de
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Representantes; es decir, que para que quede aprobada y entre en vigencia seran necesarios
minimo entre uno y dos afos.

o Licencias de construccion: Para obtener la licencia de construccion en Paipa
es necesario tener avanzada gran parte de la primera etapa del proyecto. Esto

€s:

1.

o

Certificado de uso de suelo, esto es expedido por la oficina de
planeacion municipal o por las curadurias. Como toda la construccién
y gestion de Condominios Altos de Aymaray sera en Paipa la entidad
encargada de verificar el suelo y de que se hubieran hecho todos los
estudios correspondientes es la oficina de planeacion municipal. La
promotora inmobiliaria es la encargada de todos los procesos de
gestion, por lo que también es la encargada de este paso para obtener la
licencia de construccion.

Paz y Salvo municipal: este es un certificado que emite la alcaldia
municipal que garantiza que la promotora y los inversionistas del
proyecto no tienen problemas judiciales ni tributarios de orden nacional
y/o municipal.

Demarcacion del terreno: Este proceso también es llevado a cabo por
la promotora inmobiliaria de la mano del gerente del proyecto. Pues
como su nombre lo dice, delimita el terreno y los estandares del lote
que ocuparan y seran usados por el Condominio Altos de Aymaray.
Notificacion a los vecinos: Esta notificacion se hace con un aviso
oficial de la oficina de planeacion municipal y con una circular que le
hara llegar el Condominio a los vecinos para evitar inconvenientes y
que las personas puedan planificar la movilidad y estén preparados para
la obra.

Disponibilidad de Servicios publicos: Por fortuna, el lote ya cuenta con
la garantia de poder brindar todos los servicios publicos obligatorios,
es decir, electricidad y agua. El sistema de alcantarillado del complejo
sera construido y disefiado por la promotora inmobiliaria.

Recibo aprobacion de planos de planos y proyectista:

Tres copias de los planos arquitectonicos. Los planos arquitectdnicos
para este proyecto ya fueron desarrollados por el Arquitecto Alvaro
Mejia Pavony, quien ademas, dirige la promotora inmobiliaria. Ver
anexo 1

Planos estructurales y memorias de célculo: Los planos estructurales al
igual que los planos arquitectonicos ya fueron elaborados por el equipo
de la promotora inmobiliaria liderada por el arquitecto Mejia.

Este tramite tiene un costo que equivale a un porcentaje del costo de obra,
ese porcentaje es el 2.6%, que al igual que el costo de obra es asumido por
la promotora inmobiliaria.

o Permisos adicionales: Los servicios que manejara el proyecto son el de
restaurante, turco, sauna, masajes relajantes, medicina 24 horas y gimnasio y
peluqueria. Adicionalmente, cada mes se dictaran talleres de un tema de
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interés en especifico con un especialista en el tema. Para poder prestar los
servicios es necesario cumplir ciertos estandares y politicas establecidas:

1. Servicio de Restaurante: Para poder prestar el servicio de restaurante,
debemos cumplir con el decreto 3075 de 1977 del Ministerio de
proteccion social. Este decreto establece los estdndares exigidos para el
manejo de carnes, la higiene del personal y la forma de conservar
la comida, entre otros. (El Universal, 2011). Secretaria de salud.

2. Spa: Debemos cumplir con la resoluciéon 2263 del 2004 que exige: la
limpieza de todos los implementos y lugares utilizados para el
desarrollo de las actividades estéticas; el cumplimiento de todos los
requisitos del articulo 5 de esta misma resolucion que abarcan las
condiciones generales, el depdsito y eliminacion de residuos, lenceria,
personal y manuales y registro. (Ministerio de Proteccion Social, 2004)
También debemos cumplir con la resolucion 2827 de 2006 y la 2117
de 2010 donde se establecen los requisitos minimos de bioseguridad y
limpieza. (Ministerio de Proteccion Social).

3. Enfermeria 24 horas: Este servicio médico se enfoca en medicina
general y sera brindado por dos médicos totalmente capacitados. Este
servicio cuenta con una enfermeria totalmente dotada

4. Gimnasio: contara con todas las regulaciones mencionadas en la
resolucion 227 de 2010. Estas regulaciones se basan en la higiene que
debe tener el lugar al igual que la de las maquinas que se tengan en él
(Ministerio de Proteccién Social). Igualmente para evitar lesiones e
inconvenientes contaremos con un profesional en deporte quien pueda
guiar a las personas para evitar todo tipo de inconvenientes y para
ofrecer un servicio de excelente calidad. (Escuela Nacional del deporte,
2015)

o Alcaldia de Paipa: es fundamental tener conocimiento sobre los planes de la
alcaldia municipal, pues esta es la encargada de los proyecto de
infraestructura, de prestar los servicios publicos basicos, y en general de
“planificar el desarrollo econdmico, social y ambiental de su territorio, de
conformidad con la ley y en coordinacion con otras entidades.” (Alcaldia de
Paipa-Boyacd, 2015) Para la elaboracion y estructuracion del proyecto y para
gue sea exitoso hay que tener en cuenta todo el urbanismo, las rutas de acceso,
los servicios prestados, la organizacion de la ciudad, etc. Y esta informacién
nos la da con anticipacion la alcaldia para poder hacer la planificacion. Es
evidente como las decisiones tomadas por esta entidad afectan directamente
el proyecto. Igualmente, es la alcaldia la que define el Plan de Ordenamiento
Territorial del municipio junto con el Instituto Geografico Agustin Codazzi
por lo que es quien da los lineamientos para la ubicacion y construccion del
inmueble.

