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RESUMEN

El presente trabajo final de master (TFM) se concentrara en el analisis del
modelo de desarrollo inmobiliario colombiano, el cual tiene como actor particular a
las fiduciarias, encargadas de la gestidbn de negocios inmobiliarios desde la
estructuracion del negocio, la comercializacion, la construccion hasta la entrega de
los inmuebles, otorgando a los inversionistas, a los promotores y a los compradores
de inmuebles nuevos, tranquilidad y confianza durante el desarrollo del proyecto.

Igualmente, se analizara el modelo de recoleccidon de datos en el mercado
inmobiliario colombiano, en el cual se emplean metodologias tradicionales de
recoleccion de informacion de la oferta y de la demanda de una zona geografica
especifica, dando como resultado estudios de mercado inmobiliarios basados
generalmente en el analisis de la oferta por ser la informacion a la que se tiene
acceso de forma masiva actualmente en el pais.

Con el fin de tener un modelo completo de oferta y demanda del sector
inmobiliario de proyectos sobre planos en Colombia, se propone la implementacion
de nuevas tecnologias web, tipo Property Technologies (PropTech) o tecnologias
inmobiliarias, las cuales han dinamizado el mercado inmobiliario de otros paises en
los Ultimos anos, y asi lograr conectar a compradores y vendedores de inmuebles
nuevos a través de una aplicacion web gratuita que permita al mismo tiempo la
recoleccion de datos que alimenten un modelo dinamico de informacion de oferta y
demanda en linea, para el sector inmobiliario.

Palabras claves: Promocion inmobiliaria, desarrollo inmobiliario, modelo de
oferta y demanda, PropTech, sistema de informacion, modelo dinamico de
informacion, marketing digital, tecnologias web, app inmobiliaria, proyectos de
vivienda nueva, construccion de viviendas nuevas, vivienda sobre planos.
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1. INTRODUCCION

1.1. Introduccion

Los bienes raices representan uno de los mayores porcentajes de riqueza en
el mundo como lo indica el reporte anual del ano 2016 del banco HSBC (Group, 2016),
de alli que la industria de la promocion inmobiliaria sea un componente fundamental
de la economia mundial como lo asegura el Foro Europeo del mercado inmobiliario
(European Real Estate) en su reporte del mercado inmobiliario en el mercado real
del 2018 (Association, 2018). Sin embargo, esta industria puede entenderse como un
juego de finanzas e informacion: quien tenga la mayor cantidad de conocimiento
tendra los mayores beneficios.

En menos de cuatro décadas, la humanidad ha evolucionado desde la
revolucion digital hasta lo que hoy es conocido como cuarta revolucion industrial y
ante estos avances tecnologicos, ni siquiera la industria de la promocién
inmobiliaria, podra escapar al impacto de esta cuarta revolucion, viéndose
particularmente afectada por nuevas aplicaciones de tecnologias tipo PropTech.

En el marco de esta cuarta revolucion industrial, las comunicaciones y la
tecnologia estan fusionando industrias mientras eliminan la division entre el mundo
fisico y el digital. Hoy estamos ensefiando a computadoras como planear y realizar
complejas operaciones financieras usando inteligencia artificial, mientras dividimos
titulos inmobiliarios en derechos fiduciarios que se podran negociar en la bolsa de
valores o por Internet. Estos son un par de ejemplos de aplicaciones modernas y
otros conceptos como Big Data que pueden ser aplicados inmediatamente en el
sector de promocion inmobiliaria.

Entendiendo la tecnologia como el hilo conductor de nuevas oportunidades
para el sector inmobiliario en el mundo, el camino para la evolucion de este sector
economico en Colombia esta enmarcado por la entrada de las nuevas tecnologias
que estan dando un nuevo valor al mercado, destacandose la entrada de Startups de
tipo Marketplaces, Big Data, software inteligente y crowdfunding que estan
generando cambios en el desarrollo de los negocios inmobiliarios en el pais.

Actualmente, el sector inmobiliario en Colombia es un mercado en el cual
se producen menos viviendas que hogares por ano, las proyecciones de crecimiento
para el 2019 son positivas, impulsado por las politicas para la adquisicion de vivienda
con los programas del Gobierno nacional y con una nueva realidad caracterizada por
ciclos comerciales y constructivos mas amplios, el sector esta encaminado a la
inclusion de nuevas tecnologias que garanticen un crecimiento en la productividad.
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1.2. Motivacion

Durante el tiempo transcurrido como lider del equipo de promocion
inmobiliaria en Arcelec S.A.S (sociedad por acciones simplificadas), empresa
colombiana dedicada al desarrollo de proyectos de promocién inmobiliaria y de
construccion se ha evidenciado que, para sobrevivir a esta cuarta revolucion, es
necesario adaptar la empresa a esta realidad tecnoldgica.

Por tal motivo, ha surgido la idea de fortalecer esta unidad de negocios a
través de la aplicacion de tecnologias digitales que ayuden a posicionar a la empresa
como un lider de innovacién tecnologica en el pais en el sector inmobiliario.

Entendiendo esta nueva realidad tecnoldgica como una herramienta de
diferenciacion frente a la competencia, se ha identificado la oportunidad de la
implementacion de tecnologias digitales para la compra y venta de inmuebles nuevos
como una necesidad real del mercado en el pais.

De esta forma, la primera iniciativa de innovacion tipo Proptech en la
empresa es el desarrollo de una aplicacién web, capaz de recolectar y analizar
informacion de los proyectos de vivienda nueva en Colombia mientras almacena y
procesa la informacion de los compradores y sus patrones de busqueda.

1.3. Alcance

El presente trabajo estudia aspectos sociales y economicos relevantes de
Colombia, el analisis de la situacién actual, las oportunidades de desarrollo y la
proyeccion del sector inmobiliario para los proximos afos en el pais.

Ademas, incluye la descripcion y el analisis estratégico de la idea de negocio
por medio del cual se definiran las ventajas competitivas de la misma, para el disefo
de una aplicacion web que servira para conectar a promotores inmobiliarios que
ofrecen proyectos sobre planos con clientes potenciales de forma gratuita,
minimizando tiempos y eliminando intermediarios.

El cierre de este trabajo se basara en lograr acercamientos con entidades
gubernamentales colombianas como: el Ministerio de las Telecomunicaciones, el
Ministerio de Comercio, la Camara de Comercio, entidades que apoyan y financian
ideas de emprendimiento digital en el pais, con el fin de obtener financiacién para
el posicionamiento de la aplicacion web propuesta.

12



2. HIPOTESIS Y OBJETIVOS

2.1. Hipotesis

Segun el censo del ano 2005 y su posterior conciliacion, realizada en el ano
2007 ( DANE, 2007), por el Departamento Administrativo Nacional de Estadistica
Colombiano (DANE) para el afio 2005 Colombia contaba con una poblacion estimada
de 42’888.592, la cual creci6 a 48°258.494 segun el censo del afo 2018 de la misma
entidad (DANE, 2019), por cuanto la poblacion del pais y por tanto sus necesidades
de vivienda estan en crecimiento.

;COMO VIVIMOS?
()

Total viviendas
2018

10.390.207 BERI1NFL

Total hogares

2018

10.570.899* REWIXNIE)

*Fe de erratas: por un error de tipografia se habia publicade 13,480,729 como el total de hogares
en 2005, Se advierte que el dato correspondiente es este

[lustracion 1. Resultados Colombia, total nacional, Censo 2018 (3ra entrega)
Fuente: https://www.dane.gov.co/files/censo2018/infografias/info-CNPC-
2018total-nal-colombia.pdf

De la llustracion 1, se extrae que para el afno 2005 Colombia disponia de
10’390.207 de viviendas para 10°570.899 hogares, mientras que para el ano 2018 se
identificaron 13°480.729 de viviendas para 14°243.223 hogares, lo que implica que
el numero de hogares crecié6 en un 34,74% mientras que las viviendas solo
crecieron en un 29,74% por cuanto se concluye que en la actualidad el mercado
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inmobiliario en Colombia tiene mas demanda que oferta, dado que la tasa de
generacion de hogares en el pais es superior a la construccion de viviendas nuevas.

Asi mismo, la Camara Colombiana de la Construccion (CAMACOL), asociacion
gremial que relne a las principales empresas promotoras de edificaciones a nivel
nacional, a través de los datos obtenidos por su unidad de estadistica, validada por
el DANE, afirma que durante el ano 2018 los hogares colombianos compraron 172.000
viviendas nuevas por un monto cercano a los 32 Billones de pesos colombianos
(CAMACOL, 2019), lo que implica un mercado dinamico y de tamano considerable
para el pais al representar cerca del 4% del Producto Interno Bruto (PIB).

Por otro lado, se ha identificado que en Colombia no existe una aplicacion
web que conecte a los compradores con todos los proyectos inmobiliarios del
mercado, ya que las aplicaciones web lideres existentes tienen un modelo de
monetizacion en el cual los promotores deben pagar por la publicacion de los
proyectos, por cuanto actualmente es imposible que todos los promotores publiquen
todos sus proyectos en portales inmobiliarios dado el costo de las publicaciones por
proyecto, por cuanto no se tiene disponible toda la oferta en un solo canal, ni mucho
menos un modelo completo de oferta y demanda del mercado.

Con base en lo anterior, la cuestion a estudiar en este TFM sera responder a
la siguiente pregunta: ;Es posible obtener informacion de un gran ndmero de
proyectos y de compradores para poder generar un modelo dinamico del mercado
inmobiliario monetizable a través del uso de la informacidn recogida y servicios
derivados de las transacciones generadas, si se disefia un sistema de informacion
que se implemente mediante una aplicacion web y posicionarlo como un canal de
comunicacion que conecte promotores y compradores de vivienda nueva y/o sobre
planos sin costo?.

2.2. Objetivo principal

El objetivo principal del presente TFM es el disefio de una aplicacion web
para la busqueda y comercializacion de inmuebles sobre planos que genere
informacion sobre el mercado inmobiliario. Los datos recogidos a través de la
aplicacion web, serviran para estudiar el mercado y el modelo de promocion en
Colombia.

14



2.3. Objetivos especificos

e Evaluar los actores y las cifras del mercado inmobiliario para conocer las
tendencias y proyecciones del sector inmobiliario a futuro en Colombia.

e Disenar e implementar procesos digitales de concepcion, comercializacion,
seguimiento de financiacion, compra y venta de inmuebles sobre planos,
creando ambientes de confianza entre los actores del mercado con el fin de
aumentar los beneficios de todas las partes interesadas.

e Expandir las ventajas competitivas de la unidad de promocion inmobiliaria, y
en general de toda la empresa Arcelec S.A.S. por medio de la implementacion
de tecnologias digitales, en el marco de la cuarta revolucion industrial, que
le permitan a la empresa garantizar el éxito de sus proyectos inmobiliarios y
mejorar las fuentes de creacion de valor de la compaiia.

e Posicionar a Arcelec S.A.S. como una empresa lider en desarrollo de
aplicaciones de tecnologia en el sector inmobiliario y construccion
(Proptech), iniciando con este sistema de informacion el cual debera estar en
capacidad de consolidar la informacion de oferta y demanda del sector
inmobiliario en el pais con el fin de crear una nueva unidad de negocio,
obtener mayores beneficios, asegurando su subsistencia y crecimiento a largo
plazo.

e Orientar a Arcelec S.A.S. a implementar procesos de transformacion digital
para convertirse en una empresa experta en aplicaciones PropTech, con el fin
de expandir esta unidad de negocio y la compainia misma a otros paises,
ademas de captar la atencion de los diferentes fondos de inversion nacionales
y extranjeros para iniciar una fase de expansion de la compaiia.

e (Cambiar el comportamiento de promotores y compradores a la hora de
comercializar y comprar inmuebles nuevos y/o sobre planos en Colombia.
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3. EL CONTEXTO COLOMBIANO

Este capitulo presenta un conjunto basico de datos estadisticos del pais, una
descripcion general de la economia colombiana y finalmente el estado actual del
sector de la construccion, cuyo subsector de construccion de edificaciones nuevas,
es el objeto de estudio del presente documento.

3.1 Datos generales

Nombre oficial:
Superficie:
Poblacion:
ldioma:

Moneda:

Forma de estado:

Limites:

Capital:

Otras ciudades:

Densidad de poblacion:

Esperanza de vida:
PIB per capita:
Inflacion anual:
Importaciones 2018:

Exportaciones 2018:

Republica de Colombia

1.141.748 km?

48°258.494 (2018)

espanol (oficial) y numerosas lenguas indigenas.
peso colombiano = 100 centavos

RepuUblica presidencialista.

Al norte con el mar de las Antillas, al este con Venezuela,
Brasil, al oeste con el océano pacifico, al nor-oeste con

Panama y al sur con Per( y Ecuador.
Bogota, Distrito Capital (8.080.734 hab.)

Medellin  (2.508.452 hab.), Cali (2.420.013 hab),
Barranquilla con (1.228.621 hab), Cartagena de Indias
(1.025.086 hab.), Bucaramanga (528.575 hab.), Santa
Marta (499.257 hab.), Cucuta (662.765 hab.).

(hab. por km2) (2° SEM 2016): 39,9 hab. por M2

72 anos para los hombres, 78 anos para las mujeres (2016)
6.408,92 USS (2017)

3,18% (2018) - 3,3% (proyeccion 2019)

USS$4.182,9 millones

USS 3.064,1 millones'Fuentes: diversas

1 Departamento Nacional de Estadisticas DANE, https://www.dane.gov.co/,

Banco Mundial

https://datos.bancomundial.org/, Banco de la Republica | Colombia http://www.banrep.org/
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3.2 Demografia

Colombia, es un pais tropical localizado al norte de Ecuador con una
temperatura promedio de 24,5 grados centigrados. Gracias a la cordillera de los
Andes y a la region amazodnica, Colombia es un pais rico en diversidad de climas y
de ecosistemas.

Bogota, la capital y ciudad principal, se sitla a 2.630 metros sobre el nivel
del mar y cuenta con una temperatura promedio anual de 14 grados centigrados.
Mientras que Cali, una ciudad situada a 1000 metros de altitud tiene una
temperatura promedio de 24 grados centigrados.

Otras ciudades importantes en Colombia son: Medellin, conocida por su
geografia montanosa y su eficaz sistema de transporte publico; Barranquilla, que
cuenta con uno de los puertos maritimos principales del pais y por Gltimo, Cartagena,
que es reconocida por sus monumentos historicos que datan de la época de la
conquista espanola y su gran afluencia de turistas.

Dada su cercania a Ecuador no existen grandes variaciones de temperatura
a lo largo del ano. No obstante, es posible identificar una temporada seca conocida
como “verano” y otra temporada de lluvias llamada “invierno”. Normalmente
existen dos temporadas de lluvia: entre abril y mayo y entre octubre y noviembre.
Sin embargo, en la mayor parte del territorio colombiano existen lluvias ocasionales.

Esta variacion del clima hace parte de uno de los recursos de diversidad en
Colombia, donde cada region se caracteriza por sus propias tradiciones culturales y
sociales. Por tal razon, es posible identificar diferentes acentos del idioma espafol
en cada region colombiana.

Como se observa en la llustracién 2, la concentracion poblacional colombiana esta
ubicada en tres de las regiones mas importantes del pais, en la zona andina
enmarcada por el sistema montanoso central de los Andes con 10.000.000
habitantes, en las zonas de costa sobre la region Caribe con 5.000.000 habitantes y
en la zona del Pacifico con 1.000.000 de habitantes.

Pese a sus 2.900 kilobmetros de costa sobre el mar Caribe y el océano
Pacifico, la mayor parte de la poblacion colombiana se concentra sobre las
montanas, lejos de las costas. Asi, el 66% de la produccién industrial del pais reside
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en el interior. Lo anterior esta ligado a problemas historicos en la transformacion de
la infraestructura vial, que dificultan el transporte de mercancia dentro del pais.

. CARIBE
1 Cantidad de personas
‘ 10.000.000
INSULAR
5.000,000
@ s
100.000
ANDINA

. ORINOQUIA

AMAZONICA

PACIFICA

llustracion 2. Concentracion poblacional en Colombia 2018.
Fuente: DANE, Censo Nacional de Poblacion y Vivienda 2018.
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A causa de la localizacion de la cordillera de los Andes y la distribucion
particular de la poblacion, el transporte y la logistica interna tienen una
caracteristica relevante: el transporte es menos competitivo frente a los paises
vecinos.

Ademas, el desarrollo de la red de vias y carreteras en Colombia es
relativamente pobre con respecto a paises como Ecuador. Aln cuando existe un
retraso considerable en la infraestructura vial del pais, Colombia se encuentra en
un proceso de mejoramiento de su estructura vial con el fin de mejorar sus niveles
de competitividad.

Continuando, de origen mestizo, union entre los indigenas chibchas vy
colonizadores espanoles, y con la influencia de diferentes grupos africanos, sin
mencionar otras migraciones modernas, Colombia posee una poblacion aproximada
de 48,2 millones de personas para el afno 2019, segun el dato preliminar del ultimo
censo del Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE), esto sin
contar las personas que han migrado desde Venezuela a lo largo de los Ultimos dos
anos. Se estima que no menos de 870.000 venezolanos residen en Colombia segln
datos del Ministerio de Relaciones Exteriores. Esto sitia a Colombia en la tercera
posicion en términos de poblacion en América Latina, después de Brasil y México.

El 51,2% de la poblacion en Colombia son mujeres, mientras que el 48,8%
son hombres y el 68,2 % de la poblacion total esta entre los 15 y 64 afos. Con mas
de 13 millones de viviendas ocupadas, es evidente una fuerte tradicion familiar
orientada a la vida en familia, aunque esta tendencia esta empezando a cambiar,
puesto que los habitos de las nuevas generaciones indican la preferencia por espacios
mas pequenos como apartamentos unipersonales. Actualmente, el promedio de
personas por vivienda es de 3.1

A nivel de educacion en el 2017: el 23% de la poblacion economicamente
activa cuenta con educacion basica primaria, el 33% educacion media, el 8%
educacion profesional y tan solo un 3% ha cursado un programa de postgrado. Segun
la Gran Encuesta Integrada de Hogares (GEIH)- Fuerza laboral y educacion.

19



Tasa desempleo poblacion activa (%)
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Illustracion 3. Grafica porcentaje anual tasa de desempleo (poblacion total activa)
Fuente: Elaboracion propia a partir de datos del Banco Mundial.

Por su parte como se observa en la llustracion 3, el promedio histérico de
la tasa de desempleo de la poblacion activa en los Ultimos 30 afios ha estado sobre
la linea del 10%, lo cual indica una cierta estabilidad laboral en Colombia. Algunos
sobresaltos negativos se pueden apreciar desde el ano 1998, tiempo en el que el pais
sufre una fuerte crisis hipotecaria que deriva en una crisis econémica con altos
indices de desempleo.

Con la entrada de la década de los 2000 el pais logra superar esa fuerte crisis
economica y sus indices de desempleo vuelven a nivelarse, pasando de un 20% en el
ano 2000 al 11% en el 2007. No obstante, la crisis econdmica internacional del afo
2008 repercute nuevamente en la cantidad de personas sin empleo en Colombia,
hasta llegar a un 12% para el ano 2009.

De este ano en adelante, Colombia se ha mantenido dentro de su promedio
histérico, conservando una tensa estabilidad en sus indices de desempleo total,
puesto que el empleo informal sigue siendo un factor decisivo a la hora de entender
las dinamicas laborales colombianas. Se calcula que 5 millones de colombianos
ejercen trabajos sin prestaciones laborales, lo que demuestra la inestabilidad a la
que gran parte de la poblacién se enfrenta en el ambito laboral. Existe una fuerte
relacion entre la reduccioén de la tasa de desempleo en los Ultimos anos y la continua
creacion de trabajos informales.

Con la asuncion del nuevo Gobierno en el afo 2018, el cual contempla dentro
de sus politicas pUblicas reducir el desempleo a una cifra en los proximos cuatro
anos, las posibilidades de encontrar empleo en Colombia tenderan a mejorar
sustancialmente.
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3.3 Contexto economico

El desarrollo econdmico del pais ha estado histéricamente relacionado con
la abundancia de los recursos naturales. Sin embargo, desde su constitucion como
nacion independiente, luego del proceso de emancipacion en contra de la corona
espanola, Colombia se ha estado inmerso en un ambiente constante de inestabilidad
social y politica, enmarcado en tendencias democraticas de centro - derecha, la
mayoria de las ocasiones.

Hace dos décadas, agobiado por problemas asociados al narcotrafico y
victima de uno de los conflictos internos, cuyos actores principales eran el Estado y
guerrillas de cortes marxistas, Colombia era considerado como un Estado fallido,
débil e incapaz de ofrecer las seguridades basicas para sus ciudadanos.

En la década de los afos 90, gracias al esfuerzo nacional y apoyo de paises
extranjeros, especialmente Estados Unidos, el Gobierno nacional logré desmantelar
los principales carteles de narcotraficantes que por anos agobiaron al pais. Asi, para
la primera década del siglo XXI el Estado logro fortalecer sus instituciones, lo que
generaria una nueva época de crecimiento y reconciliacion social que terminaria con
la desmovilizacion de los principales grupos armados durante los ultimos anos.

Este proceso de fortalecimiento del Estado y crecimiento del pais se ve
claramente reflejado en el comportamiento del crecimiento anual del PIB, el cual
se presenta a continuacion para las Gltimas tres décadas, esto pese a profundos
problemas de corrupcion que adn siguen costando grandes sumas de dinero a la
poblacion colombiana.

Como se puede ver en la llustracion 4, |a crisis econdmica del afio 1998, una
de las peores del siglo XX en Colombia, lleva al pais a un déficit enorme en los
indicadores del PIB, llegando a una alarmante cifra de -0,94% para ese ano y un -
4,2% para el ano 1999. Luego de declarar un estado de emergencia economica el
gobierno del entonces presidente Andrés Pastrana, impulsd6 medidas que en el
momento se pensaron como provisionales, pero que aun siguen en vigencia, inclusive
con mas valor, como el impuesto a las transacciones conocido como “dos por mil”
en el cual se cobra 2 pesos por cada 1.000 pesos retirados de las entidades bancarias,
con algunas excepciones.
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llustracion 4. Grafica crecimiento anual PIB
Fuente: Elaboracion propia a partir de datos del Banco Mundial

Para la siguiente década, se evidencié una notable mejoria econdmica tras
alcanzar un incremento aproximado del 6% para el ano 2017. Lo anterior gracias al
alza de los precios del petroleo que impulsaron la economia en Colombia. Aunque
esta recuperacion y expansion de las cifras economicas en el pais se vio detenida
por la crisis mundial ocurrida en el 2008, la cual freno el crecimiento econémico
colombiano, sin llegar a generar recesion en el pais. Puesto que si bien, la economia
en Colombia depende altamente de los precios del petroleo en el mercado
internacional, los mecanicos econdémicos internos solventaron de manera eficiente
los posibles problemas generados por tamanfa crisis.

Los afnos siguientes indican un periodo de estabilizacion sin grandes
sobresaltos, llegando un promedio aproximado del 3% en el crecimiento del PIB, cifra
que para el potencial colombiano puede ser aun mayor. Gracias a la estrecha
relacion con la economia venezolana, que en los anos mas recientes no ha pasado su
mejor momento, la oportunidad de incrementar a un ritmo mas rapido no ha sido
posible.

Ademas, dados los problemas persistentes en infraestructura, productividad,
educacion y corrupcion en las entidades publicas y privadas la economia colombiana
se ha enfrentado a interrupciones en su crecimiento a pesar de sus esfuerzos por
incrementar los niveles de exportacion y la produccion de bienes y servicios locales.
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Luego de alcanzar su tope en el ano 2011, el PIB colombiano ha registrado
crecimientos inferiores a los esperados. Tan solo un ano después, se presentd una
variacion decreciente de aproximadamente -3,2%. Para el periodo entre el 2012 -
2014 el PIB del pais evidencié una leve mejoria en su economia con un crecimiento
de aproximadamente 1%.

Sin embargo, luego del 2014 la economia sufrid una desaceleracion en el
crecimiento del PIB registrando un crecimiento de tan solo el 3% hasta el ano 2017.
En este particular periodo, el pais se vio inmerso en uno de los acontecimientos mas
importantes de su historia: la negociacion y posterior firma del Acuerdo de Paz entre
el Gobierno nacional y las guerrillas de las Farc, el 20 de agosto de 2016. La
incertidumbre que marcé este periodo se ve reflejada en los indices del PIB, los
cuales variaron registraron un lento crecimiento.

Solo hasta el 2018, ano en el cual Ivan Duque asumio su rol como presidente
de la Republica, se logré acelerar el crecimiento econémico del pais acorde a su
potencial, cerrando el ultimo trimestre con un crecimiento de 2,8% con respecto al
ano anterior. El sector de la construccion, gracias a grandes proyectos nacionales,
se ha consolidado como uno de los principales elementos para afrontar la crisis
actual. No obstante, como se vera mas adelante el sector de la construccion ha sido
uno de los mas afectados.

Un significativo aumento en el salario minimo y el crecimiento de la
produccién nacional apoyada por el Plan de Desarrollo Nacional propuesto por el
Gobierno de turno, son algunos estimulos con los cuales se espera mejorar los indices
de la economia nacional.

Es importante mencionar que la estabilidad que hoy vive el pais se debe en
gran parte al mejoramiento de las condiciones de seguridad que permitieron un
importante desarrollo de la industria petrolera y minero-energética del pais durante
los anos, esto sumado a un excelente nivel de precios internacionales del crudo.

Y aunque todo parece ser positivo en términos de desarrollo para la
economia colombiana en el 2019, no se pueden desconocer elementos que pueden
entorpecer estas proyecciones, como lo son el desempleo y la elevada cifra de
personas que cuentan con un trabajo informal; ademas de factores externos de la
economia mundial como el precio del petrdleo o del délar. Otro factor para tener
en cuenta a la hora de comprender y analizar qué le depara a Colombia
econodmicamente en el presente afno es su relacion comercial con Estados Unidos, ya
que este es uno de los principales aliados comerciales del pais.
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A la fecha no se tienen indicadores oficiales sobre el PIB colombiano para el
primer trimestre del 2019, pero la expectativa del Banco Mundial para Colombia es
positiva. La Organizacion Internacional estima que el crecimiento de la economia en
Colombia sera del 3%, contrario a la situacion prevista para el continente
Latinoamericano que segun sus proyecciones presentara una detencidon en su
crecimiento, posicionando asi a Colombia dentro de los paises con mas
oportunidades de desarrollo en la region.

La continua y fuerte devaluacion del peso colombiano luego del ano 2011
representa una tendencia a la baja con respecto al PIB en dolares americanos, tal
como se muestra en la llustraciéon 5. Lo anterior se evidencia en un incremento en
el precio de productos importados, situacion que favorece en gran medida la
inversion extranjeray la comercializacion de productos 100 % colombianos, pero que
afecta indudablemente a aquellos que dependen de la comercializacion de
productos o servicios importados.

Promedio anual PIB (USD)
$465,000,000,000
%415,000,000,000
$365,000,000,000
$315,000,000,000
$265,000,000,000
$215,000,000,000
%165,000,000,000

5115,000,000,000

Illustracion 5. Grafica promedio anual PIB en dolares americanos
Fuente: Elaboracion propia a partir de datos del Banco mundial

Con respecto a la inflacion, las tasas colombianas no se diferencian mucho
de las de otros paises Latinoamericanos que se vieron inmersos en profundos
problemas economicos durante las ultimas décadas del siglo XX. Esta situacion obligd
al Gobierno colombiano a tomar medidas en el asunto declarando en la Constitucion
Politica de 1991, la independencia del Banco de la Repulblica. Este dltimo se
convirtioé en un actor principal e independiente de la economia; asi, en la llustracion
6 se muestra como después de niveles de inflacion escandalosos que llegaron
alrededor del 32% para el ano 1991, Colombia redujo drasticamente sus tasas a
menos de 10% en el ano 2000.

24



Inflacion (% anual)

15.00
10.00

5.00

0.00

L
200
9
4
9
2
9
2
9
2
9
4
9
9
2
9
9
4

1

&
MW7
L

1

Illustracion 6. Grafica promedio anual inflacion
Fuente: Elaboracion propia a partir de datos del Banco Mundial.

Tras superar ese oscuro periodo, como se observa en la llustracion 6, la tasa
de inflacion anual en Colombia se ha mantenido estable hasta la actualidad en un
promedio cercano al 4%, lo cual representa la estabilidad financiera del pais,
asegurando que las inversiones nacionales como extranjeras no pierdan valor con
facilidad. Gracias a las politicas de control del Banco de la Republica, Colombia ha
cerrado el ano 2018 con una tasa de inflacion de 3,8%, disminuyendo 0,91% en
relacion con el afo anterior.

3.4 Comercio exterior

Las cifras de comercio exterior colombianas en cuanto a las exportaciones e
importaciones han mostrado una estabilidad recurrente durante la Gltima década
como se presenta en la llustracion 7 y la llustracion 8. Sin embargo, en los Ultimos
dos anos se observa que las cifras totales no superan los $50.000.000.000 millones
de dolares.
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llustracion 7. Grafica promedio exportaciones Colombia (USDS)
Fuente: Elaboracion propia.
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llustracion 8. Grafica promedio importaciones Colombia (USDS)
Fuente: Elaboracion propia.

