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1. Introduccion

Muchas de las personas que vienen de otras ciudades no saben como funcionan las cosas
en Bogota. Les cuesta bastante encontrar una vivienda adecuada, con todos los servicios y con
una ubicacidn ideal con respecto a las universidades, centros culturales, centros de comercio y
restaurantes. Ademas presentan problemas para encontrar personas de confianza para hacer
reparaciones y el aseo de sus viviendas. Para eso deseamos disefiar un sistema para ser el primer
contacto de la persona que quiere entrar a la universidad o que ya estudie en el CESA pero que
necesita ayuda y pueda tener una herramienta donde pueda encontrar solucion a sus problemas.
La primera fase del proyecto seria tener una base de datos de posibles viviendas con
especificaciones para estudiantes en cuanto a tamafio, precio y ubicacion. Después también se
podria brindar un servicio en el que los estudiantes puedan encontrar una mayor variedad de

actividades o ayudas, por ejemplo, gimnasios, cerrajeros, carros, transporte publico entre otras.

Creemos que el CESA es una buena opcidn para desarrollar esta idea porque en los
ultimos semestres se ha visto que personas de distintas partes del pais estan llegando, y con el
proceso de acreditacion internacional y los programas de intercambio, cada vez son mas los
estudiantes de otros paises que nos visitan y necesitan una mayor facilidad para ubicarse en la

ciudad.

Este proyecto busca ayudar a las personas que tienen dificultades para ubicarse en Bogota
en el momento que llegan a estudiar su carrera en el CESA. Es importante respaldar a los

estudiantes que vienen de afuera, no solo en materia académica, sino también en su vida del dia a



dia en la universidad. Muchas veces las universidades se interesan por tener las mejores opciones
académicas posibles, lo cual es algo muy positivo, sin embargo, se olvida de lo que las personas
quieren y necesitan durante su vida en la universidad. Generar un primer contacto con el
estudiante y un seguimiento a lo largo de su carrera logra una relacién directa e inmediata en la

que el mismo se sentira mas cercano al CESA ya que sabré que puede contar con la institucion.

Se han visto varios casos en los que diferentes personas no tienen mucho conocimiento
sobre la ciudad llegan con diferentes referencias sobre la esta y por esta razon les toca vivir en
zonas en las que no se sienten comodos Yy esto hace que sientan un rechazo por la ciudad y
quieran dejar de vivir en Bogota y por lo tanto dejar de estudiar en Bogota. El objetivo de este
proyecto es disminuir esta problemética con una plataforma en la que haya apartamentos
disponibles para arriendo o para compra. Lo que se pretende es que estos sean apartamentos que
tengan lo que los estudiantes necesitan, una zona cerca de la universidad que disminuya los

costos de transporte y una sensacién mas amable de cara a su entrada a la universidad.

Sentimos que de la mano del CESA como primer paso la posibilidad del desarrollo de
este proyecto es bastante viable y llamativo para la universidad. Es necesario evaluar la
necesidad de la institucion y ver qué tan viable puede llegar a ser la idea para extrapolar esto a
universidades mas grandes como los Andes y la Javeriana. Para poder realizar esto, es necesario
primero identificar y cuantificar las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas que
brindan en la actualidad el mercado inmobiliario colombiano y esto se haria a través del entorno
global y colombiano. Una vez establecido el entorno global y colombiano, se definiran los

efectos de un plan de negocios que busque solucionar la problematica presentada en los



estudiantes externos en la ciudad de Bogota al momento de iniciar su vida académica en esta
ciudad. Finalmente con el modelo de negocios establecido, se detectaran las variables de funcion
del modelo de negocio que permitan evaluar los parametros organizacionales, procesos y

mercadeo adecuados para el modelo de emprendimiento.



2.Marco Teodrico

2.1 Andlisis entorno global

Es importante establecer como se encuentra en la actualidad el entorno global a nivel
Politico, Econémico, Social, Tecnologico, Ambiental y legal. En primer lugar el afio 2016 fue un
afio que marco tendencias politicas a nivel global con ¢l “Voto del Brexit y la victoria de Donald
Trump se decia que estabamos empezando a atestiguar el final del hombre Davos y la
deshiladura del orden liberal internacional” (Bew, 2018). Estos resultados electorales “muestran
que el cambio politico monumental no esta aislado a paises en desarrollo volatiles cuyos
gobiernos pueden cambiar en un abrir y cerrar de 0jos, esto también puede pasar en las
economias mas grandes del mundo” (Hodge, 2017). Esto Gltimo nos muestra Segun Llenderrozas
“estos nuevos modelos politicos, valores y principios distintos aumenta la incertidumbre”
(Llenderrozas, 2016) a nivel global en los préximos afios. Ademas de esto existe una transicion
de poderes politicos hacia economias emergentes como lo dice Elsa Llenderrozas en su texto
UNASUR: Desafios geopoliticos, econémicos y de politica exterior: “el nucleo geopolitico del
sistema westfliano se esta desarticulando con una rotacion del eje de poder mundial hacia la

region Asia Pacifico” (Llenderrozas, 2016).

A nivel econdmico los paises con mayores economias, al igual que a nivel politico son
grande influyentes en las tendencias y politicas mundiales. En esta caso para los periodos 2015 —
2016 las dos economias mas grandes segun (Toma, Marinescu, & Gradinaru, 2017) fueron
Estados Unidos y China con un PIB nominal de 18,036,648 millones de doélares y 11,064,664.79

millones de ddlares respectivamente (Toma, Marinescu, & Gradinaru, 2017). En Latinoamérica



se presentan varios retos en especial debido al “fin del boom de precios de las commodities y la
caida de la tasa de crecimiento” (Llenderrozas, 2016) de estas economias. Por otro lado
“Ameérica Latina y el Caribe contindan experimentando los mayores grados de desigualdad a

nivel internacional” (Aleméan & Pérez Pérez, 2017).

Adentrandonos a nivel social, buscamos entender con mas profundidad la conformacion y
la calidad de vida de los hogares en el mundo, mas especificamente en Latinoamérica. Segun
Nora Lustig “América Latina continda siendo la region con los niveles de desigualdad mas altos
del mundo.” Esto hace que haya una oportunidad grande para mejorar la calidad de vida de los
habitantes latinoamericanos de clases bajas. Por otro lado aseguran Rodriguez y Sanchez “La
desigualdad en América Latina es un tema particular que ha sido revisado por diferentes
estudios, sobre todo porque representa la region mas inequitativa —y no la mas pobre- del
mundo.” (Rodriguez & Sanchez-Riofrio , 2016).Una de estas oportunidades las brinda las TIC
segn “la OCDE (2004) afirma que las TIC facilitan el crecimiento economico”. (Rodriguez &
Sanchez-Riofrio , 2016). La desigualdad y la violencia y la pobreza crea un desafio muy grande
en especial para los jovenes latinoamericanos (Gibbons & Poelker, 2017) Es por esta razén que

es importante mejorar la calidad de vida en especial de los jovenes en Latinoamérica.

Actualmente nos encontramos en la era de la informacion y como se mencion6
anteriormente, la tecnologia y la aplicacion de estas pueden ser un factor diferencial
especificamente en Latinoameérica para mejorar el desarrollo de la sociedad. Al terminar el 2017
se establecieron las tendencias mas importantes en este ambito. Segun Jiannon Xin y Fredo

Zazueta (Xin & Zazueta, 2016) una de las tendencias mas importantes para el futuro son el
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manejo y las ventajas que entregan los sistemas de nube “Mientras el paradigma de la nube
madura, los negocios estan cambiando su ambiente de aplicaciones a ambientes de nubes”. Por
otro lado los mismo autores nombran la importancia de las tecnologias inteligentes “Smart
phones, Smart houses, Smart cities and Smart farming” (Xin & Zazueta, 2016). Por otro lado la
aplicacion y el uso de las tecnologias a nivel empresarial y personal se ha vuelto algo casi
obligatorio como lo menciona Jorge Serrano-Cobos en su articulo Tendencias tecnologias en
internet: Hacia un cambio de paradigma (Serrano-Cobos, 2016) esto se explica principalmente
debido a la disminucidn de sus costos. “La adopcion de la tecnologia para cada actividad esta
aumentando gracias al abaratamiento de costes (...)” (Serrano-Cobos, 2016). Un ejemplo de esto
es la aplicacion de estas en la publicidad actualmente “existen anuncios electronicos en la calle
que muestran una publicidad u otra segun los maviles que circulan cerca del mismo (Serrano-

Cobos, 2016).

A nivel ambiental, las tendencias se enfocan en como mejorar la calidad de vida de las
personas, especialmente en las poblaciones urbanas esto “seglin proyecciones estadisticas del
Fondo de Poblacion de las Naciones Unidas (UNFPA), la region de América Latina y el Caribe
tendra una poblacion urbana cercana al 90% en el afio 2050 (Barrionuevo Mora, 2016). Este
crecimiento de las poblaciones urbanas trae problemas ambientales. La definicion de estos
problemas segun Itzkuauhtli Zamora Saenz lo es “s6lo cuando un grupo lo reconoce como tal y
busca extender socialmente su marco para que otros sectores compartan la urgencia de
solucionarlo” (Saenz, 2018). Para mitigar estos problemas una de las mayores tendencias son las
fuentes de energia renovables segun (Betancourt Alayon & Somoza Cabrera, 2017) estas fuentes

contribuyen a la seguridad energética mundial, reduccion de precios de los combustibles fosiles,
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reduccion de la contaminacion, reduccion de la dependencia de los combustibles fosiles y la
creacion de nuevos empleos. Estas ventajas han llevado a que los paises replanteen sus politicas
publicas sobre el uso de estas energias llevando a que “la produccion y uso de energias
renovables se ha incrementado durante los Gltimos 15 afios (...)” (Bravo Pérez, Castro Ramirez,
Gutiérrez Andrade, & Omafia Pulido, 2017). Por otro lado una gran preocupacion mundial es la
calidad y el estado actual de los océanos uno de los mayores afectados por el crecimiento
poblacional a nivel mundial. Por ejemplo se estima que la acidez de las aguas del mar ha
aumentado en un 30% desde el comienzo de la revolucion industrial. (Parmentier & De Agueda,
2016) Debido a esto y al calentamiento de las aguas del mar aunque “todavia no se pueden
valorar con certeza qué impactos puede llegar a tener” (Parmentier & De Agueda, 2016). Han
Ilevado a diferentes paises a tomar medidas para evitar seguir afectando los océanos con
iniciativas como “la declaracion politica Because the Ocean(...) 22 paises firmaron el
documento, mediante el cual se comprometian a apoyar(...) una propuesta de conferencia de alto
nivel de la OUN sobre océano y mares en apoyo al objetivo del desarrollo sostenible de la ONU

para el océano.” (Parmentier & De Agueda, 2016).