o Leyesambientales: Hoy en dia el medio ambiente es fundamental, no sélo por
la importancia de este sino por las legislaciones que hacen referencia a él.
Estas legislaciones ambientales van desde la construccion del inmueble hasta
el tratamiento que se le da a los residuos. Algunas de las leyes que nos afectan
directamente son las establecidas en el Acuerdo N°11 de 2014. (Concejo
Municipal de Paipa, 2014).
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Econdmico

o Estado de la economia colombiana: Es importante conocer el estado de la

economia del pais para validar coémo se verd afectado el gasto de los
colombianos. Al ser un proyecto de segunda vivienda nos veriamos
tremendamente afectados por una crisis. Como el proyecto saldra a la venta
al publico en 2 afios y medio también es importante validar el estado de la
economia en ese momento.

Actualmente la situacion econdémica del pais no es la mejor, la caida en el
precio del petrdleo, la devaluacion del peso, la inflacion y las tasas de interés
hacen que el panorama del 2016 no sea claro. Hay gran incertidumbre en
cuanto a lo que sucedera en términos economicos en el pais el proximo afio
pues los prondsticos del gobierno y los de los expertos difieren. “El Ministerio
de Hacienda prevé un crecimiento del PIB de 3,5 por ciento, en tanto que el
Fondo Monetario pronostica apenas 2,8 por ciento, y el promedio de los
analistas y los centros de investigaciones econdmicas se ubica en 2,68 por
ciento” (Portafolio.co, 2015). Tras esta incertidumbre la propuesta del
gobierno y del Banco de la Republica es aprovechar las oportunidades y
aumentar las exportaciones, formalizar mas las empresas, emprender e
industrializar el pais para evitar esa “petroleodependencia” que llevo al pais a
la situacion actual.

El presidente del Grupo Editorial Forbes afirmé que “si el pais continta su
proceso de reformas en materia tributaria y de politica cambiaria, y progresa
en la modernizacion de su infraestructura, podrd retomar su senda de
crecimiento del 5 % al 7 %” (Protafolio.Co, 2015). Esto quiere decir que si el
gobierno continta con las politicas actuales, es un buen momento para
empezar con el desarrollo del proyecto. La inversion que planea el pais en
infraestructura beneficia no sélo al Condominio Altos de Aymaray sino toda
la industria turistica del pais.

Por otro lado, la devaluacion del peso ha aumentado los ingresos del sector
turistico y vacacional. Esto por dos razones, la primera es que para personas
extranjeras es mucho mas barato que antes venir, los bienes y servicios son
hoy menos costosos y hace que la oferta local sea mads competitiva. La
segunda razon es que los colombianos se estan viendo obligados a disfrutar
sus vacaciones o tiempo de descanso dentro del pais, pues salir de Colombia
es hoy 30% mas costoso que hace un ano. “ProColombia, la Aerondutica
Civil, la Asociacion Nacional de Agencias de Turismo (Anato) y los hoteleros
coinciden en que los “astros estan alineados” a favor del negocio turistico en
el pais.” (El Tiempo, 2015)

Inversion del gobierno: Para el 2016 el gobierno tiene presupuestada una
inversion menor a la del 2015, sera de 40,6 billones de pesos. A pesar de haber
reducido la inversion un 11% con respecto a la de este afio el gobierno asegura
que el sector privado crecera y se vera beneficiado. Segun el ministro de
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hacienda Mauricio Cérdenas, el recurso se enfocard en una politica de

austeridad inteligente. “...significa realizar un ajuste en el gasto con prioridad
social y apoyo al sector privado para impulsar la inversion.” (ElI Tiempo,
2015)

e Social: La tendencia de consumo de los colombianos para el 2016 es positiva, pues a
pesar del estado actual de la economia las personas estan interesadas en invertir y una
de esas inversiones para los bogotanos es la de una vivienda nueva. Como se ve en la
gréafica de Fedesarrollo, la expectativa de las personas con respecto a la economia es
mas positiva que la verdadera situacion de la misma.

indice de expectativas del consumidor e indice de condiciones econémicas
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(DINERO, 2015)

El target de Condominio Altos de Aymaray son pensionados de mas de 55 afios que hoy en
dia buscan una vida mas tranquila. Las grandes ciudades son cada dia mas cadticas y dificiles
para las personas mayores, por lo que salir de Bogota es una opcion muy viable para muchos
de ellos. Sin embargo, irse de Bogota totalmente implica dejar a sus familias aca, a sus hijos
y a sus nietos, por lo que la opcion de una segunda vivienda es la ideal.