La actual década inici6 con un panorama positivo para las exportaciones

colombianas, registrando $39.713.336.400 millones de ddlares para el ano 2010. Esta
tendencia positiva se mantuvo hasta el 2013, ano en el que la tasa de crecimiento
fue aproximadamente de un 48% anual.

Durante los ultimos dos anos, las exportaciones demostraron un incremento

en sus indicadores. Para el 2017 el Gobierno nacional registré una cifra de
$37.880.563.161 millones de dolares, mientras que en el 2018 el valor de las
exportaciones fue de $41.838.380.360

En cuanto a la tasa de cambio del peso colombiano, las cifras reflejadas en

la llustracion 9, demuestran una tendencia de devaluacion durante los Ultimos anos.
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Entre el 2010 y 2015, el comportamiento de la tasa representativa del mercado
(TRM) mantuvo un comportamiento estable sin variaciones extremas, solo es hasta
el ano 2015 que se presenta una devaluacion considerable en la moneda colombiana,
lo cual ha afectado a todos los sectores econdomicos del pais, incluyendo el mercado

inmobiliario.

Tasa Representativa del Mercado (TRM)
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llustracion 9. Promedio anual tasa representativa del mercado (COPS)
Fuente: Elaboracion propia a partir de datos del Banco de la Republica

La continua devaluacion del peso colombiano a lo largo de su historia es una
constante, que en el ano 1998 tuvo una acentuacion aln mas marcada, puesto que
es el ano en que estalla la anteriormente mencionada crisis hipotecaria, que influyo
innegablemente en la pérdida de valor del peso colombiano.

Luego de alcanzar su precio mas bajo en el aiio 2003 con respecto al dolar,
con una cotizacion de 2.887, el peso colombiano inicia a recuperar su valor hasta
alcanzar un valor de 1.966 pesos para el ano 2008.

Lo anterior coincide con el rapido crecimiento de las cifras del petréleo en
el mundo, siendo 2008 su punto mas alto, de acuerdo con la llustracion 10. La
estrecha relacion de la TRM con el precio del petrdleo es consecuencia de las altas
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cantidades de crudo exportadas por el pais. Es decir, a mayor precio del petréleo,
menor sera la devaluacion del peso colombiano. El petrdleo a través de la historia
de Colombia se ha impuesto como motor principal de la economia; situacion que
resulta en ocasiones algo riesgosa, dado la inestabilidad de sus precios en el mercado
internacional.

Precio barril petroleo WTI (USDS)
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=
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Illustracion 10. Promedio anual precio barril petroleo WTI USDS)
Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de Délar web.

3.5 Conclusiones

El analisis de cifras y tendencias en cuanto demografia, economia y comercio
exterior de Colombia, permite concluir lo siguiente:

- Después de varias crisis econdémicas y tras afrontar importantes eventos
historicos en los ultimos 30 anos, las cifras econdmicas demuestran una
tendencia de estabilizacion y crecimiento econdémico del pais, lo que implica
una mejora en la calidad de vida de los colombianos. No obstante, es
importante mencionar que los profundos problemas de corrupcién que afronta
el pais, sumados a la dependencia del precio internacional del petréleo y la
dificil coyuntura politica y economica de su vecino mas importante,
Venezuela, impiden un desarrollo acorde a su potencial.
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La debilidad de la moneda nacional frente al dolar, dada la estrecha relacion
de la economia colombiana con el precio del petroleo en mercados
internacionales supone una constante incertidumbre financiera para los
inversionistas en el pais. Sin embargo, el tamafno de la economia local y la
demanda creciente del sector vivienda ofrecen un ambiente adecuado para
el crecimiento sostenido de la industrial.

A pesar de sus altibajos durante las Ultimas décadas y tras superar una de las
crisis mas fuertes de su historia en el ano 1999, el sector inmobiliario se
impone como una oportunidad de cambio y desarrollo para el pais. Lo anterior
impulsado por: un crecimiento sostenido de la poblacién y las politicas
gubernamentales orientadas a la construccion de viviendas de interés social.

Colombia disfruta de un elevado nivel de recursos naturales que derivan en
un importante potencial de desarrollo del sector primario de la economia,
pero también de otros sectores tales como energia, agroindustria y turismo.
Ademas, su ubicacion geografica estratégica al norte de América del sur es
una ventaja competitiva clara, para recibir inversiones desde paises mas
desarrollados tales como los Estados Unidos y los integrantes de la Union
Europea, al disponer de vuelos relativamente cortos desde estos destinos.

Finalmente, la democratizacion del acceso a tecnologias de informacion es
una oportunidad muy importante que una poblacion joven y en crecimiento
como la colombiana, puede aprovechar para mejorar su nivel de vida
mediante la creacion de emprendimientos innovadores con alcance nacional
e internacional.
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4 INDUSTRIA DE VIVIENDA NUEVA EN COLOMBIA

Como se presento anteriormente, la idea de negocio que motiva el presente
TFM se enfoca en la construccion y explotacion de un modelo del mercado
colombiano de inmuebles nuevos o sobre planos. Por esta razén se hace necesario
un estudio especifico de este subsector de la industria de la construccion del pais,
el cual se presenta a continuacion.

4.1 La construccion en Colombia.

El Departamento Administrativo Nacional de Estadistica de Colombia (DANE),
denomina al sector construccion como la suma de las actividades a las obras publicas
y de infraestructura, la actividad edificadora y otras actividades especializadas del
sector. La construccion es un sector particularmente flexible en Colombia no solo
por su crecimiento poblacional, sino por un rezago historico frente a otros paises de
la region en infra estructura y un importante déficit de vivienda generados por la
evolucion demografica y economica del pais presentados en el apartado anterior.

Variacion anual del PIB total, valor agregado construccion y subsectores (a precios constantes)
2006 (IV trimestre) - 2018 (IV trimestre)

L Variaciones porcentuales anuales (Precios Constantes)
Variacién Anual (%)

2006 - IV 2018- IV min. max.
PIB - -
28 79 .~ N 238 0,1 87
13 S =
Valor agregado construccion AN A
472 (N IR ™.
182 \/ "“ \n / | Vs 4.2 13,6 25,0
-0 ' e
Valor agregado edificaciones* 44 ~a A \
211 SN A \ A 44 -19.8 348
-59 L~ —-
Valor agregado obras civiles** I A
greq 55 78 AV VN N AN AN ) 55 7.8 352
338 AN \ ——\
Val do actividad 1,0 A
aorggrega o0 actividades 244 . 10 130 280
especializadas** -4,0 o

2018 (IV Trimestre)
2017 (IV Trimestre)

Fuente: DANE, Cuentas trimestrales.

Pr: cifras provisionales

Nota: La diferencia de la suma de las variables, obedece al sistema de aproximacion en el nivel de los digitos trabajados en el
indice.

* El valor agregado de edificaciones incluye construccion de edificaciones residenciales y no residenciales.

** Incluye construccién de carreteras y vias de ferrocarril, de proyectos de servicio publico y de otras obras de ingenieria civil.
*** A partir del primer trimestre del afio 2018 se realiza cambio del afio base a 2015 y se incorpora actividades especializadas
para la construccién de edificaciones y obras de ingenieria civil (Alquiler de maquinaria y equipo de construccién con
operadores).

Ilustracion 11: Variacion del PIB de Construccion en Colombia, 2006 - 2018,
Fuente: www.dane.gov.co/files/investigaciones/boletines/pib_const/Bol_ieac_IVtrim18.pdf
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Al igual que en muchos otros paises, la construccion es un sector vital para la
economia Colombia, pues para el ano 2018 represento el 8% del PIB Nacional (DANE,
2019), recuperando su dinamismo con una tasa neta de crecimiento del 2,8% anual
para el ano 2018 como se muestra en la llustracion 11, frente al retroceso del -0.2%
sufrido por el sector durante el 2017, esta misma ilustracion presenta la evolucion
del valor agregado de los sub sectores que componen la industria de la construccion
colombiana para el periodo 2006 a 2018.

A nivel de empleo segln el Boletin técnico de indicadores econémicos alrededor de
la construccion del DANE (DANE, 2019), para finales del afo 2018, la poblacion
empleada de Colombia ascendia a cerca de 22’355.000 personas, de las cuales la
construccion participé con el 6.8% de los empleos, es decir, cerca de 1’°514.000
personas, lo que representa una importante porcion del mercado laboral del pais.

Asi las cosas, la importancia del sector de la construccion para la economia
colombiana es evidente, por esta razén es un sector de especial atencion para el
Gobierno colombiano, lo que genera oportunidades adicionales para el desarrollo de
la iniciativa objeto del presente documento. Sin embargo, los subsectores que
integran este sector, a pesar de tener muchos elementos en comun constituyen
mercados casi independientes:

o Edificaciones: De caracter esencialmente privado y liderado principalmente
por la actividad edificadora de vivienda, genera valor agregado no solo
mediante la ejecucion de proyectos, sino también a través de los servicios
derivados de la actividad como: créditos hipotecarios, arriendos, etc.

e Obras civiles: Subsector tradicionalmente financiado por el Estado, se
encuentra en plena revolucion con la implementacion de las operaciones a
través de asociaciones publico-privadas (APPs), las cuales hasta ahora inician
en el pais, frente a modelos mas avanzados en otras naciones de la region.

e Actividades especializadas: Es el conjunto de servicios de ingenieria,
arquitectura y en general servicios especializados necesarios para el
funcionamiento de los dos subsectores anteriores.

Dado lo crucial del sector, el Gobierno nacional implementa constantemente
politicas de inversion y estimulo a cada uno de los subsectores, en la llustracion 11,
se evidencia que si bien los subsectores tienen maximos y minimos pronunciados, en
promedio el sector ha mantenido un crecimiento sostenido, debido a que los ciclos
negativos del subsector de edificaciones se compensan en general con ciclos de
expansion de obras civiles y vice versa.
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El analisis realizado se enfoca en el subsector de construccion de edificaciones y mas
especificamente en el mercado de vivienda nueva, dado que este es el mercado
objetivo del sistema de informacion objeto de este trabajo de fin de master.

4.2 El mercado de la vivienda nueva en Colombia

Como en la mayoria de los paises el mercado de vivienda nueva esta
fuertemente influenciado por las politicas de vivienda y econdmicas del Gobierno y
por la reglamentacion urbanistica del sector donde se desarrolla cada proyecto. Sin
embargo, para entender el mercado de la vivienda nueva en Colombia se deben
estudiar los origines y consecuencias de la Ultima gran crisis del sector inmobiliario
del pais la cual se genero6 a finales de los anos 90, como se presenta a continuacion.

Durante las décadas de los 80 y los 90 las altas tasas de inflacion del pais y
en general de la region, hacian muy dificil la planeacion y control financiero de las
promociones inmobiliarias. Asi las cosas, el Gobierno colombiano disefio e
implementd una estrategia para la financiacion de proyectos e inmuebles nuevos
utilizando una unidad de valor constante conocida como UPAC (Unidad de Poder
Adquisitivo Constante), lo que permitido por cierto tiempo el desarrollo de
promociones inmobiliarias exitosas.

En ese entonces se utilizaba el modelo de desarrollo tradicional en el que
un promotor construia la edificacidén con recursos propios y préstamos bancarios para
finalmente vender las unidades terminadas cuando la edificacion estaba construida.
Asi, el riesgo de promocion era asumido fundamentalmente entre el promotor y el
banco, quienes finalmente tenian el activo construido como Unico respaldo.

Por el otro lado, los compradores de vivienda ahorraban dinero para pagar
las cuotas iniciales de los inmuebles ya terminados o en fases avanzadas de
construccion, para finalmente adquirir créditos hipotecarios de largo plazo, los
cuales se tomaban en UPACs en lugar de la moneda corriente, lo que implicaba que
el valor del saldo del capital se reajustara de acuerdo a la devaluacion de la moneda
nacional, lo que en el largo plazo seria el origen de una gran crisis para el pais.

En ese entonces los conceptos de preventa, venta sobre planos y fiducias
eran conocidos, pero poco implementados en la practica, pues durante varias
décadas la produccion de vivienda estuvo muy por debajo de las necesidades del
mercado con lo cual, gracias a la elevada demanda, al final de cada construccion
era relativamente facil vender las unidades terminadas en el mercado local.
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Sin embargo, a finales de los afnos 90 Colombia experimentoé una crisis
economica a gran escala que inicio en el sector del crédito hipotecario, asociada
fundamentalmente al modelo de financiacion del UPAC, cuya valoracion corriente
estaba muy por encima del crecimiento econémico del pais, y sobre todo muy por
encima de los ingresos de los ciudadanos, y finalmente por encima de la tasa de
valorizacién de las viviendas nuevas y usadas.

En resumen, la crisis se dio por que la deuda derivada de créditos
hipotecarios en UPAC era superior al valor mismo de los inmuebles. En otras
palabras, los propietarios no solo no tenian suficientes recursos para pagar la deuda
adquirida que crecia al ritmo de la inflacién, sino que al vender o perder sus
inmuebles por el incumplimiento de la deuda hipotecario con el banco, el capital
recuperado no era suficiente para pagar la deuda actual en UPACs.

Muchos proyectos fallaron, algunos con unidades terminadas y otros en
ejecucion. Asi la mayoria de los promotores del pais tuvieron importantes quiebras
en lo que se conoce como la mayor crisis inmobiliaria del pais. Finalmente, las
entidades financieras tuvieron que aceptar los activos en construccion o terminados
como parte de pago por créditos constructor aprobados a los promotores, mientras
que toda la industria sufrié enormes pérdidas lo que disparé el desempleo generando
una crisis que se extendio al resto de la economia colombiana.

Por otro lado, se cree que esta crisis hipotecaria estuvo asociada a una
burbuja inmobiliaria desarrollada con los inmensos flujos de capital que se inyectaba
a la economia del pais con el trafico de drogas, a finales de los aios 90 el costo por
m2 de inmuebles en los sectores mas exclusivos de la capital era comparable con el
costo de ciudades como Miami en los Estados Unidos de América, lo cual era un
indicativo claro de un mercado sobrevalorado.

Asi las cosas, a finales de los afos 90 se genero la tormenta perfecta: una
burbuja en los precios del mercado impulsados por flujos de dineros derivados de
actividades ilicitas, tasas de inflacion muy altas y sobre todo por encima del aumento
de capacidad adquisitiva real de las personas, y finalmente un sistema de crédito
hipotecario basado en una unidad de valor constante que favorecia principalmente
a la banca y desconocia completamente la realidad del detrimento del poder
adquisitivo de los ciudadanos.

Finalmente, en 1998 ante la crisis hipotecaria y la explosion de la burbuja
inmobiliaria el Gobierno tomé decisiones encaminadas a reestructurar el sistema
financiero del pais, eliminando el sistema de financiacion del UPAC, nacionalizando
algunos de los bancos mas afectados e implementando ajustes fiscales con politicas
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en cierta medida comparables con las implementadas por el Fondo Europeo de
Desarrollo (FED) y el Banco Central Europeo (BCE) ante las crisis internacionales del
2008.

En cuanto a la industria de la vivienda nueva, este evento generd un
conjunto de lecciones aprendidas que derivarian en el modelo actual de desarrollo
inmobiliario del pais, el cual es producto de la implementacion de una serie de
practicas encaminadas a minimizar los riesgos de una promocion inmobiliaria. Asi las
cosas y luego de la crisis de finales de los anos 90, la primera década del siglo XXI
fue una época de ajuste y evolucion del mercado, durante la cual se recuperaron los
niveles e indicadores previos a la crisis en la mayoria de las ciudades del pais, hasta
el coletazo de la crisis internacional de finales del 2008 y comienzos del 2009.

El sector de la construccion colombiano tiene la particularidad de estar
soportado sobre una fuerte industria de productos nacionales, tales como cemento,
acero, concretos, entre otros, lo que sumado al alto nivel interno de demanda
genera un cierto nivel de resistencia frente a los vaivenes de la economia
internacional. De esta forma si bien, la crisis financiera mundial de los anos 2008 y
2009 afectd al pais, como vimos en el apartado anterior, Colombia no entro en
recesion completa y el sector de la construccion sobrevivié sin mayores problemas.

En el apartado siguiente, se presentara el modelo de desarrollo inmobiliario
colombiano desarrollado e implementado durante las Ultimas dos décadas, el cual
ha creado el ambiente propicio para la iniciativa objeto de este trabajo.

Area en proceso Area paralizada
: Ar'ea Continta en Reinicia fatal Sreacen ContintGa Total(érea
Destinos culminada Nueva proceso Nueva : paralizada
) @ proceso proceso d) © paralizada @

) © ... ) -
Total 5.252.643 3.907.057 20.877.583  677.532 25.462.172 1.002.893 6.985.912 7.988.805
Apartamentos 3.058.116 2.685.341 13.646.503 341.438 16.673.282 471155 2.550.588 3.021.743
Casas 657.771  439.287 1.053.819 86.589 1.579.695 233.204 2.298.582 2.531.786
Oficinas 238.333 36.612 1.262.496 83.330 1.382.438 19.860 256.661 276.521
Comercio 496.472  183.622 1.609.695 22.286 1.815.603 87.228 423.572 510.800
Bodegas 209.200 139.079 576.324 40.848 756.251 42.624 396.882 439.506
Educaciéon 195.665 170.272 677.498 7.744 855.514 57.726 173.310 231.036
Hoteles 51.670 13.491 270.686 59.115 343.292 15.414 225.397 240.811
Hospitales 120.540 32723 421.125 12.404 466.252 21.662 202.720 224.382
Admon. publica 4.480 30.332 119.172 7.779 157.283 1.771 69.723 71.494
Otros* 220.396 176.298 1.240.265 15.999 1.432.562 52.249 388.477 440.726

Tabla 1. Area censada por estado de obra, segiin destino (metros cuadrados) IV
trimestre 2018.
Fuente: Extraido de “Boletin Técnico Censo de Edificaciones (CEED)”, 2018, DANE.
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Para entender la realidad del mercado de vivienda nueva del pais, ademas
de conocer el modelo de promocion implementado, es necesario descomponer el
sector edificador en sus distintas ramas. Como se observa en la Tabla 1 del Censo
de Edificaciones del DANE con cierre al IV trimestre del 2018, la industria de los
inmuebles nuevos en Colombia comprende la promocidén y construccion de
apartamentos, casas, oficinas, comercio, bodegas, educacion, hoteles, hospitales,
administracion publica y otros inmuebles, con una cobertura de 16 areas y 53
municipios en el territorio colombiano.

4.3 Modelo de desarrollo inmobiliario colombiano

La estructura organizacional general empleada en Colombia para el
desarrollo de proyectos inmobiliarios, incluye la participacion de diferentes
profesionales en la rama del disefo, la construccion y la comercializacion de
inmuebles, quienes garantizan el éxito de los proyectos, en la llustracion 12, se
presenta la estructura general utilizada:

R i e — L. R I S R
. ® R .« I A N

| . T WM ™

' Gerencia ! ' Comercializacion ! : Disefio ! : Construccion

llustracion 12. Estructura de proyectos de promocion inmobiliaria en Colombia.
Fuente: Arcelec S.A.S.

En Colombia, a nivel empresarial no existe una diferencia clara entre las
especialidades aqui descritas, de hecho, el termino usual para describir una empresa
promotora es “constructora”, pues una misma compainia generalmente realiza las
actividades de Promocion, Gerencia, Comercializacion, Construccion y
ocasionalmente Disefio. Esto se debe fundamentalmente a una predisposicion
cultural a buscar el mayor beneficio propio en cada negocio, lo que conlleva a la
falta de especializacion en las labores buscando consolidar los beneficios en una sola
empresa, lo que no necesariamente genera el maximo valor a lo largo de toda la
cadena de produccion del sector.
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Por otro lado, la regulacion nacional con respeto a la organizacion y
obligaciones de las empresas promotoras o constructoras es relativamente
incipiente, y hasta hace muy poco y frente a algunos incidentes catastroficos se han
tomado medidas como incluir supervisores técnicos independientes que garanticen
el cumplimiento de las normas técnicas nacionales requeridas para la construccion
de edificaciones, las cuales anteriormente si bien eran requeridas en todos los
proyectos, no eran auditadas de forma independiente al promotor.

En conclusion, sobre este tema, a medida que el pais se desarrolla, la
profesion del promotor se formaliza y el mercado se hace atractivo para la inversion
extranjera. Se espera que las estructuras de los proyectos inmobiliarios tiendan a
especializar funciones e incluir otros actores independientes para garantizar el
seguimiento y control de los diferentes riesgos de una promocion.

Asi mismo, a pesar de la falta de regulacion del Estado, el sector privado y
los profesionales en ingenieria y arquitectura del pais poseen un elevado nivel
técnico, por lo que en general las empresas medianas y grandes implementan
metodologias similares a las empleadas en otros paises. Un ejemplo de lo anterior,
son las fases establecidas para el desarrollo de los proyectos inmobiliarios:
estructuracion, gerencia de proyecto, disefio, comercializacion, planeacién de obra
y cierre, como se muestra en la llustraciéon 13. Con la particularidad de que un alto
porcentaje de las ventas se realiza antes del inicio de las obras, gracias al modelo
fiduciario que se describe mas adelante.

Fases de un Proyecto Inmaobiliario

fases

Gerencia de L .. .
Diseno Planeacidn Cierre
Proyecto
.Estructuracién .Comercializacién Construccidén

Illustracion 13. Fases de un proyecto inmobiliario.
Fuente: Arcelec S.A.S.

La principal leccion aprendida de la crisis de finales de los afios 90 fue la
necesidad de desarrollar o fortalecer un modelo de promociéon inmobiliaria que
mitigue los riesgos de este tipo de iniciativas, y en particular el riesgo comercial.
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En general se destacan cinco riesgos como los mas importantes de una
promocion inmobiliaria en Colombia:

e Riesgo del terreno: Asociado a la probabilidad de tener problemas
con el terreno donde se realizara la promocién, como embargos,
disputas legales sobre la propiedad y su tradicién, afectaciones, etc.

e Riesgo normativo: Derivado de los requisititos, normas y leyes que
aplican en la ciudad o municipio donde se desarrolla el proyecto,
establecidos por el Gobierno nacional, las autoridades locales, las
empresas de servicios publicos, entre otros.

e Riesgo comercial: Es el riesgo mas importante que debe asumir y
controlar el promotor, pues a su vez es el mas incierto dado la poca
informacion real del mercado disponible en el pais.

e Riesgo financiero: Es la probabilidad de no conseguir el cierre
financiero necesario para ejecutar las obras del proyecto, el cual se
asocia fundamentalmente al riesgo comercial pues al no tener
suficientes preventas, no se obtendra el crédito constructor.

e Riesgo de construccion: Integrado por los sobrecostos, demoras y
demas vicisitudes que pueden ocurrir durante la ejecucion de los
trabajos y que dependen fundamentalmente de la complejidad
técnica de las obras y de la experiencia del equipo ejecutor.

Antes de la crisis los desarrolladores y los bancos asumian la mayor parte de
los riesgos descritos anteriormente, quienes construian y financiaban antes de haber
vendido las unidades. Del lado del comprador, en principio no se asumia riesgo
alguno, pero, como se observo anteriormente en el caso de requerir un crédito
hipotecario con el sistema UPAC le era transferido el riesgo inflacionario o de
perdida de la capacidad adquisitiva del pais.

Asi las cosas, el elemento innovador del modelo de promociéon colombiano
actual es el fortalecimiento de las fiducias, entidades vigiladas y auditadas por el
Gobierno, cuya funcion fundamental es ayudar a distribuir y mitigar adecuadamente
estos riesgos. Del latin “fides”, la palabra fiducia se puede traducir como
“confianza”, y es precisamente la construccion de confianza entre todos los
involucrados lo que ha permitido el desarrollo de este innovador modelo de
promocion inmobiliaria que es la base para el desarrollo de la aplicacién web
propuesta en este TFM.
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En resumen, el modelo fiduciario colombiano consiste en que el promotor
constituye un fideicomiso para cada proyecto, al cual aportara los recursos basicos
para el desarrollo de este, luego el propietario del terreno aportara al fideicomiso
los terrenos donde se desarrollara el proyecto recibiendo algun tipo de beneficio por
su aporte, beneficio que puede ser al inicio, durante o al final del proyecto segun
las condiciones que se pacten con el promotor.

Por otro lado, los compradores del proyecto se vinculan a la fiducia antes de
que las obras inicien, aportando dineros conocidos como cuotas iniciales que la
fiducia conserva bajo custodia hasta que el promotor mitigue los principales riesgos
del proyecto. La llustracion 14 representa el modelo de promocion inmobiliario
actual en Colombia, que tiene como eje central la constitucion de fideicomisos
inmobiliarios que ofrecen seguridad y confianza a los inversionistas y compradores
para la participacion en los proyectos inmobiliarios.

FIDUCIA
in 1 =TT é. @ .b

il 11

“ lll": 11
TERRENOS lll

inl COMPRADORES

PROMOTOR

llustracion 14. Modelo fiduciario en Colombia.
Fuente: Arcelec S.A.S.

Si bien el promotor y el banco siguen siendo los motores principales del
emprendimiento, el hecho de vincular a los compradores antes del inicio de las obras
permite mitigar los riesgos de la promocion como se describe a continuacion:

e Riesgo del terreno: Para aportar el terreno a la fiducia se realiza un
cuidadoso estudio de titulos y durante el proyecto la fiducia mantiene
la titularidad del terreno, independizandolo completamente de las
demas operaciones de los compradores o los duefos anteriores.
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e Riesgo normativo: Para acceder a los recursos de los compradores el
promotor debe entregar a la fiducia las licencias y permisos
requeridos para el desarrollo del proyecto.

e Riesgo comercial: Se mitiga mediante la confianza generada entre
las partes y las ventas sobre planos garantizadas por la fiducia, los
dineros entregados por los compradores son solo para el proyecto.

e Riesgo financiero: Una vez mitigados los riesgos anteriores, es
relativamente sencillo obtener un crédito constructor, pues el
proyecto ya cuenta con los terrenos, los permisos y las preventas
necesarias para asegurar la operacion.

e Riesgo de construccion: La fiducia y el Estado, solicitan al
desarrollador ademas de los requisitos anteriores, el nombramiento
de un supervisor técnico independiente y de un auditor financiero del
proyecto, asi como la obtencion de pédlizas de calidad y estabilidad
para el proyecto.

El conjunto de estas acciones se conoce como “condiciones giro” y son las
reglas basicas que quedan plasmadas en la constitucion de la fiducia del proyecto,
las cuales se pueden organizar desde el punto de cada uno de los actores:

e Propietario terreno: Debe aportar su terreno libre de todo gravamen
para poder recibir su beneficio.

e Estado y municipio: Otorgan los permisos y licencias necesarios para
el desarrollo de la promocidn seglin la reglamentacion vigente.

e Comprador: Entrega al fideicomiso los dineros correspondientes a la
cuota inicial del inmueble, que varia entre el 20 y el 50% del valor
total del inmueble. Desde el inicio de las preventas, hasta la entrega
del final cuando debe pagar el saldo restante con recursos propios o
mediante un crédito hipotecario.

e Banco: Presta al fideicomiso los dineros faltantes para construir el
proyecto, los cuales resultan de sustraer del costo total del proyecto
los recursos aportados por el promotor y los entregados por los
compradores. La obligacion estd garantizada con el terreno del
proyecto, pero sobre todos con los saldos restantes de los
compradores.
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Promotor: Aporta a la fiducia los recursos necesarios para entregar
los beneficios a los duenos de los terrenos y el capital requerido para
el desarrollo de la promocion, recibiendo al cumplir las condiciones
de giro las cuotas iniciales de los compradores y el crédito bancario
para el desarrollo del proyecto, y finalmente las utilidades de la
promocion.

Por otro lado, a lo largo del proyecto se identifican tres hitos principales que
establecen en su conjunto la linea base de tiempo del proyecto:

Fecha de lanzamiento: Se da al final de la estructuracion del
proyecto y al inicio de las preventas, segun lo contenido en la
llustracion 13. Fases de un proyecto inmobiliario.

Fecha de inicio de obra: Es el momento en el que el promotor inicia
las actividades de obra, para ese momento la fiducia ha declaro las
condiciones de giro y el promotor accede a los recursos del proyecto.

Fecha de hin de obra: Se da cuando el promotor ha terminado los
trabajos y comienza a escriturar y entregar las unidades resultantes.

Como se menciono6 anteriormente, la clave del modelo de negocio esta en la
confianza generada por la fiducia y en particular en las condiciones de giro que se
establecen al inicio del proyecto y que en general se enumeran de la siguiente

forma:

Aporte del terreno: El lote debe estar aportado a la fiducia.

Licencias y permisos: El proyecto debe contar con el otorgamiento
de la licencia de construccion emitida por las entidades autorizadas
seglin la zona del mismo.

Punto de equilibrio: El capital inicial y las preventas deben ser
suficientes para granizar el equilibrio financiero del proyecto.

Cierre financiero: Una entidad financiera supervigilada por el Estado
debe aprobar la financiacion faltante para el proyecto.

Supervision y seguros: El proyecto debe contar con supervisores

financieros, técnicos y con la suscripcion de la poliza de seguro Todo
Riesgo en Construccion (TRC) aprobados por la fiducia.
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En resumen, la fiducia recibe los recursos de todas las partes y los administra
mitigando los riesgos tipicos del proyecto, generando confianza entre los actores,
organizando las etapas del proyecto segun las practicas que se describen en el
siguiente apartado.