2.2 Andlisis entorno Colombia

Igual que como a nivel global se busca establecer como se encuentra actualmente el
entorno en Colombia desde diferentes perspectivas y asi buscar oportunidades para la solucion
aqui planteada. En primer lugar a nivel politico Colombia viene presentando una transicién
importante en participacion de nuevas poblaciones las cuales anteriormente se encontraban en la

lucha armada en contra del gobierno. Ademas de esto el 2018 es un afio marcado por elecciones
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en donde la fecha se han llevado a cabo las elecciones legislativas en donde quedd un congreso
con participacion dividida segln el diario el Espectador “El balance de las fuerzas politicas para
el congreso 2018 — 2022 muestra a un Centro Democratico con el mayor nimero de
congresistas(...) un Cambio Radical con mas de 2 millones de votos(...) y a los partidos de
izquierda, Verde, Polo y decentes con cerca de un 20% de control en el parlamento.” (Redaccion
Politica, 2018). En cuanto a las presidenciales se debe aun esperar hasta mayo para la primera
vuelta y sus resultados. En esta disputa se encuentran diez diferentes candidatos los cuales son
Humberto de la calle por la coalicion liberal colombiano — partido alianza social independiente
ASI, Viaviane Aleyda Morales por el partido Somos, Sergio Fajardo por la Coalicion Colombia,
Piedad Esneda Cordoba por el Poder ciudadano, Jorge Antonio Trujillo por el Movimiento
politico todos somos Colombia, German Vargas Lleras por Mejor Vargas Lleras, Ivan Duque por
el Partido Centro Democrético y Gustavo Francisco Petro por Petro Presidente. Ademas existe
un movimiento de promotores del voto en blanco por el partido de reivindicacion étnica “PRE”.

(Registraduria Nacional del Estado Colombiano, 2018)

Adentrandonos en la economia colombiana y sus tendencias, la economia colombiana
viene en disminucion y se plantea que el 2018 no va a ser tampoco el mejor afio para esta. Uno
de los mayores participes en este mal desempefio es “el petroleo es la exportacion primaria de
Colombia (...)” (BMI Research, 2017). Por otro lado las exportaciones se han mantenido
constantes desde el 2004 al 2016 pero las importaciones han crecido de manera importante de
19.1% del PIB al 24.2% (BMI Research, 2017) afectando la balanza comercial de manera
negativa. Igualmente en el futuro las proyecciones no muestran una mejora de esta estadistica

segn el BMI report “El crecimiento de las exportaciones disminuird en los siguientes trimestres
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en medio de la estabilizacion de los precios del petroleo” (BMI Research, 2017). Una ventaja
para nuestra solucion el actual y futuro precio del peso colombiano el cuél se tardara todavia en
revaluarse “a un plazo mas largo en el horizonte, esperamos que el peso se aprecie modestamente
contra el dolar estadounidense. Nosotros estimamos una tasa de cambio promedio de 2,876 pesos
por dolar en 2018” (BMI Research, 2017). En este sentido las tendencias econémicas para el
2018 no son las mejores pero es importante mirar las oportunidades que estas pueden generar

para aportarle a competitividad del pais.

A nivel social en Colombia uno de los mayores cambios y retos que se vienen
presentando es la implementacion de los acuerdos de paz con las FARC (Fuerzas Armadas
Revolucionarias de Colombia) y las implicaciones de estos en las diferentes poblaciones urbanas
y rurales del pais. Histéricamente a nivel rural esta problemaética dejo aproximadamente seis
millones de desplazados (Ibafiez, 2016). Por otro lado a nivel educativo los colombianos cada dia
tienen mas estudios “Asi mismo segln la cifras del OLE, el nimero de profesionales crecido mas
del 82% entre 2001 y 2014” (Rivas Oyuela & Hernandez Garcia, 2017). Pero este crecimiento no
ha sido producente en comparacion con el crecimiento de empleos habilitados para
profesionales. Es por esta razén que la creacion de empleos es crucial para mejorar la calidad

social de Colombia.

En temas tecnologicos “En Latinoamérica, Colombia ocupa el puesto 7 en el
componente de acceso a la informacion y las comunicaciones” (Editorial, 2017) ademas el 55%
de la poblacion colombiana tiene acceso a servicios informaticos. (Editorial, 2017). Este

crecimiento de estas tecnologias no solo ha beneficiado al ciudadano del comun si no que a su
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vez ha beneficiado a comunidades més apartadas como las indigenas quienes “empezaron a
utilizar herramientas comunicativas al servicio de las comunidades, desde y para las
comunidades” (Jhan-Salazar, 2017). También la implementacion de las nuevas tecnologias
beneficia de manera directa las instituciones educativas del pais como lo afirman Jiménez,
Martelo, Chiquillo, Lloreda y Morales, las instituciones de Educacion Superior en Colombia
(IES) no son ajenas a estas innovaciones ya que presentan apertura de fronteras hacia las
tendencias internacionales de integrar las tecnologias digitales en la educacion. (Jiménez-Pitre,
Martelo Gémez , Chiquillo Rodelo, Lloreda Gracia, & Morales Camacho, 2017). Es por esto
importante que el pais mantenga su crecimiento en temas tecnoldgicos y todas las ideas que se
creen que permitan este crecimiento ayudando tanto a las poblaciones alejadas y marginadas

igual que a la academia, seran un grano de arena mas que contribuira con este objetivo.

Por otro lado un factor importante del analisis del entorno en el pais es el ambiental y sus

tendencias. Como se menciond anteriormente el producto més importante para la balanza

comercial y la economia colombiana es el petréleo, por esta razon todas las politicas ambientales

planteadas alrededor de este producto y la mineria son de gran importancia para el pais. Por otro

lado los habitantes del pais son conscientes de la importancia del medio ambiente y son

participes de vigilar que este patrimonio se cuide. “El 26 de marzo de 2017 se realizo la consulta

popular en el municipio de Cajamarca, departamento del Tolima,” (Uribe Piedrahita, 2017) sobre

ejecutar proyectos y actividades mineras en este mismo en donde la gente voto 98% en contra de

estos (Uribe Piedrahita, 2017). Aun demostrando esta conciencia a nivel de mineria a nivel

personal y en los hogares la cultura de ser amigables con el medio ambiente no ha prosperado

15



“actualmente no se tiene una cultura de reutilizar o reciclar materiales, lo que conlleva al uso

incrementado de materia prima para la elaboracion de productos.” (Carranza-Vasquez, 2016).

2.3 Andlisis mercado Inmobiliario

El mercado Inmobiliario mundial ha ido hacia arriba de una manera muy notoria en los
altimos afios, los precios de la tierra son increiblemente altos, la cantidad de edificios que se
construyen es algo nunca antes visto y la forma de demoler edificios viejos para construir nuevos
es tal vez lo méas impactante de todo. EI crecimiento de este fendmeno va de la mano con el
crecimiento del capital disponible en el mundo gracias a la globalizacion, la apertura econémica,
el desarrollo de nuevas tecnologias y muchos otros factores. Parece simple de analizar, con méas
compradores y vendedores alrededor del mundo, con tanta facilidad para hacer transacciones
transcontinentales y con un mundo tan pequefio como el mundo en el que vivimos, tal
crecimiento es inevitable. Segun (De Mattos, 2008) Existen 3 razones vitales para el crecimiento
de este mercado a nivel mundial, el primero es el bajo estimulo de las politicas de desregulacion
y privatizacion genera una movilidad internacional mucho mas intensa, por esto la oferta de
capital aumenta y busca ser valorizada a través de una inversion de capital. La segunda causa es
el enfoque de gestion publica han creado condiciones muy favorables para el negocio
inmobiliario y le han dado mayor libertad y autonomia a las empresas y familias para invertir en
Bienes Raices. La ultima razén es la competitividad entre ciudades y el mercadeo de ciudad que
trata deliberadamente de atraer mas capital de inversion para este y muchos otros negocios a sus

ciudades.
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Ya una vez viendo lo que pasa a nivel mundial, pareciera muy lejano y que solo pasa en
las ciudades méas importantes a nivel mundial, Pues los inversionistas alrededor del mundo se
han dado cuenta del gran potencial que tienen las zonas urbanas en paises como Brasil,
Argentina y Colombia, que estan en proceso de globalizacién y que el crecimiento de estas
ciudades puede llegar a ser muy importante. Dentro de las estrategias de las empresas es clave
encontrar un terreno donde la posibilidad de maniobrar geograficamente esto convirtié estas
zonas urbanas en focos de crecimiento de la economia mundial y por supuesto del negocio
inmobiliario (Brenner, 2003). Todos estos cambios afectaron de una manera mas que notoria al
sector inmobiliario, segin (Perreault, 2004) hay tres cambios fundamentales: hay una mayor y
mas sofisticadas fuentes de capital, ya la industria inmobiliaria no es local sino es de escala
mundial, lo que hace que los grandes inversionistas tengan acceso a todos los mercados y esto
obviamente impacta tanto las estrategias como los mercados, y por ultimo ya los inversionistas
no se limitan a personas con bienes propios sino también incluye otras fuentes como fondos de

inversion, acciones, fiducias entre otras.

Desde hace ya varios afios el sector inmobiliario en Colombia ha cogido mucha fuerza,
los precios han subido de una manera muy notoria. A pesar de que segun el DANE, el sector de
la construccion tuvo un decrecimiento del 0,7% el afio pasado, aun se puede ver como los

arriendos y el metro cuadrado siguen teniendo precios exuberantes.

Maria Clara Luque, presidente de FEDELONJAS, sostienen en una entrevista con la
revista Dinero, que lo mejor que se puede hacer en este momento es comprar vivienda para

arrendar que este entre 250 y 600 millones de pesos. Normalmente estas viviendas son del estrato
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3 0 del estrato 4 y estan cerca de los centros urbanos mas importantes de la ciudad. Este tipo de
apartamentos tienen una gran ventaja y es que tienden a valorizarse por los bajos costos que
representan los servicios, debido al estrato al que pertenecen, y por su excelente localizacion.
También recomienda la compra de inmuebles en pueblos aledafios a Bogota como: Chia,

Zipaquira, Tocancipa, Cajica, entre otros.

Por otro lado, A pesar de que los precios de los apartamentos siguen siendo muy altos, se
puede ver que han decrecido en comparacion a afios anteriores, pero el de las oficinas ha

aumentado, por lo que esto puede significar otra gran oportunidad en el sector inmobiliario.

Hay una gran cantidad de publico nuevo que viene de todas partes del mundo, Colombia,
al igual que muchos otros paises de Suramérica se ha convertido en uno de los destinos méas
Ilamativos para los extranjeros. Los precios, la amabilidad de la gente, la comida y los hermosos
paisajes. El afio pasado la revista Forbes, catalogo a Bogota como uno de los 12 principales
lugares para visitar en el mundo. Normalmente Bogota siempre ha sido vista como una ciudad
para hacer negocios, pero Gltimamente con la amplia variedad de eventos culturales y deportivos,
la inmensa variedad gastronémica que existe y todos los lugares emblematicos que han sido
restaurados y puestos a disposicion del publico la ciudad es cada vez mas llamativa para

personas de otras ciudades y paises.

En Bogota se enfocan la gran mayoria de la educacion superior de pais, esto representa
una oportunidad muy importante para el sector inmobiliario. Segun el boletin de Educacién

Superior del ministerio de educacion, El afio 2016 finalizo con 32% de los estudiantes
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matriculados en alguna universidad de Bogota, le sigue Antioquia con el 13.8% y el Valle del
Cauca con el 7.5%. Esto quiere decir que muchas de las personas de otras ciudades vienen de
otras ciudades a estudiar aca a buscar apartamento y todo lo que tener una vida fuera de casa

necesita

Segun el periddico el colombiano, mas de 15.000 extranjeros entraron a Colombia el afio
pasado para fines de educacion superior y posgrado, muchas personas provenientes de Asia 'y
Europa han llegado, pero de manera muy llamativa también otras personas provenientes de

paises Norteamericanos y de Brasil con interés de aprender Espafiol.