Los Baby Boomers (generacidn nacida entre 1943 y 1960) se caracterizan por cambiar los
paradigmas, y en sus afios de vejez no seran los tipicos ancianos que s6lo se quedaran
sentados, ellos buscan como mantenerse activos y vigentes tanto fisica como mentalmente.
Por esta razon son un buen mercado objetivo para planes y seguros de salud y retiro, cirugias
médicas y estéticas, casas y clubes de retiro, centros vacacionales y hoteles especiales para
ellos, restaurantes de comida saludable, autos de lujo, destinos turisticos culturales de lujo y
reposo entre muchos otros. (Zamora, 2015)

Esta generacion es muy atractiva como mercado objetivo para el Condominio Altos de
Aymaray porque es una generacion independiente muy segura y que tiene la capacidad
econdmica de darse algunos lujos, igualmente la gran mayoria estan proximos a jubilarse y
buscan lugares o servicios que les ofrezcan buenas opciones para su retiro y es una generacion
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muy activa que no se preocupa mucho por la edad sino por estar saludables, enterados y
mantenerse vigentes. (Merca2.0, 2013)

Tecnoldgico: la tecnologia sera un factor que aumentara el valor agregado de Altos
de Aymaray pues nos enfocaremos en tres factores. El primero es la seguridad y el
control de la casa de cada persona. Nuestros clientes podran monitorear via internet
lo que sucede en sus casas el tiempo en el que la estén usando. Es decir que mientras
los abuelos estan en la casa los hijos podran estar tranquilos verificando la salud y el
estado de sus padres en la casa, pero no podrén ver lo que sucede cuando otra familia
esté usando de su tiempo. Esta es una herramienta muy Gtil y que gracias a la
tecnologia podremos implementar.

El segundo factor, es el eco-eficiencia del Condominio Altos de Aymaray.
Utilizaremos sistemas eco-eficientes para dotar las casas, como lavadoras y
lavavajillas que se enfocan en ahorrar agua y usar menos energia. “Para lavar los
platos a mano gastamos 100 litros en 10 minutos, y un lavavajillas necesita entre 19
y 30 litros por ciclo. Un grifo mal cerrado que gotea malgasta entre 150 y 200 litros
diarios y una lavadora puede llegar a gastar 200 litros por carga completa.” (Ecologia
Verde, 2014) El usar este tipo de electrodomésticos no sélo es amigable con el medio
ambiente sino que reduce significativamente los costos de sostenimiento del
Condominio.

El tercer factor es el de la comunicacion, pues el Condominio Altos de Aymaray
contard con internet de Ultima generacion en todas las casas, asi nuestros clientes
podrén estar en contacto con sus familias permanentemente.

Ambiental: El aspecto ambiental es fundamental en este proyecto, pues es una nueva
construccion y buscamos no invadir ni dafiar el medio ambiente. El 21% de la
contaminacion que se genera por turismo en Paipa es debido a las construcciones en
zonas de biodiversidad (Leguizamon, 2014). Por esta razon se realizé un estudio
sobre el lote en el que se construird y efectivamente no se vera perjudicada la flora y
fauna del municipio.

En una ciudad como Paipa la naturaleza tiene muchas ventajas para ofrecernos y no
protegerlas y aprovecharlas seria desaprovechar del recurso que poseemos.
Condominio Altos de Aymaray se ve muy favorecido por esta riqueza natural pues
lugares como los termales y la laguna de Sochagota, hacen que sea un destino aun
mas atractivo para los turistas.

Otro factor de Paipa que es muy conveniente para el proyecto es el clima, pues su
temperatura promedio es de 15°c, lo que no la hace una ciudad ni muy caliente ni muy
fria y eso es atractivo para pasar largas temporadas de tiempo alli. (Alcaldia de Paipa,
2014)

Demografico: Como se menciond anteriormente, el target de Condominio Altos de
Aymaray son personas que vivan en Bogota, que tengan 55 afios o mas, estratos 4, 5
y 6. Actualmente estos estratos constituyen el 38% de las personas gque cotizan para
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pension, y de este 38% maés de la mitad viven en Bogota. Esto nos daria alrededor de
619.553 personas que son nuestro target directo. (Rivas, 2003)

Cinco fuerzas de Porter

1. Poder de negociacién de los clientes: El poder de los clientes en el Condominio Altos
de Aymary es alto, pues al proyecto venderse bajo el modelo de vivienda fraccionada
ellos pueden acomodar y decidir sobre la compra que haran. Pueden comprar dos
fracciones de la vivienda, o una, siempre bajo los lineamientos minimos exigidos por
el inmueble. Ademas, en el sector inmobiliario el precio es un precio decisivo, y los
compradores siempre piden precios mas econdmicos, por lo que al plantear los
precios y las decisiones alusivas a este los compradores son la prioridad.

2. Rivalidad entre las empresas: Como se menciond anteriormente, nuestro principal
competidor es un proyecto llamado La Gran Reserva, que esta ubicado en Anapoima.
La rivalidad con este proyecto y con algunos otros que nos podrian competir es alta,
ya que la decision de compra de vivienda de las personas se ve muy influenciada por
todas las opciones que tengan. Es decir, los compradores analizan el costo de
oportunidad més detalladamente en este tipo de compras que en otras, por lo que es
un sector muy competido y de rivalidad alta.

3. Amenaza de los nuevos competidores: La entrada de nuevos competidores al
mercado es una amenaza igual que la de los competidores actuales. Sin embargo la
gestion y buena administracion que tendra el Condominio Altos de Aymaray seré uno
de los factores de valor agregado con los que conservaremos a nuestros clientes y
atraeremos muchos mas. Si estos nuevos competidores ingresan al mercado una vez
ya esté el complejo establecido, la amenaza sera mucho menor, pues ya tendremos un
gran trayecto recorrido y tendremos un good will mucho mas importante.