4.4 Practicas de comercializacion en el sector

La llustracion 15, representa el ciclo tipico de comercializacion de los
proyectos inmobiliarios en Colombia, el cual se deriva del modelo presentado en el
apartado anterior. Las fases de este ciclo representan diferentes oportunidades y
riesgos para los compradores, por cuanto se podran utilizar en el disefo del sistema
de informacion objeto de este TFM, como elemento de diferenciacion de la
aplicacion web resultante.

ESTRUCTURACION

Tiempo establecido para la revision
de la normativa, estudio de
mercado, definicion de producto,

precio para el proyecto.
/‘ PRE-VENTA

Tiempo para la venta sobre planos,
durante este tiempo se ejecutan
las estrategias de promocion,

mercadeo y publicidad.
CONSTRUCCION /\\,

Para el inicio de la construccion se
debe tener el punto de equilibrio y
la financiacion del proyecto,
durante esta fase se realiza el
recaudo de cartera. ENTREGA

Realizacion de escrituras a
compradores, recibo del 100 % de
pagos en efectivo o a través de
créditos hipotecarios y entrega de
las unidades inmobiliarias.

llustracion 15. Ciclo tipico de comercializacion
Fuente: Elaboracion propia.

41



5 CONTEXTO EMPRESARIAL

El presente TFM se desarrolla con apoyo de la compaiia colombiana Arcelec
S.A.S. (www.arcelec.com), la cual ha implementado a lo largo de su existencia una
clara estrategia de diferenciacion, implementado desde su fundacion tecnologias de
punta en gerencia de proyectos e informacion.

Arcelec S.A.S, es una compania de ingenieria colombiana, especializada en
promocion inmobiliaria, gerencia de proyectos y construccion de edificaciones,
dedicada al desarrollo y ejecucion de proyectos residenciales y comerciales en
Bogota D.C, la Sabana y la costa Caribe.

Gracias a su equipo humano y a su experiencia, ha desarrollado un alto nivel
de conocimiento, el cual se plasma en su sistema de gestion, asegurando los
objetivos de sus iniciativas.

5.1 Resena de la companhia

Arcelec S.A.S., es una empresa familiar fundada en el ano 2005, la cual se
encuentra vinculada a la industria de la construccion desde hace décadas, gracias a
la iniciativa de las generaciones anteriores, quienes iniciaron en la industria con un
modelo sencillo de promocion inmobiliaria, el cual consistiéo en adquirir pequenos
terrenos en zonas de desarrollo en la ciudad de Bogota D.C (Distrito capital), para
construir edificaciones mixtas de comercio y vivienda con fines de renta, las cuales
permanecen vigentes hoy en dia.

Estas iniciativas generaron un fuerte espiritu de emprendimiento y servicio
en las generaciones venideras de la familia, las cuales gracias a la disciplina y la
pasion por el trabajo, consolidaron un grupo de empresas vinculadas a los sectores
inmobiliario y de la construccion, las cuales funcionan hoy en dia de forma
independiente.

A lo largo de su trayectoria, la mision de Arcelec S.A.S. ha sido crear valor
para los clientes y las partes interesadas, haciendo del equipo humano el capital
principal de los clientes al gestionar los proyectos basados en los valores que se
muestran en la llustracion 16.
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TRANSPARENCIA

La principal carta de
presentacion es la claridad de
sus acciones, con un grupo
humano honesto y comprometido
con sus clientes, quienes
disfrutan de los servicios y
competencias de la empresa

%fs\\

RESPONSABILIDAD

Promoviendo la generacion de

INNOVACION

Siendo una firma de ingenieria,
en desarrollo continuo, atentos a
los cambios técnicos y sociales de

su entorno, es un agente de

cambio y de creacién de valor en
la industria, la creatividad y el
sentido comun son las principales

habilidades de su equipo.

empleo y el desarrollo del capital
humano del pais, protegiendo sus
recursos naturales y minimizando

colaboradores

IGUALDAD

Basados en el respeto por sus
semejantes. Sus principales
herramientas de trabajo son la
capacidad de escuchar, el
respeto por las ideas de los otros
y su actitud siempre conciliadora
y asertiva.

los riesgos laborales de sus

&

CUMPLIMIENTO

Orientada a resultados, ala
mejora continua de todos los
procesos, optimizando la
utilizacion de recursos en los
proyectos a fin de garantizar el
cumplimiento de los objetivos
de alcance, costo, tiempoy
calidad de estos.

Illustracion 16. Valores de la empresa Arcelec S.A.S.
Fuente: Elaboracioén propia

5.2 Lineas de negocio

Siempre con una mentalidad asertiva y de creacidén de valor, la empresa
ha establecido innovadoras ofertas para cada una de las lineas de negocio, las

cuales se muestran en la llustracion 17.




Portafolios de Inversion:

Ofrecemos a inversionistas nuestra experiencia y
conocimiento, estructurando portafolios de proyectos
inmobiliarios, con rendimientos apropiados y niveles
de riesgo controlables.

Estructuracion:

Desde la consecucion de los terrenos hasta
entregar los activos, desarrollamos y
comercializamos proyectos inmobiliarios, con
riesgos controlados.

Gerencia de Proyectos:

Asegure los objetivos de sus proyectos con
metodologias y tecnologias de punta, prestamos
servicios de gerencia, control financiero e
intervento

Construccion y Tecnologia:

Servicios de construccion de obras civiles bajo la
modalidad de contratos Llave en mano o Todo
Costo, lo que asegura la entrega de proyectos

dentro de los plazos establecidos, contenidos en
el presupuesto asignado y con altos niveles de

calidad.

Illustracion 17. Lineas de negocio de la empresa Arcelec S.A.S
Fuente: Elaboracion propia.
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5.3 Sistema integrado de gestion y tecnologia
5.3.1 Sistema integrado de gestion.

A fin de garantizar la satisfaccion de sus clientes, asegurando los objetivos
de los proyectos mientras se minimizan los impactos negativos en las personas y en
el medio ambiente, la empresa ha desarrollado un completo sistema integrado de
gestion, Unico en su tipo, que implementa requisitos de la Norma Técnica
Colombiana 150:9001, las principales practicas de gestion de proyectos
recomendadas en el PmBook del PMI (Project Management Institute) y algunos
elementos de las herramientas propuestas en la metodologia Lean Construction.

Procesos Directivos

Direccion Ejecutiva Gestion Integral
+ Planeacion y Control + Sistema Integrado de
Empresarial. Gestion.
+ Gestion Contractual de + Gestion de
Proyectos. Comunicaciones.

Cadena de Valor

Gestion Comercial

Gerencia de Proyectos
+ Mercadeo, Licitaciones y

Pre-factibilidad .
et == + Control, Planeacion,
Ejecucion y Cierre.
Gestion de Promocion ﬁ,,faﬁ";“; 35,,‘@‘,‘;“@{,—?,;_

+ Promocion Inmaobiliaria

Procesos de Soporte

Recursos Humanos Gestion Financiera
+ Gestion del Talento + Manual Gestion
Humaneo. Contable.
+ Seleccion y Contratacion + Gestion de Pagos
y Tesoreria.

llustracion 18. Mapa de Procesos de la empresa Arcelec S.A.S.
Fuente: Arcelec S.A.S.
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5.3.2 Tecnologias de la informacion.

La empresa dispone de herramientas modernas, basadas en tecnologias
cloud computing (computacion en la nube) para la gestion de los proyectos
inmobiliarios, proyectos de construccion, gestion de las comunicaciones y del

sistema de informacion.

smartsheet

—°

Sync.com

Herramienta online Herramienta online Plataforma de
que piermite la para elaboracion de almacenamiento en la
asignacion de tareas, presupuestos de obra, nube, la cual permite
el seguimiento de calculo de cantidades acceder a la
proyectos, compartir de obra de acuerdo a informacion de los
documentos y las actividades a proyectos desde
administrar trabajos. realizar. cualquier lugar,

ademas puede ser

Arcelec S.A.S, ha
utilizada por varios

creado un sistema

dinamico de gestion Ayuda a optimizar el usuarios al mismo
de proyectos en esta proceso de estimacion tiempo.
plataforma, con la de costos de forma
creacion de plantillas mas precisa y con
dinamicas poco esfuerzo. Con esta herramienta
entrelazadas a traves Arcelec S.A.S
oot toperen s e
Lenguaje de codigo EQL-IIDO de‘: trabajo que
abierto) con interviene en un
informacion de proyecto cuente con
la informacion

distintas actividades a
desarrollar, logrando
con ello un control en
tiempo real de los
proyectos en

\HLV\/\/

llustracion 19. Herramientas de Tecnologia de la empresa Arcelec S.A.S.
Fuente: Elaboracion propia.

actualizada en
cualquier momento.
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Con las herramientas que se muestran en la llustracion 19, Arcelec S.A.S
ofrece la generacion de informes de avance de los proyectos, en el marco de la
metodologia del valor ganado segln el estandar del PMI, en tiempo real y en linea,
permitiendo una relacion Unica con los clientes.

5.4 Equipo humano

El principal recurso de Arcelec S.A.S, es el humano, el cual es el responsable
de mantener a la empresa a la vanguardia en la implementacion de métodos y
tecnologias de clase internacional en promocion y gerencia de proyectos de

construccion, en la Tabla 2 se presenta el listado de este.

NOMBRE

FORMACION ACADEMICA

CARGO

Fundadores

Camilo Blanco

David Blanco

Ing. Eléctricoy
electronico MS

Ingeniero Civil Ms

Co-Fundador

Director General

Socios Actuales

Neringa
Zalencaite
Katherine
Arévalo
Nathalia
Gonzalez

Juan Duarte

Ingeniera Industrial
Ingeniera Civil
Arquitecta

Ingeniero Civil

Socio
Directora de Desarrollo
Directora de Promocion

Director de Construccion

Colaboradores

Yoana Aguilar
Claudia Gémez

Jorge Sanchez

Ana Maria
Moreno

Eric Gonzalez

Alejandra
Valencia

Anyubi Antonio

Contadora PuUblica

Ingeniera Industrial

Arquitecta
Comunicador Social

Ingeniera Civil

Directora Administrativa
Coordinadora de Gestion

Mensajero

Coordinadora
Inmobiliaria

Coordinador Comercial
Coordinadora de Obras

Recepcionista

Tabla 2. Equipo humano de Arcelec S.A.S

Fuente: Elaboracion propia.
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Asamblea de
Accionistas

Revisor Fiscal J> —_— —

Equipo
Directivo

Equipo
Administrativo

o
o
o
O

Director Ejecutivo Equipo
(RL) Comercial
Equipo
( 1 Promocién
Director Director de Director de Director de CE““"’" de
Administrativo Desarrollo (RL) Promacion (GP) Construccion (GP) onstruccion
Contador Coordinador Coordinadores Coordinadores Coordinadores Directores
de Gestién Comerciales Inmobiliarios de Obra de Obra
Auxiliares Recepcion y Asesores Analistas de Residentes Profesionales
Contables Mensajeria de Ventas Compras de Obra. SST
q Maestros Auxiliares
Alliaceltos ‘ Generales SST ]

Illustracion 20. Organigrama de la empresa Arcelec S.A.S
Fuente: Arcelec S.A.S.

Asi mismo, Arcelec S.A.S cuenta con proveedores especializados en las areas

requeridas de disefio, promocion inmobiliaria y asesoria, los cuales se muestran en

la llustracion 21.

R

ZLALR0 SOIC

INGENIEROS CIVILES

ARQUITECTUF

Ifonso
AL e & s

Estudios de suelos

>

oA HEIERA

HIDRAULICA Y SANITARIA

NERGIA SOLAR

INDOWS

llustracion 21. Principales proveedores de Arcelec S.A.S.
Fuente: Elaboracion propia.
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5.5 Proyectos principales

En la Tabla 3, se presentan algunos de los proyectos publicos y privados mas
importantes desarrollados por Arcelec S.A.S a lo largo de su experiencia.

QUANTUM CENTRO DE CONVERGENCIA

Ano: 2015 - En Curso.
Area: 15.300 M2, 5 Pisos,
Locales comerciales, consultorios, oficinas y hotel.

PRANA 26

Ano: 2016- Entregado
Area: 5.300 M2, 5 Pisos,
Edificio de Oficinas

T —

EDIFICIO WIND PLAYA SALGUERO
Ano: 2015-2018.

Area: 15.500 M2, 20 Pisos,

85 apartamentos, Estrato 5.

Playa salguero, Santa marta.

PARQUES EDUCATIVOS, NADA, PENOL Y

SAN RAFAEL, ANTIOQUIA
Ano: 2015-2016.

Area: 3000 M2, 2-3 Pisos,

3 parques educativos.
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http://www.quantum-chia.com/
http://www.arcelec.com/webarc/proyectos/wind/

CDI Tunja

Ano: 2015

Area: 1.650 M2, Llave en Mano.

Centro de Desarrollo Infantil, 500 Cupos

EDIFICIO DECAMBIL 114
Ano: 2012 -2014

Area: 2196.53 M2, 7 Pisos,
24 apartamentos, Estrato 6.

EDIFICIO URBANO 140

Ano: 2013 -2014

Area: 3.384 M2, 7 Pisos,

27 apartamentos, Estrato 5.

www.proyectos-urbano.com

EDIFICIO URBANO 127

Ano: 2010-2012.

Area: 4.050 M2, 7 Pisos,

18 apartamentos, Estrato 5.

EDIFICIO TERRAZZE 108

Ano: 2010-2012.

Area: 4.050 M2, 5 Pisos,

45 Aparta-estudios, Estrato 6.

INSTALACIONES MILITARES
Cliente: Ejército Nacional JEING.
Cumaribo - Vichada.

Ano: 2009-2010.

Area: 1.955 M2.
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EDIFICIO UZAQUE CENTRO DE NEGOCIOS
Afo: 2009-2010.

Area: 4.050 M2, 7 Pisos,

24 Oficinas.

PARQUE DE LA MUSICA FESTIVAL MONO NUNEZ.
Cliente: FONADE- MinCultura -UTQ.

Escenario para 30.000 personas.

Ano: 2.008-2.009

Area: 5.400 M2

BIBLIOTECA PUBLICA DE VILLANUEVA, CASANARE.
Mencion como Proyecto Arquitectonico

XXIl Bienal Colombiana de Arquitectura.

Cliente: FONADE-MinCultura.

ARo: 2006-2007, Area: 3.100 M2

EDIFICIO ANA GEORGINA

Cliente: Particular.

Ano: 2005-2006.

Area: 380 M2, 4 pisos.

6 apartamentos, 2 Locales, Estrato 3.

Tabla 3. Proyectos de Arcelec S.A.S.

Fuente: Elaboracion propia.
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6 IDEA DE NEGOCIO

El modelo de desarrollo inmobiliario colombiano, la cuarta revolucion
industrial y el estado del mercado de vivienda nueva en Colombia, ofrecen grandes
oportunidades para la creacion de emprendimientos PropTech y Fintech (Finance +
Technology) con alcances locales que podrian implementarse en otros paises.

Por otro lado, Arcelec S.A.S. es una compaiia con mas de 10 anos de
experiencia en la industria de la construccion colombiana, con un profundo
conocimiento en todas las etapas de un desarrollo inmobiliario, las practicas mas
reconocidas en la materia y el mercado en general. Ademas, su equipo humano es
un conjunto particularmente diverso en el contexto nacional, integrando expertos
en construccion, promocion y tecnologia con perfiles internacionales.

Finalmente, los conocimientos durante el programa de maestria en Gestion
de la Edificacion de la Universidad Politécnica de Valencia (UPV), han permitido
luego de una evaluacion del contexto actual de la industria y de la empresa,
identificar la idea de negocio que se presenta a continuacion.

6.1 El problema objetivo.

El mercado de vivienda nueva en Colombia tiene en sus extremos a los dos
actores principales: los compradores y los vendedores, siendo la venta el evento que
finalmente los conecta. Ademas, las ventas son un factor clave de éxito en cualquier
desarrollo inmobiliario, por cuanto ambos actores comparten un problema comun
desde dos perspectivas distintas:

El comprador: ;Como adquirir vivienda, jcomo escoger el mejor producto al
mejor precio y con una financiacion adecuada?

El vendedor: ;Como desarrollar y comercializar un proyecto inmobiliario
minimizando y gestionando los riesgos del desarrollo?

En Colombia, se venden mas de 170.000 unidades nuevas al aio, la mayoria
sobre planos, no obstante, una familia que busca vivienda nueva tarda en promedio
nueve meses en realizar la compra, incluso luego de tener validada su capacidad
financiera. Asi, el problema comun al que le apunta la idea de negocio es:
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Problema general: ;Como conectar a los compradores de vivienda nueva en
Colombia, con todos los proyectos del mercado, proporcionando la informacion y las
herramientas para que realicen la mejor compra, en el menor tiempo posible?

6.1.1 La solucion general.

Este problema ha sido atacado mediante muchas soluciones a lo largo del
desarrollo de la industria de la construccion, implementando practicas comunes de
negocios: estrategia, publicidad, mercadeo, etc. Sin embargo, la mayoria de las
soluciones se generan desde la perspectiva del vendedor, quien tipicamente es quien
paga los principales costos de la comercializacion.

Las tecnologias actuales de informacion han colocado al usuario en el centro
de todo, por tanto, la solucion al problema debe centrarse en los compradores mas
que en los vendedores. Irénicamente, la mayoria de los portales inmobiliarios cobran
a los vendedores por publicar sus productos a la venta, lo cual restringe el nUumero
de productos que se ofrecen en las plataformas digitales a los compradores a
aquellos proyectos que han pagado por la pauta digital.

Asi las cosas, la solucion general al problema enunciado es un sistema de
informacion moderno que conecte a los compradores con todos los proyectos del
mercado, para lo cual se hace necesario que la publicacion de los proyectos sea
gratuita y gestionada por los vendedores o incluso por un sistema de inteligencia
artificial que explore el contenido de la web y consolide la mayor cantidad de
proyectos en un solo sitio.

Esta es sin duda una propuesta ambiciosa, que se plantea desarrollar por
fases bajo una vision holistica de la cadena de produccion de un desarrollo
inmobiliario, cruzando los limites de una aplicacion PropTech, hacia elementos
incluso de una Fintech o de tecnologias revolucionarias como BIM (Building
Information Modeling) y Big Data entre otras.

6.1.2 La solucion.

El mercado inmobiliario de vivienda nueva en Colombia se caracteriza por el
modelo de preventas, a través de operaciones fiduciarias que se han presentado
anteriormente. Una particularidad de este modelo, es que para enfrentar el nivel
inicial de incertidumbre comercial de un proyecto, la mayoria de los promotores
colocan las primeras unidades a un precio inicial bajo, el cual van aumentando a
medida que el proyecto se va vendiendo, mitigando el riesgo comercial y haciéndolo
una realidad. A estos primeros inmuebles se le suele colocar en una categoria
(lamada Primera Lista .
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Esta practica representa una oportunidad adicional para los compradores de
vivienda que accedan a la informacion de los proyectos, y de alli el origen de nuestra
solucion:

“Serd una aplicacion web donde todos los promotores podran publicar sin costo sus
proyectos y los compradores podradn realizar busquedas por zonas, mapas y otros
criterios, seleccionando los proyectos que mas les convenga gracias a la
informacion y herramientas de comparacion ofrecidas por el sistema”

Asi, la idea de negocio consiste, en construir un sistema de informacién
alimentado inicialmente por los mismos actores del mercado (compradores y
vendedores), recolectando datos de oferta y demanda de este, mientras se facilita
la celebracion de negocios, todo en una sola aplicacion web sin costo para los
usuarios, que en un futuro podra monetizar sobre la informacion recolectada,
servicios y transacciones a través de la aplicacion.

Se considera que es una idea de negocio disruptiva en el pais, puesto que
hasta el momento se ha encontrado que todas las plataformas y emprendimientos
existentes cobran por la publicacidn de los proyectos inmobiliarios, asi sea solo para
avisos destacados, mientras que la promesa de valor de Primera Lista es que nunca
se cobrara por publicar los proyectos inmobiliarios o realizar busquedas, pues su
valor estara en ser la aplicacion de referencia del mercado y especializarse en
proyectos inmobiliarios nuevos.

Asi, esta idea de negocio no busca competir directamente con ninguno de
los actores identificados como competencia potencial en el mercado, pues el
concepto de monetizacion del producto ha de ser radicalmente distinto.

La propuesta de valor para todos los actores del sector inmobiliario es la
obtencion de datos reales de demanda y oferta del mercado traducidas en un modelo
dinamico de informaciéon que no existe actualmente en Colombia, el cual servira
para la toma de decisiones a lo largo de toda la cadena de produccion de proyectos
inmobiliarios.
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La propuesta de valor para los compradores de vivienda, es la obtencion de
informacion de todos los proyectos de venta de inmuebles nuevos y/o sobre planos,
desde el lanzamiento de este, el conocimiento y la opcion de compra de los
inmuebles en Primera Lista , con lo cual podran tener alcance de los precios mas
bajos de cada proyecto y tiempos mas largos para el pago de la cuota inicial del
inmueble seleccionado.

6.2 Actores tradicionales en el pais

Los lideres del mercado en Colombia son Metrocuadrado, de la casa editorial
de El Tiempo, y Finca Raiz, de Editora Urbana Ltda (sociedad limitada) los cuales en
su conjunto dominan la mayor parte del mercado.

La portal web www.metrocuadrado.com es un Market

mEtrU place para el ofrecimiento de bienes inmuebles por parte

COM  de terceras personas ajenas a METROCUADRADO, con el fin

que los usuarios/visitantes puedan contactar a los propietarios, corredores o

cualquier otra forma de intermediarios para la concrecion de negocios juridicos

(compraventa, permuta, arriendo), sin estar vinculado en ninguno de los extremos
de la relacion juridica que entre estos surja.

- - www.fincaraiz.com.co es un portal web, dedicado al
IncaralZscomeco X , . ,
mercado de bienes raices, ofrece en Bogota, Medellin,
Valle del Cauca, Cali y el resto del pais, inmuebles en venta y arriendo. En esta
plataforma se pueden encontrar anuncios clasificados de constructoras,
inmobiliarias o particulares: vivienda usada, inmuebles comerciales, proyectos
nuevos de vivienda y otras propiedades.

Los lideres descritos anteriormente son portales tradicionales del sector
inmobiliario.

Por otra parte, existen otros portales especializados en compra y venta de
inmuebles nuevos o sobre planos que, aunque son menos populares que los sitios
tradicionales tienen importante participacion en el mercado:

En el portal de Internet www.estrenarvivienda.com de

propiedad de la ASOCIACION ESTRENAR VIVIENDA, los

USUARIOS-VISITANTES pueden encontrar informacion
sobre la oferta de vivienda nueva en Bogota, municipios aledanos a Bogota y otras
ciudades del pais.
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El portal de VIVENDO.CO es propiedad de LATINMEDIA
(@} vivendo.co S.A.S.,.ww.w.vwendo.co 'actua como porta.l web, m.qvﬂ
y aplicaciones (Android - 10S) de informacion,
promocion y/o publicidad de proyectos inmobiliarios,
servicios y productos afines que terceros publicitan en la plataforma digital.

6.3 Competidores PropTech

El ecosistema PropTech, en el contexto colombiano se encuentra en una fase
muy temprana de evolucidon, puesto que a la fecha no existe una asociacion
establecida legalmente. Sin embargo, la necesidad de evolucionar y adaptarse a la
transformacion digital que viven la mayoria de las industrias en la actualidad

ha llevado a que un grupo de startups, acompanadas por expertos en la
industria inmobiliaria y de la construccion en Colombia, inicien la concrecion de una
asociacion de empresas Proptech.

A continuacion, un listado de las empresas PropTech con caracteristicas
similares a la aplicacion propuesta para este TFM:

_ Gracias a su simple interface grafica y su gran

LA HAUS m cantidad de proyectos indexados para la busqueda
de inmuebles en Colombia, hace a www.laHaus

.com es una de las startups mas completos del mercado. Adicionalmente, el
simulador de créditos ayuda a los usuarios a calcular cuanto dinero tendran que

invertir para la compra, caracteristica que permite al vendedor recibir contactos
mas cercanos a realizar una compra.

Por su parte, www.loguenecesito.co o mas conocida
como LQN, es un conjunto de aplicaciones moviles

enfocadas a disminuir el tiempo en tramites de
LoQueNecesito.co  compra y venta de inmuebles en Colombia.

Ademas, LQN ofrece servicios de crédito hipotecario, gracias a convenios
establecidos con 7 bancos, lo cual permite hacer la busqueda del inmueble y del
crédito, si es requerido, desde la misma aplicacion.
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La variedad de herramientas que ofrece

6 Ciencuadras www.ciencuadras.com, hace de este uno de los

portales inmobiliarios mas innovadores de la
industria inmobiliaria en Colombia. Algunas de las
herramientas diferenciadoras de este portal son: dibujar en mapas la zona de interés
de los usuarios, guardar las busquedas para futuras comparaciones y tours 3D para
ver los inmuebles. Complementario a lo anterior, Ciencuadras.com ofrece servicios
de reparaciones y adecuaciones a las personas interesadas en vender sus inmuebles.

El panorama latinoamericano no demuestra lo contrario en comparacion con
lo que ocurre en Colombia, ya que no existen asociaciones establecidas que impulsen
el desarrollo de estas nuevas iniciativas.

Dada su poblacion Brasil y México son considerados como los principales
actores en el contexto latino, claro esta, sin dejar al lado a Argentina, que con
Startups como Properati, se consolida en el mercado como uno de los paises lideres
en emprendimientos PropTech.

6.4 Modelo Canvas

En la Ilustracion 22, se presenta el modelo de negocio para la aplicacion web
Primera Lista, en el cual se detectaron: las necesidades del mercado inmobiliario en
Colombia, las necesidades de los compradores de vivienda. Ademas, se definio la
propuesta de valor para los compradores y vendedores de inmuebles nuevos y/o
sobre planos, se identificaron los canales por los cuales se entregara el producto a
los clientes objetivos y se definieron las actividades y recursos claves a emplear para
desarrollar el modelo de negocio.

Adicionalmente, aunque el alcance de presente TFM, no incluye el analisis
de los costes, ni de la fuente de ingresos de la idea de negocio; en el modelo de
negocio, se contemplo la estructura inicial de costes que se requerira para el disefo
y posicionamiento de la aplicacion web y la posible fuente de ingresos de la misma
mediante los servicios que se plantea ofrecer a los promotores.
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SOCIOS
CLAVE

@

- Arcelec: Experto en
la industria.

- 45: Lider en
Marketing

- Neurobussines:
Expertos en
publicidad y en
StoryTelling

- Colombia
PropTech:
Ecosistema digital

- AWG: Plataforma
de Apps

ESTRUCTURA
DE COSTES

- Programadores

- Pagos de servidores Amazon AWS
- Campanas en redes sociales
- Participacion en asociaciones

ACTIVIDADES
CLAVE

- Posicionamiento de la
plataforma

- Conseguir a todos los
proyectos

- Contactar a Bancos,
Fiducias, Promotores

RECURSOS
CLAVE

- Apoyo de Arcelec SAS

- Relaciones con actores del

sector
- Programadores

- Socios

llustracion 22. Modelo Canvas - Primera Lista. Fuente: Elaboracion propia.

ey

PROPUESTAS DE o
VALOR Ik

- Cliente: ayudarlo a
encontrar Vivienda a
un buen precio

- Comprador:
comercializacion de los
proyectos sin costo

- Conexion entre
comprador y vendedor
sin costo

- Modelo del Mercado,
oferta y demanda

FUENTES
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7 ANALISIS ESTRATEGICO

7.1 Analisis entorno exterior
7.1.1 Analisis del sector - 5 fuerzas de Porter

Con el fin de comprender las fuerzas competitivas en el sector inmobiliario
en Colombia, especificamente en lo referente a la aplicacion de nuevas tecnologias
aplicadas al sector, se analizaran las cinco fuerzas planteadas en el modelo de
Michael Porter, las cuales son:

- F1: La rivalidad entre los competidores existentes
- F2: El poder de negociacion de los proveedores
- F3: El poder de negociacion de los compradores
- F4: La amenaza de productos o servicios sustitutos

- F5: La amenaza de nuevos competidores

Teniendo en cuenta que las iniciativas PropTech en Colombia son recientes y
se encuentran en desarrollo, con el fin de obtener datos que ayuden a evaluar y
comprender las tendencias del sector, anticipar los cambios de la competencia y asi
poder plantear una estrategia que abarque diferentes campos para la idea de
negocio en estudio, se ha decidido realizar el analisis de las cinco fuerzas de Porter
en primer lugar del mercado inmobiliario en Colombia antes y después de la entrada
de Internet a este sector. En segundo lugar, un analisis de las tendencias PropTech
en Colombia hoy y la visualizacion de las mismas en cinco afos; para este analisis se
asignara una calificacion de alto, medio o bajo a cada fuerza, segln sea el impacto
de la misma en el sector, con el fin de obtener datos comparativos.