Al ingresar a las diferentes plataformas de alquiler de apartamentos o cuartos para
estudiantes uno se encuentra con pocas opciones a comparacion de los paises europeos, lo que es
I6gico. Las residencias para estudiantes no son muchas y los cuartos que se pueden ver, aunque a
precios muy bajos no son muy llamativos. Los precios. Se pueden encontrar opciones desde
250.000 pesos hasta 1.300.000, con y sin comida, en apartamentos compartidos o privados,

realmente hay de todo.

Colombia es un pais que tiene una inestabilidad politica bastante importante, las leyes
para inversionistas son muy cambiantes ya que los pensamientos de los gobernantes al llegar al
poder son muy diferentes en cada periodo presidencial. Esta politica tan cambiante el un item
muy negativo para los inversionistas ya que no se les asegura que las reglas del juego se
mantendran igual sino que existe la posibilidad de que las cosas cambien con el transcurso del

tiempo. En el &rea de politica tributaria, Colombia es conocido por tener tasas impositivas altas a
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comparacion de otros paises que estan en el mismo nivel de desarrollo. Por supuesto, Los
impuestos altos son una traba para los inversionistas.

Por otro lado, el pais est& pasando por una importante etapa de cambio, hace un afio se
firmé un tratado de paz con la guerrilla de las FARC, esto es claramente algo muy positivo para
el pais, la guerrilla se empezé a desmovilizar y motivo a que la otra guerrilla fuerte del pais, el
ELN empezar un proceso similar. Esto genera confianza a los inversionistas y sin duda los atrae
para inyectar su dinero en nuestra economia. Sin embargo, esto también indica que por un
tiempo la mayor parte de la atencidn deberia estar puesta en este proceso al igual que muchos de

los recursos del presupuesto nacional.

Variacion anual del area total licenciada 202 municipios - Enero (2016-2018)
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Gréfica 1

Tomado de: Departamento Administrativo nacional de Estadistica.

Es importante analizar la cantidad de nuevas licencias que se han dado durante este afio.
Es un crecimiento muy importante 8,6 a comparacion del mismo periodo del afio pasado. Como

se puede ver en la gréafica, en Enero de 2017 solo se habia conseguido un decrecimiento del 6,5y
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a lo largo del afio solo hubo crecimiento en tres meses. Si existe un comportamiento positivo en

la industria de la construccion es porque la demanda de vivienda ha aumentado también.

En Cuanto a la materia econdmica, segun el DANE, el PIB creo 1,7% en el pais. Este
incremento se debid en principal medida al crecimiento del consumo de las bebidas alcohdlicas y
del tabaco, que crecieron en un 3,1% en segundo lugar, los consumos que mas crecieron fueron
el alquiler de vivienda, los alimentos y las bebidas no alcohdlicas. El alza del precio del dolar
impactd otras industrias como la ropa y las comunicaciones. EI mayor aporte al crecimiento del
PIB lo hace el consumo de los hogares que aporta un 63,3%. También las exportaciones
disminuyeron en un 0,6% y la inversion precio en un 0,1%. Para el 2017 se registr6 una inflacion
total del 4,09%. el DANE dice que los sectores que mas contribuyeron a esta situacion son
vivienda, transporte y alimento que juntos aportan un 2,59% y dentro de estos sectores el que

maés precio fue vivienda con 1,38%. Se espera que para el afio 2018 la inflacion no sobrepase el

3%.

INFLACION

Mes 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018
Enero 069 091 073 030 049 064 129 102 0,63
Febrero 083 060 061 044 063 115 128 101 0,71
Marzo 025 027 012 021 039 059 094 047
Abril 046 012 014 025 046 054 050 047
Mayo 0,10 0,28 030 028 048 026 051 0,23
Junio 011 032 008 023 009 010 048 0,11
Julio -0,04 0,14 -002 004 015 019 052 -0,05
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Agosto 011 -0,03 004 008 020 048 -032 0,14
Septiembre -014 031 029 029 0,14 0,72 -0,05 0,04
Octubre -009 019 016 -026 0,16 068 -0,06 0,02
Noviembre 019 014 -014 -022 0,13 060 0,211 0,18
Diciembre 065 042 009 026 027 062 042 0,38

En afio corrido 3,17 373 244 194 366 6,77 575 409 1,34

Fuente: Departamento Administrativo Nacional de Estadistica

Tabla 1

Proveedore
Nuevos entrantes: roveedore

5 2 : 5 La idea en este negocio es crear una red de propietarios que
Este es un negocio en el que existen varios competidores tengan apartamentos con caracte propiadas para

nuevos, dentro de los cuales el mas importante pareciera estudiantes al igual que convenios con intas universidades
AirBnB. Una plataforma en internet que permite a las que nos permitan conocer estudiantes con la intencién de
personas buscar apartamentos y alquilarlos sin arrendar un apartamento. Una arrendado, se genera una
conocerlos presencialmente. por otro lado, las relacién de beneficio para el propietario, ya que podrd tener un
residencias en Bogota son un concepto nuevo y son |r| greso casi constante. |I'IdEpBI'Id-IEI"It.B de que el arrendatario
habitaciones con algunas restricciones para quien las ikl Gl FCIH SFEREAETL, € U EmEs Jn re el el

. - as universigdades sera muy racil en yntrar un nuevo inquilino o
habita, estan enfocadas mas en el desarrollo académico l v idad : y facil DA I
- T I > t conseguir un nuevo apartamento para el arrendatario en caso de
e la persona que en cualquier otra cosa.

qgue el apartamento deje de estar disponible.

Competencia:

En el mercado Inmobiliario existe gran
competencia, hay una oferta muy alta de
apartamentos ¥y muchos vendedores, no solo
propietarios, sino también agencias inmobiliarias
y personas particulares que se dedican a este
negocio de una manera informal. También
existen residencias que son nuestra competencia
mas directa ya que ellos se dedican precisamente
al mercado al gue nosotros nos queremos

» enfocar.
~

Clientes:
Sustitutos:

Nuestros clientes son estudiantes que estén entre
los 18 y 25 afios, de los estratos 4, 5 y 6. Nuestros productos sustitutos son |las agencias de
Posiblemente estudiantes extranjeros que asesoria inmobiliaria o asesores independientes,
necesitan un lugar para vivir lejos de sus ciudades residencias para estudiantes y plataformas
natales o estudiantes bogotanos que necesiten un electrénicas dedicadas a este mismo negocio.
tipo de vivienda asi por diferentes razones.

llustracién 1
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Competencia:

En el mercado Inmobiliario existe gran competencia, hay una oferta muy alta de
apartamentos y muchos vendedores, no solo propietarios, sino también agencias
inmobiliarias y personas particulares que se dedican a este negocio de una manera
informal. También existen residencias que son nuestra competencia mas directa ya que

ellos se dedican precisamente al mercado al que nosotros nos queremos enfocar.

Nuevos entrantes:

Este es un negocio en el que existen varios competidores nuevos, dentro de los cuales el
mas importante pareciera AirBnB. Una plataforma en internet que permite a las personas
buscar apartamentos y alquilarlos sin conocerlos presencialmente. por otro lado, las
residencias en Bogota son un concepto nuevo y son habitaciones con algunas
restricciones para quien las habita, estdn enfocadas mas en el desarrollo académico de la
persona que en cualquier otra cosa.

Proveedores:

La idea en este negocio es crear una red de propietarios que tengan apartamentos con
caracteristicas apropiadas para estudiantes al igual que convenios con distintas
universidades que nos permitan conocer estudiantes con la intencion de arrendar un
apartamento. Una vez arrendado, se genera una relacion de beneficio para el propietario,
ya que podra tener un ingreso casi constante. Independiente de que el arrendatario inicial
decida salir del apartamento, si tenemos un respaldo de las universidades sera muy facil
encontrar un nuevo inquilino o conseguir un nuevo apartamento para el arrendatario en

caso de que el apartamento deje de estar disponible.
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» Clientes:
Nuestros clientes son estudiantes que estén entre los 18 y 25 afios, de los estratos 4, 5y 6.
Posiblemente estudiantes extranjeros que necesitan un lugar para vivir lejos de sus
ciudades natales o estudiantes bogotanos que necesiten un tipo de vivienda asi por

diferentes razones.

+ Sustitutos:
Nuestros productos sustitutos son las agencias de asesoria inmobiliaria o asesores
independientes, residencias para estudiantes y plataformas electrénicas dedicadas a este

mismo negocio.

2.4 Modelo de Canvas

Para esta idea creemos que la mejor forma de establecer cdmo sera la creacién de la
propuesta de valor sera a través de la metodologia del modelo Canvas. Este modelo fue creado
por Alexander Osterwalder que busca ayudar a los empresarios a crear valor agregado en sus

negocios. Segun Osterwalder:

“La mejor manera de describir un modelo de negocio es dividirlo en nueve mddulos
basicos que reflejan la Idgica que sigue una empresa para conseguir ingresos. Estos nueve
maodulos cubren cuatro areas principales de un negocio: Clientes, oferta, infrastrutura y

viabilidad econémica.” (Osterwalder, 2011)
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Sus nueve médulos son: Segmento de mercado, Propuesta de valor, Canales de
distribucion, Relaciones con los clientes, Fuentes de Ingresos, Recursos clave, Actividades clave,
Red de alianzas o socios clave y estructura de costos. La segmentacion de mercado sirve para
que la persona que esta usando este modelo entienda y describa su cliente y sus necesidades. La
propuesta de valor es lo que hace que la empresa sea diferente a la competencia y a las demas
empresas del sector. Los canales de distribucion son la manera en como la empresa distribuird
sus productos y se comunicaré con sus clientes actuales y potenciales. Las relaciones con el
cliente se tratan de la relacion existente y deseada con este. La fuente de ingresos es la forma en
cdmo se van a obtener los ingresos a partir del servicio o producto ofrecido. Los recursos clave
son todos estos necesarios y que deben existir para que se pueda brindar la propuesta de valor y
se pueda obtener los ingresos. Las actividades clave son todas estas que se enfocan en hacer
realidad la propuesta de valor. La red de alianzas o socios claves son aquellas personas naturales
0 juridicas que en algin momento determinado de las actividades pueden ser Utiles y en donde
uno también les puede aportar de manera directa o indirecta ganancias o beneficios. Finalmente
la estructura de costos es fundamental para entender en que momento y cuanto se le debe cobrar

al cliente por su producto o servicio que se esta ofreciendo con el valor agregado.

Teniendo en cuenta que el negocio que planteamos es nuevo y nuestro conocimiento es
superficial sobre el mercado y su funcionamiento, vemos al modelo canvas como una opcion
solida que nos permite entender el funcionamiento del negocio de manera global y como se

puede garantizar la oferta de valor que buscamos ofrecer.
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2.5 Plan de negocios.

Es importante entender qué es un plan de negocios y sus finalidades para establecer lo
que sera presentado al final de este trabajo. En primer lugar un plan de negocios “es un
documento escrito de manera sencilla y precisa, el cual es el resultado de una planificacion.”
(Andia Valencia & Paucara Pinto, 2013). Segun Marstio este tiene una funcion interna y externa
a nivel interno sirve para probar las ideas de negocios y una herramienta de planificacion. A
nivel externo sirve como un herramienta para obtener financiamiento (Marstio, 1999). Este
puede tener diferentes componentes dependiendo del tipo de negocio que se desea implementar y
a quien se le desea presentar. Segun Andia Valencia y Paucara Pinto por lo general contienen, un
resumen, una descripcion del negocio y los productos y servicios que se ofrecen, Analisis del
mercado en donde se describe el sector en el que el negocio competira, Estrategia de
comercializacion y ventas la cual se seguird para comercializar el servicio y un Analisis

economico financiero de los ingresos y egresos que se tendran.