4. Poder de negociacién de los proveedores: Este punto se debe dividir en dos, los

proveedores de la construccion y los proveedores de bienes y servicios que tendra el
complejo una vez esté construido. En el primer caso, el poder de negociacion del
Condominio Altos de Aymaray sera con la promotora inmobiliaria, en donde nuestro
poder de negociacion es alto, pues es un proyecto grande que le dard renombre a la
promotora y que ademas le representara ingresos altos. Sin embargo, ellos son
quienes negociaran con los proveedores de los materiales de construccion, por lo que
en ese aspecto nuestro poder de negociacion es nulo.
En cuanto a nuestro poder de negociacion con los proveedores de bienes y servicios
una vez esté construido el proyecto es alto, ya que el proyecto tiene el tamafio
suficiente para poder tener ese poder y ademas en la mayoria de los casos seran
compras masivas, como la de electrodomesticos, o el restaurante.

5. Amenaza de productos sustitutos:_Los productos sustitutos no son una amenaza tan
grande como los competidores o los nuevos competidores, ya que no hay un producto
0 servicio que logre sustituir perfectamente lo que ofrece Condominio Altos de
Aymaray. El modelo de vivienda fraccionada no tiene un producto sustituto, pues en
los proyectos en los que se venden los tiempos compartidos las personas no son
duefias del inmueble, lo que hace a la figura muy diferente.

El modelo de vivienda fraccionada cuenta con varias ventajas por encima del modelo
de tiempos compartidos. La primera es que como se menciono anteriormente, en la
vivienda fraccionada se posee un inmueble, “en el tiempo compartido s6lo se tiene
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derecho al goce de un bien en un tiempo fijo, que en ocasiones no supera las dos
semanas al afo. a propiedad fraccionada se valoriza con el tiempo. El tiempo
compartido pierde mas del 50% de su valor en cada transaccion comercial, porcentaje
que equivale a los costos de comercializacion, mercadeo, promocion y ventas; es
decir que para volver a venderlo es necesario incurrir en el mismo porcentaje de gasto.
En el tiempo compartido no existe un mercado secundario, en cambio la propiedad
fraccionada cuenta con un mercado secundario como el de cualquier bien inmueble
con las mismas condiciones y comisiones de comercializacion de cualquier
propiedad.

PLAN DE MERCADO

Validacion del modelo de negocio

La propuesta de Condominio Altos de Aymaray es ofrecerles a las personas la practicidad y
accesibilidad al descanso que han esperado y por el que han trabajado toda su vida. Esto por
medio de un inmueble que ofrezca una gama de servicios de su agrado y de la venta por
medio del modelo de vivienda fraccionada, que ofrece muchos méas beneficios que el modelo
tradicional de venta o el de tiempo compartido.

Las ventajas por encima del modelo de tiempos compartidos son que como se menciono
anteriormente, en la vivienda fraccionada se posee un inmueble, “en el tiempo compartido
solo se tiene derecho al goce de un bien en un tiempo fijo, que en ocasiones no supera las dos
semanas al afio. La propiedad fraccionada se valoriza con el tiempo, el tiempo compartido
pierde mas del 50% de su valor en cada transaccion comercial, porcentaje que equivale a los
costos de comercializacion, mercadeo, promocion y ventas; es decir que para volver a
venderlo es necesario incurrir en el mismo porcentaje de gasto. En el tiempo compartido no
existe un mercado secundario, en cambio la propiedad fraccionada cuenta con un mercado
secundario como el de cualquier bien inmueble con las mismas condiciones y comisiones de
comercializacion de cualquier propiedad. Y A diferencia de los titulos de participacion a
través de fiducias, por ejemplo, el nUmero de copropietarios en la propiedad fraccionada es
limitado.” (Buy Colombia Realty, 2015) Estas caracteristicas del modelo de negocio, hacen
que sea atractivo para el consumidor.

Estas ventajas, sumado a la implementacién de los servicios hace que sea un modelo
innovador, y exitoso que en Colombia esta \
empezando a crecer.

Ademas, como asegura la alcaldia de Paipa:

-“Si desea visitar un lugar para disfrutar de
unas maravillosas vacaciones, ese lugar es
Paipa... bella en su paisaje, rica en sus aguas
termo mineromedicinales, célebre en su
historia, culta en sus expresiones Yy ;
entrafiablemente religiosa...” (Alcaldia de Paipa, 2014).-

Por esta razon la ubicacion del Condominio Altos de Aymaray es ideal, Paipa es un municipio
que lo tiene todo, y cuyo potencial es enorme, reafirmando y validando la eleccion de la zona
en la que se construira el complejo. Otros de los atractivos con los que cuenta esta ciudad son
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los multiples eventos que se realizan en el afio como el Concurso Nacional de Bandas, el
Lago Sochagota, el Pantano de Vargas. Sin nombrar las artesanias, que son bien reconocidas
en el pais por su calidad y belleza y la generosa y deliciosa gastronomia, que incluye
almojabanas, colaciones y el tipico queso Paipa.

LOCALIZACION s
PAIPA (Boyaca)

Dutama

Sotaquird

Firavtcba (Alcaldia de Paipa,

2014)

Alianzas estratégicas

Como se mencion0 anteriormente, en el inmueble se van a prestar ciertos servicios que se
manejaran por outsorucing para optimizar costos y asegurar la calidad de todos los servicios.