7.1.1.1 Analisis del sector inmobiliario antes y después del uso del
Internet

A continuacion, se presenta el analisis comparativo de las cinco fuerzas de
Porter, teniendo en cuenta por un lado el sector inmobiliario antes de la entrada de
Internet como una fuente de informacion y desarrollo de la industria en Colombia y
por otro lado, el sector después de esta entrada, pese a que el Internet llego a
Colombia en el afo 1991 a través de convenios entre universidades estatales y
privadas, convirtiéndose en una herramienta para mejorar la eficiencia educativa,
empresarial y comercial del pais, se tomara como fecha de entrada del Internet en
el sector inmobiliario el afo 2010, momento en el cual se observd que los
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empresarios empezaron a apropiarse de las herramientas digitales para el desarrollo
del negocio inmobiliario, logrando cambios importantes en la industria.

e La rivalidad entre los competidores

Antes del ingreso de Internet en el sector inmobiliario, el sector contaba con
la participacidon de pocos constructores de gran tamano, aunque la construccion era
una actividad econémica reconocida con participacion en el PIB del pais, no muchos
empresarios estaban interesados en este sector. Con la llegada de los medios
tradicionales impresos en el sector como Metrocuadrado o Finca Raiz, el sector
empezo a ser mas conocido y la comercializacion de inmuebles empezo a realizarse
por medio de este canal, esto llevo a que varios empresarios de otras industrias
empezaran a interesarse en la industria inmobiliaria. Sin embargo, se puede decir
que la competitividad era baja y que el sector estaba dominado por pocos
constructores.

Luego de la entrada de Internet en los mercados inmobiliarios, se contaba con
mas informacion y pequefos empresarios empezaron a interesarse en el sector
inmobiliario y a participar en él como pequeios constructores. Gracias a Internet y
a la difusion de la comercializacion de los inmuebles, las ventas empiezan a tener
una dinamica diferente en la cual los compradores tienen acceso a mas informacion
de los proyectos sin necesidad de ir hasta el sitio de construcciéon o a la sala de
ventas, generando mas competitividad en las ventas, en cuanto a los actores del
sector se puede decir que la competitividad es media y que el sector tiene
participacion de grandes y pequeios constructores.

e El poder de negociacion de los proveedores

Antes del ingreso de Internet al sector inmobiliario, los proveedores se
encontraban mas concentrados que los constructores, los proveedores no contaban
con canales para la publicidad de sus negocios, por lo cual para contactarlos los
constructores debian recurrir a los anuncios de los proveedores en publicaciones
impresas especializadas, aunque podian existir varios proveedores de un mismo
material, no era facil localizarlos por la poca publicidad de sus negocios, generando
un alto costo de sustitucion de los proveedores para el constructor, haciendo que
los proveedores tuvieran un poder alto de negociacion frente a los constructores.

Después del ingreso de Internet al sector inmobiliario, con la facilidad de
acceso por parte de los constructores a los proveedores gracias a la publicidad a
través de la web, se observa que un producto era ofertado por varios proveedores,
generando asi el poder de seleccion y de sustitucion de los proveedores a bajo costo

60



por parte de los constructores. A través de la web, los constructores empezaron a
obtener facil acceso a los proveedores, con lo cual el poder de los proveedores era
bajo frente a los constructores.

e El poder de negociacion de los compradores

Antes del ingreso de Internet al sector inmobiliario, los compradores tenian
acceso restringido a la informacion, ya que para conocer los proyectos debian
dirigirse a los sectores de interés, visitar las salas de ventas, guiarse por la publicidad
local de los proyectos (vallas, pasacalles y banderas), acceder a los periddicos
impresos del pais para ver los anuncios o los avisos clasificados, acceder a las revistas
impresas especializadas, con lo cual los compradores tenian un poder bajo de
negociacion,ya que la informacioén era limitada.

Tras las nuevas oportunidades ofrecidas por Internet, los compradores
empezaron a tener acceso a la informacion, con la evolucion de las revistas impresas
a los canales digitales los clientes tuvieron acceso a los proyectos en la web y
pudieron definir el sector o el proyecto de interés antes de visitar un sector o un
proyecto. Los constructores con el fin de realizar ventas y publicitar sus proyectos
utilizaban los portales digitales de empresas posicionadas como Metrocuadrado o
Finca Raiz, realizando estrategias de publicidad digital en las redes sociales, con lo
cual el comprador obtenia un poder alto de negociacion, ya que era capaz de
conocer los proyectos y compararlos desde la web.

e La amenaza de productos o servicios sustitutos

Antes y después del Internet, se observd que la amenaza de sustitutos era
baja, ya que la necesidad que satisface el sector inmobiliario principalmente es la
necesidad de la vivienda, la cual aumenta con base en el crecimiento de la poblacion
y a la linea de creacion de hogares del pais, lo cual no esta determinado por el
impacto de Internet en el desarrollo del sector

e La amenaza de nuevos competidores

La entrada de nuevos competidores antes del ingreso de Internet en el sector
era baja, puesto que el levantamiento de capital para el desarrollo de un proyecto
inmobiliario suponia una barrera economica alta y dificil de superar, la mayoria de
las inversiones eran realizadas por los grandes constructores que eran duenos de
terrenos o constructores que tenian utilidades de ejercicios anteriores.
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Luego de la entrada de Internet en el sector inmobiliario, la entrada de
nuevos competidores era alta, pues a través de sistemas como el crowfounding o
invitaciones a inversionistas por medio de la web, los constructores lograron el
levantamiento de capital para el desarrollo de proyectos, logrando asi, que las
barreras econémicas fueran menores.

7.1.1.2 Analisis de las tendencias PropTech hoy y en 5 anos

A continuacion, se presenta el analisis comparativo de las cinco fuerzas de
Porter, teniendo en cuenta por un lado el estado actual de la revolucion digital en
el sector inmobiliario y la adaptacion del sector a estas nuevas tecnologias, que
estan permitiendo mejorar la experiencia de compra y venta de inmuebles en el pais
y por otro lado el estado de la revolucion digital en el sector inmobiliario en 5 afos.

e La rivalidad entre los competidores

En la actualidad la economia digital en Colombia esta avanzando. Sectores
como el inmobiliario, estan implementando estrategias digitales en sus empresas
con el fin de aumentar sus servicios y sus niveles de rentabilidad. Los desarrollos
inmobiliarios hoy en dia son pocos. Pero, las empresas que han derribado las barreras
de la tecnologia, trabajan con sistemas de informacion en la nube y emplean
métodos de gestion que permiten de forma agil entregar datos a los clientes. Esto
ha modificado el modelo de negocio, en el cual hoy, se emplean herramientas
digitales como el Big data, la realidad aumentada, la inteligencia artificial y la
geolocalizacion para la creacion, difusion y comercializacion de productos o servicios
de una forma agil, afectando las estructuras organizacionales y provocando cambios
culturales para el sector. Hoy, las empresas inmobiliarias tienen sus productos en la
web, en sus redes sociales a través de campanas digitales y en los diferentes portales
inmobiliarios disponibles, logrando con esto llegar a clientes potenciales que estan
buscando inmuebles en linea.

Este nuevo modelo, supone mayores indices de productividad y una rivalidad
media entre los competidores que han adoptado estas nuevas tecnologias y una
amenaza para las empresas que continian con los modelos de desarrollo
tradicionales.

De acuerdo politicas del Gobierno en las cuales ha encargado al Ministerio de
Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones (MinTic) de la consolidacion del
ecosistema de innovacion para la transformacion digital del pais en todas las
industrias, se puede concluir que el sector inmobiliario seguira avanzando
tecnologicamente, con lo cual no sera extrafo ver que en los proximos anos la
mayoria de los empresarios del sector habran modernizado sus servicios y la forma
de llegar al publico objetivo.
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Asi mismo, en los proximos anos sera comun ver mas aplicaciones web,
aplicaciones mdviles o iniciativas tecnoldgicas que haran que la competencia entre
los competidores sea alta. Ademas, respuestas tecnoldgicas que buscaran dar
respuesta a las necesidades de los compradores quienes estaran mas adaptados a la
tecnologia y exigiran mayor innovacion del sector. Pensar en que un comprador
podra encontrar la vivienda que desea a través de aplicaciones en el reloj inteligente
o en aplicaciones para automoviles automatizamos, puede no estar lejos.

e El poder de negociacion de los proveedores

Ante la necesidad de hacer frente a la revolucion digital del sector
inmobiliario, los empresarios se estan enfrentando ante una escasa oferta de
expertos en tecnologia en el pais, en los Ultimos anos la demanda de desarrolladores
web se disparo, la necesidad de los empresarios de diferentes industrias en el pais
de implementar herramientas tecnoldgicas o de modernizar sus procesos, ha dejado
ver que no hay suficiente personal especializado para la ejecucion de estos
proyectos, con lo cual podemos decir que el poder de negociacion de las
profesionales con conocimientos tecnoldgicos es alto.

En cinco anos, los empresarios del sector inmobiliario continuaran desarrollando
productos con innovacion por lo cual se seguira requiriendo de la asesoria de
expertos en tecnologia. Sin embargo, el poder de negociacion de estos
desarrolladores sera medio, ya que el nivel de oferta especialistas tecnoldgicos en
general va a mejorar en el pais gracias a las iniciativas de las universidades y de las
empresas privadas las cuales actualmente estan incluyendo en los curriculos
académicos y en los planes de capacitacion respectivamente, programas que
responden a esta necesidad de conocimiento tecnoldgico en el pais; igualmente, en
el futuro los empresarios podran contratar servicios externos de tecnologia en otros
paises a precios razonables, lo cual también ayudara a que el poder de negociacion
de los desarrolladores en cinco afos sea medio.

e El poder de negociacion de los compradores

El perfil de los compradores hoy es totalmente diferente a los compradores
de hace 10 anos, en general las nuevas generaciones son mas tecnologicas.
Basicamente, hoy casi todos los proyectos inmobiliarios se ofrecen a través de un
portal inmobiliario o en las redes sociales de cada empresa, la mayoria de las
personas interesadas en comprar vivienda la buscan exclusivamente por Internet, lo
cual les da un poder alto de negociacion, ya que tiene la facilidad de: obtener datos
agilmente, solicitar informacion de los productos, consultar las imagenes en tercera
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dimension, ver los tour virtuales, obtener precios a través de la informacion de los
sitios web antes de tomar la decision de visitar una sala de ventas o de tomar la
decision de compra.

Asi mismo, por medio de la implementacion de la tecnologia en el sector
inmobiliario, con la aparicion de aplicaciones web o aplicaciones moéviles actuales
que buscan conectar a compradores con vendedores, el poder de negociacion de los
compradores es alto al tener mayores fuentes de informacion del mercado en
general, logrando tener acceso a la informacion de los proyectos inmobiliarios casi
en tiempo real, sin necesidad de ir a las salas de ventas.

En cinco anos, se espera que la innovacion en el sector permita que los
compradores tengan aun mas acceso a la informacion del mercado de vivienda con
lo cual mantendran su poder de negociacion alto, al tener la opcion de conocer los
proyectos facilmente, poder compararlos y hasta poder hacer la compra a través de
los portales inmobiliarios sin necesidad de visitar la sala de ventas.

e La amenaza de productos o servicios sustitutos

Practicamente hoy no hay sector en la economica en Colombia que no esté
viviendo de alguna manera estos cambios tecnologicos, la amenaza de productos
sustitutos es baja, ya que aunque existen varios emprendimientos tecnologicos en
el sector inmobiliario, cada emprendimiento esta tratando de especializarse y
ofrecer servicios diferenciados a los usuarios, cada emprendimiento esta tratando
de ser fuerte y de posicionarse rapidamente en el mercado, con lo cual se esta
generando una alta competencia de nuevos emprendimientos con productos
similares y una baja amenaza en el desarrollo de productos sustitutos.

En cinco anos, con seguridad las dinamicas de innovacion seran mas fuertes,
es posible que entren actores de otras industrias al sector inmobiliario con
propuestas innovadoras, analizando el poder actual que poseen las empresas
operadoras de telefonia movil con los patrones de bUsqueda que obtienen de los
usuarios, a través del uso de las redes de Internet o de los servicios de
geolocalizacion desde los teléfonos moviles, se podria decir que este poder de
informacion tiene un potencial medio para convertirse en un producto sustituto de
los desarrollos de aplicaciones web y aplicaciones moviles en auge actualmente y
que se estan conectando a compradores con vendedores de vivienda, ya que los
operadores de telefonia en un futuro podrian interesarse en ofrecer a los
constructores un producto en el cual entreguen la informacion de los usuarios que
estén buscando vivienda.
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e La amenaza de nuevos competidores

Las barreras de entrada vinculadas a la capacidad financiera para la creacion
de empresas con proyectos tecnoldgicos aplicables al sector inmobiliario
actualmente son elevadas, en general estos emprendimientos inician con
levantamientos de capital bajos y cuando logran posicionarse en el mercado
obtienen apoyo de capital del programas del Gobierno o de empresarios privados, al
tener proyectos de desarrollo tecnoldgico requieren de personal especializado, lo
cual supone una barrera de experiencia alta. No obstante, la amenaza de nuevos
competidores se ha considerado como media, ya que pese a las barreras anteriores
siguen saliendo al mercado aplicaciones web y aplicaciones moviles para la industria
inmobiliaria.

En cinco anos, las barreras de capacidad financiera se podran disminuir
gracias a los programas de innovacion del Gobierno, los cuales plantean la
financiacion de estas ideas de negocio desde el inicio del desarrollo del proyecto;
igualmente, las empresas privadas estan impulsado el desarrollo de estos
emprendimientos a través de los centros de innovacion que apoyan y capacitan a los
emprendedores en su idea de negocio, ayudando asi a reducir los montos de capital
inicial de inversion requeridos, considerando esto se puede decir que la entrada de
nuevos competidores en cinco anos sera alta.

7.1.2 Grafico de arana.

En la Tabla 4, Se presenta la ponderacion de las calificaciones asignadas a cada
fuerza competitiva en los escenarios analizados en el apartado anterior, asi:

Sector Inmobiliario colombiano

Amenaza
.. Poder de los | Poder de los | Amenaza de
Rivalidad . nuevos
Proveedores | Compradores | sustitutos .
competidores

Antes del Internet

Después del Internet

Tendencias PropTech

Amenaza
Rivalidad nuevos

Poder de los | Poder de los | Amenaza de

Proveedores | Compradores | sustitutos .
competidores

Hoy

En 5 anos

Tabla 4. Ponderacion, andlisis 5 fuerzas de Porter.
Fuente: elaboracion propia.
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En la llustracion 23 | se observa que antes del Internet, el poder en el sector
inmobiliario estaba concentrado en la fuerza de los proveedores, las demas fuerzas
presentan indicadores bajos, con lo cual se contaba con un mercado que facilitaba
el ingreso de nuevos competidores, un mercado abierto con bajos componentes de
rivalidad, en comparacion con el ingreso del Internet como una herramienta de
cambio del sector, se observa un mercado mas restrictivo con el ingreso de nuevos
competidores, mayores niveles de rivalidad y un cambio de poder de los proveedores
a los compradores.

5 Fuerzas de Porter

Antes del Internet  mDespués del Internet

Rivalidad
5

4
3

Amenaza nuevos Poder de los
competidores Proveedores
Amenaza de Poder de los
sustitutos Compradores

llustracion 23. Grafico de arana, analisis del sector inmobiliario antes y después
de Internet. Fuente: elaboracion propia.

En la llustracion 24, se observan las diferencias entre las tendencias
PropTech hoy y las estimaciones de estas tendencias en cinco anos, se observa como
hoy gracias a los impactos generados por inclusion de la innovacion en el sector, se
cuenta con un mercado dominado por la fuerza de los proveedores y los
compradores , con el ingreso de competidores que generan una rivalidad media en
el sector demostrando que el mercado se encuentra en desarrollo; las estimaciones
a futuro muestran un mercado diferente, con una baja en el poder de los
proveedores y compradores y aumento en la rivalidad y el ingreso de nuevos
competidores, lo que puede significar que en el futuro el mercado puede estar
globalizado y con diferentes ofertas de producto que va a bajar la particion de los
compradores.
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5 fuerzas de Porter

Tendencias PropTech hoy m Tendencias PropTech
en 5 anos

Rivalidad
5

Amenaza nuevos Poder de los
competidores Proveedores
Amenaza de Poder de los
sustitutos Compradores

llustracion 24. Grafico arana. Analisis de las tendencias PropTech.
Fuente: elaboracion propia.

7.1.3 Analisis del mercado - Cuadro estratégico - COMPRADORES

En este apartado, se realizara un comparativo de la aplicacion Primera Lista
y algunas de las aplicaciones competidoras existentes en el mercado inmobiliario
colombiano, las cuales ofrecen servicios similares a Primera Lista para los
compradores de inmuebles; con el fin de conocer los servicios, herramientas y
componentes de las aplicaciones seleccionadas, se realizd el ingreso a las mismas
bajo el perfil de comprador, se crearon cuentas de usuario, se utilizaron las
herramientas ofrecidas y se solicito informacion de inmuebles, mediante la
elaboracion de un cuadro comparativo Anexo 1, en la cual se realizé el registro de
las caracteristicas de los componentes que pueden utilizar los compradores de
inmuebles.

A continuacion, se presenta la matriz de evaluacion de las caracteristicas de
las aplicaciones web vy los criterios de evaluacion a los cuales se le asigné un valor
numérico del 1 al 5, siendo 1 la calificacion mas baja y 5 la calificacion mas alta
como se detalla en la.
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Item Criterios de evaluacion

. -Se pueden buscar inmuebles usados para compra (5)
Buscar inmuebles usados para compra )
-No se pueden buscar inmuebles usados para compra (1)

Metro
Cuadrado

Finca Raiz

EVALUACION CARACTERISTICAS APPS INMOBILIARIAS COLOMBIA - (COMPRADORES)

Estrenar

Vivienda

Properati

LQN Sales

La Haus

Cien cuadras

. ) -Se pueden buscar inmuebles para alquiler (5)
Buscar inmuebles para alquiler ) .
-No se pueden buscar inmuebles para alquiler (1)

. -Buscador solo incluye busqueda de inmuebles en proyectos sobre planos (5)
Buscar inmuebles en proyectos sobre ) j
7 -Buscador incluye inmuebles nuevos para compra (3)
anos
P -Buscador incluye solo inmuebles usados para compra (1)

X -El usuario puede usar todos los componentes de la app sin registro (5)
Ingreso de Usuarios . )
- El usuario debe registrarse para usar algunos componentes de la app (3)

- El usuario debe registrarse para usar la app (1)

-El usuario debe seleccionar hasta 3 variables para la bisqueda (5)

e -El usuario debe seleccionar mas de 3 variables para la busqueda (3)
Criterios de busqueda

informacion (1)

-El usuario debe ingresar sus preferencias de blisqueda y registrarse para ser contactado y obtener

La app publica la fase de desarrollo del proyecto (5)
Estado del proyecto . .
La app no publica la fase de desarrollo del proyecto (1)

-El contacto es directo con el promotor (5)
Contacto directo con el promotor -El contacto es con los asesores de la aplicacion (3)
-Los datos de contacto se envian a varias inmobiliarias asociadas a la aplicacion (2)

-El usuario se puede contactar con el promotor via chat o via whatsapp (5)

Opcion de contacto con el promotor
P 5 P -El usuario registra sus datos y obtiene los datos del anunciante (3)
durante la bisqueda . ) . s
-El usuario envia la solicitud de contacto y es contactado por los asesores de la aplicacion (1)

-El usuario puede agregar inmuebles a la lista de favoritos sin registro (5)
Anadir a favoritos -El usuario puede agregar inmuebles a la lista de favoritos con registro (3)
- No existela herramienta de inmuebles favoritos en la app (1)

-El usuario puede comparar inmuebles sin registro (5)
-El usuario puede comparar de inmuebles con registro (3)
-El app no cuenta con una herramienta para comparar inmuebles (1)

-El usuario obtiene informacion de proyectos con unidades similares por la comparacion de

) X proyectos desde la base de datos de la app (5)
Velocidad de resultados por registro

X -El usuario obtiene informacion de proyectos con unidades similares por la comparacion de datos
de preferencias

de las bases de datos los constructores registrados en el app (3)
-El usuario no obtiene informacion de proyectos con unidades similares (1)

-El usuario puede utilizar herramientas adicionales sin registro (5)
Herramientas adicionales -El usuario puede utilizar herramientas adicionales con registro (3)

-La app no tiene herramientas adicionales (1)

‘-La app publica los datos de la Fiducia del proyecto (5)
Datos de Fiducia ) o . .
-La app no publica los datos de la Fiducia y banco que financia el proyecto (1)

Inmuebles en Primera lista ‘-La app publica los proyectos desde la primera lista (5)

-La app no publica los proyectos desde la primera lista (1)

Lanzamientos de proyectos ,
-La app no birnda informacion a los compradores de la fecha de lanzamiento de los proyectos (1)

-El usuario que registre su interés en una zona tendra invitacion al lanzamiento de los proyectos (5)

Tabla 5. Evaluacion caracteristicas aplicaciones web - Compradores. Fuente: Elaboracion propia.
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e Buscar inmuebles usados para compra

Respecto a la busqueda de inmuebles, en el cuadro comparativo, se observa
que la mayoria de las aplicaciones tienen la opcidn de buscar inmuebles usados para
compra, por lo cual se asigno6 una calificacion de 5 a las aplicaciones que tienen esta
caracteristica, Estrenar Vivienda y Primera Lista, destacan dentro de las
aplicaciones comparadas al no tener opcidon de bUsqueda de inmuebles usados para
compra, por lo cual se les asignd una calificacion de 1.

e Buscar inmuebles para alquiler

Analizando, la busqueda de inmuebles, en el cuadro comparativo, se observa
que la mayoria de las aplicaciones tienen la opcién de buscar inmuebles para
alquiler, por lo cual se asigno una calificacion de 5 a las aplicaciones que tienen esta
caracteristica, Estrenar Vivienda y Primera Lista, destacan dentro de las
aplicaciones comparadas al no tener opcion de busqueda de inmuebles para alquiler
por lo cual se les asigné una calificacion de 1.

e Buscar inmuebles en proyectos sobre planos

Respecto a la bUsqueda de inmuebles en proyectos sobre planos, se observo
que Estrenar Vivienda y Primera Lista ofrecen a los compradores la busqueda de
inmuebles sobre planos, los cuales son ofertados por promotores o constructores de
proyectos, por los cual se les asigno6 una calificacion de 5. Por otro lado, se identifico
que algunas aplicaciones ofrecen la busqueda de inmuebles nuevos ofertados por
inmobiliarias, inversionistas o constructores, a las cuales se les asign6 una
calificacion de 3. Igualmente, se observd que estas aplicaciones con calificacion 3,
permiten al tiempo la busqueda de inmuebles usados para compra y de inmuebles
usados para alquiler, por lo cual no se le asigné la puntuacion de 1 a ninguna
aplicacion.

e Ingreso de usuarios

Respecto al ingreso de los usuarios sin registro de datos o creacion de cuentas,
se encontré6 que los compradores tienen la opcion de usar el 100% de los
componentes en las aplicaciones Estrenar Vivienda y Properati sin registro, a estas
aplicaciones se les asigné una calificacion de 5. Por otra parte, los compradores
tienen la opcion de usar la mayoria de los componentes en las otras aplicaciones y
deben realizar registro de datos para el uso de herramientas como agregar favoritos,
comparar inmuebles, recibir notificaciones de inmuebles similares, guardar
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busquedas, a estas aplicaciones se les asignd la calificacion de 3. Por dltimo, se
encontré que la aplicacion LQN, solicita al comprador el ingreso de sus datos, el
ingreso de las preferencias de busqueda y posteriormente envia opciones via correo
electronico al comprador, por lo cual se le asigno6 una calificacion de 1 al no brindar
al comprador una vista de navegacion con la informacion de los inmuebles
disponibles.

e Criterios de busqueda

Respecto a la cantidad de criterios que debe seleccionar el comprador para
realizar una busqueda en la pagina de inicio de las aplicaciones se asigno la
calificacion de 5, a las aplicaciones Metrocuadrado, Estrenar Vivienda, Properati,
Ciencuadras y Primera Lista en las cuales el usuario debe seleccionar hasta 3
variables (tipo de negocio, tipo de inmueble, ciudad-zona o barrio) para realizar la
busqueda de un inmueble, a la aplicacion Finca Raiz en la cual el comprador deber
seleccionar mas de 3 variables (proyecto nuevo - vivienda, tipo, venta-arriendo,
lugar) se le asigno la calificacion de 3. Por Ultimo, se observo que la aplicacion LQN,
no brinda la opcion de un botén de busqueda en la pagina de inicio, por el contrario
al ingresar en la aplicacion el comprador debe seleccionar caracteristicas del
inmueble que esta buscando las cuales van desde el PRECIO, ubicacion, tipo,
cantidad de habitaciones, cantidad de banos, lo que hace que el comprador invierta
un mayor tiempo para enviar su solicitud de bisqueda y obtener datos de inmuebles
disponibles, a esta aplicacion se le asignd una calificacion de 1.

e Estado del proyecto

Respecto a la publicacion del estado del proyecto, se encontré que la
aplicacion Metrocuadrado, incluye en la vista del mini sitio de los proyectos la
descripcion de la etapa de construccion o el tiempo de construido y la aplicacion
Primera Lista incluye en la vista de mini sitio de los proyectos el cronograma del
proyecto con los estados Primera Lista, preventas, construccion y terminado, por
considerar que esto como una herramienta para la toma de decision de los
compradores se asignd calificacion de 5 a estas dos aplicaciones. El resto de las
aplicaciones no implementan el estado de proyecto por lo cual se les asignd
calificacion de 1.

e Contacto directo con el promotor

Respecto al contacto con el promotor, se identificaron tres tipos de
comunicaciones entre el comprador y el promotor. La primera, se refiere a un
contacto directo en el cual a través de la aplicacion Metrocuadrado, Finca Raiz,
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Estrenar Vivienda, Ciencuadras y Primera Lista, la solicitud de informacion de un
comprador llega directamente al promotor, a estas aplicaciones se les asigné una
calificacion de 5. La segunda, se refiere a un contacto entre el comprador y los
asesores de la aplicacion, en el cual a través de la aplicacion Properati y la Haus ,
la solicitud de informacion de un comprador llega directamente a los asesores de la
aplicacion quienes realizan filtros y luego entregan el contacto al promotor, a estas
aplicaciones se les asigno una calificacion de 3. La tercera, se refiere a un contacto
entre inmobiliarias asociadas a la aplicacion LQN y el comprador, en este caso la
solicitud de informacion de un comprador se envia a las inmobiliarias asociadas,
quienes contactan al comprador en caso de tener inmuebles similares al solicitado,
a esta aplicacion se le asignoé una calificacion de 1.

e Opciodn de contacto con el promotor durante la busqueda

Respecto al contacto con el promotor durante la busqueda de un proyecto o
inmueble, se identificaron tres tipos de opciones de contacto al promotor: la primera
opcion en la cual el comprador puede solicitar contacto via chat o Whatsapp, las
aplicaciones como Metrocuadrado, Estrenar Vivienday la Haus que tienen estas
herramientas se les asignd una calificacion de 5 por permitir al comprador obtener
informacion o respuestas a dudas de forma inmediata sin realizar registro de datos.
La segunda opcion, en la cual el comprador diligencia el formulario de contacto y
obtiene los datos del promotor, a estas aplicaciones se les asign6 una puntuacion de
3, grupo en el que se encuentra la aplicacion Primera Lista. Para terminar, la opcion
en la cual el comprador diligencia el formulario de contacto y el comprador recibe
un correo electronico de confirmacion de registro de datos y debe esperar a que el
promotor lo contacte se le asignd una calificacion de 1.

e Anadir a favoritos

Respecto a la opcion de anadir a favoritos, se encontraron aplicaciones en las
cuales el comprador puede marcar un inmueble dentro de sus favoritos sin necesidad
de realizar un registro de datos, a las cuales se les asignd una calificacion de 5,
Primera Lista  obtuvo una calificacion de 3, por encontrarse en el grupo de
aplicaciones que permiten que un comprador marque un inmueble como favorito si
ha realizado el registro de sus datos. Finalizando, se asigno la calificacion de 1 a las
aplicaciones que no tienen esta herramienta dentro de sus componentes.

e Comparar inmuebles

Respecto a la opcion de comparar inmuebles, se encontraron aplicaciones en
las cuales el comprador puede realizar la comparacion de hasta 4 inmuebles sin
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necesidad de realizar un registro de datos, a las cuales se les asigné una calificacion
de 5, Primera Lista y su herramienta de robot PL, el cual realizara la busqueda de
inmuebles similares a las preferencias informadas por el comprador, obtuvo una
calificacion de 3, por encontrarse en el grupo de aplicaciones que permiten que un
comprador realice comparacion de inmuebles si ha realizado el registro de sus datos
en la aplicacion. Por Ultimo, se asignd la calificacion de 1 a las aplicaciones que no
tienen esta herramienta dentro de sus componentes.

e Velocidad de resultados por registro de preferencias

Respecto a la opcion de comparar inmuebles y a la velocidad de entrega de
los resultados al comprador, Primera Lista obtuvo la calificacion de 5 por ser la
Unica aplicacién que realiza la comparacion con los datos de los proyectos publicados
en su plataforma, utilizando la herramienta de robot PL. Primera Lista realizara en
las noches la busqueda de proyectos que cumplan con las preferencias del comprador
y los enviara a través de la plataforma al comprador; las plataformas que obtuvieron
la calificacion de 3, envian los datos de preferencia del comprador a sus aliados
quienes a su vez responden al comprador en caso de tener proyectos que cumplan
con el perfil, lo cual puede tardar mas de un dia, las plataformas que no tienen la
opcion de comparar inmuebles obtuvieron la calificacion de 1.

e Herramientas adicionales

Respecto a la opcion de uso de herramientas adicionales a las evaluadas en la
Tabla 5, las aplicaciones que permiten el uso de herramientas como calculadoras
de crédito, calculadoras de gastos notariales, cronograma de proyecto, sin registro
de datos obtuvieron la calificacion de 5, las aplicaciones que permiten el uso de
alguna de estas herramientas con registro de datos obtuvieron una calificacion de 3.

e Datos de Fiducia

La aplicaciéon Primera Lista fue la Unica con calificacion 5, al incorporar en
los minisitios de los proyectos esta informacion lo cual genera confianza en los
compradores de inmuebles.

e Inmuebles en Primera Lista

La aplicacion Primera Lista fue la Unica con calificacion 5, al tener en su
propuesta de valor la publicacion de los proyectos desde la primera lista de ventas
con la que el promotor realiza el lanzamiento del proyecto en la plataforma. El
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comprador podra verificar la etapa en que se encuentra un proyecto en la
informacion que se presenta en el minisitio de los proyectos a través de los estados
del cronograma de proyecto (Primera Lista - preventas - construccion - terminado)

e Lanzamiento de proyectos

La aplicacion Primera Lista fue la Unica con calificacion 5, al proponer al
comprador la opcién de registrar su interés en una zona especifica y registrar sus
datos para ser invitado al lanzamiento de un proyecto que se ubique en la zona
seleccionada.