2.6 Mapa de empatia

Para validar e intentar minimizar el riesgo al emprender y poder adaptar el producto y el
servicio a las necesidades de nuestros clientes decidimos primero crear un prototipo para evaluar
la empatia de nuestros posibles clientes con este. Para esto usamos una herramienta conocida
como mapa de empatia. Este se basa en escuchar a las personas potenciales a convertirse en
clientes y hacer preguntas esenciales con la finalidad de encontrar necesidades y deseos. (Ovalle

Osuna, Hernandez Solis, & Apodca del Angel, 2013)
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3. Marco metodoldgico

La metodologia de este trabajo consta de tres partes con las cuales se busca mirar la viabilidad de
la solucidn planteada. La primera es un analisis del entorno a nivel global y nivel Colombia.
Acompafiado de un analisis del mercado inmobiliario en el mismo pais ademéas acompafiado de
la creacion de un primer modelo Canvas el cual nos permitira mirar de manera inicial el modelo
de negocio y su planteamiento. Segundo esta la creacion de un prototipo que en este caso serd un
prototipo de una pagina web en donde se pueda ver los puntos basicos de nuestra solucién
planteada enfocada para los estudiantes provenientes de diferentes partes de Colombia y
estudiantes provenientes de otros paises. Este prototipo se analizara a través de un grupo focal.
Se decide usar un grupo focal debido a que este nos permitira tener una retroalimentacion mas
detallada del prototipo. Finalmente se creara y se haré la proposicién del modelo de negocio
basado en el anélisis de los entornos, mercados y el prototipo. Este vendra acompafiado de un
modelo financiero enfocado en los préximos cinco afios buscando sustentar la viabilidad del

producto.

3.1 Estudio Financiero

Para entender a cabalidad el funcionamiento del mercado inmobiliario y las actividades
asociadas a este sector es importante empezar por un estudio de la situacion financiera actual de
todas las empresas. Esto se hace a partir de la toma de datos encontrados en la base de datos BPR
Benchmark (BPR Benchmark, 2018), la cual toma su informacidn de los reportes de la Super
intendencia de Sociedades de Colombia junto con alguna informacién de las cAmaras de

comercio y entidades que vigilan las diferentes empresas. Debido a que estos datos no cubren el
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100% del comercio colombiano desarrollo en relacion con las actividades inmobiliarias en
Colombia puede haber alguna discrepancia de los mismo. Aun asi esta fuente es la mas confiable
que nos otorga una vista global de la situacion financiera de las empresas legalmente
constituidas. Por otro lado hasta el dia de hoy los datos estan actualizados Unicamente hasta el
2016, teniendo en cuenta la informacidn que se presentd anteriormente sobre el desempefio del
mercado el afio anterior basaremos este estudio principalmente en entender el comportamiento
del sector bajo los estados financieros del sector y los indicadores que se pueden generar con

estos mismos.

En primer lugar analizaremos el estado resultado entre los periodos del 2012 al 2016.
Enfocados en el ultimo afio mencionado. Todos los archivos de Excel estan anexos. En primer
lugar, las ventas de este sector para el 2016 fue de $4,760,094 millones de pesos y la utilidad
neta final fue de $2,185,471 millones de pesos. Entrando a analizar a primera vista los estados
financieras se hace un andlisis horizontal y vertical el cual nos permite ver la importancia de cada
cuenta con respecto a las ventas y la variacion porcentual de cada actividad. En este sentido la
utilidad neta final del afio 2016 significo un 46% de las ventas totales una cifra que contrasta con
los afos anteriores en donde el 2015 fue del 17%, 2014 19%, 2013 20% y 2012 21% y un
incremento del 203% de las mismas con respecto al 2015. Este aumento en la rentabilidad sobre
las ventas se dio principalmente por el aumento en $1,411,271 millones de pesos los ingresos por
otras operaciones. Buscando entender mejor la operacion financiera del sector analizamos cuales
son las actividades dentro del ER (Estado de Resultados) que maés significan ingresos y egresos
estos son:

e El costo de ventas que represento en el 2016 el 30% sobre el total de las ventas.
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e Los gastos de administracion que representaron en el 2016 el 36% sobre el total de las

ventas.

e Los ya mencionados ingresos por otras operaciones.(30% sobre las ventas)

e Gastos financieros 18% del total de ventas.
e Los impuestos en general representan entre el 6% y el 9% durante el periodo de

tiempo analizado.

e Esademas muy importante tener en cuenta la depreciacion debido a que alguna de

estas empresas tienen una inversion muy importante en activos en donde estas

representaron el 7% de las ventas en 2016.

Por otro lado analizamos también el margen bruto, margen operacional, margen neto margen de

EBITDA, ROA (Retorno sobre Activos) y el ROE (Retorno sobre Patrimonio).

RENDIMIENTO 2016 2015 2014 2013 2012
Margen Bruto 62,1% 70,1% 60,7% 56,5% 55,7%
Margen Operacional 53,4% 23,3% 13,7% 16,7% 17,3%
Margen Neto 46% 17% 19% 20% 21%
Margen EBITDA 60,43% 33,74% 24,55% 28,12% 28,42%
ROA 8,52% 8,48% 8,59% 9,89% 10,41%
ROE 13,91% 13,10% 12,62% 14,78% 15,20%

En cuanto al balance general analizamos cuales son las cuentas con mayor peso

porcentual en el sector y asi entender cuéles podrian ser nuestras inversiones mas importantes.

En este sentido encontramos lo siguiente:

e Parael 2016 el 79% del total activos se encuentran a largo plazo.

e Las cuentas por cobrar corresponden al 7%

e Los activos fijos corresponden al 30%
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e Las inversiones corresponde al 35%

e Del patrimonio y los pasivos el 25% se encuentra en pasivos a largo plazo y el 61% en el
patrimonio.

e Las cuentas por pagar a proveedores representan el 7%

e Las obligaciones financieras a largo plazo corresponden al 9%

e Las utilidades retenidas corresponden al 27%

Segun esto y dependiendo la manera en que se plantee la cadena de valor las mayores
inversiones que tendriamos se encuentra en los activos fijos y las inversiones. Aun asi
inicialmente creemos que debido al alto costo de estas inversiones podriamos empezar por
intermediacion Unicamente buscando crear capital suficiente para invertir en activos fijos
como bienes inmuebles. Por otro lado hay un alto grado de endeudamiento especialmente a
largo plazo esto es debido a la alta inversion en activos la cual en su gran mayoria las

empresas del sector los obtienen a través de financiacion.

Teniendo en cuenta esto para entender a mayor profundidad la financiacion del sector
miramos los indicadores de liquidez. Los primeros tres son la razon corriente y la prueba
acida a Inventarios y la prueba acida a las cuentas por cobrar. La primera se trata de una
medicién de los pasivos corrientes sobre los activos corrientes, es decir se analiza si la
empresa se liquida hoy mismo que capacidad tiene a corto plazo de cumplir con sus
obligaciones. En el 2016 este fue de 1,40. La prueba acida a inventarios se usa para medir si
con el inventario se pueden pagar los pasivos corrientes. Para el 2016 este indicador fue de

0,20 es decir el sector no maneja un alto nivel de inventarios y sus activos no se concentran
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en la mayoria ahi como lo haria un sector industrial por ejemplo. Finalmente la prueba acida

a cuentas por cobrar que mide la capacidad y concentracion de las cuentas por cobrar en el

2016 este fue de 0,52 en comparacion con la prueba acida a inventarios se puede ver que hay

una mayor concentracion de esta cuenta y que las cuentas por cobrar tienen una alta

importancia para las empresas del sector. También analizamos los indicadores de

endeudamiento. Para el afio 2016 la deuda total fue de 39%, de esta deuda el 57% se

encuentra a largo plazo. Finalmente analizaremos el flujo de caja y como es la generacion de

caja del sector. Para el 2016 las empresas del sector generaron $1.077.342 millones de pesos.

El EBITDA para este periodo fue de $2.876.305 millones de pesos.

3.2 Estudio Marketing

3.2.1 Estudio de mercado en Colombia.

Es importante tener en cuenta que no hay un dato oficial actualizado de la cantidad de

estudiantes universitarios que existen en Colombia al dia de hoy y la cifra oficial que

encontramos mas actual es del afio del 2015.

MATRICULA TOTAL INSTITUCIONES SEGUN NIVEL DE FORMACION

Nivel de Formacién

2007

2008

2009

2010

2011*

2012*

2013*

2014

2015

Técnica Profesional

207.188

224.026

150.641

92.941

82.358

78.555

83.016

96.466

93.970

Tecnolégica

188.249

239.954

347.741

449.686

504.113

515.129

587.914

614.825

623.551

Universitaria

910.228

963.167

1.015.608

1.045.133

1.159.512

1.218.816

1.296.123

1.369.149

1.431.983

Especializacién

41.020

46.216

57.734

60.116

80.429

81.279

82.550

87.784

86.280

Maestria

14.393

16.624

19.681

23.819

30.360

32.745

39.488

48.000

52.608

Doctorado

1.431

1.544

1.806

2.326

2.920

3.063

3.800

4.428

5.158

Sin Informacion

Total

1.362.509

1.491.531

1.593.211

1.674.021

1.859.692

1.929.587

2.092.891

2.220.652

2.293.550

Tabla 2

(Ministerio De Educacion, 2016)
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Para estimar la cantidad de estudiantes universitarios que existen actualmente en el pais
se graficaron los datos presentados y se busco la linea de tendencia cuya ecuacion nos permitiera
proyectar el crecimiento mas acertado. Encontramos que la linea de crecimiento que tiene un R
mas cercano a 1 es la logaritmica con un R de 0,9938 dandonos la ecuacion y = 1879,8x? +
48530x + 854458. Al proyectar con esta ecuacion nos dio un nimero muy alto para la poblacion
colombiana por esta razon decidimos que la mejor forma de proyectar el crecimiento es con el
promedio de crecimiento de los afios anteriores el cual es de 5,58%. Con este método
proyectamos al afio 2023. Para el 2018 nos dio que aproximadamente hay 1.698.240 estudiantes

en el pais.

3.2.2 Estudio de mercado en Bogota.

Igual que con los datos a nivel nacional, a nivel de Bogota no hay una estadistica de
entidades publicas actualizada. El altimo dato actualizado esta para el afio 2012, para este afio
habia un total de 1.218.816 estudiantes universitarios en Colombia y en Bogota 381.903
(Ministerio de Educacién, 2013)esto quiere decir que en ciudad se encuentran aproximadamente
31.33% de los estudiantes del pais. Siguiendo con este porcentaje para el 2018 debe haber
aproximadamente 532,058 estudiantes universitarios. Segun el diario el Tiempo de todos los
estudiantes universitarios de Bogota aproximadamente el 30 al 35 por ciento provienen de afuera
de la ciudad (EI Tiempo, 2016). Siguiendo con esta proporcidn para tener una estimacion
optimista para nuestro modelo de negocio multiplicamos 35% el aproximado total de estudiantes
que hay en la capital del pais dandonos una cifra de 186,220 estudiantes universitarios que

provienen de diferentes ciudades y paises a estudiar a Bogota.
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Por otro lado para buscar cuanto es lo que se paga en Bogoté por diferentes arriendo
seleccionamos las que serian las zonas de mayor afluencia universitaria segun nuestro cliente
potencial estas son: Javeriana, Centro Internacional, Chapinero y la Candelaria. En cada una de
estas zonas buscamos veinte apartamentos para arrendar junto con sus metros y creamos un
promedio de costo de arriendo por metro cuadrado en estas zonas obteniendo los siguientes

resultados:

e Javeriana: COP $28,686 X Metro Cuadrado.
e Centro Internacional: COP $32,851 X Metro Cuadrado.
e Chapinero: COP $28,050 X Metro Cuadrado.

e La Candelaria; COP $27,174 X Metro Cuadrado.