Los servicios son:

Transporte: Uno de los servicios que ofrecera el inmueble es el de transportar a las
personas de Bogota Paipa y viceversa. La empresa contemplada para esto es ISGO,
creada en 1970 en Bogota y especializada en este tipo de servicios. Ademas, tiene
una linea con un enfoque turistico, que va en armonia con la esencia de este modelo
de negocio. (ISGO, 2015)

Aseo: El servicio de aseo sera de los basicos en el inmueble, no sélo para las zonas
comunes, sino para cada casa. Es necesario contar con un servicio de limpieza
excelente y confiable, pues es muy importante que el personal sea honesto y le genere
confianza a los residentes del inmueble. La empresa con la que nos quisiéramos aliar
es SEISO. La escogimos porque es de excelente calidad, y provee no solo el servicio
de aseo regular sino también mantenimiento de piscinas, zonas verdes, limpieza de
fachada y pisos. Es una empresa que cuenta con la maquinaria e insumos necesarios,
por lo que es una buena alianza. (SEISO, 2015)

Restaurante/cafeteria: Para la comida del inmueble habra inicialmente dos opciones:
un restaurante de costo medio y un restaurante gourmet. El servicio de costo medio
estara abierto méas tiempo ofreciendo desde desayunos hasta comidas. Para este
restaurante escogimos la empresa Majoi Alimentos porque es una empresa con 30
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afios de experiencia y que “con el servicio de administracion de cafeterias la empresa
0 institucion evita los costos administrativos, operativos y la logistica general del
servicio, al delegar en MAJOI todos los procesos inherentes como son la
administracion y contratacion del personal, compra y control de insumos y elementos
para el servicio, manejo de proveedores, controles sanitarios, aseguramiento de
calidad y cumplimiento de BPM, almacenamiento, produccién, atencién y el servicio
al cliente.” (Majoi, 2015) En cuanto al restaurante gourmet, lo manejara inicialmente
la administracion del inmueble.

e Salud: Al ser un servicio enfocado en personas que estan entrando o ya se encuentran
en la tercera edad, es importante ofrecer un servicio de salud que se haga responsable
y sepa responder ante cualquier emergencia. La empresa que se escogio para esto es
Emermédica. Pues no sélo protege a nuestros clientes, sino también a todos los
relacionados con la empresa. Brinda servicio de urgencias, orientacion médica virtual
y una atencion diferenciada. (Emermédica, 2015)

Por otro lado, el servicio de Spa lo prestara directamente el Condominio Altos de Aymaray,
pues como lo demostré la investigacion realizada, a los clientes les gusta un servicio de este
tipo mas personalizado. Y manejarlo directamente nos ayuda a hacer de toda la experiencia
en Altos de Aymaray méas acogedora y personal. Las personas que contrataremos seran todas
profesionales en el area y de igual forma las capacitaremos para fomentar y mejorar sus
habilidades de relacionamiento, servicio al cliente y para que amplien sus conocimientos en
el area.
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DOFA

Debilidades: Oportunidades:

e Poblacion pensionada en Colombia esté en
crecimiento.

e Sector inmobiliario en crecimiento.

e Promocion del gobierno para segunda vivienda.

e Falta de experiencia en el
sector inmobiliario.
e No hay un good will

creado
. e Promocion del sector privado
e Inversion del gobierno en infraestructura
Fortalezas:
e Es un modelo de negocio Amenazas:
innovador e Competidores de renombre
e Esta ubicado en una zona e Gran cantidad de competidores indirectos.
turistica. e En crisis econdmicas podria no ser tan atractivo.

e Escercaa Bogota.
e Ofrece gran variedad de
Servicios.

Proyeccién de ventas:

Las ventas del condominio serdn manejadas por una fiducia, pues en Colombia esta prohibido
captar dinero, y las ventas de inmuebles sin ningln tipo de intermediario se consideran
captacion ilegal de dinero. (Mejia Pavony, 2015) Esta figura se utiliza no sélo con este fin,
también se usa pues le da confiabilidad al proyecto y porque se encarga de garantizarle al
comprador que en caso de cualquier calamidad y no pueda recibir la propiedad por la que
pago se le devolveré el dinero. Esto lo puede garantizar, ya que la fiduciaria no le entrega el
dinero recaudado a la promotora inmobiliaria o al duefio del proyecto hasta que no se
garantice que se va a poder entregar el inmueble y hasta que no se recaude el 50% del costo
de obra. Esto significa que si la construccion del inmueble esta planeada para tardar tres afios,
la sociedad no recibira ningun tipo de ingreso hasta mediados del afio dos, cuando ya la obra
esté lo suficientemente avanzada, por lo que el analisis del estado de pérdidas y ganancias se
hace una vez finalizada la construccién y venta del proyecto:
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TOTAL PROYECTO

VENTAS BRUTAS 103.836.000.000
COSTO DE VENTAS 43.448.843.040
UTILIDAD BRUTA 060.387.156.960
GASTOS OPERACIONALES £.284.910.530

Ventas

4.218.669.000

Administracidn

2.766.241.530

UTILIDAD OPERACIONAL

53.402.246.430

OTROS GASTOS 4.149.362.295
Financieros 2.766.241.530
Juridicos 1.383.120.765
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 49.252.884.135
PROVISION IMPUESTOS 16.253.451.765
UTILIDAD NETA 32.999.432.370