Una vez realizada la evaluacion de las caracteristicas de las aplicaciones
Metrocuadrado, Finca Raiz, estrenar vivienda, Properati, LQN, la Haus |,
Ciencuadrasy Primera Lista desde el perfil del comprador, mediante un esquema
grafico-analitico en el cual tenemos en el eje horizontal las caracteristicas ofrecidas
a los compradores y en el eje vertical las calificaciones asignadas a caracteristica,
en llustracion 25, se observa la linea de valor de la aplicacion Primera Lista en
color azul, junto con las de sus competidora directa, la aplicacion Estrenar
Viviendaen color gris, de lo cual se puede concluir lo siguiente:

Al inicio del grafico, se puede ver qué Primera Lista y Estrenar Viviendason
las Unicas aplicaciones con publicaciones de proyectos sobre planos, al no incluir
publicaciones de inmuebles usados y de inmuebles para alquilar, Primera Lista
busca entrar en el mercado compitiendo con la aplicacion estrenar vivienda,
aplicacion con mas de 5 anos de experiencia en el mercado quien al especializarse
en los compradores que estan buscando vivienda sobre planos y que no estan
interesados en ver publicaciones de otro tipo de inmuebles ha sido la Unica
competidora en satisfacer las necesidades de estos compradores.

A lo largo del grafico, se puede ver que el perfil de Primera Lista se ubica
entre los 3 y 5 puntos, compitiendo por encima de varias aplicaciones que ya se
encuentran posicionadas en el mercado, lo cual supone que durante la etapa de
posicionamiento Primera Lista ya se cuenta o se han superado varios servicios
ofrecidos por otras aplicaciones del mercado.

Al final del grafico, se plantean las caracteristicas que no tienen las otras
aplicaciones competidores y con las cuales Primera Lista busca entrar al mercado
ofreciéndole un producto diferente a los compradores que buscan inmuebles por
medios digitales.
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CUADRO ESTRTEGICO USUARIOS - PRIMERA LISTA

Y ]

BererrreeeePrecsrroces

Buscar Buscar Buscar Ingresode  Criterios de  Estado del Contacto Qpcidn de Anadir a Comparar
inmuebles inmuebles inmueblesen  Usuarios busqueda proyecto  directo con el contacto con  favoritos inmuebles
usados para para alquiler  proyectos promotor el promotor
compra sobre planos durante la
busqueda
«« @+« Metro Cuadrado « « 4+« Finca Raiz —@— Estrenar Vivienda Properati «+® ++ LON Sales

++4@++aHaus

)
)

Velocidad de Herramientas Datosde  Inmuebles en Lanzamiento
resultados por adicionales Fiducia Primera lista de proyectos
registro de
preferencias

++ @+ Cien cuadras =@ Primera Lista

llustracion 25. Cuadro estratégico perfil usuarios. Fuente: Elaboracién propia.
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7.1.4 Analisis del mercado - Cuadro estratégico PROMOTORES

En este apartado, se realizara un comparativo de la aplicacion Primera lista
y algunas de las aplicaciones competidoras existentes en el mercado inmobiliario
colombiano, las cuales ofrecen servicios similares a Primera Lista para los
promotores de inmuebles; esto con el fin de registrar los servicios, herramientas y
componentes de las aplicaciones web seleccionadas. Se realizd el ingreso a las
mismas bajo el perfil de un promotor, se utilizaron las cuentas de usuario de los
proyectos inmobiliarios de la empresa Arcelec S.A.S y se elabor6 un cuadro
comparativo Anexo 2, en el que se realizé el registro de los componentes que brinda
cada aplicacion para los promotores de inmuebles.

A continuacion, se presenta la matriz de evaluacion de las caracteristicas de
las aplicaciones web vy los criterios de evaluacion a los cuales se le asign6é un valor
numérico del 1 al 5, siendo 1 la calificacion mas baja y 5 la calificacion mas alta
como se detalla en la Tabla 6.

e Costo por publicacion

Respecto al costo por publicacion, se le asignd la calificacion de 5 a las
aplicaciones que no cobran a los promotores por la publicacion de los proyectos y
calificacion de 1 a las aplicaciones en las cuales los promotores deben cumplir con
un tiempo minimo entre 3 y 6 meses y realizar un pago mensual por publicacion.

e Costo de comision por ventas

Respecto al costo por comision por ventas, se le asignd la calificacion de 5 a
las aplicaciones que no cobran comision por ventas a los promotores, calificacion de
3 a las aplicaciones en las cuales los promotores realizan el pago de una comision
del 1% por el cierre de negocios a través de la plataforma y calificacion de 1 a las
aplicaciones en las cuales los promotores realizar el pago de una comision del 3 %
por el cierre de negocios a través de la plataforma, quienes en general no entregan
los contactos de los clientes al promotor hasta que el cliente manifiesta la intencion
de compra.
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e Costo por contacto

Respecto al costo por contacto, se le asignd la calificacion de 5 a las
aplicaciones que no cobran a los promotores por la entrega de contactos interesados
en los proyectos publicados y calificacion de 1 a las aplicaciones en las cuales los
promotores deben realizar un pago por la entrega de contactos calificados que
entrega la aplicacion.

e Contacto directo con el comprador

Respecto al contacto con el comprador, se identificaron tres tipos de
comunicaciones entre el comprador y el promotor: la primera, se refiere a un
contacto directo en el cual a través de la aplicacion Metrocuadrado, Finca Raiz,
Estrenar Vivienda, Ciencuadras y Primera Lista, el promotor obtiene directamente
la solicitud de informacion de un comprador y lo puede gestionar, a estas
aplicaciones se les asigndé una calificacion de 5. La segunda, se refiere al contacto
entre el comprador y los asesores de la aplicacion, en el cual a través de la aplicacion
la solicitud de informacion de un comprador llega directamente a los asesores de la
aplicacion quienes realizan filtros y luego entregan el contacto al promotor, a estas
aplicaciones se les asigndé una calificacion de 3. La tercera, se refiere al contacto
entre inmobiliarias asociadas a la aplicacion LQN y el comprador, en este caso la
solicitud de informacion de un comprador se envia a las inmobiliarias o promotores
asociados, quienes contactan al comprador en caso de tener inmuebles similares al
solicitado por el comprador, a esta aplicacion se le asigno una calificacion de 1.

e Velocidad de resultados por registro de preferencias

Respecto a la opcidon de comparar inmuebles y a la velocidad de entrega de
los resultados al comprador, Primera Lista obtuvo la calificacion de 5 por ser la Unica
aplicacion que realiza la comparacion con los datos de los proyectos publicados en
su plataforma, utilizando la herramienta de robot PL. Primera Lista realizara en las
noches la bUsqueda de proyectos que cumplan con las preferencias del comprador y
los enviara a través de la plataforma al comprador; las plataformas que obtuvieron
la calificacion de 3, envian los datos de preferencia del comprador a sus aliados,
quienes a su vez responden al comprador en caso de tener proyectos que cumplan
con el perfil, lo cual puede tardar mas de un dia. Las plataformas que no tienen la
opcion de comparar inmuebles obtuvieron la calificacion de 1.
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e Informes de desempeno

Respecto a la opcion de generar informes de desempeno, Primera Lista
obtuvo la calificacion de 5 por encima de las aplicaciones comparadas, por
implementar la opcion de marcar a los compradores con los estados de frio-tibio-
caliente y por implementar en sus informes la gestion de ventas por vendedor. Las
aplicaciones que generan informes y estadisticas de clientes alcanzados obtuvieron
la calificacion de 3 y las aplicaciones que no ofrecen la herramienta de informes
obtuvieron la calificacion de 1.

e Gestion multiusuario

Respecto a la opcion de tener varios vendedores asignados a varios proyectos
bajo una misma cuenta, Primera Lista obtuvo la calificacion de 5 por encima de las
aplicaciones comparadas, pues ofrece al promotor la creacion de una cuenta de
administrador que puede crear tantos vendedores como necesite y realizar la
asignacion de proyectos a cada vendedor sin costo. Las aplicaciones que obtuvieron
calificacion 3, permiten la gestion de proyectos a través de una cuenta
administradora y permite el ingreso de vendedores que pueden ver los contactos
recibidos, no se permite la asignacion de vendedores a proyectos. Las aplicaciones
que obtuvieron la calificacion 1, permiten el manejo de la cuenta con un solo
administrador que puede visualizar los contactos recibidos, los cuales han sigo
filtrados y gestionados por los asesores de la aplicacion.

e Gestion multiproyecto

Respecto a la opcidn de tener varios proyectos bajo una misma cuenta sin
costo, Primera Lista obtuvo la calificacion de 5 por encima de las aplicaciones
comparadas, ya que ofrece al promotor la creacidon de una cuenta de administrador
que puede crear tantos proyectos como necesite y realizar la asignacion de
proyectos a diferentes vendedores sin costo, el promotor y los vendedores con
atributos asignados pueden modificar las caracteristicas de los proyectos. Las otras
aplicaciones obtuvieron calificacion de 1, pues permiten la publicacion de varios
proyectos desde una cuenta de administrador, pero, el promotor debe realizar el
pago de publicacion, comisidon por venta o entrega de contacto por proyecto.

e Gestion de ventas

La aplicacion Primera Lista fue la Unica con calificacion 5, al permitir que el
promotor realice seguimiento a las ventas, a través de la aplicacion con la opcion
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de que cada vendedor marque a los compradores segln la intencion de compra y el
estado de la negociacion. Los estados son frio-tibio-caliente-vendido.

e Publicaciones gratis y pagas automatizadas en redes

En la actualidad ninguna de las aplicaciones del mercado ofrece estos
servicios. Sin embargo, se le asigno la calificacion de 1 a Primera Lista, considerando
que se ve un potencial de desarrollo para la aplicacion a futuro, estas caracteristicas
permitirian que los promotores puedan publicar automaticamente las publicaciones
realizadas en Primera Lista en sus redes sociales para campanas gratis y pagas, lo
cual ayudaria ahorrar tiempo en la publicacion a los promotores, y permitiria el
control de los resultados a través de la aplicacion.

Una vez realizada la evaluaciéon de las caracteristicas de las aplicaciones
Metrocuadrado, Finca Raiz, Estrenar Vivienda, Properati, LQN, la Haus, Ciencuadras
y Primera Lista desde el perfil del promotor, mediante un esquema grafico-analitico
en el cual se tiene en el eje horizontal las caracteristicas ofrecidas a los promotores
y en el eje vertical las calificaciones asignadas a cada caracteristica, en llustracion
26, se observa la linea de valor de la aplicacion Primera Lista en color azul, junto
con las demas competidoras, de lo cual se puede concluir lo siguiente:

Primera Lista, se ubica con 5 puntos de calificacion en todas las
caracteristicas evaluadas a todas las aplicaciones, compitiendo por encima de varias
aplicaciones que ya se encuentran posicionadas en el mercado, Primera Lista
ingresa al mercado ofreciendo servicios gratuitos a los promotores quienes en
algunas oportunidades no logran publicar sus proyectos en todas las aplicaciones del
mercado por los costos que esto supone.
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Item Criterios de evaluacion

Costo por publicacion

EVALUACION COMPONENTES - APPS INMOBILIARIAS COLOMBIA (PROMOTORES)

Costo comision por ventas

Contacto directo con el comprador asesores de la aplicacion (3)

Velocidad de resultados por registro
de preferencias

Informes de desempefio

Lo que X
Metro ) . Estrenar . ) Cien
Cuadrado Finca Raiz Vivienda Properati necesito La Haus cuadras
LQN Sales
-La publicacion de proyectos no tiene costo (5) 1 1 1 5 5 5 5
-La publicacion de proyectos tiene costo (1)
-El promotor no paga comision por ventas realizadas a través del app (5)
-El promotor debe pagar el 1% de comision por ventas realizadas através del app (3) 5 5 5 5 3 1 3
-El promotor debe pagar el 3% de comision por ventas realizadas através del app (1)
Costo por contacto -El promotor no debe pagar por los contactos certificados recibidos (5) 5 5 5 ; 5 5 5
-El promotor debe pagar por los contactos certificados recibidos (1)
-El promotor tiene contacto directo con el comprador (5)
-El promotor tiene contacto con los compradores através del filtro que realizan los
5 5 5 3 2 3 5
-El promotor tiene contacto con los compradores através del filtro que realizan las
inmobiliarias asociadas a la aplicacion (2)
-El app genera informacion de proyectos con unidades similares con informacion de su
base de datos (5)
-El app genera informacion de proyectos con unidades similares a través del contacto e 3 3 1 1 3 3 1
informacion de otros constructores (3)
-El app no genra informacion de proyectos con unidades similares (1)
-El app genera informes de contactos alcanzados, de vendedores por gestion de
contactos y por gestion de ventas (5) 3 3 3 3 1 1 1
-El app genera informes de contactos alcanzados (3)
-El app no genera informes de rendimiento (1)
-El promotor puede administrar varios vendedores por proyecto, los cuales pueden
gestionar contactos y modificar el proyecto (5)
3 3 3 3 1 1 1

Gestion multi i -El promotor tiene una cuenta, desde la cual otros usuarios pueden visualizar los
contactos de los proyectos publicados (3)
La gestion del proyecto solo se realiza a través de un usuario (1)

-El promotor puede administrar varios proyectos en el app sin costo(5)
Gestion multi proyecto -El promotor puede administrar varios proyectos en el app pagando la publicacion por

proyecto, los contacto por proyecto o la comison por ventas (1)

. -El app permite realizar seguimiento de las ventas del proyecto (5)
Gestion de ventas . . .
-El app no permite realizar seguimiento de las ventas del proyecto (1)

-El app permite realizar publicaciones gratis automaticas en las redes sociales del

Publicaciones gratis automatizadas en [slifieldl )]
redes -El app no permite realizar publicaciones gratis automaticas en las redes sociales del
promotor (1)

-El app permite realizar publicaciones pagas automaticas en las redes sociales del
Publicaciones pagas automatizada en [fJua{IgE)]

redes -El app no permite realizar publicaciones pagas automaticas en las redes sociales del
promotor (1)

Tabla 6. Evaluacion caracteristicas aplicaciones web - Promotores. Fuente: Elaboracion propia.
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CUADRO ESTRATEGICO PROMOTORES - PRIMERA LISTA
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7.2 Analisis entorno interno

7.2.1 DAFO.

Con el fin de conocer la situacion inicial de la idea de negocio en estudio, a

continuacion, se presenta el analisis DAFO como una herramienta para el
conocimiento de las debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades de la
aplicacion web con el fin de realizar el planeamiento estratégico de la misma.

7.2.1.1 Analisis interno.

En este apartado se tendran en cuenta los recursos y factores internos de la

organizacion, del equipo desarrollador y de la idea de negocio en general con el fin
de identificar las debilidades a reducir y fortalezas a consolidar segun sea el caso.

Recursos financieros: Por ser una idea de negocio que busca ampliar la linea
de negocio de promocion inmobiliaria de la empresa lider de la iniciativa,
inicialmente el presupuesto asignado es bajo y esta destinado a los costes de
promocion y posicionamiento de la marca.

Inicialmente no se recurrira a préstamos ante entidades financieras, pero se
buscaran acercamientos a programas de Gobierno que financien el desarrollo
de ideas PropTech.

Recursos humanos: El equipo de trabajo fundador de la idea de negocio
externo a la empresa lider Arcelec S.A.S, esta participando en la iniciativa
como emprendedores independientes por lo cual continGan vinculados a sus
trabajos formales, motivo por el cual su dedicacion de tiempo para el
desarrollo de la aplicacion web no es a tiempo completo.

Experiencia empresarial: Arcelec S.A.S empresa lider en el desarrollo de la
aplicacion web cuenta con experiencia en el desarrollo de proyectos
inmobiliarios, de construccion y gerencia de proyectos, con lo cual aportara
su experiencia como empresario y como emprendedor al desarrollo de la idea
de negocio planteada.

Experiencia individual: la experiencia individual de los emprendedores
vinculados al desarrollo de la aplicacion web en cada uno de los campos
relacionados con su profesion (diseno grafico, publicidad, marketing
empresarial, neuro ventas) aportaran al equipo de trabajo vivencias en el
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desarrollo de otros tipos de productos que sirvan para el desarrollo y
posicionamiento de la idea de negocio plantada.

Recursos tecnologicos: El lenguaje de programacion seleccionado para el
desarrollo de la aplicacion web es JavaScript de uso comin y de cddigo
abierto, la libreria para el diseno de la interface es Vuetify que sigue los
lineamientos de Material Desing, especificadas por Google, con lo cual la
aplicacion web estara desarrollada sobre la herramienta de interface mas
moderna y amigable con los usuarios. Sin embargo, al ser una herramienta
nueva no es tan conocida en el mundo de los desarrolladores, con lo cual
podria ser complicado encontrar profesionales que puedan apoyar al proceso
de desarrollo del codigo de la aplicacion.

Marketing: La aplicacion web tendra una imagen llamativa, la gama de colores
seleccionada estara entre los tonos que generan confianza y tranquilidad a
los usuarios, los componentes de la aplicacion seran sencillos de usar y en
general a aplicacion web entregara la informacion necesaria para que los
usuarios puedan conocer los proyectos publicados y se interesen en obtener
informacion de estos.

7.2.1.2 Analisis externo.

En este apartado se tendran en cuenta los factores externos a la organizacion

con el fin de identificar las amenazas y oportunidades a superar o aprovechar, las
cuales se han analizado en las siguientes areas:

Competidores: Los competidores tradicionales del mercado inmobiliario en
Colombia se encuentran bien posicionados por su trayectoria y servicio, lo
cual exige a los huevos competidores inversiones importantes para estrategias
de posicionamiento

Igualmente, se puede apreciar que al tener sus servicios posicionados estos
actores tradicionales no estan en la busqueda de innovacion en sus servicios
o estan desarrollando innovaciones a largo plazo, permitiendo que nuevos
competidores entren en el mercado sin mayores barreras, gracias a la
innovacion de sus productos.

Los competidores nuevos estan entrando rapidamente en el mercado con
productos digitales innovadores, las soluciones ofrecidas estan dirigidas a
grupos objetivos diversos y en general tienen poca diferenciacion del
producto.
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Mercado: En la actualidad el ecosistema de soluciones Proptech esta
creciendo en el pais generando nuevas oportunidades de desarrollo, el sector
inmobiliario esta utilizando la tecnologia para cambiar la forma en que se
compran y venden inmuebles en Colombia.

Actualmente, en el pais los datos en materia de emprendimiento son
positivos, las innovaciones se estan generando con mayor fuerza para servicios
y para productos dirigidos a diferentes industrias generando nuevos empleos,
estas iniciativas se estan convirtiendo en un motor de progreso economico y
social para el pais.

Gobierno: El Gobierno colombiano, esta impulsando la innovacién a través de
diferentes programas que buscan posicionar a Colombia en el top 3 de las
economias innovadoras de América Latina. Bajo esta iniciativa, a través de
las politicas del Ministerio de Tecnologias de la Informacion y las
Comunicaciones (MinTic), el Gobierno ha fundado diferentes impulsadoras de
startups como INNPulsa, Apps.co, Ruta N, parque del emprendimiento,
ProBarranquilla. Entidades que se ubican en las principales ciudades de
Colombia, las cuales han apoyado al desarrollo de diferentes
emprendimientos de innovacion tecnologica en el pais.
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7.2.1.3 Matriz DAFO resumen.

-Poco presupuesto inicial para el posicionamiento
de la marca.

-No hay dedicacion exclusiva a tiempo completo de
los desarrolladores de la aplicacién web para el
proyecto.

-Inexperiencia, poco conocimiento de la empresa
lider en el desarrollo de aplicaciones web.
-Desconocimiento del mercado digital en el equipo
de desarrollo de la aplicacion.

La empresa lider no tiene capacidad de recursos
para desarrollar la aplicacion de la mejor forma.

-Equipo de trabajo motivado.

-ldeas innovadoras en la aplicacion web
propuesta.

-Uso de tecnologias recientes en el desarrollo de
la App.

-Empleo de herramientas de cddigo abierto
permitiendo el acceso a soluciones de la
comunidad.

-Experticia en el negocio inmobiliario en
Colombia.

--El desarrollador del cédigo de la App es socio
de la iniciativa, por lo cual se reducen los gastos
de actualizacion de la App.

-Oportunidad de crear una nueva linea de
negocio de analisis de data con los datos que se
recolecten en la App.

-Prestigio de la organizacion lider.

-Empresa lider con conexiones en el mercado de
la construccion.

DEBILIDADES

AMENAZAS

FORTALEZA

OPORTUNIDADES

-Nuevas App en el mercado, lo que exige tener un
producto diferente e innovador.

-Buen posicionamiento de los actores tradicionales
del mercado.

-Elevado ritmo de innovacion del sector digital.
-Falta de aceptacion de la aplicacion web en el
mercado.

-Que los actores tradicionales del mercado no se
interesen en utilizar medios digitales para la
comercializacion de sus proyectos.

-Que los compradores no estén interesados en
conocer nuevas aplicaciones web.

-Mercado saturado con las soluciones digitales
tradicionales.

-Sabotajes de virus y hackers.

-Falta de un marco normativo para aplicaciones
PropTech.

-Falta de aceptacion de la aplicacion por parte de
los promotores, pues pueden recibir a Arcelec como
un rival.

-Poca disponibilidad en Colombia de desarrolladores
expertos en las tecnologias utilizadas para el
desarrollo de la App.

-Ecosistema de emprendimiento tecnologico
apoyado por las leyes del gobierno actual.

-Los empresarios de la industria inmobiliaria no
estdn dedicados al desarrollo de soluciones
digitales para la industria.

-Posicionamiento de Arcelec 5.A.S, como lider de
tecnologia en el sector inmobiliario.

-Potencial de desarrollo de la aplicacion web en
mercados internacionales.

-Mercado en crecimiento.

-El' modelo inmobiliaric en Colombia es
estandarizado por el uso de fiducias, lo cual
facilita la implementacion de nuevas tecnologias
en el sector.

Necesidad de soluciones digitales en el mercado
inmobiliario en Colombia.

llustracion 27. Matriz DAFO resumen. Fuente: Elaboracion propia.
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En la

llustracion 27, se presenta la matriz DAFO, en la cual se extraen las
principales debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades edificadas para la
idea de negocio en los apartados 7.2.1.1y 7.2.1.2.

7.2.2 Aplicacion estratégica general al sistema

Tal como se plantea en los analisis anteriores, existen dos perspectivas
distintas o dos grupos de usuarios objetivo bien diferenciados de la plataforma. Por
un lado estan, los promotores cuya necesidad fundamental estda asociada a la
comercializacion y al éxito en ventas de sus proyectos, y por el otro los compradores
en busca de inmuebles nuevos sobre planos, por diferentes razones, los cuales
requieren poder identificar, evaluar y acceder al mayor niUmero de oportunidades
de negocio posible para maximizar sus beneficios.

De hecho, desde una tercera perspectiva se puede decir que cuando un
producto es gratuito para el usuario, es porque generalmente el usuario o u su
informacion, como en este caso es el producto, por cuanto el existe un tercer grupo
de interés constituido por cualquier persona o actor que esté dispuesto a pagar por
la informacion obtenida y analizada por Primera Lista. Sin embargo, la primera fase
de desarrollo de la plataforma debe ser: posicionarse como la aplicacion web nimero
uno para la publicacion y busqueda de proyectos inmobiliarios nuevos del pais, por
cuanto en el alcance de este trabajo no se incluye un analisis ni aplicacion
estratégica para este tercer grupo de interés, el cual debera hacerse una vez la
aplicacion alcance el reconocimiento requerido para que la informacion que genere
se pueda considerar como representativa.

Asi las cosas, se plantean dos aplicaciones estratégicas, una por cada grupo
de usuarios, con el objetivo comln que Primera Lista se posicione como el canal
de comunicacion nimero uno de proyectos inmobiliarios nuevos en Colombia.

7.2.2.1 Estrategia para servicios a compradores.

De los analisis estratégicos realizados, y en particular de los graficos de
cuadros estratégicos, se evidencia que la mejor estrategia para asegurar el objetivo
general de la aplicacion, frente a los compradores es la “focalizacion”. Lo
anterior,dado que en el mercado solo se identificd un solo competidor enfocado en
proyectos nuevo sobre planos y con una oferta de valor tradicional cobrando a los
promotores por publicacion, lo que limita el niumero de proyectos en esa plataforma
a aquellos que pagan por la publicacion.
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Asi las cosas, Primera Lista debe especializarse Unicamente en proyectos
inmobiliarios nuevos y/o sobre planos, sector en el cual se encuentran ademas el
grueso del conocimiento, las fortalezas y oportunidades del equipo de Primera Lista
y Arcelec. Yainstalados en este nicho de mercado, el producto resultante debe tener
como minimo todas las caracteristicas de su competidor principal, a saber, Estrenar
Vivienda. Ademas, de las caracteristicas propias de diferenciacion e innovacion
identificadas en el analisis estratégico realizado.

Por otro lado, dado que el objetivo frente a los compradores es ser la
plataforma de referencia para buscar proyectos nuevos y/o sobre planos, no basta
con solo ofrecer diferenciales propios de Primera Lista, pues en general todas las
plataformas ofrecen informacion de proyectos sobre planos sin costo alguno para los
compradores, luego el diferencial basico propuesto para los promotores en este caso
no funciona.

Por esta razon, la estrategia de focalizacion en proyectos nuevos y/o sobre
planos debe complementarse con la realizacion de alianzas estrategias con otros
actores del mercado, con el fin de ofrecer servicios integrales desde un solo portal
para los compradores, quienes cada dia mas valoran su tiempo, frente a la realidad
tradicional del sector inmobiliario caracterizada por la complejidad de los tramites
y negociaciones, dada la diversidad de actores que participan en este tipo de
operaciones, a continuacion una lista no exhaustiva de las alianzas que se deben
buscar para ofrecer servicios integrados a los compradores:

e Publicaciones: Como se vio en los cuadros estratégicos, todos los proyectos
deberian generar anuncios en las redes sociales de Primera Lista , los perfiles
del promotor, sus vendedores, y en general en todas las plataformas digitales
como OLX, etc.

e Créditos hipotecarios: La mayoria de los compradores necesitan acceder a
recursos del sistema financiero para consecucion de las hipotecas sobre sus
inmuebles, para esto se pueden buscar alianzas con las entidades de crédito,
pero lo ideal es aliarse con otra Proptech como LQN, buscando un
complemento y un beneficio para ambas partes.

e Fiducias: El negocio inmobiliario de inmuebles nuevos y/o sobre planos en
Colombia es un negocio basado en la confianza que genera el modelo
fiduciario. Primera Lista deberia tener convenios con todas las fiducias que
permitan operaciones a los compradores como verificar que el proyecto en
efecto este registrado en la fiducia, vincularse a esta, realizar pagos, etc.

e Subsidios: El Gobierno mantiene diversos programas de subsidio y apoyo a la
vivienda facilitando el acceso de los compradores al mercado, Primera Lista
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deberia asociarse con todas las entidades publicas que gestionan subsidios de
vivienda para mejorar el acceso de los compradores a estos programas.

7.2.2.2 Estrategia para servicios a Promotores

Por el lado de los promotores, se encontro que existen muchas aplicaciones
en el mercado, con importantes elementos de diferenciacion y con las cuales en
general se hace muy complejo competir directamente. Sin embargo, la idea de
negocio original consiste en conectar a los compradores con los proyectos sin costo
alguno y generar valor al analizar la informacion que estas relaciones generan.