Bajo esta idea y entendiendo que los estudiantes tienen presupuesto moderados y muy
contralados entendemos que nuestro negocio debe enfocarse principalmente a a arrendar en los

sectores de Javeriana, Chapinero y la Candelaria.

3.2.3 Competidores.

Encontramos que ademas de las inmobiliarias tipicas existen en la actualidad varios
proyectos en funcionamiento de residencias estudiantiles los cuales podemos observar como

competidores directos. En cuanto a inmobiliarias no encontramos una sola que se dedique a
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explotar el sector estudiantil en especifico. Estos son algunos de los proyectos de residencias

estudiantiles que encontramos:

Bohio es una residencia que esta disefiada para jovenes estudiantiles, se presentan como
un lugar tranquilo y diferente, cercano a los puntos de interés mas importantes de la ciudad.

Ademas ofrece espacio amplio y verdes y con practicas Eco-friendly.

<12 MESES > 12 MESES
Estudio Sencillo $960.000 $910.000
Estudio Medium $1°100.000 $1°050.000
Estudio de Lujo $1°280.000 $1°230.000

https://www.bohiobogota.com/
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Livinn

Livinn es un edificio de la empresa CA Ventures, esta empresa tiene presencia en Estados
Unidos y cuenta con 123 y méas de 400 camas. Esta ubicado en la calle 18 y cuenta con diferentes
tipos de servicios dependiendo de la cantidad de personas que vayan a vivir dentro del
apartamento. Pueden vivir desde 1 hasta 6 personas con precios desde 930.000$ hasta
2.300.0008.

http://www.livinnbogota.com/

loft

D Loft es un edificio de apartamentos con distintas especificaciones, tienen entre 20 y 35

mts, estd ubicado en la Calle 46 con carrera 6. Ofrecen tanto aparta-estudios como Apartamentos

y algunos servicios adicionales.
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‘DORMS

Bogoté, Carrera 5 Piso 2 Premium
AREA (Metros Cuadrados, m2)

CADA DORM TIENE 1 Habitacion + 1 Bano Privado

HABITACIONES DOTADAS
M (CAMA, SILLA HERMAN MILLER,
CLOSET)

Cocina Comun Dotada, Lockers y Espacios en Nevras,
Comedor Interior y al Aire Libre, Ropa de cama, Lavado de Ropa
SERVICIOS INCLUIDOS (12 prendas semanales), Aseo de Habitaciones de Lunes a

Viernes

SERVICIOS PUBLICOS

PRECIO ARRIENDO MENSUAL
(CONTRATOA | ANO O 6 MESES)

Chapinero Alto

Estamos a dos calles de la Universidad de La Salle y a dos cuadras de la carrera 7. Es una nueva

$820.000 $890.000 $920.000

zona de artistas y estudiantes universitarios de Bogota, cerca de diferentes y nuevos restaurantes y
cafés, con varias alternativas de transporte piblico para conectar con cualquier zona de la ciudad

http://www.dormitoriosloft.com/sobre-nosotros-about-us.html

ESSTUDIA

+ COMO EN CASA »

Esstudia son una empresa colombiana especializada en residencias estudiantiles. Ofrecen
un servicio que promete mejorar el desempefio académico y que brinda tranquilidad a las
familias sobre la vida estudiantil de sus hijos. Ofrecen servicio de desayuno y cena. Los cuartos

estan dotados con televisor, Wi fi y una pequefia nevera. https://esstudia.com/

INNHOUSE
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Innhouse es una residencia estudiantil que ofrece un servicio de hotel para las personas

que viven aqui, se ofrece servicio de lavanderia, desayuno, arreglo de la habitacion y todo

incluido en el precio de la mensualidad. Tiene 33 habitaciones. 21 de ellas con bafio privado.

Los precios estan desde 1.290.000$ hasta 1.360.000$ de pesos.

3.2.4 Mapa de empatia.

Escuchan a los demas
estudien presentar |
mismo miedo de
venirse a vivira Bogota
sin la asesonia
comecta.

-

Escuchan que Bogotd
2& una ciudad de
oportunidades y
conocimiento

-

Piensan que venira vivir
a Bogotd es un reto
que deben asumir casi
salos.

- -

20ué o5 lo
que # o slla?

OYE

Al no ver aliemnativas.
buscan ayuda con
amigos que pueden no
congcer tan bien B
ciudad.

-

Sienten que no hay
inmobiliarias que
CONDZCAN SUS
necesidades.

Piensan que seris
bueno una asesoria
para conocer mejor la
ciudad y como suplir
sus necesidades.

-

2Qus es Io que &l o ella?

PIENSA Y SIENTE

40ué es lo
que é o slla?

VE

2Qus es Io que &l o slla?

DICE Y HACE

e

Los clientes dicen gue
si existe este problema
¥ que =i tienen mayor
acompaiamiento al
momento de
trasladarse a Colombia
seria mejor.

Vlen el mismo problema
en sus companeros de
oiras cludades.

-

Ven una altemativa
confiable en la solucidn
que planteamos.

-

20ué 88 Io qua 381 0 slla 87

DUELE

-

Se les dificulia
conssguir ayudas sl
memento de venirse 3
vivira Bogota.

L@ue ea o qus &l o alia?
Aspiran tenar una ASPIRA
asesoriz adecuada y
vivirde manera mas
comoda y facil
mientras se concentran
en sus estudios y vida
social.

Mapa empatia 1
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Para entender mejor las necesidades de nuestros posibles cliente aplicamos la
metodologia del mapa de empatia en donde conocimos de manera mas cercana las necesidades
de los clientes entrevistamos a tres personas: Felipe Aranzazu estudiante de Séptimo semestre
del CESA, Maria José Vélez estudiante de segundo semestre de Gastronomia en el Instituto
Mariana Moreno y Valeria Narvéez estudiante de séptimo semestre de disefio industrial en la
universidad Javeriana. Estas entrevistas nos ayudaron a concluir que los estudiantes que vienen
de otras ciudades a universidades estrato medio alto tienen el problema de ubicarse bien en la
ciudad por falta de conocimiento. Estos tienen el apoyo de sus padres y la esperanza de adquiri

mas conocimiento pero aun asi al momento de llegar a esta ciudad se encuentran solos, con

r

mayores responsabilidades y sin el conocimiento ni la asesoria adecuada para vivir tranquilos en

las zonas que maés les sirvan para vivir cerca no sélo de la universidad si no de lugares de recreo,

estudio y mercado. También los tres estudiantes sienten que los demas comparieros de ellos que

vienen de otras ciudades presentan el mismo problema. Finalmente estos aspiran a tener una
asesoria adecuada y vivir de manera comoda y facil mientras se enfocan en sus estudios y vida

social.
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3.3 Estudio Operacional

Otro servicio

Cerrajeria

Usuario ) Seleccion de Intermedacién
Antiguo servicio \ / \
¢ Sastreria
Nuevo usuario Prestacion del
servicio
v s Plomeria - y -
Descripcion del Retroalimentacion
Apto que necesitan
v
Fin del Servicio
| No | Sl
— - R Visita
Fin del servicio Agenda Cita Apartamento
| No |
Mudanza —— Fin del Servicio
Fin del Servicio

Mapa de operacion 1

Nuestro servicio esta dividido en dos partes, la primera es el servicio para los nuevos
clientes o los clientes que estan buscando vivienda para arrendar y la segunda es para clientes
que ya viven en un apartamento arrendado por nosotros. Cuando se solicita el primer tipo de
servicio, lo primero que se da es el contacto, luego, por parte del cliente, se debe dar una
descripcion del tipo de vivienda que se esta buscando para nosotros poder buscar algo con esas
indicaciones o parecido. Si se tiene un apartamento con esas especificaciones se agenda una cita
para mostrarle el apartamento al cliente, si al cliente le gusta el apartamento se mudara y
finalmente se acabara nuestro servicio, si el apartamento no le gusta y decide buscar otro,
también se acabara el servicio.
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El segundo tipo de servicio consta de solicitudes puntuales que el arrendatario tenga a lo
largo de su vida en el apartamento. El cliente hace una solicitud de un servicio, luego de solicitar
el servicio debe especificar el tipo de servicio que quiere, puede ser un servicio de plomeria, de
cerrajeria, entre otros. Luego de la especificacion del servicio, nosotros debemos actuar como
intermediarios y conseguir una persona apta para la tarea solicitada, luego dicha persona
prestara el servicio. Este proceso finalizara con una retroalimentacion por parte del arrendatario

hacia nosotros que nos permita evolucionar y mejorar cada vez mas nuestro servicio.

Procesos Estratégicos

Definicién de objetivos y planificacion de ‘. . .
) X yP Atencion al cliente Control de estrategias
negocios

Proceso Principal

Captacion de propiedades y alianza con , X .
? p. P X v Comercializacion de propiedades Operacién
universidades

Busqueda de propiedades Documentacion del cliente y el Andlisis crediticio

inmueble

Busqueda de clientes Promocién del inmueble Busqueda de codeudor

Alianzas con universidades Visitas a los apartamentos de clientes Acuerdo con el propietario

Negociacién con propietario Negociacion con cliente Preparacion y firma del contrato

Reserva del cliente

Procesos de Apoyo

Estudio contable Asesoria legal Mercadeo

Liquidacién de sueldos e impuestos Disefio de contratos Creacidn de aplicacion
Creacién de portal Web

Capacitacion externa Asesoria notarial Folletos y posters

Atencion al cliente Preparacion escrituras Mercadeo en redes

Técnicas de negociacion Sistemas de informacion

Mapa de Procesos 1

Por otro lado nuestros procesos los tenemos divididos en tres tipos diferentes los

primeros son los estratégicos, los cuales son los principales y con los que buscamos cumplir con
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la nuestra idea principal de solucionar un problema a los estudiantes que provienen de otras
ciudades a la ciudad de Bogota. Estos son la definicion de objetivos y planificacion de negocios,
la atencion al cliente y el control de estrategias. Seguido a esto tenemos los procesos principales
los cuales se componen de la captacion de propiedades y alianza con universidades, la
comercializacion de las propiedades y la operacion de las propiedades intermediadas. Finalmente
tenemos los procesos de apoyo en los que tenemos estudios contables, capacitacion externa,

asesoria legal, asesoria notarial y mercadeo.