Aclarado esto, la proyeccion de ventas inicia el dia cero, es decir, el dia en que inicia la obra.
Para este primer mes se espera una venta semanal de una o media unidad inmobiliaria. A
partir del segundo mes se espera vender dos unidades inmobiliarias semanalmente, para un
total de 8 unidades inmobiliarias al mes. Habra dos tipos de unidades, casas y apartamentos,
que para el modelo financiero se presentaron como “lotes tipo A” (casas) y “lotes tipo B”

(apartamentos)

Area predial 23.900

Lotes tipo A Area predial Area edificada por lote Area construida por tipo Unidades por lote Area por inmueble Valor inmueble Valor fragmentado

12 500 156

Lotes tipo b Area predial Area ocupada

Area construida lote

156

12 1.867

597.125.000

Unidades por lote Area por inmueble Valor inmueble Valor fragmentado

3 575 849 3.395 14 10.186  425.000.000
PROYECCION DE VENTAS
ANO 1 2 3
PRODUCTO INMOBILIARIO TIPO A 62 76 g
PRODUCTO INMOBILIARIC TIPO B 14 28

PRODUCTO INMOBILIARIO TIPO A S

37.021.750.000,00

45.3581.500.000,00

3.582.750.000,00

PRODUCTO INMOBILIARIO TIPO BS

5.950.000.000,00

11.900.000.000,00

TIR

20%

Costo de obra

21.093.345.000,00

Costo administracidn

2.766.241.530,00

Costos financieros

2.766.241.530,00

Costos juridicos

1.383.120.765,00

Utilidad total

32.999.432,00

27,36%

EBITDA

51.292.911.930
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A diferencia del planteamiento inicial en el anteproyecto, se decidié también construir
apartamentos, pues la investigacion realizada, revel6 el deseo del target de tener una
propiedad de un tamafio medio y un precio ain mas accesible. La solucién para esto, para no
perjudicar ni sacrificar los deseos de otra proporcion de la poblacion fue la construccién de
apartamentos, lo que ademas, beneficia la el retorno del proyecto. Esto sucede porque el
tiempo de venta disminuye, ya que como sefialé el arquitecto Alvaro Mejia, estos se venden
a mayor velocidad que las casas con mayor area y costo. (Ver anexo 2 y 3)

Sistema de distribucion:

Al tratarse de un proyecto inmobiliario, la distribucion del proyecto esta mas orientada hacia
los medios de publicidad y promocion que se mencionaran mas adelante.

Igualmente, se puede asociar con el transporte de todos los materiales para la construccion.
Al el Condominio Altos de Aymaray, estar ubicado en Paipa, tiene facil acceso a la mayoria,
sino a toda la materia prima que se produce o se extrae en Boyaca. Ademas, esta ubicado en
un departamento que se caracteriza por la calidad y el buen manejo de muchos elementos,
como por ejemplo la madera. Esto nos da la posibilidad de usar materiales locales no sélo
para la base estructural, sino también para los acabados, que al fin y al cabo son los que hacen
la diferencia. (Mejia Pavony, 2015)

Publicidad/Promocién:

Para publicitar y dar a conocer el Condominio Altos de Aymaray se utilizard una estrategia
enfocada 100% en el target. En primer lugar se usara free press porque:

-“en Colombia... es hoy la herramienta mas efectiva, asertiva y econémica como
estrategia de divulgacion, en la que la informacidn se estructura en forma de noticia
de interés, para publicarlay que los usuarios se enteren de ella. A traves de los medios
de comunicacion, esta noticia se maneja con impacto e interés para que el publico,
conozca, adquiera o destaque el producto referenciado.” (YR Comunicaciones, 2011)

Los medios de comunicacion que se utilizardn seran principalmente radio y revistas. En
cuanto a radio se seleccioné como emisora principal La W radio. Una emisora cuyo programa
estrella es el que dirige Julio Sanchez Cristo en las horas de la mafana. Este programa
presenta un andlisis de diferentes tipos de noticias de forma interesante y profunda.
Igualmente, es sindbnimo de seguridad y confianza, y al sus oyentes cuadrar perfectamente
con el target de Altos de Aymaray es un medio idéneo para dar a conocer el proyecto desde
sus inicios.

El segundo medio de comunicacion que se usara seran las revistas. Este medio se enfoca un
poco mas directamente en el nicho, pues para este caso la comunicacion se enfocara en
revistas especializadas en bienes raices. Estos articulos y publicaciones se enfocaran mas en
destacar las ventajas del modelo de negocio y en darlo a entender de una forma clara para no
generar confusion en potenciales clientes y que se vean interesados en invertir en sus afios de
retiro comprando en el Condominio Altos de Ayamaray.

Ademas de free press otro de los medios principales que se usara para la promocion del
proyecto es el digital, un medio cuya relevancia ha crecido de forma exponencial. Gracias a
herramientas como los “smartphones” hoy en dia una persona dedica mas tiempo a navegar
en internet que a ver television por lo que el medio digital llega a ser mas masivo que este
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altimo. Se publicitard principalmente en dos paginas: www.fincaraiz.com y
www.metrocuadrado.com que son las dos paginas web en las que las personas mas buscan
opciones de vivienda o de segunda vivienda. Ademas, publicar inmuebles en estas paginas
no representa costos muy altos comparados con los de otros medios de comunicacion.