Asi las cosas, la estrategia para los servicios ofrecidos frente a los
promotores ha sido desde la concepcion de la iniciativa “dominacion por costos”.
La idea central es eliminar la barrera de entrada generada por pago por publicacion,
comision por venta o costo por contacto, entregando el valor de la comunicacion a
sus duenos reales que finalmente son el promotor y el comprador.

El objetivo detras de esta implementacion estratégica, es eliminar cualquier
razon para que los constructoras no puedan publicar sus proyectos en Primera Lista
, con lo cual se maximiza el niUmero de proyectos en la plataforma y por tanto el
numero de opciones para los compradores, generado un alto valor para ambas partes
dado que, en el caso que esta estrategia sea exitosa, Primera Lista se consolidaria
como la herramienta digital en donde todos los promotores se encuentran con todos
los compradores, acercando la demanda y la oferta mientras se simplifica el mercado
y se hacen mas eficientes sus transacciones.

El éxito de la estrategia de dominacion por costo requiere que el servicio o
producto ofrecido tenga un nivel de calidad similar al de los principales actores del
mercado, por cuanto Primera Lista debera tener al menos las mismas
funcionalidades que cualquier otra plataforma de comercializacion de inmuebles, e
incluso algunas opciones innovadoras, de tal suerte que los promotores no asocien
la ausencia de costo con un producto de mala calidad, sino por el contrario,
entiendan que la oferta de valor de la plataforma consiste en ofrecer sus servicios
de calidad a cambio de la explotacion de la informacion generada por el sistema. De
hecho, mas alla de los servicios ofrecidos por la plataforma, el elemento que
generara la fidelizacion de los promotores es el éxito relacionado con el nimero
de ventas que logren a través de la plataforma, o de sus anuncios compartidos,
siendo esta la clave del éxito de Primera Lista .

El reto de la implementacion de esta estrategia en conjunto con lo expuesto
en el punto anterior consiste en la creacion de un circulo virtuoso de crecimiento de
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la plataforma, pues estas solo seran exitosas cuando se logre un elevado nimero de
negocios cerrados a través de Primera Lista. Por esta razon en el siguiente numeral
se esbozaran los elementos de un plan de implementacion basica de las estrategias
propuestas, cuyo objetivo es establecer los pasos ordenados, dando inicio al ciclo de
creacion de valor que permitira que la herramienta satisfaga las necesidades de los
compradores y los promotores cambiando su comportamiento habitual a la comprar
inmuebles.

7.2.2.3 Etapas de la implementacion de las estrategias.

Como se evidencio a lo largo de este capitulo Primera Lista tiene dos grupos
de usuarios objetivos, a los cuales no se puede ofrecer servicios de forma
independiente, sino por el contrario, se requiere de la concurrencia de ambos para
asegurar el éxito de la iniciativa, lo cual genera la problematica de cémo poner en
marcha la aplicacion. A continuacion, y tomando como base todos los analisis
realizados para este trabajo hasta este momento se establece la hoja de ruta
cronologica de las acciones que deben implementar para poner en marcha el sistema
y sus estrategias.

e Prototipo: La primera accion es disponer de un prototipo funcional y
escalable del sistema, que permita por lo menos publicar y buscar proyectos
sobre planos, de forma gratuita para todas las partes.

e Proyectos: Con el prototipo en produccion se debera implementar una
iniciativa limitada en el tiempo, con el objetivo de que los promotores
registren la mayor cantidad de proyectos que sea posible en la plataforma,
generando el producto para ofrecer a los compradores.

La estrategia central de este servicio es dominacion por costos, por cuanto a
la hora de comercializar la plataforma se utilizaran los siguientes procesos:
identificar la problematica del cliente, plantear la solucion genérica y cerrar
con la marca, para lo cual luego de presentar las caracteristicas Unicas de
Primera Lista se informara la propuesta de valor, explicando que la
monetizacion se hara posteriormente sobre la explotacion de la informacion
generada por el sistema, mediante la posibilidad de vender servicios
automatizados de estudios de mercado, evaluaciones oferta y demanda,
consecucion de créditos hipotecarios y constructor, etc.

Para acceder a un nimero importante de proyectos se debe hacer una lista
de los contactos propios de Arcelec y los demas participantes en la iniciativa.
Ademas, de las empresas y agremiaciones cercanas tales como, la asociacion
Colombia Proptech y Camacol.
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Se estima que esta fase de consecucion de proyectos no deberia durar mas de
un par de meses, para que los promotores puedan ver resultados
rapidamente. Asimismo, debe generarse material basico para que estos
mismos aprendan a promocionar sus proyectos organicamente en redes
sociales y medios gratuitos, antes de iniciar con actividades pagas.

Compradores: Una vez se disponga de una base suficiente de proyectos
nuevos, se debera implementar una campana masiva en medios publicitarios,
prensa y redes sociales, en la que se presente al mayor nUmero de personas
posible la aplicacion, motivando a la audiencia a compartir la informacion con
cualquier persona que este en blUsqueda de proyectos inmobiliarios nuevos
y/o0 sobre planos, a fin de maximizar el impacto de la campana.

Para esta fase de presentacion a los compradores, se debera tener en cuenta
que la estrategia establecida es focalizacion, por cuanto la herramienta
debera presentarse como la nueva forma de comprar inmuebles nuevos y/o
sobre planos, de tal forma que se logre la recordacion de la misma asociada
a esta actividad.

Al comienzo de esta etapa, se debe constituir la sociedad que liderara el
emprendimiento formal de Primera Lista, con su plan de negocios y demas
politicas que aseguren el éxito de la iniciativa. También, se debera definir:
el organigrama de funcionarios, los socios y sus participaciones, la estrategia
de crecimiento y capitalizacion, asi como su participacion los diferentes
programas y concursos de emprendimiento a nivel nacional e internacional.

Se estima que esta fase requiere de al menos un afno de trabajo continuo,
durante el cual se hara el despliegue de la campana, su implementacion y
seguimiento, siendo esta la etapa que requiere el mayor nivel de recursos
economicos luego de la finalizacion del prototipo. Al mismo tiempo, durante
esta etapa se deberan realizar las alianzas establecidas en este capitulo con
el fin de construir una base de usuarios con masa critica y servicios integrales,
dando inicio al circulo virtuoso de crecimiento de la aplicacion.

El objetivo es que al finalizar esta etapa el sistema disponga de suficiente
informacion para generar los estudios de datos y valor agregado que permitan
la monetizacion esperada. Lo anterior, con el fin de obtener recursos que se
han de reinvertir en la aplicacion hasta que se consolide como el principal
portar de proyectos inmobiliarios nuevos y/o sobre planos del pais.

Circulo virtuoso: Desde el registro del proyecto se estableceran las lineas
base para que cada proyecto aproveche al maximo las caracteristicas de
Primera Lista, pero sobre todo las facilidades que existen actualmente para
los empresarios para generar oportunidades de negocios en redes sociales son
generalmente desconocidas y gratuitas, siendo uno de los puntos centrales de
la estrategia de comunicacion de Primera Lista.

89



La mision de Primera Lista, es entender el mercado inmobiliario para predecir
su comportamiento y minimizar a tiempo los impactos de los ciclos
inmobiliarios negativos (o crisis inmobiliarias). Para esto, Primera Lista
cuenta con las redes sociales como el medio de comunicacion mas potente en
la actualidad del pais, y con la tecnologia y sus capacidades de analisis Big
data como sus caracteristicas especiales para construir el modelo dinamico
del mercado.

Para que esto funcione, es necesario que todos los usuarios conozcan
el objetivo Ultimo de la aplicacion, y que contribuyan compartiendo en sus
redes sociales y en general generando comunicacion sobre la aplicacion y los
proyectos que esta contiene. De esta forma, se construira un ciclo de creacion
de valor, que hara de Primera Lista la aplicacion de referencia para la
busqueda y comercializacion de proyectos inmobiliarios nuevos y/o sobre
planos en Colombia.
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8 DISENO DEL SISTEMA Y MODELO DINAMICO

8.1 Descripcion del sistema

La version inicial de Primer Lista sera una aplicacion web que permita
recolectar informacion de proyectos inmobiliarios y potenciales compradores, en
una base de datos con el fin de conectar directamente a los constructores con los
compradores, mientras el sistema capta informacion del mercado inmobiliario nuevo
y/0 sobre planos (Oferta y demanda), a nivel nacional.

Ademas, los vendedores de inmuebles podran llevar un control basico de las
ventas similar a la hoja de calculo en la plataforma Smartsheet "Control de Ventas",
desarrollada por Arcelec S.A.S, en el marco de su sistema de gestion de proyectos
Fenix 23. La informacion generada por el sistema tendra un gran valor comercial
para los distintos actores de este importante sector economico, el cual incluye desde
el Gobierno nacional, la banca publica y privada, los organismos de control, las
fiducias, inmobiliarias, desarrolladores, constructores e incluso proveedores y
contratistas, hasta los compradores finales e inversionistas.

El modelo de negocio propuesto consiste en la implementacién de una
estrategia disruptiva en la cual se conecta a compradores y vendedores sin costo,
facilitando la realizacion de negocios inmobiliarios, mientras se recopilan datos del
mercado con las autorizaciones necesarias. En el mercado colombiano, existe un
conjunto de portales web y apps especializados en servicios de publicidad para
compra, venta y arriendo de inmuebles. Sin embargo, pocos se especializan en
proyectos nuevos y/o sobre planos. AUn mas, ningun portal consolida la informacion
de oferta y demanda del mercado y en su gran mayoria todos cobran por publicacion
de los proyectos.

En Primera Lista, publicar y buscar proyectos siempre sera gratuito. Los
constructores podran llevar el control de las ventas de sus proyectos inmobiliarios.
A futuro la aplicacion podra integrar otras funcionalidades derivadas del sistema de
gestion de la empresa Arcelec S.A.S, tales como Customer relationship Management
(CRM), control de cartera, cierre de negocios, consecucion de créditos, etc.

8.2 Descripcion del modelo de mercado

Para modelar el mercado inmobiliario se plantea el uso de la
metodologia de cajas negras, la cual plantea una abstraccion sencilla del
mundo real mediante el modelaje de procesos reales identificando las
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entradas y salidas de estos, para luego estudiar las interacciones internas
de sus componentes, con el fin de poder predecir el comportamiento de las
salidas en funcion de los datos de entrada.

En general las entradas de un mercado estan asociadas a la oferta
y la demanda, tales como clientes potenciales, proyectos en oferta, etc,
mientras que las salidas tipicas de este tipo modelos son variables como
montos de produccidn, y para el caso especifico del sector inmobiliario
metros cuadrados vendidos, licenciados, construidos, etc.

Una primera aproximacion al modelo de mercado inmobiliario que
busca facilitar Primera Lista, se presenta en la llustracion 28, donde se
simplifican los elementos de entrada al modelo como oferta y demanda, y
las salidas como ventas en indicadores.

Mercadode

o DEMANDA |
royeces VENTASE
inmobiliarios .
1 nuevos INDICADORES
OFERTA B

llustracion 28. Modelo de mercado inmobiliario. Fuente: Elaboracion propia

El objetivo de este trabajo no es establecer un modelo complejo del
mercado inmobiliario colombiano, sino por el contrario disefiar una
herramienta de informacion que genere los datos para que este modelo se
pueda construir en el futuro, por cuanto dentro de las estructuras del
sistema de informacion, solo se establecen un conjunto de variables basicas
que permitiran crear el modelo una vez la plataforma este en marcha y
contenga datos significativos del mercado.

Por ejemplo, el sistema debe permitir contar el nUmero de personas
buscando proyectos en un area determinada de una ciudad especifica y el

92



numero de proyectos en oferta en la misma area, asi como registrar las
ventas realizadas por cada proyecto desde su lanzamiento.

Sin embargo, para este disefio inicial de Primera Lista no se
implementaran variables internas del mercado como, por ejemplo, la
velocidad de ventas del proyecto, dado que es una variable compuesta por
las descritas anteriormente que si bien sirve para construir un modelo
detallado del mercado, no esta en el alcance de este trabajo ni de la fase
inicial de Primera Lista.

En la llustracion 29, se representa graficamente un modelo mas
detallado del mercado inmobiliario, que podra construirse con las variables
implementadas en el disefio basico de Primera Lista que se establece en
este apartado.

Para la creacion de este modelo se han identificado 3 niveles de la
industria inmobiliaria y de construccion similares a los propuestos en el
reporte sobre el futuro de la industria de la construccién preparado para el
Foro Econdmico Mundial, del afio 2016, en colaboracidon con el Boston
Consulting Group (Group W. E.-T., 2016), asi:

e Promotores y Compradores: Este es el nivel principal de abstraccion del
mercado, en donde la oferta y la demanda se encuentran a través de los
diferentes canales de comunicacion, entre los cuales Primera Lista se ubica
como un canal adicional, que ademas permite llevar el control de las
comunicaciones, generando informacién sobre:

o Demanda: NUmero de usuarios buscando inmuebles por zonas vy
ciudades, requerimientos basicos de estos en términos de tipos de
productos requeridos, areas y montos totales de inversion.

o Oferta: Numero de proyectos en venta, nimero total de unidades
metros cuadrados, precios promedio por metro cuadrado, precios
promedio total de los inmuebles, fechas de inicio de venta, inicio y fin
de obra, unidades totales, vendidas y por vender, caracteristicas
basicas de los proyectos, inmuebles y sus fiducias.

o Ventas: Control de ventas por canales registrados en la plataforma,
gestion basica de oportunidades y contactos.
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llustracion 29. Modelo detallado del mercado inmobiliario. Fuente: Elaboracion propia.
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e Industria: El siguiente nivel corresponde a los demas actores privados que
intervienen en el mercado inmobiliario, en donde se encuentran, desde los
bancos y las fiducias hasta los proveedores que prestaran servicios a los
promotores y a los compradores finales. A este nivel, el sistema almacenara
informacion sobre la fiducia que respalda cada proyecto, que banco aprobo
el crédito constructor del mismo, o que bancos aprobaron los créditos
hipotecarios de los compradores.

Por otra parte, se tendra informacion de que proyectos estan por iniciar obra
con lo que se podria llegar a hacer estimaciones como: la necesidad de
concreto para las obras nuevas de una ciudad en los meses sub siguientes,
dado que al disponer de datos como el area construida de cada proyecto y las
fechas inicio se podrian hacer este tipo de estimaciones, lo que dinamizaria
la industria.

De las variables presentes en el sistema de informacion se podrian hacer
consultas como numero de proyectos por fiducia o por banco, a fin de conocer
su participacion en el mercado, los montos de colocacion de créditos
hipotecaros distribuidos por bancos o incluso por perfiles de clientes segun el
monto total de la compra y el destino del inmueble, generando un modelo
rico en informacion con datos de todos los actores.

e Gobierno: El ultimo nivel del modelo de mercado esta relacionado con las
entidades del Gobierno o sus delegadas, que intervienen en la actividad
edificadora. Por ejemplo, el sistema podra registrar el nUmero de licencia de
construccion con el cual los compradores podran consultar ante la autoridad
competente el estado legal de los premisos del proyecto, los planos vy
documentos del mismo.

A medida que el posicionamiento de la plataforma avance, se podran
implementar elementos como el control de las disponibilidades de servicios
publicos de los proyecto en conjunto con la empresas prestadoras de estos
servicios, de esta forma por ejemplo, la empresa de energia eléctrica podra
estimar la demanda futura derivada de la construccion de unidades
inmobiliarias nuevas, con lo cual podria sincronizar sus procesos de
ampliacion de cobertura y conectar los servicios pUblicos justo al terminar las
obras maximizando su rentabilidad y mejorando su nivel de servicio.

A lo largo de este capitulo se establece detalladamente los actores, roles y
estructuras de datos principales de la aplicacion cuyo conjunto constituye en si
mismo el modelo del mercado propuesto como resultado de los analisis realizados
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en este trabajo, y que es en si mismo el nicleo del conocimiento y la propuesta de
valor consolidado durante su desarrollo.

Cabe anotar que este modelo es especifico para el mercado colombiano dado
que se ajusta a sus particularidades de preventas, fiducias, créditos, etc. Sin
embargo, dado que la construccidon es un componente principal de la mayor parte
de las economias del mundo, es posible extrapolar este modelo y el sistema de
informacion subyacente para implementarlo en otras economias, por cuanto ademas
se genera una oportunidad de negocio con alcance internacional.

8.3 Audiencia objetivo

La audiencia objetivo del producto se identificara claramente en la seccion
de roles de este documento. No obstante, se reconocen de entrada tres grupos de
interés alrededor del concepto:

Compradores: personas interesadas en adquirir inmuebles nuevos y/o sobre
planos, durante alguna de las siguientes fases: primera lista, preventa, construccion
o terminado.

Constructores (promotores): empresas y vendedores cuyo negocio principal
es el desarrollo y promocion de proyectos inmobiliarios nuevos y/o sobre planos.

Terceros interesados en el mercado inmobiliario de proyectos nuevos: son el
conjunto de entidades que tienen intereses validos en el mercado, como por ejemplo
el Gobierno nacional, las entidades de financiacion, fiduciarias, contratistas,
proveedores, etc.

Dado que la plataforma es una aplicacion web, se espera que los usuarios
finales tengan acceso a Internet y un conocimiento basico del mismo, el rango de
edades es amplio dado el espectro de usuarios potenciales puede variar desde
jovenes en capacidad de adquirir su primera vivienda, pasando por empresarios del
sector, hasta personas mayores con perfiles de inversion.

El sistema debera proveer de forma rapida y concisa la informacion que los
usuarios buscan, otorgandole fiabilidad y confianza al usuario que se encuentra en
la busqueda en la aplicacion. Finalmente, el negocio detras de esta idea es la
informacion del mercado y esto se asegurara con un flujo considerable de busquedas
y proyectos ingresados al sistema.

96



8.4 Requerimientos no funcionales

De uso: el sistema debe ser mas que un sitio web, sera una aplicacion web
con una interface limpia y de uso intuitivo, disenado fundamentalmente para uso en
computadores de escritorio. El perfil de los usuarios seran personas entre 25 y 60
anos promedio.

Seguridad: las bases de datos deben estar protegidas y debe haber un
sistema de ingreso para los usuarios registrados, pero dado que es un prototipo no
se requiere una certificacion de seguridad especifica.

Tiempo de carga: la compra de inmuebles es un proceso emocional, en el
cual la velocidad es un factor clave, por esta razon la aplicacion debe ser lo mas
rapida posible, limitando el niUmero de resultados por pagina, el tamano y peso de
las imagenes.

Legal: los usuarios deberan aceptar los términos de uso de la politica de
gestion de datos que se establezca para el sitio, asi como las condiciones de uso, las
cuales deberan ser avaladas por un abogado experto en el tema. Se tendra particular
cuidado en proteger los datos de los compradores y dar el correcto uso de la
informacion almacenada en la aplicacion.

8.5 Roles

Existen tres (3) roles en el contexto de la aplicacion en su version inicial que
se describen a continuacion.

8.5.1 Compradores.

Son los usuarios interesados en buscar inmuebles nuevos y/o sobre planos,
los cuales se pueden inscribir de forma gratuita en la aplicacion, mediante cuenta
de correo y contrasena. Los compradores registrados tendran la posibilidad de listar
proyectos como favoritos para realizar comparaciones, que les faciliten su eleccion.

En funcidn de la actividad, o mediante configuracion manual del comprador,
se dispondran de cuatro estados para identificarlos:

- No registrado: color gris, son usuarios que no se han registrado en la
plataforma.
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- Activo: color verde, usuarios que han realizado operaciones en los Ultimos 30
dias.

- En espera: color amarillo, activo en la plataforma en los Ultimos 90 dias.

- Inactivos, color rojo, inactivos por mas de 90 dias.

8.5.2 Constructores (promotores) y vendedores.

Los constructores (promotores) y vendedores son en general el mismo rol, la
diferencia es que el sistema solo permitira el registro de constructores, quienes
luego invitaran vendedores para que se unan a su cuenta. Los vendedores son
constructores con funciones limitadas. Por ejemplo, no podran crear proyectos, no
podran solicitar la validacion de cuentas, no podra invitar otros vendedores, entre
otras funciones.

Los constructores son usuarios que pueden registrarse en el sistema de forma
gratuita. Para esto, ademas de una cuenta de correo, necesitan el nombre de la
empresa, el nUmero de identificacion tributaria (NIT), y de ser posible el certificado
de existencia y representacion legal expedido por la Camara de Comercio, este
ultimo documento conocido como “camara de comercio”, podra ser aportado a la
plataforma posteriormente en el perfil de la cuenta.

Los constructores pueden crear proyectos, vendedores, marcar proyectos
como favoritos, hacer comparativos, listar y contactar usuarios que han aceptado
ser contactados para zonas especificas, etc. Los vendedores deben registrarse con
correo electronico y contrasena, para esto los constructores deberan generar
invitaciones.

La verificacion de las empresas se hara teleféonicamente en primera
instancia, esto para evitar duplicidad de las mismas, asegurando asi un mejor
servicio a los compradores. Por cuanto en la inscripcion, los constructores tendran
que suministrar los datos basicos de contacto y aceptar que con su registro autorizan
ser contactados para la verificacion.

8.5.3 Administrador de la plataforma.

Son los usuarios de Primera Lista o Arcelec en este caso, los cuales tendran
todos los privilegios de los usuarios anteriores, al mas alto nivel y podran administrar
todos los componentes del sistema, tales como, usuarios, constructores, proyectos,
etc. En particular los usuarios administradores, podran validar y administrar las
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cuentas de los distintos usuarios y proyectos. El acceso de estos usuarios se hara a
través de una URL oculta, y tendra los mas altos niveles de seguridad.

La idea es que el administrador disponga de funcionalidades que permitan
calcular indicadores como rotacion de inventario, valor de metro cuadrado por zona,
por ciudad, modelando asi el estado de la oferta. Por el lado de la demanda, debera
proveer herramientas para analizar la informacion basica de los usuarios, su estado
en el sistema y sus patrones de busqueda para poder obtener un modelo de la
demanda, también por zona y por ciudad.

8.6 Estructura general de datos

De la estructura general de datos se identifican los siguientes objetos:

8.6.1 Usuarios.

Se utilizara para modelar los diferentes actores del sistema, identificandose
por tipos, administrador, constructor, vendedor y comprador, con los datos de
contacto segun el tipo de usuario y todos con claves para control de acceso al
sistema. Los usuarios en general tendran estados semi automatizados, como activos
de color verde, usuarios con actividades en el sistema durante el ultimo mes, etc.

8.6.2 Roles.

Son un objeto asociado a los usuarios, en los cuales se indicaran las
funcionalidades a las que tiene acceso cada usuario, segun su rol en el sistema:
comprador no registrado, comprador registrado, constructor, vendedor,
administrador

8.6.3 Lugares.

Modela las zonas inmobiliarias en las cuales se organizan las ciudades del
pais, esto segun el modelo de referencia de la APl (Application Programming
Interface - Interface de Programacién de Aplicaciones) de Google maps, herramienta
que se implementara en el proyecto.

8.6.4 Empresas.

Las empresas se identifican por la necesidad de verificar su existencia real
y la unicidad de su registro, el identificador Unico de cada empresa sera su NIT, que
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es un numero Unico expedido por la Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales
(DIAN). Existen dos tipos de NIT, uno para personas juridicas y otro para personas
naturales registrados como empresas.

8.6.5 Proyectos.

Se utilizaran para describir cada uno de los proyectos publicados en la
plataforma, y podran tener asociados ilimitados vendedores y compradores.

Solo los usuarios constructores podran crear proyectos, que tendran un
conjunto de inmuebles tipo. Aparte de los datos generales de cada proyecto, el
sistema debera poder almacenar imagenes y archivos PDF. Los proyectos también
tendran estados que corresponden a las etapas de estos, segun las practicas comunes
de la industria.A continuacion, las etapas a implementar:

e En Primera Lista: es el periodo durante el cual el constructor organiza el
proyecto para la venta, durante esta etapa se realizan los disenos generales
del proyecto, la constitucion de las fiducias y medios de comercializacion, la
construccion de la sala de ventas, la implementacion del plan de mercadeo,
la definicion de los presupuestos generales y los planes y precio de venta de
los proyectos.

En general durante este periodo se realizan todas las actividades previas al
lanzamiento del proyecto. Este periodo es de particular importancia para el
sistema, pues uno de los principales valores agregados de la plataforma es
permitir a compradores y vendedores realizar acercamientos previos al
lanzamiento de este, lo que ofrece importantes oportunidades comerciales
para inversionistas, mientras que el vendedor adquiere informacion del
mercado.

e En pre-venta: esta etapa inicia con el lanzamiento comercial del proyecto y
termina con el inicio de la construccion de la obra. Es la etapa de mayor
interaccion entre vendedores y compradores, particularmente al inicio de
esta dado que en ese momento los plazos de pago de cuotas iniciales son mas
largos y por tanto mas asequibles.

A medida que el tiempo avanza los plazos para pagar las cuotas iniciales se
reducen, por cuanto es mas dificil la compraventa de los inmuebles, de esta
forma el sistema se enfocara particularmente en conectar los proyectos
nuevos con el mayor nimero de compradores posibles.
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e En construccion: esta etapa va desde el inicio de las obras, previas
condiciones de giro de la fiducia (terrenos aportados, permisos y licencias
aprobadas, punto de equilibrio, financiacion asegurada, etc), hasta el inicio
de las entregas de los apartamentos.

Durante esta etapa, ademas de las actividades propias de la construccion del
edificio, se desarrollan otras actividades tendientes a completar el proyecto,
tales como la constitucion del reglamento de propiedad horizontal, el
desenglobe de los inmuebles, entre otras.

e Terminado: La ultima fase de un proyecto de promocion inmobiliario inicia
con la entrega y escrituracion del primer inmueble y termina con la
liquidacion de los negocios fiduciarios, que han sido vehiculos para el
desarrollo del proyecto.

El alcance de la aplicacion debe limitarse a proyectos nuevos y/o sobre
planos, sin importar cuando hayan sido terminados.

Un proyecto debe contener una estructura de datos interna para describir
los inmuebles tipo que constituyen el inmueble, estos inmuebles tipo comparten
caracteristicas similares tales como localizacion en el proyecto, areas, espacios, etc.

Para describir los inmuebles tipo, es necesario almacenar archivos de
imagenes y PDF, pues en general los constructores utilizan renders y planos en PDF
para presentar sus proyectos. Para esta estructura el sistema restringe la carga de
2 archivos maximo por inmueble tipo, recomendando en general subir un plano de
la planta del apartamento y un render.

Asi mismo, un tipo de inmueble debe incluir los espacios constitutivos tales
como: cocina, banos, alcobas, etc, los cuales se estandarizan en un niumero limitado
de alternativas. En todo caso un proyecto tiene un nimero limitado de inmuebles
tipo, y estos a su vez sélo pertenecen a un Unico proyecto.

Finalmente, los inmuebles tipo tienen otros datos tales como: area
construida, area neta, nUmero de garajes, depositos, precio total promedio y tipo
de inmueble (interior, exterior, mixto).

101



8.6.6 Adjuntos.

Son componentes asociados a empresas o proyectos, en los cuales se guardan
los codigos de acceso a recursos de tipo imagen, ya sean en PDF o las extensiones
de archivos graficos que gestione el sistema.

8.6.7 Oportunidades.

Son los elementos que se generan de la interaccion entre usuarios vy
proyectos, cuando los usuarios manifiestan su interés por algin proyecto o inmueble
tipo, mediante el envio de un mensaje y solicitud de contacto, o al marcar un
proyecto o inmueble como favorito. Lo anterior, con la intencion de iniciar la
implementacion de funcionalidades basicas de CRM y una coleccion de mensajes
entre las partes, y registros de seguimiento. Estas oportunidades deben tener dos
variables de estado desde la perspectiva del comprador y del constructor:

Comprador: frio, tibio, caliente, comprado.

Constructor: frio, tibio, caliente, vendido.

Al iniciar la relacién el sistema marcara la oportunidad por defecto como
“tibio”, luego los usuarios podran modificar manualmente el estado de la
oportunidad, el sistema recomendara las siguientes definiciones y usos de los
estados:

Frio: el usuario ha descartado la realizacion del negocio entre las partes,
cualquiera de las partes reporta el cambio de estado y el sistema actualiza la
contraparte.

Tibio: se ha realizado un primer contacto entre las partes, con el comprador
enviando un mensaje o solicitud de contacto.

Caliente: wusuario considera que se ha realizado un acercamiento muy
positivo entre las partes y que hay una alta probabilidad de que se haga negocio.

Comprado / Vendido: cualquiera de las partes reporta la realizacion del
negocio y el sistema actualiza la contraparte.
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8.7 Estructura de la aplicacion y vistas basicas

La aplicacidn consta de varias vistas que seguiran en general un formato
estandarizado, con una apariencia en todo caso minimalista. Todas las vistas se
crean en HTML (HyperText Markup Language), con las herramientas propuestas por
el desarrollador.

En el Anexo 3, se describe de forma general las principales vistas de la
aplicacion, y se nombra la funcionalidad esperada, mas que el disefo grafico del
sitio.

Igualmente, el Anexo 3, presenta las 15 vistas que componen la aplicacion
las cuales fueron realizadas en UX App, aplicacion web para el diseio de prototipos
de aplicaciones web. Cada vista esta acompanada de su historia de usuario, concepto
utilizado en metodologias de desarrollo agil para facilitar la comunicacion entre el
equipo de diseno de experiencia y el equipo de programadores; gracias a estas
historias de usuario es mas comprensible la funcionalidad de cada uno de los eventos
0 acciones dentro de las vistas.