3.4 Estudio Legal
Para nuestra idea de negocio establecimos que el tipo de sociedad por simplicidad y
facilidad para crear fuera una Sociedad por Acciones Simplificada (S.A.S). Para poder constituir
este tipo de sociedad segun la camara de comercio de Bogota se debe hacer lo siguiente (Camara de

comercio de Bogota, 2011):

1. Se debe Inscribir un documento Legal en la camara de comercio, puede ser un documento
privado o una escritura publica de constitucidn. Sea cual sea el documento escogido debe
tener los siguientes requisitos:

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

e Razodn Social seguida de las siguientes palabras: “Sociedad por acciones
simplificada”

e Domicilio principal, es la ciudad o municipio elegido para el desarrollo de la
actividad.

e Termino de duracion de la SAS, este puede ser indefinido.
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e Enunciacion de actividades principales, la actividad podra definir o no su actividad
principal, en caso de no definirla la sociedad podra realizar cualquier actividad licita.

e Definir el Capital autorizado, suscrito y pagado.

e Establecer la forma de administracion clara y precisa de los negocios sociales.

e Nombre, identificacion y facultades de los accionistas, minimo se debe asignar una
representante legal.

e Nombramientos de la junta directiva y los representantes legales.

e Clausula compromisoria.

2. Se debe presentar la solicitud de matricula en la cdmara del municipio donde esta ubicado el
domicilio de la empresa. Para esto se debe, presentar los documentos con los requisitos
mencionados anteriormente, luego se debe cancelar el valor de los documentos de
constitucion y matricula mercantil de la sociedad, por ultimo, diligenciar el formulario de
registro para fines tributarios para poder obtener el Namero de Identificacion Tributaria

(NIT) y asi quedar registrado en el Registro Unico Tributario (RUT).

Ademas de estos tramites en Colombia no hay actualmente algun requisito especial para

trabajar como agente inmobiliario. Por esta razén la creacién de la sociedad es el tramite legal

mas importante que debemos tener.
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4.1 Modelo de Canvas 1.1

4.Desarrollo

Aliados Clave

Inmobiliarias.
CESA.
Universidades
extranjeras.
Colegios de otras
ciudades.

Personal de aseo.

Actividades Clave

« Comunicacion con
clientes.
« Bulsgqueda de recursos

inmobiliarios.

Recursos Clave

*  App.

Propuesta de Valor

Crear una plataforma aliada con
las instituciones educativas, que
permita brindar seguridad y
comodidad a los estudiantes
provenientes de otras ciudades de

Colombia y de otros paises.

Relacion con el

Cliente

« CESA: Relacién cercana
de constante
comunicacién.

« Estudiantes: Relacidn
cercana, buscando
siempre suplir sus
necesidades de manera
rapida y efectiva.

Canales

« Digital: Apps,

Facebook, Instagram,

Segmentos de Clientes

«  CESA (Instituciones
educativas).

«  Estudiantes fordneos de otras
regiones de Colombia.

« Estudiantes foraneos de otros

paises.

Toderos. ®  Capital humano.
Google, Pagina web.
*  Inmobliaros. . .
« Universidad:
* Servicios Comunicados, folletos,
induccién.
Estructura de Costes Estructura de Ingresos
Aplicacién. . Arriendos.

Capital humano.
Publicidad.

. Convenios con el CESA.
. Servicios extras.

Canvas 1.1

Para organizar el modelo canvas es necesario tener en cuenta que el modelo de negocio solo

sera aplicado inicialmente en el CESA.

1. Clientes: Tenemos pensado enfocarnos a tres clientes especificos, el primero es el CESA

o cualquier institucion educativa en Bogota que este dispuesta a tener esta plataforma

como parte de su oferta productos para facilitar la vida de los estudiantes. Tenemos otra

segmentacion de clientes que son los estudiantes colombianos pero que provienen de

otras ciudades de Colombia, los cuales todos hablan bien espafiol y conocen la forma de
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pensar y actuar de colombianos. Finalmente tenemos una segmentacion mas importante y
son los estudiantes extranjeros que vienen a Bogoté ya sea de intercambio a hacer la
totalidad de sus estudios. Estos se caracterizan por que pueden o no tener el dominio del
idioma espariol, no tienen un claro conocimiento del actuar y pensar de los colombianos y
tampoco tienen buen conocimiento de Bogota.

Propuesta de valor: Nuestra propuesta de valor es, crear una plataforma aliada con las

instituciones educativas, en especial el CESA. Que permita brindar seguridad y
comodidad a los estudiantes provenientes de otras ciudades de Colombia y otros paises.
Canales: Tenemos dos canales para llegar a nuestros potenciales clientes. El primero es
el canal digital este esta conformado por la Aplicacion y la pagina Web acompafiado de
plataformas digitales de social media como lo son Facebook e Instagram, ademas de una
pauta por google Adwords. EI segundo canal es el de comunicacion a través de las
universidades en este caso a partir de las diferentes charlas que hace la universidad, sus
comunicados y en especifico las inducciones.

Relacion con el cliente: Buscamos que nuestra relacion con el cliente sea cercana. Con

el CESA queremos estar en constante comunicacion para saber como es el dia a dia de los
estudiantes si ven que tienen alguna dificultad y mirar cémo se les puede ayudar a
sobrepasarla. Con los estudiantes queremos tener una relacion ain mas cercana ser casi
que consejeros de estos y poder tener la confianza de los mismos para poderles ofrecer y
entregar el mejor servicio posible y asi seguir siendo recomendados para futuros
estudiantes.

Flujo de ingresos: Los ingresos que tendra el negocio son tres. El primero y méas

importante es el ingreso por los arriendos recibidos por los estudiantes. EI segundo puede
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ser un ingreso en convenio con el CESA medido como una bonificacion por tener los
estudiantes mas motivados a llevar sus actividades académicas diarias y finalmente habra
un ingreso por los servicios extras que se le puedan brindar al estudiante, como lo son el

transporte y acompafiamiento.

Recursos claves: Nuestros recursos claves son cuatro. Primero es la aplicacion o
plataforma que se use para poder brindarle a los estudiantes este servicio. En segundo
lugar esté el capital humano, es de crucial importancia para nosotros tener el personal
idéneo, capacitado y con buen dominio de diferentes idiomas en donde idealmente sean
otros estudiantes que busquen ingresos extras y conocer nuevas culturas. El tercer recurso
es el inmobiliario, ya sea tener a la mano toda la informacion de arriendo de apartamentos
o tener los recursos propios para poder brindar este servicio, de todos modos estos deben
siempre tener buena ubicacion y estar en el estado ideal para lograr cumplir nuestra
propuesta de valor. Finalmente nuestro Gltimo recurso son las personas que nos puedan
colaborar a brindar los diferentes servicios y estos mismos. Es decir los toderos,
empleadas de servicios, carpinteros, plomeros que nos permitan dan un valor agregado a
nuestro modelo de negocio.

Acciones calves: Nuestras dos actividades claves son la comunicacion constante con los

estudiantes y la constante busqueda de los recursos inmobiliarios para asegurar la mejor
calidad y el mejor precio.

Red de partners: Nuestros socios claves son las inmobiliarias, el CESA, las

universidades extranjeras las cuales nos pueden recomendar a los estudiantes que vienen
de intercambio. Los colegios de las otras ciudades de Colombia en donde las personas de

estas que vengan a Bogota ya nos puedan conocer y saber la calidad de nuestro servicio.

45



El personal de aseo y toderos que nos colaboren brindando servicios extras a los
estudiantes.

9. Costo: Nuestra estructura de costes se enfoca principalmente en la aplicacion o la
plataforma y todos los costos de sostenimiento de la misma igualmente que el capital
humano y sus diferentes remuneraciones y finalmente una parte importante es la

publicidad con la cual nos daremos a conocer.

4.2 Creacion de prototipo y validacion

Para poder medir el impacto de nuestra idea de negocio y su éxito hemos decidido crear
un prototipo a partir de un modelo de la pagina web, por donde buscamos tener el primer
contacto con nuestro cliente. El siguiente se puede encontrar en el link:

https://storrescardenas.wixsite.com/live-in-bogota

CLOSE TO CESA

CHAPINERO ALTO CANDELARIA JAVERIANA
US $500 US $450 US $790

Imagen Prototipo 1. 1
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ADRESS

Map  Saelite

AZ olimeica LA
CASTELLANA L

RAFAEL URIBE

ITAMUTIS
BAQUER!

S CHAPINERO
GO5GICIIS wap s 02018 coogle 500 TermsofUse gt a g

Imagen Prototipo 1. 2

CONTACT

LEAVE US YOUR
INFORMATION. WE WILL
CONTACT YOU

EL'ESPARTILLAL
EL NOGAL

Live In Bogata Office

QUINTA g
. camacHo (N
; s +

LOS ROSALES ‘
EL PALOMAR -

WE DO IT ALL FOR YOU

EASY CHECK-IN CLEANING SERVICES ANY ASSITANCE

Don't worry for your clothes we
do everything for you.

Imagen Prototipo 1. 3
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Sienten que este
servicio junto con un Fienzan que seria
Fiensan que el acompaiamiznio bueno una asesoria
prototipo es adecuado continue puede para conocer mejor la
aln asi le agregarian ayudarles a tener una ciudad y como suplir
mas senvicios. mejor calidad de vida sus necesidades.
en Bogota.
- - -
Escuchan a los demés Wen una pagina
estudien presentar el amigable que ademds
mismo mle_d_o de 2GS 88 1o qus &1 o slla? =s clars,
RERESE S PIENSA Y SIENTE
L -
£0ué 85 lo £0ué s lo
que # o slla? que & o ella?
OYE VE
ESD“D"af‘;"ffogm Wen una alternativa
25 una ciudad de is
confiable en la solucidn
oportunidades y £aus 82 lo qus &l o ella? que planteamos
conocimiento DICE Y HACE
b _ ~—— —
Dicen que agregarlela Navegan por toda la
facilidad de conseguir 3 pdgina principal y miran
|as personas y dicen importante la
encargadas del aseo y forma de contactarse
ofros servicios les con la empresa
facilita mds su vidaen directamente.
|a capital.
- —
1@ué 88 lo qus 3 &l 0 ella l8? {Qué e8 1o que &l o slla?
DUELE ASPIRA
; Aspiran 3 que este
Se les dificulta servicio les faclite su
conseguir ayudas al idaen Bogota
momento de venirse 3 ;Ied . dOQ i
vivira Bogets. ||::anidose a_els iar
¥ & su vida social.
. -

Mapa empatia 2

Luego de crear este prototipo hicimos entrevistas con las personas que cumplen con el
perfil de nuestros creando un mapa de empatia y evaluando el prototipo creado. Entre estas cinco
personas estan Felipe Aranzazu Goémez, Estudiante de Séptimo semestre del CESA, Maria José
Vélez, estudiante de segundo semestre de Gastronomia en el Instituto Mariana Moreno y Valeria

Narvaez, estudiante de Séptimo semestre de ingenieria industrial en la universidad Javeriana.

Segun lo que nos dijeron nuestros entrevistados, los problemas son bastante parecidos
para las personas que vienen de afuera de la ciudad. Siendo Bogota una ciudad tan grande,
escoger una zona para vivir es muy dificil, identificar qué precios son elevados y que precios son
buenos también es dificil ya que los mercados son diferentes. Ademas, los problemas no solo se

dan a la hora de buscar donde vivir, sino también nos comentaron que es complicado encontrar
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una persona de confianza que pueda trabajar en la casa. Por otro lado, nos sefialaron que la

transicion de vivir con los papas a vivir solos también es dificil por lo que tienen que aprender a

pagar los servicios.