A esta estrategia de marketing digital se le suma la importancia de la pagina web del
condominio. Esta tiene que funcionar como un brochure del proyecto, en donde se explique
con claridad la modalidad de compra, el disefio de las casas, la forma de contacto y que sea
muy atractivo para los clientes. Lo ideal de la pagina web es que sea totalmente efectiva, para
lo que es fundamental que cumpla con los siguientes requisitos: primero que tenga un disefio
claro y estético, adaptado a nuevas tendencias y que sea acorde a lo que quiere transmitir el
proyecto, es decir, que transmita tranquilidad, descanso, practicidad y entretenimiento. En
segundo lugar debe ser f4cil de usar, a las personas no se les deberia dificultar poder encontrar
la informacidn que necesitan, es importante que la pagina sea amigable. Tercero, el contenido
debe ser conciso y claro, la informacion debe ser clara y suficiente, que al cliente le quede
claro en que consiste el proyecto, como puede acceder a él y demas informacion pertinente
y actualizada. Y por ultimo, es fundamental usar mecanismos para que las personas puedan
llegar y acceder a la pagina web del Condominio Altos de Aymaray. Esto implica que toda
nuestra publicidad en medios digitales contenga un enlace que direccione a los clientes a la
pagina web. Igualmente, al realizar las menciones en radio y las publicaciones aclarar que en
la pagina web podran encontrar mas informacion del proyecto. (Si Emprendes, 2014)

La Gltima estrategia que se utilizara para promocionar el Condominio Altos de Aymaray seré
una sala de ventas en donde se brinde informacion personalizada a quienes estén aun mas
interesados en la compra del inmueble. Igualmente esto genera presencia y recordacion en
las personas, dandole mas credibilidad y confiabilidad al proyecto. La sala de ventas, al igual
que la pagina web, debe reflejar la esencia del condominio, su decoracién y disefio debe ir
alineado con el de las casa del condominio y con el ideal de descanso y relajacion que busca
transmitir y general el proyecto.

Igualmente vale la pena aclarar el porqué del nombre y del logo disefiados. La combinacion
de palabras “Altos de Aymaray” deja claridad sobre la actividad que desarrolla el
condominio, no es ambiguo, es sonoro y de facil recordacion. En cuanto al logo, se disefio
con la misma intencion, de transmitir sentimientos de comodidad, confort y de calor de hogar.
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http://www.fincaraiz.com/
http://www.metrocuadrado.com/

CONDOMINIO

tos
de Aymaray

Precio

El precio es un factor importante en el sector inmobiliario, y para este proyecto también es
fundamental. EI valor del metro cuadrado en Colombia, especialmente en Bogota y sus
alrededores ha subido considerablemente. En dos afios el precio del metro cuadrado en
algunas zonas del a capital se increment6 mas del 100%, lo que desincentivd la compra de
vivienda y mas la de segunda vivienda. (Revista Dinero, 2014) A pesar de esto, gracias al
modelo de negocio del Condominio Altos de Aymaray, el precio para adquirir una segunda
vivienda es bastante accesible.

Ademas, otro factor fundamental y que esta totalmente a favor del proyecto, es el valor del
metro cuadrado en Paipa. En este municipio el precio del metro cuadrado construido es 15%
menor al del metro cuadrado construido de Bogota. (Mejia Pavony, 2015) Esto es un factor
que esta a favor del proyecto, porque en la conciencia de las personas, en especial de nuestro
target que es 100% bogotano, los precios de la capital son lo basicos, es el precio base para
calcular el costo de oportunidad. Esto mas el factor mencionado anteriormente sobre el
modelo de negocio del condominio, hacen que este proyecto tenga como fortaleza el factor
precio.

Mas concretamente, el precio que pagaran los clientes por ser duefios de una fraccién de una
unidad inmobiliaria en el Condominio altos de Aymaray oscila entre los $106.250.000 COP
y los $149.281.250 COP.
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Lotes tipo A Area predial Valor inmueble Valor fragmentado

12 500 597.125.000 149.281.250
Lotes tipo b Area predial Valor inmueble Valor fragmentado
3 575 425.000.000 106.250.000

PLAN DE PRODUCCION

Para la construccion y gestion del proyecto se contratard una promotora inmobiliaria. Esta
entidad se encarga de la adecuacion del terreno, disefio del complejo, gestion de las etapas
de factibilidad y pre factibilidad y de la gestion del proyecto en general. Sin embargo, es
importante aclarar que a pesar de ser actividades de las que se encargara la promotora, no se
dejaran de lado, es un trabajo conjunto, en el que el proyecto se ve beneficiado del know how
de la promotora.

La utilizacion de este sistema, en vez de una constructora se tomo por una razén principal:
costos. Una promotora, al encargarse de toda la gestion del proyecto y al ser socia de este
optimiza procesos que de otra forma no se podrian ejecutar. Ademas, hace gue la ejecucion
de las actividades claves para el desarrollo del proyecto sea mucho més sencilla y eficiente,
sumandole a esto la facilidad para la financiacion.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Tras realizar todo el proceso de investigacion, se llegd a la conclusion de que si serd un
proyecto exitoso, pues es innovador, tiene un precio accesible, es atractivo y como demostrd
la investigacion de mercado, es un proyecto que si es atractivo para el target.