A cada evento o accion le corresponde una historia de usuario, que a su vez
se divide en tres componentes fundamentales:

- Rol: Define desde que perspectiva se esta usando la aplicacion o vista en
particular, ya sea como comprador, comprador registrado, constructor o
administrador del sistema.

- Funcionalidad: describe la funcion a cumplir del evento

-Objetivo: Lo que se espera lograr al usar cualquier evento dentro de la
aplicacion.
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8.8 Diagrama funcional
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llustracion 30. Diagrama funcional de la aplicacion. Fuente: Elaboracion propia.

La llustracion 30, que representa el diagrama funcional de la aplicacion presenta
todos los componentes de la aplicacion y las relaciones que existen entre estos. La
arquitectura general de aplicacion encuentra sus bases en la pagina de inicio, puesto
que desde esta vista se puede acceder a los demas componentes, sin importar el rol
de usuario que esté haciendo uso de aplicacion

Gracias a la interfaz grafica minimalista y de facil comprensioén, los usuarios que
usen la aplicacion encontraran todos los componentes necesarios para navegar desde
la pagina de inicio. Por ejemplo, usando la aplicacion como comprador desde la
pagina de inicio, la cual lleva el nimero 1 en el diagrama, se pueden realizar
busquedas proyectos; una vez dentro de la lista de proyectos el usuario podra elegir
el que mas le guste y entrar el minisitio del del mismo para ver detalles mas
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especificos y si continua su interés guardarlo como favorito en su perfil si es un
usuario registrado.

Asimismo, usando la aplicacion desde la perspectiva del constructor las conexiones
con todos los componentes se dan desde la pagina de inicio igualmente.

Aduanalmente, este diagrama no solo menciona las conexiones meramente
operaciones de la ampliacion, sino que por el contrario, plantea relaciones entre
componentes que agregan valor a la experiencia del usuario que haga uso de la
aplicacion, bien sea para comercializar sus inmuebles o para comprar uno.

Cabe aclarar que el diagrama funcional propuesto en la llustracion 30, ha sufrido
algunas modificaciones y cambios durante el desarrollo del producto minimo viable.
Este diagrama fue propuesto al inicio del desarrollo de la aplicacion, y si bien se
mantiene la estructura general, algunos componentes han cambiado
significativamente.
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9 CONCLUSIONES

9.1

Particulares

La investigacion realizada a lo largo de este trabajo Final de Master,
demuestra la hipotesis central planteada sobre el estado del mercado de
vivienda nueva. En Colombia, se producen al ano menos inmuebles nuevos
que los requeridos por el mercado, por cuanto es un mercado con una oferta
robusta. Ademas, la variacion poblacional positiva del pais asegura el
crecimiento del mercado.

No existe una herramienta integral que permita a los promotores conocer el
mercado completamente, pues solo se dispone de datos sobre la oferta y sus
derivados, pero muy poco sobre la demanda. En general, los desarrolladores
contratan estudios de oferta y utilizan su juicio de valor para establecer la
estrategia de sus productos aceptando el riesgo asociado a la falta de
informacion del mercado, lo que genera en algunas ocasiones, proyectos mal
estructurados que no atienden las necesidades del mercado.

Colombia es un pais privilegiado en términos de recursos naturales y ubicacion
geografica, el cual ha logrado en las ultimas décadas estabilizar su economia
y controlar sus tasas de inflacion, mostrando un nivel de crecimiento medio
pero sostenido. Sin embargo, en afos recientes una bonanza petrolera genero
una alta dependencia econdémica de la industria petrolera, afectando la
estabilidad del pais.

A pesar de esta situacion, el pais presenta una economia en crecimiento, y
un potencial de desarrollo importante en sectores como: agroindustria,
turismo, y mas recientemente en temas de innovacion y creatividad, tales
como tecnologia, emprendimiento entre otros; dado que dispone de los
recursos naturales y del capital humano necesario para este tipo de
desarrollo.

Las tendencias relacionadas con el concepto de cuarta revolucion industrial,
acunado por el Foro Econémico Mundial en Davos, Suiza, en el ano 2016, y en
particular la aplicacion de tecnologias al sector inmobiliario o de
construccion, conocidas como PropTech (Property Techonolgies) aparecen
como una oportunidad particularmente relevante para la economia
colombiana, dada la importancia del sector constructor en la economia a la
cual aporta cerca del 8% de producto interno bruto y un porcentaje similar
del empleo del pais.

Colombia vivié una importante crisis inmobiliaria a finales de los afos 90, lo
que generod una profunda crisis hipotecaria y de desempleo, luego de la cual
el pais y el sector constructor establecieron un conjunto de practicas y
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normativas con el fin de restablecer la confianza en el sector. Lo
anteriormente mencionado, plasmé en la aparicion de un modelo de
promocion inmobiliaria basado en fiducias, las cuales ayudan a mitigar los
principales riesgos de las promociones.

Este interesante modelo hace que el mercado de vivienda nueva colombiano
sea particularmente robusto, pues minimiza la oferta de inmuebles
terminados, ya que en general los proyectos solo se inician cuando se ha
alcanzado un numero significativo de ventas sobre planos y se dispone del
cierre financiero de los proyectos.

La cultura empresarial colombiana tiende a buscar la integracion vertical de
servicios, por cuanto firmas como Arcelec S.A.S, deben establecer ofertas con
altos niveles de generacion de valor para lograr una posicion adecuada en el
mercado. De esta forma, es evidente que el profundo conocimiento de la
empresa sobre toda la cadena de valor del sector inmobiliario del pais,
sumado al advenimiento de la cuarta revolucion industrial, son la clave del
éxito para la implementacion de una estrategia de diferenciacion empresarial
adecuada, para garantizar el crecimiento y la sostenibilidad de la compaiia
en el largo plazo.

En este contexto, se concluye que existe una necesidad clara y generalizada
en el mercado colombiano asociada a la informacion sobre inmuebles nuevos,
cuya demanda es muy poco conocida y de hecho muy dificil de modelar,
siendo el uso de las nuevas tecnologias de informacion una oportunidad Unica
para recopilar estos datos, generando un modelo completo del mercado.

Este TFM valida de forma positiva la idea central del negocio sobre la
oportunidad de construir una plataforma digital que recopile datos de
demanda y oferta del mercado de inmuebles nuevos y sobre planos en
Colombia, creando un nuevo canal de comunicacion entre compradores y
promotores, mediante la promesa que “las publicaciones, busquedas y
negociaciones entre promotores y compradores, nunca tendran costo”, pues
lo oportunidad esta en precisamente consolidar un gran volumen de datos
sobre las transacciones del mercado inmobiliario, para entender su
comportamiento y poder hacer predicciones y proyecciones, sobre lo cual se
puede monetizar.

El analisis estratégico realizado, arrojo que, si bien existen varios y muy
buenos actores, nuevos y antiguos en el mercado, ain hay mucho espacio para
innovar en el sector tecnoldgico dentro del mercado inmobiliario y de
construccion colombiano. En particular, pocas de las plataformas actuales
podrian llegar a recoger la totalidad de la informacion sobre la oferta del
mercado, pues la mayoria cobran por la publicacion de los proyectos lo cual
establece una barrera natural de entrada, ya que para los promotores es
imposible publicar en todas las plataformas pagas al mismo tiempo.

Del lado de la demanda, solo las plataformas mas modernas estan
comenzando a reconocer el valor de los datos generados por sus sistemas, sin
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focalizarse en el analisis o explotacion de los datos, pues no fueron
concebidas desde para tal fin, lo que constituye una oportunidad Gnica de
negocio.

Finalmente, se valida el concepto central de Primera Lista como viable, y se
establece que la mejor estrategia como servicio para los promotores es la
“dominacion por costos” del producto con elementos innovadores en la
plataforma, eliminando cualquier costo asociado a la publicacion o
transaccion con el cliente; mientras que del lado de los compradores se
establece una estrategia de “focalizacion”, al dirigirse exclusivamente al
mercado de vivienda nueva y/o sobre planos, nicho en el cual solo se
encuentra un solo competidor llamado Estrenar Vivienda.

Este posicionamiento estratégico le dara a Primera Lista las herramientas y
caracteristicas necesarias para ser competitiva en el mercado de las
aplicaciones de comercializacion de inmuebles nuevos y/o sobre planos. No
obstante, el trabajo del equipo gestor de Primera Lista debe enforcarse en
el disefo, fondeo e implementacion de un plan de mercadeo integral, basado
en canales digitales y en particular en redes sociales, que asegure la creacion
de una marca de referencia en el sector.

El sistema disenado en este estudio resume el conocimiento de la empresa
Arcelec S.A.S. y las herramientas adquiridas durante el Master en la UPV,
incluyendo los principales objetos para crear un modelo dinamico del
mercado tales como: constructores, compradores, proyectos, inmuebles,
fiducias, bancos, y sus relaciones entre si, tales como publicaciones,
busquedas, ventas, etc.

Actualmente existen varios paquetes de tecnologia abierta que permiten el
desarrollo de aplacaciones web robustas sin costo alguno, como las utilizadas
en el diseno de la aplicacion: base de batos con MongoDB, procesamiento del
lado del servidor con NodelS, servidor web con ExpressJS y del lado del
cliente, interface con VuelS y su complemento Vuetify, lo que eliminan
costosas barreras de entrada para este tipo de iniciativas.

Asi mismo las grandes plataformas de servicios en la nube a saber, Azure de
Microsoft, Google Cloud y Amazon Web Services (AWS), ofrecen la
infraestructura necesaria para implementar aplicaciones escalables y con
alcance global a costos reducidos. Para Primera Lista, el equipo de desarrollo
selecciond6 AWS como la plataforma de desarrollo aprovechando todas sus
funcionalidades y el programa gratuito de implementacion por un afo.

El sistema disefado esta en capacidad de recolectar la informacion de los
cerca de 200.000 negocios que se realizan al afo en el pais y de todos los
proyectos. Ademas de todas sus interacciones, por cuanto se podria decir que
es un sistema tipo Big data, cuya informacion se puede construir un modelo
dinamico del mercado de inmuebles nuevos y/o sobre planos en el pais. Lo
que permitira almacenar los datos historicos del mercado, la situacion actual
del mismo, y lo mas importante: generar analisis estadistico para tratar de
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predecir el comportamiento futuro del mercado al analizar todos los datos
recogidos en la plataforma, junto con otras variables fundamentales del
mercado tales como: crecimiento poblacional, disponibilidad de terrenos por
sectores y proyecciones de crecimiento econdmico del pais.

9.2 Generales

e La cuarta revolucion industrial y la democratizacion de las herramientas para
el desarrollo de aplicaciones informaticas ofrecen una enorme oportunidad
para la creacidn de iniciativas de tipo PropTech, en el contexto del sector
inmobiliario y de construccion, el cual si bien es el sector que concentra el
mayor volumen de riqueza a nivel global, también es uno de los mas
tradicionales y rigidos haciendo la innovacion un vector claro para asegurar
su subsistencia.

e Colombia es un pais en vias de desarrollo, con un panorama alentador luego
de un periodo violento y oscuro, ademas con un modelo de promocion
inmobiliaria particularmente robusto, por cuanto el analisis realizado en este
trabajo demuestra el potencial del pais y de su sector constructor, lo cual
sumado a la afirmacién hecha en el informe sobre el futuro de la construccién
del foro econdmico mundial sobre que “el 65% del crecimiento del mercado
inmobiliario y de construccion sera en paises en desarrollo”, establece a
Colombia y a su sector constructor como un destino de inversion internacional
muy atractivo para los afos a venir.

e Una idea de negocio es disruptiva, en la medida que tiene el potencial para
cambiar el comportamiento de los usuarios. El analisis estratégico realizado
a lo largo de este documento demuestra que en el mercado actual colombiano
existe el espacio para la creacion e implantacion de una nueva solucion tipo
Big data para el modelaje y prediccion del comportamiento del mercado de
inmuebles nuevos y/o sobre planos del pais.

Esta aplicacion permitira a todos los promotores publicar sus proyectos
nuevos y/o sobre planos sin costo alguno, cambiando su comportamiento al
volverse una herramienta de uso obligado para cualquier proyecto. Por otro
lado, los compradores podran buscar, listar, guardar y comparar todos los
proyectos publicados, cuyo nimero deberia ser muy superior al de cualquiera
de los otros portales, accediendo a informacion relevante para la toma de su
decision de compra, como lo es el estado actual de comercializacion del
proyecto y el respaldo de las entidades que participan en el mismo, como la
fiducia y el banco que financia la operacion.

e El modelo es disruptivo por que elimina la barrera de publicacion de proyectos
por cobro al hacer gratuito este proceso y al no cobrar comisiones por las
transacciones entre los usuarios. Una vez creada la plataforma, el reto
consiste en masificar su uso mediante la publicacion de todos los proyectos,
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y la comunicacion con el mayor nimero de compradores posibles, con lo cual
se podran recolectar los datos para construir el modelo dinamico del mercado
de cuya explotacion de seguro se podra monetizar.
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10GLOSARIO

DISRUPTIVA: que genera un cambio importante y/o trascendente.

FIDUCIARIA: Entidades privadas que ofrecen servicios financieros avalados por la
entidad de control financiero de Colombia, por medio del cual se administran
recursos destinados al desarrollo de proyectos inmobiliarios en un ambiente de
confianza y tranquilidad para todas las partes.

DERECHOS FIDUCIARIOS: opcion de inversion en proyectos de finca raiz con
expectativa mayor rentabilidad.

HOLISTICA: considerar algo como un todo.

PRODUCTO INTERNO BRUTO (PIB): Es el total de bienes y servicios producidos en
un pais durante un periodo de tiempo determinado.

UPAC: Unidad de poder adquisitivo constante para ahorros y préstamos para la
adquisicion de inmuebles en Colombia.

PROPTECH (Property + Technology): grupo de empresas y emprendimientos que
utilizan la tecnologia para mejorar o cambiar la forma en que se ofrecen servicios
del sector inmobiliario dentro de los cuales se encuentran, vender, disenar, construir
y administrar inmuebles.

FINTECH (Finance + Technology): grupo de empresas que utilizan la tecnologia para
transformar los servicios financieros.

STARTUPS: Son iniciativas empresariales que se encuentran en una fase inicial de
desarrollo, en general se encuentran en busqueda de capital de inversion. Por
tratarse de ideas de negocio que estan apostando a la creacion de productos
innovadores, suponen un alto potencial de crecimiento a través de la definicion e
implementacion del plan de negocio.

BIM (Building Information Modeling): Método de trabajo colaborativo para los
proceso de diseno, construccion y gestion de inmuebles a través del cual se generan
modelos virtuales con toda la informacion necesaria para la gestion de los edificios.
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ABLA DE COMPARACION IONES INMOBILIARIAS - PERFIL COMPRADOR
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http://www.metrocuadrado.com

Carrete de Imagenes

Valor venta

Area construida m2
N°Habitaciones

N° bafos

N° Parqueaderos

Descripcion del proyecto
ofavorito x reportar
Compartir en : Facebook
Twitter
Correo
Contacto con la constructora:
Nombre
Telefono
Email
Contactar y ver
telefono constructora

ANEXO 1

ABLA DE

https://www.fincaraiz.com.co/

Logo Proyecto

Dir Proyecto

Nombre Proyecto

Desde $ en millones de pesos

Hasta $ en millones de pesos

(*) Favoritos (requiere registro)

Compartir en: Facebook
Twitter
Correo

Recibir inmuebles similares (requiere

registro de correo)

Carrete de imagenes

Icono y Dato de Area m2 a m2

Icono y Dato habitaciones desde

Icono Bafo_Desde

Icono parquedero_Dato

Ver Planos

Ver Mapa

Ver video

Contactar al vendedor

COMPARACION

https://www.estrenarvivienda.com/

Logo y nombre del proyecto
Ciudad

Direccion

Desde $XXX COP

Carrete de Imagenes

Video - Imagenes- Planos-Mapa-
Street Wiew

Area Construida

Area Privada

Alcobas

Bafos

Garajes

* Calculadora Subsidio
*Calculadora notarial
*Calculadora entretenimiento
Contacto

APLICACIONES INMOBILIARIAS - PERFIL COMPRA

https://www.properati.com.co/

Info desde lista de proyectos, modo
mas detalles

Detalle

Descripcion

Forma de pago

Detalles del inmueble:
Habitaciones

Bano

Area

Precio m2

Antigiiedad

Fecha actualizacion

Fecha de publicacion
Constructora

Medidas

Rango de precios similares en la
zona

Mapa

Street View

Usaquen en numeros:Misma info de
columna derecha del inicio

Lo que necesito LQN Sales

https://loquenecesito.co

Cuestionario para indicar
preferencias de vivienda:
-Indicar si es la primera vivienda
-Datos de contacto

-Dato de ingreso mensual

-Datos banco que puede prestar
-datos de lugar de busqueda de
vivienda

-caracteristicas de la vivienda

La Haus

https://www.lahaus.com/

*-Datos de proyecto:

Nombre del proyecto

Barrio y cidudad de ubicacion

Desde $ Millones de pesos

Num Habitaciones

Numero de bafios

NUm de parqueaderos

Area desde m2

Fecha de entrega

Codigo

-Compartir: WhatsApp
Messenger

-Carrete de imagenes

-Carrete de planos

-Guardar favoritos (con cuenta)

-Lista de inmuebles disponibles por

cantidad de habitaciones

Comparar (con cuenta)

Cien cuadras

www.ciencuadras.com/

Tipo de inmueble

Tipo de negocio

Precio $ millones de pesos

Precio administracion

Codigo

-Render del proyecto

Vistas 360°

-Compartir: Correo
Facebook
WhatsApp

Num Habitaciones

Numero de bafios

NUm de parqueaderos

Area desde m2

Precio m2

Contacto al asesor

Caracteristicas del inmueble

Medidas por espacios

Que tiene cerca?

Gatos mensuales: administracion,

acueducto, telefonia,luz, gas natural

Mapa

Primera Lista

http://www.primeralista.com/

Proyecto: logo proyecto, fiducia
y constructora.

- Carrete de imagenes (planos,
renders)

-Video

Descripcion del proyecto
Cronograma del proyecto:
-Fecha inicio preventas

-Fecha inicio obra

-Fecha Inicio de entregas
Amenidades:

(las ingresadas por el constructor)
Datos clave

-Tipo de proyecto

-Estado

-Numero de pisos

-Numero de apartamentos

Datos Principales del Proyecto
Codigo web:

Nombre comun del barrio
Nombre del barrio catastral
Estrato

Valor Desde/Hasta

Area construida Desde/Hasta
Area privada Desde/Hasta
Tiempo de construido

Etapa de construccion/Tiempo de
construido

Mini sitio de
Proyecto

Fecha estimada de entrega
Parqueadero de visitantes
Areas comunes y recreacion
Calculo de prestamo con : LQN

Calcular Crédito
Comparar
Ver Teléfono
servicios
Ubicacion
Area privada:
Area Const.:
Estrato:
Clima:
Sector:
Informacion relevante
Ver otros proyectos de la misma
constructora
Descripcion
Cadigo Fincaraiz.com.co: XXXXX
Ver mapa
Reportar
Copartir en Facebook
Twitter
Linkedin
Correo electronico

Ver otras areas disponibles
Descripcion del proyecto

Detalle del inmueble

Alcobas - Banos -Garaje -Estrato
Acabados -Caracteristica del Garaje
Tipo de Garaje -Nivel del Immueble
-Sala comedor -Calentador -Vista
Balcon -Cocina Integral -Depdsito
Garaje -Servicio de gas natural
Zona de ropas

+ Caracteristicas

-Cuota Inicial -Bancos -Pisos por
torre -Numero de Torres

-Numero de Manzanas

Asensor por torre - Apartamentos
por piso -Conjunto cerrado -
Gimnasio

-Parque Infantil -Shut o cuartos de
basura

-Como llegar en Waze, google, Tel

Vista desde anuncio completo

-Carrete de imagenes
-Tipo de inmueble
-Estrato
-Estado del proyecto: en planos
-Nombre delproyecto
-Detalle:

Informacion del proyecto, tipos de
inmuebles, areas m2 desde hasta,
direccion, ubiacacion

Forma de pago
lista de areas y precios disponibels
otras caracteristicas : parque,
planta, zonas de descanso, etc

Informacion técnica
Anunciante

Formulario de contacto
- Mapa de google, ubicacién de
transporte masivo
-Street Wiew
-Video
-Planos
-Compartir: Correo

Facebook
Google +
Twitter

-Descripcion del proyecto
-Caracteristicas del proyecto
-Grupo de profesionales: constructor
y fiducia
-Ubicacion: no entregan la ubicacion
exacta, sale cuadro para programar
visita
+ mas propiedades en la misma zona
-Calculo de crédito
-Lugares importantes al rededor
-Estadisticas de precios en la zona:
Precio minimo

Precio medio

Precio maximo

-Areas desde - precio desde
-Area total constuida
-M2 promedio
Unidades tipo:

- ubicacion

- bafnos

- parqueaderos

- unidades totales

- Habitaciones

- Area aproximada

- Precio promedio

- Unidades disponibles
Localizacién
Contacto

Parte Inferior de la Pagina
Tipos de apartamento
Galeria

Numero de Apto

Area privada

Area construida
Habitaciones

Bafos

Garajes

Precio

Cuota desde

Solicitar informacion
Mapa de Ubicacén

Tipos de oferta
Inmueble

Tipo de oferta

Area - Area privada
Hab - Bafios

Precio

Contactar

Columna Derecha
Contacta al Venderdor
Nombre

Email
Ciudad/Municipio
Teléfono

Mensaje

Términos y condiciones
Enviar y Ver Teléfono
Mapa de ubicacion

Mas proyectos de la Constructora
Proyectos similares

Ver cuotas: requiere envio de cdatos
para solicitud

-boton de "Me interesa": requiere
envio de datos para solicitud

-Formulario de contacto en home,
pagina lista de proyectos, en pagina
de proyecto

-Al envio del formulario de contacto,
muetra el telefono del anunciante
-Contacto a través de WhatsApp

Formulario de Contacto

-Formulario de contacto en home,
pagina lista de proyectos, en pagina
de proyecto

-Al envio del formulario de contacto,
muestra el telefono del anunciante
-Ubicacion exacta del proyecto

-Formulario de contacto en home,
pagina lista de proyectos, en pagina
de proyecto

-Al envio del formulario de contacto,
muestra el telefono del anunciante
-Contacto a través de por WhatsApp

Contacto, ventana emergente con
pregunta si has encontrado lo que
buscabas!!

-Al envio del formulario de contacto,
envia correo electronico con datos
del anunciante

-Al envio del formulario de contacto,
El anunciante contacta Al ineresado

-Al envio del formulario de
contacto,llega un mensaje conopcion
de contactar al asesor del app

-los datos de los asesores del app se
visualizan en la pagina del proyecto

-Datos del constructor visibles en la
pagina del proyecto

- Al envio del formulario, se envian
datos al constructor para posterior
contacot

-Formulario de contacto en pagina
mini sitios de proyec

-Al envio del formulario de contacto,
muestra el telefono del constructor

twitter.com/metrocuadrado
www.facebook.com/metrocuadradoco
m
www.instagram.com/metrocuadradoo
ficial
www.youtube.com/user/METROCUAD
RADOcom

Redes Sociales

twitter.com/fincaraizfr
www.facebook.com/fincaraiz.com.c
o

www.youtube.com/c/fincaraiz

twitter.com/e_vivienda
www.facebook.com/Portal.Estrenar.
Vivienda
www.instagram.com/estrenar_vivien
da/
co.pinterest.com/estrenavivienda/
www.youtube.com/channel/UCeh1K
HOGpUGSy77rw6FEdfA

https://www.instagram.com/proper
ati_co/?hl=es-la
https://www.facebook.com/Propera
tiColombia/
https://twitter.com/properati_co

www.linkedin.com/company/loquen
ecesito-co/
twitter.com/LoQueNecesitoc
www.facebook.com/LoQueNecesito.
Co/
www.instagram.com/loquenecesito.
co/
www.youtube.com/channel/UCCuEol
poEjSJIL58iU_Ggow

twitter.com/LaHausCom
www.facebook.com/LaHausco
www.instagram.com/lahausco/

https://www.facebook.com/ciencua
dras
https://www.instagram.com/ciencu
adras/
https://twitter.com/ciencuadras/

https://twitter.com/primeralista
https://www.facebook.com/primera
listapp/
https://www.instagram.com/primer
alista/?hl=en
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http:/ /www.metrocuadrado.com

Premium

Publicaciones pagas inmobiliarias y
constructora

Proyectos nuevos

Proyectos sobre planos

Pagina Inicio publicaciones

https: //www.fincaraiz.com.co/

Publicaciones gratis para:
Imuebles usados
Publicaciones pagas para:
Inmuebles nuevos
Inmubles sobre planos
Inmuebles ne obra negra
Remates

Inmuebles para estrenar

ANEXO 2

https: //www.estrenarvivienda.com/

BLA DE COMPARACION CARACTERISTIC
I I = s S R R

https://www.properati.com.co/

Publicaciones por:

Inmobiliairas;

Dejae contacto para creacion de cuenta
Constructoras;

Publicar proyectos, pago por contactos de
alta calidad

Propietarios:

Publicacion por portal OLX

APLICACIONES INMOBILIARIAS

Lo que necesito LQN Sales

https: //loquenecesito.co

PERFIL PROMO

La Haus

https: //www.lahaus.com/

Las publicaciones son realizadas por el
equipo de trabajo del app para viviendas
nuevas y usadas

Cien cuadras

www.ciencuadras.com/

Primera Lista

http://www.primeralista.com/

- Pago mes por publicacion del proyecto
-Publicacion minimo 6 meses

- Metro cuadrado web

-Metro cuadrado mobile

-Capacitacion para uso de plataforma web
-Publicacion de proyectos

Tipo de publicacion

- Pago mes por publicacion del proyecto
-Publicacion minimo 6 meses

- Finca raiz web

-Finca raiz mobile

-Capacitacion para uso de plataforma web
-Publicacion de proyectos

- Pago mes por publicacién del proyecto
-Publicacion minimo 3 meses
-Capacitacion para uso de plataforma web
-Publicacion de proyectos

-Parrilla en gmail + remarketing

- Pago por contacto certificado (leed)
-Publicacion minima por 3 meses
-Capacitacion a las asesoras comerciales para
un adecuado proceso y cierre de ventas
-Capacitacion a las asesoras comerciales
para el uso de la plataforma

-Publicacion de proyectos

- Pago por efectividad 1% del valor de
ventas cerradas

-Publicacion ilimitada de inmuebles

- Publicacion por tiempo ilimitado
-Publicacion de inmuebles

- Pago por efectividad 3% del valor de
ventas cerradas

-Publicacion ilimitada de inmuebles

- Publicacion por tiempo ilimitado
-Publicacion de inmuebles

- Pago por efectividad 3% del valor de
ventas cerradas

-Publicacion variada de inmuebles

- Paquete por publicaciones anuales
-Publicacion de inmuebles

- Publicacion sin costo

- Cierre de ventas directas con el promotor
(sin costo)

-Publicacion ilimitada de proyectos

- Publicacion por tiempo ilimitado
-Publicacion de proyectos

Herramientas

-Estadisticas de:

visitas

contactos por tel

contatos por whatsapp

contacto por email

cierre de ventas

usuarios registrados

usuarios no registrados

grafica de visitar por: diario-semanal-
mensual

-Chat AVI

-Correos electronico a asesor y a correo
copia de contacto recibido

- notas para seguimiento del cliente
-estadisticas de visitas

-Calendario para programar citas
-Chat con clientes que tienen crédito
aprobado

-Acompafnamiento juridico

-Fotos de los inmuebles tomada por asesores
de ciencuadras

-Bandeja de entrada de mensajes
-Bandeja de salida de mensajes:
correo electronico cliente
fecha de contacto

canal de llegada (mobile-web)
-Filtro por;

Estado: leido - no leido
-Exportar contactos en excel

Administrador de contactos

-Bandeja de entrada de mensajes
-Bandeja de salida de mensajes:
correo electronico cliente
fecha de contacto
canal de llegada (mobile-web)
-Mensajes eliminados
-Carpetas
-Filtro por;

Estado: leido - no leido
-Exportar contactos en excel
-Reenviar contacto
-Usuarios registrados en la app que solictian

info del proyecto

"-Listado de contactos interesados en el
proyecto con:

Nombre

correo electronico

namero telefénico

-Mensaje recibidos:
Fitro por: mensajes
este mes
el mes pasado
todos
Listado con:
nombre
correo electrénico
numero de teleféno
mensaje
fecha de contacto
- Opcitin de seguimiento
opcion de calificar el contacto
-Estado de cliente:
No contactado
Interesado
Interesado
- Notas de seguimiento
- Descargar mensajes a excel con precio $
por contacto
- Enviarlo por mensaje

No

-Los contactos son manejados por el LQN,
filtrados y enviados al constructor aquellos
que cuenten con un crédito hipotecario
aprobado

Perfil:

- Logo

-Cambio de clave

-Creacion de perfiles de usuarios para
asesores de ventas

Administrador de cuenta

Perfil:
- Logo
-Cambio de clave

Perfil:
- Logo de constructora
-Cambio de clave

Perfil:

-Logo promotor

-Email de acceso

-datos de contacto administrador
-email asesora comercial

-email copia de seguridad

Perfil, el app no tiene opcion de
modificacion de perfil

-Resumen de publicaciones

-Resumen de visitas mes

-Resumen de contactos mes

-los datos del proyecto los modifica el
equipo de trabajo de la app

Administrador de proyectos

-Resumen de proyectos
-Activar, desactivar y eliminar proyectos
-Lista de proyectos con:
estado
ubicacion
codigo
fotos
tipologias
# de visitas
fecha de vencimiento
modificacion: permite modificar los datos ,
imagenes y cartacteristicas del proyecto,
unidades disponibles
- registro de cambios de informacion del
proyecto

-El equipo de la plataforma sube y modifica
la informacion de la publicacion

-Resumen de publicaciones
-Resumen de visitas mes

-Resumen de contactos mes
-Modificar el datos, imagenes y
cartacteristicas de los proyectos
-Properati crea el proyecto y sube la
campaia

-eliminar inmuebles

-subir inmuebles

- importar inmuebles desde otras
plataformas

-LQN hace el filtro de los clientes y nos
envia aquellos que cuenten con un crédito
hipotecario aprobado y verificados

Los contactos son manejados por los asesores
del app y enviafos al constructor

Los contactos son manejados por los asesores
del app y enviafos al constructor

-Instagram
-Pagina Web
-Facebook

-Instagram
-Pagina Web
-Facebook
-Alianza con LQN

-Instagram
-Pagina Web
-Facebook
-Revista digital

Publicacion de campafias por mes por tiempo
en que se logran los constactos contratados
-Instagram

-Pagina Web

-Facebook

-Google adwords

-georeferenciacion

-pago de tags puntuales

-Instagram

-Pagina Web

-Facebook

-Alianza con app Metrocuadrado

-Instagram
-Pagina Web
-Facebook

-Instagram
-Pagina Web
-Facebook
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Componentes

Anexo 3 - Historias de usuario y prototipo
Vista 1 : Home primeralista

Yo como

Quiero (Funcionalidad) Para (Objetivo de la historia)

Botdn buscador de
inmuebles por barrio y
ciudad

(Rol)

Cualquiera

Un campo para escribir el barrio y la
ciudad que me interesa, y un botéon
para buscar

Ver una lista de proyectos en la zona de interés

Botdn para marcar sobre
un mapa inmuebles por
barrio y ciudad

Comprador
Registrado

El mismo campo para escribir el
barrio y la ciudad, y otro boton de
mapear. Si no esta registrado en el
sistema desplegar el moda de registro
de Comprador

Ver una lista de proyectos ubicados en el mapa

Visualizar estadisticas del sistema, Conocer un resumén de la informacion disponible y el nivel

Estadisticas del sistema Cualquiera | ., X . .
numero de proyectos, usuarios. de traccion del sistema
Boton de ingreso Cualquiera |Un boton de ingreso Entrar a mi cuenta en el sistema
Boton de registro Cualquiera |Un boton de registro Acceder como comprador a Primera lista

Registro para
Constructores

Cualquiera

Un enlace a la pagina de
constructores

Saber que le ofrece el sistema a los constructores y
registrarme como tal

Enlace Acerca de

Cualquiera

Un enlace a la pagina de informacion

R Conocer mas acerca de la aplicacion
general de la aplicacion

Enlace Privacidad

Cualquiera

Un enlace a la pagina de informacion
sobre la politica privacidad y datos de
la aplicacion

Conocer las politicas de prividad y uso de datos de la
aplicacion.