Luego de estos dolores que encontramos por parte de los jovenes que han venido a

Bogota, encontramos algunas soluciones. Nos dimos cuenta luego de hablar con ellos que hay

muchas personas interesadas en venir a Bogota de otras ciudades, tanto por las oportunidades

que aqui se encuentran como por las universidades. Hay que brindarle un apoyo a las personas en

es0s primeros meses para que aprendan a pagar los servicios, puedan conseguir una persona para

que les ayude con el aseo y demas tareas necesarias para arrancar su vida en esta ciudad.

4.3 Modelo de Canvas 1.2

Aliados

Inmobiliarias
CESA
Universidades
extrajeras
Colegios de
otras ciudades
Personal de
Aseo

Toderos
Propietarios
de

Actividades

* Comunicacién con
clientes

* Busqueda de recursos
inmobiliarios
Seguimiento a
arrendatarios

Recursos
App
Capital humano
Inmobiliarios
Servicios
Pagina de internet
* Linea telefénica

Propuesta
de Valor

Brindar a los
estudiantes una
manera mas facil de
acomodarse en una
ciudad desconocida.

Relaciones
con el

Consumidor

Relacién cercana con los
estudiantes con constante

comunicacion para poder °

solucionar todos los
problemas inmediatos

Generar un
acompafiamiento para
los estudiantes donde
se puedan apoyar para
diferentes necesidades
asociadas al

Canales e

Digital: App, pagina Web,
Instagram, google, entre

otras

Universidad, publicidad,

folletos.

Voz a voz de estudiantes
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Luego de hacer la validacion de nuestro servicio a brindar junto con el prototipo, ademés
luego de conocer de manera mas cercana y conocer de primera mano las necesidades y los
problemas por los que pasan al momento de venirse de vivir de otras ciudades a Bogota,

establecimos un canvas nuevo.

1. Clientes: Encontramos que para el cliente no solo es importante tener el servicio que
deseamos brindar. Ellos a la vez desean tener una comunicacion constante con la agencia
en donde puedan tener solucién rapida a sus problemas del dia a dia y asi dedicarse por
completo a su vida académica y social. Encontramos también que enfocarnos no solo en
el CESA sino también en otras instituciones, siempre sin olvidar el perfil de nuestro
cliente, podemos tener una mejor comercializacion. Aun asi debido a la cercania con el
CESA, pensamos que sigue siendo un cliente y aliado estratégico para el buen desarrollo
de nuestro negocio.

2. Propuesta de valor: Nuestra propuesta de valor deja de ser solo crear una plataforma y

pasa a dar un servicio completo a nuestros clientes, en donde el acompafiamiento sea
constante donde podamos dar solucién a cada uno de sus problemas de manera rapida.
3. Canales: Nuestros canales siguen muy similares, el contacto con los clientes busca ser
por medios digitales aprovechando los avances tecnolégicos que pueden brindar un
acompafiamiento cercano sin necesidad de una presencia fisica constante. La publicidad
se manejara también por esta canales igual que por medios tradicionales como son los

folletos y el voz a voz de los estudiantes.
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Relacidn con el cliente: Encontramos la importancia de centrar nuestros esfuerzos mas

en la comunicacion con nuestros clientes que con las instituciones educativas.

Flujo de ingresos: Los ingresos y su estructura no cambian mucho en relacién con el

canvas pasado. Enfocandonos en tres ingresos aun asi quitandole importancia a cualquier
convenio que se pueda firmar con las instituciones educativas principalmente el CESA.

Recursos claves: Nuestros recursos claves cambian un poco en donde todos estos tengan

un foco principal que sea la comunicacion con el cliente. En este sentido son la aplicacion
0 la pagina de internet por donde se haga un contacto inicial. El capital humano que tenga
el contacto adecuado con cada uno de nuestros clientes. La linea telefonica y los celulares
para estar siempre disponible de nuestros clientes.

Acciones calves: Nuestras actividades claves siguen siendo las dos principales pero se le

agrega la de seguimiento constante a los arriendos y nuestros clientes buscando siempre
satisfacer las necesidades de cada uno de nuestros clientes.

Red de partners: Nuestros socios claves siguen siendo los mismos agregando como un

socio muy importante a los arrendadores y propietarios de los bienes inmuebles. Ademas
se tiene en cuenta no solo al CESA si no a todas las instituciones educativas que puedan
tener a nuestros clientes estudiando en sus instalaciones.

Costo: Nuestra estructura de costos se centra en el capital humano el mantenimiento y la
creacion de la pagina web y la aplicacion planteada crear a futuro debido a su alto costo.
La publicidad web también tiene un costo importante en nuestra estructura. Ademas de
los gastos de aseo y de transporte que se puedan incurrir al momento de prestar los

diferentes servicios.
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4.4 Estrategias de Mercado

4.4.1 Concepto del producto o Servicio.

Ofrecer a las personas de edades entre 18 y 23 afios un servicio amigable que les ayude a
establecerse en una ciudad tan grande como Bogota, con una mayor facilidad a la que
tendrias haciendo este mismo proceso pero solos. Ademas, brindar un apoyo al arrendatario
para en caso de ser necesario, conseguirle ayuda con los problemas bésicos que se pueden dar
en un hogar, cerrajeria, plomeria, apoyo con la television por cable, entre otras cosas. El
objetivo es que la persona que decida adquirir un servicio pueda sentir la tranquilidad de que

va a tener a alguien a quien llamar en caso de alguna emergencia.

4.4.2 Estrategias generales.

Alianzas con empresas de asesoria inmobiliaria para que nos provean de inmuebles y
nosotros a ellos de clientes.

Alianzas con universidades como CESA, Los Andes y La Javeriana, que nos permitan un
acercamiento a mas personas que estén dentro de nuestro mercado objetivo.

Generar un ambiente de confianza con el cliente a través del respaldo de dichas
universidades.

Ofrecer un acompafiamiento cercano a la hora del proceso de seleccion de vivienda a

través de un seguimiento personalizado.
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Desarrollar una pagina de internet amigable para el cliente que permita ver con facilidad
lo que esta buscando, ademas tener una linea telefonica disponible para preguntas méas
puntuales.

Brindar a los padres de familia mayor confianza a la hora de enviar a sus hijos a vivir a

una ciudad desconocida.

4.4.3 Estrategias de distribucion.

El servicio se genera a través de un contacto directo con nosotros y se hace un servicio
personalizado ya que cada persona tiene necesidades puntuales y diferentes.

Una pagina de internet donde se puedan ver todos los inmuebles y servicios que
ofrecemos.

Perfiles en las diferentes redes sociales que permitan a los clientes conocer nuestra marca
desde la comodidad de su celular.

Alianzas con las universidades para que desde el contacto que los estudiantes tienen con

ellos, nos puedan ofrecer como una alternativa.

4.4.4 Estrategias de precios.

Ya que somos intermediarios, la costumbre mercantil indica que el pago para este tipo de
servicios equivale a un porcentaje mensual sobre el canon total de arrendamiento.

Los servicios adicionales tendran un costo del 10% adicional al precio del mismo.
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4.4.5 Estrategias de promocion y comunicacion.
Generar una campafia de mercadeo a través de redes sociales dirigida a personas que
estén entre los 18 y 23 afios.
Lograr que las universidades nos promociones, dandonos asi un sello de calidad y
confianza.
Descuentos para las personas que traigan a otros clientes referenciados y a primeros

clientes.

4.5 Operacion

4.5.1 Ficha técnica.

Student relocation

Servicio/Producto: Reubicacion de estudiantes.

Nombre del producto o servicio resultado: Student relocation

Clientes: Jovenes entre los 18 y 23 afios que estén en la etapa de estudiantes.

Procedimiento asociado: Busqueda de
Proceso: Contacto previo a través de la pagina
inmuebles que estén disponibles para arriendo y
web o teléfono, el cliente realiza la descripcion
gue tengan caracteristicas apropiadas para los
de lo que esta buscando y se trata de buscar el
estudiantes. Busqueda de proveedores para
inmueble més parecido a estas indicaciones.
servicios basicos como plomeria y cerrajeria.

Cargo o rol responsable del producto o servicio: Asesores inmobiliarios.
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Descripcion del producto/servicio: Nuestra empresa ofrece un servicio de asesoria inmobiliaria y
que permite al estudiante encontrar de una forma mas rapida y sencilla lo que estd buscando y se

ofrece un seguimiento para nuevos requerimientos que vayan surgiendo con respecto a la vivienda.

Necesidades y expectativas de los clientes: La necesidad de los clientes es encontrar un sitio

comodo a un precio razonable durante su periodo estudiantil en Bogota.

Requisitos legales: Registro matricula mercantil, NIT, RUT, requisitos de funcionamiento.

Requisitos técnicos: Manejo de paginas Web.

ARGUMENTOS DE VENTA: Los padres del cliente van a querer pagar por algo les genere
confianza y a un precio razonable por eso se apoyaran en una empresa con conocimiento sobre el

tema.

Requisitos para utilizar producto/servicio: Ser aceptados por el arrendatario, tener un respaldo

bancario y debe estar registrado en nuestra base de datos.

Precio: El precio es el primer canon de arrendamiento.

Que lo hace diferente a los demas productos sustitutos/competencia del mercado: El valor
agregado de nuestra empresa es que esta manejada por estudiantes que conocen las necesidades de
quien esta buscando el apartamento y esta especializado solo en este tipo de inmuebles por lo tanto

tienen conocimiento sobre el tema.

Requisitos de tiempo: Agendar primera cita por
Requisitos de oportunidad: El cliente debe medio de la pagina web o nuestro servicio
estar registrado en nuestra base de datos. telefonico. Encontrar el apartamento para el

cliente antes de que este empiece clases.
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SITIO DE ENTREGA (Instalaciones o
equipos para desarrollar el servicio): El
servicio se genera en los diferentes apartamentos

gue se muestran.

Requisitos a fines al tiempo de entrega: Cumplir con las citas que se establezcan los clientes y

entregar apenas todos los papeles del arriendo estén listos con la colaboracién del cliente.

Equipos necesarios para desarrollar el servicio/producto: Es importante tener una base amplia
de apartamentos disponibles para arrendar ya que habra una gran cantidad de clientes, una pagina

de internet donde nos puedan contactar y ver los inmuebles disponibles y una linea telefonica.

Cargo/rol responsable de aprobacién del producto/servicio: Gerente General

Puntos de control del proceso: El proceso de calidad del servicio se da al final del servicio
prestado por el cliente, nos debera dar una retroalimentacion que nos permita evaluar nuestro

desempefio.

Vigencia esperada: El servicio tienen un tiempo esperado de funcionamiento de al menos 10 afios.

Periodicidad: De acuerdo a la estadia del cliente en el apartamento.

Condiciones de conservacion: La pagina Web requiere constante alimentacion de nuevos

inmuebles para aumentar nuestra oferta.

Condiciones de confidencialidad: No requiere.

Préxima revision del producto o servicio: 1 afio
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4.6 Proyeccion financiera
En esta seccidn explicaremos de manera resumida la proyeccion financiera y la
composicion de esta. Para verla a mas profundidad se podra consultar la misma en archivo de

Excel anexada.

4.6.1 Ventas.
Para este ejercicio nos basamos en un modelo de una clase anterior de una empresa de
servicios y lo ajustamos desde la creacion de una empresa. En primer lugar se crea un promedio

del costo de arriendo por metro cuadrado en los sectores de mayor interés para nuestros clientes.

e Javeriana: COP $28,686 X Metro Cuadrado.
e Centro Internacional: COP $32,851 X Metro Cuadrado.
e Chapinero: COP $28,050 X Metro Cuadrado.

e La Candelaria; COP $27,174 X Metro Cuadrado.