Como modelo de negocio es completamente viable, pues la inversion inicial es muy baja por
la alianza con la promotora inmobiliaria y tiene una utilidad neta mayor al 20%. Es una
modalidad de venta inmobiliaria que en Colombia apenas se esta empezando a implementar,
lo que hace que sea aln mas atractivo y que se tenga una gran ventaja competitiva y al iniciar
la venta de las unidades inmobiliarias en el dia cero, en menos de 4 afios se espera vender el
total de las casas y apartamentos.

En cuanto a la viabilidad juridica del proyecto se encontrd que es ideal bajo el modelo
planteado, pues el mayor inconveniente existente era el del recaudo del dinero, que por medio
de una fiducia se puede realizar perfectamente.

Adicional a esto, el plan de publicidad y promocién esté disefiado pensando en el target en
un 100%, es una estrategia comercial que esta directamente relacionada con la estrategia
general y el objetivo del Condominio Altos de Aymaray. Ofrece practicidad, comodidad,
relajacion y todo muy cerca a Bogota.

Paipa si es el lugar adecuado para construir el inmueble y para desarrollar el proyecto. La
gran cantidad de actividades turisticas e histdricas que tiene el municipio son un gran
atractivo para el target, sumandole el clima y la cercania con la ciudad. Al target al que se
dirige el Condominio Altos de Aymaray le interesa pasar temporadas largas en el inmueble
(mayores al tiempo promedio de unas vacaciones, mas de ocho dias o un puente), por lo que
un clima muy caliente no les es atractivo.

El mercado objetivo efectivamente presenta la necesidad planteada, es una generacion que
busca disfrutar su duro trabajo y seguir siendo productivos, es una generacion que quiere
descansar de la ajetreada vida que lleva en una ciudad como Bogota y alejarse un poco. Sin
embargo, no se quieren ir por completo, pues sus hijos y nietos viven en Bogota y quieren
compartir con ellos.

Es un target ideal, pues es una generacion que ahorrd y que no perdi6 sus afos de retiro de
vista, por lo que ese dinero ahorrado lo invertirian en este tiempo. Ademas, no les gusta ser
una carga ni sentirse inGtiles, por lo que la independencia que ofrece el Condominio Altos de
Aymaray es lo que buscan y necesitan.

Todos los convenios y alianzas planteados en el CANVAS son completamente viables. En
primer lugar, los establecimientos no manifestaron tener inconvenientes en generar una
alianza con Condominio Altos de Aymaray, lo que hace viable esas alianzas estratégicas. Y
en segundo lugar, todos los establecimientos evaluados para las alianzas cumplen con todos
los requisitos legales para funcionar y con los estandares de calidad que exige Altos De
Ayamaray.

Finalmente, se puede concluir que la estructura organizacional planteada es la ideal, pues
optimiza los costos y hace posible la financiacion del proyecto. Por medio de una promotora
inmobiliaria que tiene el know how y la experiencia suficiente, se hace mas sencillo el disefio
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y ejecucion del proyecto. Adicional a la promotora se manejara también la relacion con la
fiduciaria, que como se menciond anteriormente se encarga tanto del recaudo del dinero
como de ofrecerle una garantia a los clientes.

Una vez ejecutado el proyecto, se manejaran alianzas estratégicas para conservar el
condominio y para administrarlo de la manera mas efectiva. Estas alianzas mencionadas en
el CANVAS y anteriormente son ideales para el proyecto por su calidad y costos.

El proyecto del Condominio Altos de Aymaray es un proyecto viable desde todos los puntos
de vista, es un proyecto innovador que en Colombia no es muy popular ain y que le ofrece a
las personas una solucion muy accesible para pasar sus afios de retiro y descanso de una
forma cémoda, préactica y con precios muy competitivos.
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ANEXOS

Anexo 1
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Anexo 2
Disefio arquitecténico zona 1y vista panoramica del lote.

Anexo 3
Disefio arquitectdnico zona 2 y vista panoramica del lote.

34



Anexo 4
Disefio Arquitectonico zona 3 y vista panoramica del lote.
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Anexo 5
Analisis financiero

VIVIENDA FRAGMENTADA

Propietarios por unidad 4

Total propietarios 408

Area construida 12.053,34

Valor m2 construccion 1.400.000,00
Valor construccion 16.874.676.000,00
Valor m2 urbanismo 75.000,00

Area urbanismo 23.900,00

Costo urbanismo 1.792.500.000,00
Costo obras 18.667.176.000,00

Area ventas
Area vendible 10.848,01

Valor m2 ventas 4.250.000,00

Proyecto ventas 46.104.025.500,00



Anexo 6
Analisis costos

Valor lote

Valor lote m2 no urbanizado
Costo urbanismo

Costo directo construccion
Costo indirecto

Costo obras

Administracion

Juridicos

Financieros

Utilidad

3.688.322.040,00
154.323,10
1.792.500.000,00
16.874.676.000,00
4.218.669.000,00
21.093.345.000,00
2.766.241.530,00
1.383.120.765,00
2.766.241.530,00

12.614.254.635,00

8,00%

3,89%

45,75%
6,00%
3,00%
6,00%

27,36%
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