A partir de estos resultados proyectamos los metros cuadrados que deseamos arrendar a partir
afio entendiendo la facilidad de arrendar las zonas mas baratas y mejor ubicadas. Estos los
multiplicamos por el precio por metro por cada zona y asi obtuvimos los ingresos por arriendos.
En nuestra estructura de ingresos también tenemos los ingresos por comisiones de servicios
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entregados a los estudiantes como aseo, cerrajeria entre otros. Estos estimamos que serian para
comenzar seis servicios de aseo al mes con un precio de 40,000 pesos cada uno. Un servicio cada
dos meses de cerrajeria y plomeria cada uno con un precio de 50,000 y 35,000 pesos
respectivamente. Por cada uno de estos servicios nosotros tenemos pensado cobrarle al prestador

del servicio 10% de estos como comision.

4.6.2 Costo de ventas.

El costo de ventas se basa principalmente en un arriendo de un puesto de trabajo en
WeWork con un precio de 560,000 pesos mensuales en donde se incluye el internet, los gastos de
agua, cafeteria y aseo. Siendo para nosotros muy econémico y teniendo en cuenta que nuestro
trabajo en la mayoria es de campo atendiendo a nuestros clientes de primera mano. También
tenemos un rubro de otros e imprevistos en donde se cubren diferentes posibles gastos de

transporte y los imprevistos.

4.6.3 Gasto administrativo.
El gasto administrativo se compone principalmente de las diferentes asesorias que
debemos tener al igual que muchas empresas. Estas son asesoria de revisoria fiscal. Asesoria

Juridica y asesoria financiera.

4.6.4 Gasto de ventas.
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Los gastos de ventas se componen principalmente de un salario de un funcionario
comercial este es de un salario minimo debido a que al principio sera uno de los dos fundadores
el encargado de las ventas. Por otro lado existe un gasto en papeleria y Utiles de oficina junto con
el del teléfono celular y los gastos de la publicidad por medios digitales. También en este rubro
en el primer mes estan incluidos los gastos de la constitucion de la empresa que incluyen la
constitucion de la sociedad, el impuesto de registro, la matricula persona juridica, el formulario
de registro mercantil, la inscripcion de libros, la creacion de la pagina web y la compra del

dominio.

4.6.5 Deuda.
La deuda que planteamos es de 30 millones de pesos al principio de la constitucion de la
empresa con la que buscamos financiarnos los primeros tres afos esta se plantea con una tasa

Efectiva Anual de 14.08%.

4.6.6 Estado de Situacion Financiera.
El estado de situacion financiera se compone de pocas cuentas casi todas a corto plazo
estas cuentas son:
e Activos corrientes: Disponible, deudores e inventarios.
e Inversiones a largo plazo.
e Propiedad Planta y Equipo que se componen principalmente de un computador y un

escritorio.
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e Pasivo corriente: Obligaciones financieras, Cuentas por pagar, impuestos gravamenes y
tasas, obligaciones laborales, pasivos estimados y provisiones.

e Pasivos a largo plazo: Obligaciones financieras a largo plazo.

e Patrimonio: Capitalizacion que pondran los dos socios cada uno de un valor de Cuatro
millones de pesos los cuales representan 50% de las acciones y la participacion de la

empresa. Reservas, Utilidad del ejercicio y resultados de ejercicios anteriores.

4.6.7 Estado de Resultados.

El estado de resultado nos arroja perdida el primer afio y a partir del segundo afio
ganancias. Esto es debido principalmente al volumen de ventas que se da en este primer afio
acompafado de los gastos de constitucion de empresa los cuales todos se causan en el primer
afio. Por otro lado los otros afios ya no existen estos gastos. La utilidad la pueden ver en el
siguiente gréfico.
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4.6.8 Flujo de Caja Libre Operacional.

El flujo de caja libre operacional es la forma por la cual creemos que es mas acertada

medir el éxito de la inversion en el negocio. A partir de este mediremos el retorno dado con el

Valor presente neto del flujo de caja operacional. Este Gltimo valor es de COP$47°017,922 con

una tasa que creemos adecuada del 12% segun esto siguiendo con los parametros planteados

dentro del archivo el negocio es rentable y viable financieramente. Finalmente la tasa interna de

retorno que tendremos a partir de los flujos de caja libres operacionales por seis afios de

operacion sera de 6%.
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5. Conclusiones y recomendaciones

El desarrollo del trabajo permite concluir que el modelo de negocio es viable en los
aspectos de mercado, operacion, organizacional, legal y financiero; logrando ser la guia para el

desarrollo del negocio.

Es claro que el emprendimiento es dificil en cualquier pais y Colombia no es la
excepcion. En la actualidad el mundo estd pasando por momentos de cambio a nivel politico,
econdmico, social y ambiental y todos estos cambios afectan de manera directa el pais. Estas
afectaciones han llevado a crear ventajas y desventajas para los empresarios colombianos. Una
de estas ventajas es el incremento del turismo acompafiado de una idea de aumento de seguridad

que viene con la firma e implementacion de los tratados de paz con las FARC.

Ademas el mercado inmobiliario en especial el de construccidn que venia creciendo ha
empezado a decrecer debido a la alta oferta de bienes inmobiliarios y la disminucién de la
demanda. Una de las ciudades que se pude ver mas afectada por esto es Bogota la capital del pais
en donde la oferta de apartamentos en arriendo crece cada dia. Esta ciudad también se caracteriza
por sus universidades y la gran afluencia de estudiantes de todas partes del pais y del mundo.
Hemaos encontrado que estudiantes pasan por diferentes problemas al momento de buscar
vivienda y trasladarse a vivir a esta ciudad. Una de estas dificultades es encontrar una vivienda
adecuada con una ubicacién ideal que no esté cerca Unicamente de las universidades sino

también de los centros de entretenimiento y culturales junto con la asesoria y el acompafiamiento
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constante en los problemas cotidianos que se presentan en las viviendas como lo son el aseo y

dafios de tuberias y puertas.

Viendo esta problemética hemos decidido segmentar a estos estudiantes para encontrar
los mas propicios a presentarles una solucion. Al hacer esto, contactarlos y entender a
profundidad sus necesidad a partir de metodologias de emprendimiento como lo son el modelo
canvas y el mapa de empatia hemos logrado disefiar un producto que esperamos sea exitoso al
momento de su implementacion. Por otro lado hemos hecho un andlisis del mercado a nivel de

competencia y participacion junto con el tamafio del mismo.

Luego de esto hemos podido crear un modelo de negocio basado en las necesidades de
los estudiantes de universidad privadas el cual puede ser rentable y ademas con oportunidades de
crecimiento. Este resume las operaciones necesarias para logar el éxito del mismo, el mercadeo y
la comunicacion que se debe establecer con los estudiantes y finalmente el funcionamiento
financiero del mismo el cual con una inversion balanceada junto con una financiacion a través de

préstamos puede dar una rentabilidad importante para sus inversionistas.

Se recomienda desarrollar en un futuro plantear la posibilidad de expandir las

operaciones a otras ciudades de Ameérica latina, si se puede lograr tener un modelo muy eficiente

para asegurar la sostenibilidad financiera del negocio.
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6. Resumen ejecutivo

Somos Simon y Martin, ambos estudiantes del Colegio de Estudios Superiores de
Administracion (CESA). Uno de nosotros, Simén, vino a estudiar su carrera de administracion de
empresas a Bogota proveniente de Manizales. Una ciudad colombiana de 400,000 habitantes
aproximadamente y completamente diferente a la capital colombiana. Durante su proceso de
conseguir vivienda y su vida estudiantil paso por diferentes problemas, tantos que en la mitad de
su carrera decidio regresarse a su ciudad natal y reconsiderar si su estadia en Bogota era
apropiada para su desarrollo personal. Afortunadamente tanto para la ciudad, la universidad y
para él, se regreso a acabar la carrera. Durante cinco afios de carrera este joven paso por cuatro
viviendas diferentes siempre acompafiado de poca ayuda por parte de empresas inmobiliarias y

personas que conocieran mejor la ciudad.

Pero hemos encontrado que este no es el Gnico caso ni la Gnica persona, proveniente de
diferentes ciudades, que ha pasado por problemas al momento de buscar ubicarse en una ciudad
como Bogota. Hemos estimado que en esta ciudad del total de sus estudiantes universitarios hay
aproximadamente 186,220 que provienen de afuera. Asi que decidimos pensar en una forma que
ayudar a un sector de estos a solucionar su problema de conseguir viviendas en esta ciudad con
una buena ubicacion, supliendo sus necesidades basicas y facilitindoles la vida en una urbe tan

complicada de vivir como lo es Bogota.

Luego de sentarnos a hablar con comparieros de carrera y de otras universidades con

perfiles de estudiantes similares a los del CESA, aplicando diferentes metodologias de
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emprendimiento junto con un estudio de los entornos y mercado, hemos tenido como conclusién
que una de las mejores soluciones a esta problematica es Student Relocation. Este es un
emprendimiento enfocado en crear soluciones a los estudiantes provenientes de otras ciudades de
estrato social medio y alto, a través de una asesoria y acompafiamiento inmobiliario en donde se
le ayuda a buscar la vivienda mas adecuada para el desarrollo de sus practicas académicas

acompafado de la prestacion de servicios basicos.

Para lograr que este negocio sea rentable hemos establecido como ingreso principal las
comisiones ganadas en la intermediacion de los arriendos de las diferentes propiedades
inmobiliarias, los cuales se reciben de manera mensual. Por otro lado planteamos como ingreso
la comision cobrada a los diferentes prestadores de servicios basicos los cuales son contratados
esporadicamente por nuestros clientes principales. Para lograr crear este modelo hemos
establecido que la inversion inicial sera de Treinta y Ocho (38) millones de pesos, de donde ocho
provienen de los dos socios creadores Yy el resto seran adquiridos a través de un préstamo
bancario. Bajo la creacion de un modelo financiero a cinco afios se ha establecido que esta
empresa tendré perdidas el primer afio pero a partir del segundo afio tendra ganancias,
recuperando casi la totalidad de la inversion al finalizar el quinto afio. Ademas teniendo una TIR

del 59% para este periodo de tiempo junto con un valor presente neto de $73°230,885.

Para lograr el éxito contaremos principalmente del trabajo de nosotros dos los cuales nos

enfocaremos de lleno en el negocio. Ademas de esto hay una inversion importante en la creacion

de la pagina web y el dominio de la misma. Para el segundo afio de operaciones esperamos poder
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contratar un primer vendedor y para el cuarto afio contratar el segundo y asi garantizar el
acompafiamiento constante a cada uno de los clientes junto con un ingreso creciente afio a afio.
Finalmente creemos que esta sera una solucion adecuada para los estudiantes que vienen
a Bogoté provenientes de otras ciudades que presentan dificultados al momento de buscar una
vivienda adecuada, debido no solo al crecimiento de la poblacion estudiantil en la capital
colombiana sino también al momento actual del entorno del pais y el mercado inmobiliario. Por
otra parte seguiremos adaptando en el transcurso del negocio nuestro servicio buscando cada dia

tener clientes mas satisfechos y comodos con nosotros.
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