Enlace Terminos

Cualquiera

Un enlace a la pagina de términos y
condiciones de la aplicacion

Conocer las condiciones comerciales y legales de los
servicios de la aplicacion

PrimeraLista.com Logo

PL.COM coor

Constructores

Cualquiera

Prototipo

Para devolverme a la pagina de unicio en cualquier

Un boton con la imagen del logo .
momento para realizar busquedas

PL.COM

Sabias que los primeros inmuebles sobre panos son mas baratos?

Buscar PL Mapear
25.360 1.350 80.253 5.320
&
& & =5 &
Usuarios Proyectos Contactos MNegocios

Muestra promesa "La bdsgueda v pdblicacidn de proyectos siempre serdn gratis”

Acerca de  Privacidad  Terminos
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Anexo 3 - Historias de usuario y prototipo
Vista 2 : Ingreso General

Componentes Yo como (Rol) |Quiero (Funcionalidad) ra (Objetivo de la historia)

Un formulario de acceso con correo ‘
Acceder a mi cuenta de comprador o vendedor en la

Formulario de acceso Cualquiera [electronico, contrasefa y boton de L
‘ aplicacion
ingreso
‘ . ! Para no tener que acceder a la aplicacion cada vez que
Casilla de Recuerdame Cualquiera |Una casilla Recuerdame N P 4
entro desde mi ordenador
Enlace Recuperar Cualquicra Un enlace de recuperacion de Poder recuperar mi contrasefia con mi correo electrénico
_ | - .
Contrasefa 9 contrasena registrado
Registro para ) Un enlace a la pagina de registro de :
9 P Cualquiera P9 3 Registrarme como comprador
Compradores compradores
Registro para : Un enlace a la pagina de registro de :
Cualquiera Registrarme como constructor

Constructores constructores

Prototipo

PL.COM

PrimeraLista.com

Ingresa a la platoforma Proptech mas moderna
del mercado y sé parte de la revolucion

camilo.blanco@arcelec.com

Recuerdame

Olvide mi constrasefia

No tienes cuenta en Primera Lista como COMPRADOR 7 crealatuya aqui

No tienes cuenta en Primera Lista como CONSTRUCTOR 7 crea la tuya agui

Constructores Acerca de Privacidaa Terminos




Anexo 3 - Historias de usuario y prototipo
Vista 3 : Lista de proyectos

Componentes Yo(;;)lr;o Quiero (Funcionalidad) Para (Objetivo de la historia)
. Un mini buscador en la parte , . ,
Buscador de Inmuebles | Cualquiera . . . Ver la busqueda actual, y realizar nuevas busquedas
superior de la pagina
Botones de modo Lista . X . Elegir la manera de ver los resultados : si en lista o
Cualquiera |Un botdn de modo Lista o mapa
0 Mapa sobre un mapa
Ordernar la lista de Cualquiera Una herramienta para ordenar los [Poder ordenar los resultados por precio promedio,
resultados q proyectos area, etapas, etc
- . Una lista de filtros sobre la lista [Poder filtrar la busqueda por, precios, areas, etapas
Filtros Cualquiera
de resultados del proyecto, etc
. . Una lista con todos los proyectos .
Lista de resultados sin . P . v Ver un resumen de resultados, la lista de los proyectos
Cualquiera |que corresponden al barrio y e
Mapa - . y acceder a los minisitios
ciudad solicitado
. Una lista numerada y un mapa con . .
Lista de resultados con . y P Ver el resumen, una lista reducida, el mapa de
Cualquiera |los proyectos que corresponden a I
Mapa § proyectos y acceder a los minisitios
la bUsqueda
e Un boton de ver mas y que la s
Ver los minisitios de . - ; yd Acceder a los minisitios de cada proyecto para conocer
Cualquiera |imagen vy el titulo del proyecto L.
proyectos detalles adicionales del proyecto
sean enlaces
Favoritos Comprador |Un boton en cada proyecto para |Guardar el proyecto en el perfil y consultarlo en
Registrado |marcarlo como favorito cualquier momento
Prototipo
o

PL.COM Q
por v ‘ " 9

Resultados de tu busqueda en : Bogota

[ e

Como quieres ver tus resultados?

Descripcién

Descripcién

Descripcién

Hemos encontrado 20 proyectas para ti

Al

Usta Mapa

(® Desde 3000000

E] Desde 63 M2

R 20 Parqueadaros

(® Desde 3000000

Ij Desde 63 M2

Q 4O Parqueaderos

(®) osde 3000000

|1 Desdeeamz
= 20 Parqueaderos

Acercade  Prvaciasd  Jenninos

PL.COM Q

P por vl

Resultados de tu busqueda en : Bogotd

Como quieres ver tus resultados?

Usta

Acecade Prvacioad




Anexo 3 - Historias de usuario y prototipo
Vista 4 : Pagina del proyecto

- L] . L]
PEIN P
Droyecto Descripcién. Unidades  Localizacién Contacto m Parque Central Salitre
arque Central Salitre Proyeclo Descripcién  Unidades  Localizacién Contacto
P: Central Salits [ D 6 Unidades 6n  C
Calle 643 # 52-53
=t 300 Apartamentos B, 20niveres £} 300 Apartamentos
= 400 cupos de parqueaderos T Accecec <' & 400 cupos de parqueaderos ‘., ArceLec < [

< > < >
Descripcién Descripcién
"Lorem ipsum dolor sit amet, elit, sed do tempor -
incididunt ut labore et dolore magna aliqua. Ut enim ad minim veniam, quis nostrud Lorem ipsum dolor sit amet, Ir elit, sed do tempor
exercitation ullamco laboris nisi ut aliquip ex ea commodo consequat. Duis aute irure incididunt ut labore et dolore magna aliqua. Ut enim ad minim veniam, quis nostrud
dolor in reprehenderit in voluptate velit esse cillum dolore eu fugiat nulla pariatur. exercitation ullamco laboris nisi ut aliquip ex ea commodo consequat. Duis aute irure
Excepteur sint occaecat cupidatat non proident, sunt in culpa qui officia deserunt dolor in reprehenderit in voluptate velit esse cillum dolore eu fugiat nulla pariatur.
mollit anim id est laborum.” & Excepteur sint occaecat cupidatat non proident, sunt in culpa qui officia deserunt
mollit anim id est laborum "
nentes Quiero (Funcionalidad) Para (Objetivo de la historia) Amenidades Amenidades
Mendi de la pagina del proyecto Cualquiera Un men( superior qug permane?ca fijoa Posler Tavegar por la Paglna dél proyectq: nicio, l?n?yecto, Unidades, -Viglarcia e — -Vigllancia Binmadic
persar del desplazamiento vertical Ubicacion, Contacto sin necesidad de salir de la pagina
- Ginmasio - Depositos - Ginmasio - Piscina
P . .r -BBQ - Vigllanci
9 . ) Los datos principales, ubicacion, carrusel de |, ) e
Seccion de Inicio Cualquiera .. , . Visualizar el concepto general del proyecto y marcarlo como favorito
imagenes del proyecto y boton de favorito
p Unidades Unidades
. Comprador Un boton en cada proyecto para marcarlo . .
Favoritos N R Guardar el proyecto en el perfil y consultarlo en cualquier momento
Registrado como favorito Tipo 1 Apattamento tipo 1
. . Desplegar un modal al hacer click en las Ver las imagenes del proyecto grandes y luego cerrar el modal con un
Modal del Carrusel de Imagenes Cualquiera X ’p e . ¢ proy E ylues
imagenes del carrusel boton A8, 5 Habitaciones Q88 3 Habitaciones
s : P W 2 oros W 2Baios
Descripcion del proyecto y . El resumen y datos promedio, la descripcion y s St L
. Cualquiera X . Entender la oferta de valor del proyecto y sus caracteristicas
amenidades las amenidades del proyecto con iconos &¥ 1parqueaders & 1 parqueadero
- - - - P 1] Desde 82m2 aprox 171 Desdes2m2
Modal del Carrusel de Unidades Cualquiera Desplegar un modal al hacer click en las Ver los modales de las unidades tipo: resumen, una imagen y un plano y e =)
Tipo q imagenes del carrusel de unidades luego cerrar el modal con un boton @ Desde 400.000.000 @ Desde 400.000.000
R . Ver un mapa de google con la ubicacion del L
Localizacion del proyecto Cualquiera proyecto P 8008 Conocer la ubicacion del proyecto @ Desde 400.000.000 10 Apartamentos Disponibles
Localizacion del proyecto Comprador ver un mapa de google con la ubicacién del Conocer la ubicacion exacta del proyeco para visitar la sala de ventas izaci
proy Registrado proyecto con su direccion exacta proyeco p Localizacién Localizacién
" . . Ver los datos de contacto del constructor o S
Seccion de Contacto Usuario Cualquiera vendedor Contactar al vendedor del proyecto para adquirir mas detalles [
. Z. .2 .. . N +
. . Dar mis datos personales para revelar datos |Contactar para obtener mas informacion o cotizacion del proyecto tipo ]
El formulario de contacto Cualquiera .
del constructor / vendedor elegido Il
< Comprador Ver los datos de contacto del constructor o PP, l
Seccion de Contacto 'p Contactar al vendedor del proyecto para adquirir mas detalles ,
Registrado vendedor

Conctacto
Conctacto

Para ver los datos de contacto del proyecto, debes ser
usuario registrado en el sistema, o simplemente diligenciar
o siguiente formulario de contacto

Camilo Blanco es la persona que
atendera cualquier inquietud
que tengas acerca del proyecto

© 3212585475

Acanio Terminos & Condicionas. @ camilo@PL.com

v Sala de ventas: AV 9 12-45 Bogota DC

Contactar

Constructores Acercade Privacidad  Terminos

Constructores Acercade Privacidad Teminos




Anexo 3 - Historias de usuario y prototipo
Vista 5 : Registro de compradores
Componentes Yo como (Rol) |Quiero (Funcionalidad) Para (Objetivo de la historia)
Conocer los beneficios de usar
Cuadro de texto Cualquiera |Primera Lista para comprar mi
inmueble nuevo

Tomar la mejor decision a la hora de elegir el
portal adecuado para realizar mi compra

Ingresar a la base de datos de usuarios de Primera

Formulario Registro Cualquiera |Registrar mis datos de contacto Lista

Casilla de Aceptacion Conocer los términos y condiciones y poder

Términos y Cualquiera |Aceptar términos y condiciones . .
- continuar con el proceso de registro
condiciones
Prototipo
[ ] L]

PL.COM

. Estds buscando inmuebles sobre planos?
Registro de compradores nuevos

La solucién es utilizar los sistemas de
informacién mds avanzados del mercado

Somos el portal de los proyectos sobre planos,
registrate y tendrds favoritos, podrds comparar
proyectos y acceder a nuevos lanzamientos.

Acepto Terminos & Condiciones

Acercade Privacidad Terminos




Anexo 3 - Historias de usuario y prototipo
Vista 6 : Dashboard Comprador

PL.COM

Hola Camilo !

(Zona Bamo Cuded ) Q

Tablero

Tablero .
@ Favoritos I I I
u
- =
516 Comparativa
-

Q Busquedas recientes

Resumen de Contactos Pre:

&‘ Contactos

Q Matchs

¥ Favoritos

S

<>

cios de Favoritos

Prototipo

Perfil Completado 80%

F
=2 Ty
Wind playa Salguero Quantum Centro Convergencia kanda 57
12/12/12 /1212 2/
Componentes o como (Rol) |Quiero (Funcionalida jetivo de la historia) EECnmparativn
- Un campo para escribir el barrio y la
Mini buscador de Comprador : po para y . .
) ciudad que me interesa, y un boton  [Ver una lista de proyectos en la zona que me interesa wino QuanTum <anoa
proyectos Registrado b
de buscar Vigisncia v v v
Salon comunal x v v
Estadistica del resumen de los Gimnasio v x x
Tablero Comprador  [contactos, precios de los inmuebles  |Conocer los datos mas relevantes en tiempo real de mi pepostos v x x
Registrado marcados como favoritos y porcentaje|perfil vS
para comptetar el perﬁL Precio 30.000.000 70.000.000 90.000.000
Area 70 m2 120 m2 120 m2
Ubicacié Chico Usaquen Chia
Hebiaciones 3 4 5
. n N - i 2 3 3
Favoritos Comprador  [El listado de proyectos que seleccione|Hacer seguimiento, contactar, ver la fecha en que lo elegi o Befies
Registrado  [como favoritos borrar proyectos de lista de favoritos QBusquedas Recientes
Comprador Un listado de provectos que selecione Comparar caracteristicas y amenidades desde dos Bogota Chico 150 Resultados 12112012
Comparativo i proy g proyectos para elegir el mas adecuado segin mis Bogota/ Santa Barbara 100 Resultados 1212112
Reglstrado para comparar necesidades Medellin / El Poblado 40 Resultados 1212112
Santa Marta / Rodadero 58 Resultados 1212112
Comprador para saber si hay nuevos resultados en el sector que busqué
bisquedas recientes . Un listado de bisquedas recientes )
d Registrado 9 anteriormente 4% Contactos
Contactos Comprador  |Un listado de los proyectos con las [Controlar con que proyectos he establecido o iniciado una petes fecragecieacen  Hlimaconeen ket vensaes
i inici id i Wind Plava Salquero
Registrado  [que iniciado contacto conversacion para comprar mi inmueble. ing Plava Salau \anan Sanan i} e
www.windplaya.com
: Comprador : . . . .
m Mensajes P Un modal para intercambiar mensajes |Comunicarme con el vendedor del proyecto que me interesa Quantum
Reglstrado 3102888802 12n2n2 24n2n2 Catizado D hadd
www.windplaya.com
Ver un listado de proyectos que o
Comprador o . : Establecer un contacto con los proyectos que coinciden con Al
Match . coinciden con mis preferencias de . . p : ) ure 1222 2an2n2 3 o
Registrado , mis preferencias de bUsqueda sin necesidad buscarlos 3102888802
bdsqueda s vindolaya com
Avatar del usuario Comprador  [Un botén con las opciénes perfil y Acceder a mi perfil para modificar mis datos y preferencias Kanda - sanzna s} oo
(Men() Registrado  |cerrar sesion o cerrar mi sesion. 312898802
Listado de preguntas de opcién Eimmar
) mdltiple para seleccionar mis : L ‘ .
m Perfil del Comprador : ~ parametrizar mis intereres para que el sistema elija los
) preferencias de basqueda (Datos : P . Q Matchs
Comprador Registrado e ' inmuebles mas adecuados para mi
personales y demograficos, filtros de L
- Los siguientes proyectos y tu —f
busqueda ) 9 =S Proy! 4
buscanlo mismo
m Cambio de Constructor  |Casillas para cambiar la contrasefa . - .
_ ‘ Actualizar la contrasefa en cualquier momento
contrasefa Registrado actual
Comprador  [Boton para adjuntar, editar o eliminar : :
m Foto de perfil P P A Personalizar mi perfil
Registrado la foto de perfil ‘ N .
B Comprador ) 5 ) Wind Playa Salguero Allure Quantum
m Cerrar sesion Registrado Un béton para cerrar sesion Cerrar mi sesion de manera segura Contactar
.

Constructores

Acercade  Privacidad’ Teminos

PL.COM

Hola Camilo!

o Datos Personales

o Datos Demograficos
O Filtros de Busqueda

ﬂ Contrasefias

Construciores

(Zona Bamo Cuded ] Q

Datos Personales

Nombre

Correo electronico

Celular
Ciudad
Foto de perfil |
Datos Demagraficas
Cual es tu rango de edad?
(@ menosae25 (@) enressy3s  (@Emre3syds  (O)Masde 45
Cual es tu nivel educativo?
(®) Bachilerato (@) Universitario  (5) Maesiria (© poctorado
Cual es tu ocupacién?
(® Eeswdiante (® empleade (®) independiente  (O) Otro

Tienes hijos?

Os ®n
Sabes qué es una fiducia ?
Os @ no

Filtros de bisqueda

Cuands quisieras comprar? Qué tipo de inmueble buscas ?

(© Anora mismo ©) enunafio © casa © oncina
© ensmeses © ensaiios © aparamento ® Local
De qué precio estamos hablando 7
En que ciudad? auep
PL Colombia v PL Colombia v

De que tamafio?

PL Colombia ~

Cambiar Contrasefia
Contraseiia actual

Nueva Contrasefia

camilo blanco@arcelec.com

Confirme su nueva Contraseha

Acercade  Privacidaa

Terminos




Anexo 3 - Historias de usuario y prototipo
Vista 7 : Registro de constructores

Componentes Yo como (Rol) |Quiero (Funcionalidad) Para (Objetivo de la historia)

Infi i0 . . . . .
Cuadros de texto nformarme de (a solucion al Elegir a Primera Lista como el portal para publicar mis

(Problema-Solucion) Cualquiera Problema de'ver?dt.er mis proyectos
inmuebles mas rapido

Acceder como constructor a la base de datos de

Formulario Registro Cualquiera |Ver un formulario de registro . .
Primera Lista

Validar el NIT de mi empresa para ingresar en la

= NIT Cualquiera |Casilla NIT plataforma de Primera Lista

m Aceptacion i - .
Conocer los términos y condiciones y poder continuar

Términos y Cualquiera |Aceptar términos y condiciones ;
. . con el proceso de registro
condiciones
. . - . Un enlace de recuperacion de Poder recuperar mi contraseiia con mi correo
Olvide mi Contrasena Cualquiera - - .
contrasena electronico registrado
Prototipo

PL.COM

Registro de constructores nuevos

Necesitas aumentar las ventas?

La ubicacién y la estrategia de tu producto son
fundamentales, el siguiente paso es conquistar el
mundo digital con tu proyecto. Razon Social

Somos el primer sistema bigdata en colombia para Nit
proyectos sobre planos, la publicacién y las
busquedas siempre serdn gratuitas. ombre

Nacimos en la Red y somos una iniciativa Proptech Celulz
parte de la cuarta revolucidn industrial. Registrate y

podrds publicar tus proyectos, hacer sequimiento a Correo Electro
tus clientes y un control bdsico de tus ventas.

Acepto Terminos & Condiciones

Constructores Acercade Privacidad Terminos




Componentes

Yo como (Rol) Quiero (Funcionalidad)

Estadistica del resumen de los

Anexo 3 - Historias de usuario y prototipo
Vista 8 : Dashboard Constructor

Para (Objetivo de la historia)

Tablero Constructor |contactos, numero de usuarios Conocer los datos mas relevantes en tiempo real de mi
Registrado |registrados y porcentaje para perfil
completar el perfil
Botones de edicion ( nuevo
royecto, editar, eliminar . . .
Constructor |7 ’ ’ T Controlar la informacion y la cantidad de proyectos
Proyectos . agregar vendedores y compartir ;
Registrado R . activos que tengo
los proyectos ) y visualizar de las
fotos del proyecto
Constructor Un listado de los usuarios ( Controlar con que usuarios ( compradores ) he
Contactos Registrado compradores ) con las que iniciado una conversacion para vender mi inmueble.
iniciado contacto Tambien categorizarlos por estados
: Constructor |Un modal para intercambiar . .
m Mensajes . : Comunicarme con el comprador de mi proyecto
Registrado |mensajes
Ver un listado de usuarios ( .
s Establecer un contacto con los usuarios ( compradores
Constructor |compradores ) que coinciden con . - .
Match . . . ) que coinciden con las caracteristicas de mis
Registrado |las caracteristicas de mis R .
proyectos sin necesidad de buscarlos.
proyectos
, . .. |Acceder al perfil para modificar vendedores, los datos
Avatar del la Comprador |Un boton con las opciones perfil y .pA p - L
, . - para la verificacion, cambiar la constrasefa o cerrar
empresa(Menu) Registrado |cerrar sesion <
sesion.
Constructor Listado de vendedores con
u s e . I
m Vendedores Registrado botones de edicion (editar, Administrar la fuerza de venta de los proyectos
eliminar, agregar vededores)
Lista de casillas para agregar o
= Validacion de Constructor |editar los datos y documentos Completar la informacion requerida para adquirir la
empresa Registrado |requeridos para validar mi distincion de empresa verificada
empresa
m Cambio de Constructor |Casillas para cambiar la . - .
= . - Actualizar la contrasefia en cualquier momento
contrasena Registrado |contrasefia actual
m Logo de la Constructor |Botdn para adjuntar, editar o . .
. .. Personalizar el perfil de la empresa
empresa Registrado |eliminar el logo de la empresa

PLCOM |

Hola Camilo !
Tablero

E Proyectos

Wind playa salguero
Quantum
Kanda

@ Agregar proyecto

+
‘ Contactos

@ Match

Tablero

Resumen de Contactos

ﬁ Proyectos

[ gl

Nimero de usuarios interesados

Natha / Arcelec [

Perfil Completado 80°e

Wind playa Salguero Quantum Centro Convergencia  kanda 57
P <D P <> P <D
iy
Contactos
Wind
Datos Fecha de craacion Ultima conexién Estado Mensaje
& Juanbuarte
3102888802 12n2n2 2an2n2 D biiad
@ Andrés Castro 4 D —
2107 - 12na2n2 24n2n2
3102888802 len:h
Allure
B Eric Gonzalez
0288880 12na2n2 2an2n2 D bt
Kanda
& Felive sanchez
3102888802 12122 2an2n2 [} a8
Juan com
" Enar
Eliminar
Q Busquedas Recientes

Bogota / Chico
Bogota/ Santa Barbara
Medellin / El Poblado

Santa Marta / Rodadero

Q Match

Katherine Arevalo
88802

___ Martin Castro
[¥] 3102888802

150 Resultados
100 Resultados

40 Resultados

58 Resultados

Las siguientes personas coinciden con las
caracteristicas de tus proyectos

Allure

Wind

Prototipo

PL.COM

Hola Camilo!

Q Vendedores

M Validacién empresa

ﬂ Cambio de Contrasefia

Construciores

(Zona, Barrio, Cwdad ] Q

B,, Nathalia Gonzalez

R, Eric Gonzilez

Nombre de la empresa
NIT

Gamara de comercio

Correo electronico

Numero Teléfonico

Contrasefia actual

Nueva Contrasefna

Natha / Arcelec a

@ Vendedares
Proyectos
Quantum, Wind Playa Salguero 4 i
> =
Kanda, Allure K

Agregar mas vendedores @

[ vatidacién Empresa

Adjuntar (#)

f cambio de contrasetia

Confirme su nueva Contrasefia

1% 50%

100%

Ya te falta solo poco para ser parte de
nuestra lista de empresas registradas

%

Acerca de

Brivacidad  Teminos




Anexo 3 - Historias de usuario y prototipo
Vista 9 : Gestion de proyecto

Componentes | Yo como (Rol) |Quier0 (Funcionalidad) |Para (Objetivo de la historia)
Prt?yecto .(Agregar, Comprador Bétones en la seccién proyectos Agreg.ar proyectos, editar su informacion y/o eliminar
editar, eliminar) Registrado los mismos
m Datos Generales ; . . L
- Comprador [Botones en la seccion datos Exponer un corto resumen del proyecto ( direccion,
(agregar, editar, . . . .
oo Registrado |generales unidades disponibles, constructora)
eliminar)
m Fotografias
. Comprador ; . e . .. o
(Agregar, editar, Registrado Botones en la seccion fotografias |Elegir las imagenes principales del proyecto
eliminar) g
Descripcion & . s
" esc.:rlpcmn Comprador |Agregar y editar la descripcion y s .
Amenidades . - Describir las generalidades del proyecto
. Registrado |las amenidades del proyecto
(Agregar, editar,
- Comprador |Casillas en blanco en la seccion  [Enumerar las caracteristicas especificas de cada
m Apartamentos Tipo . . . L
Registrado |Apartementos Tipo apartamento tipo (precio, area, parqueaderos)
m Localizacion del Comprador |Casillas en blanco en la seccion D .
. R Dar a conocer la ubicacion del proyecto a los usuarios
proyecto Registrado |Localizacion de tu proyecto
. Agregar, editar o eliminar Controlar las personas con privilegios de vendedores
m Agregar vendedor Cualquiera gres . P P s
vendedores en mi proyecto
Borrar proyectos Constructor Botdn para eliminar proyectos Eliminar los proyectos
proy Registrado P proy proy

PL.COM

E8  HomAceiec!
E3 Agregar proyectos

.
W Borrar proyectos

Dataos generales

K2 Fotografias

Prototipo

—

Agregariogo (k.

Descripcion y amenidades

Descripcidn

Amenidades

f:f Apartamentos tipo

=
P
=

@1

o Localizacion de tu proyecto

@ Agregar vendedor

e
Wl Borrar proyectos

Wind Playa Salguero

Quantum Centro Convergencia

%




Anexo 3 - Historias de usuario y prototipo
Vista 10 : Modal Mensajes

Yo como (Rol) |Quiero (Funcionalidad) Para (Objetivo de la historia)

Un modal para cada construcutor
contactado, con una lista de
mensajes como whatsapp

Revisar las comunicaciones que he tenido con el
constructor y el seguimiento que este hace

Historial de mensajes Comprador
comprador Registrado

Campo de entrada para
enviar mensajes
comprador

Comprador |Un campo y un botén de enviar,

. Enviar mensajes al constructor
Registrado |en el modal J

Un modal para cada comprador
contactado, con una lista de
mensajes como whatsup

Revisar las comunicaciones que he tenido con el
comprador y registrar las actividades de seguimiento

Historial de mensajes Constructor
constructor Registrado

Campo de entrada para , .
.p . P Constructor |Un campo y un botén de enviar,
enviar mensajes

Registrado |en el modal
constructor

Prototipo

Enviar mensajes al comprador

PL Colombia ~ \ 3. /

Mensajes
Wind playa salguero

gwmu playa salguero :
13 Junio

AUANTUM|
- QUBI‘ITUI‘I‘I Hola estoy interesado en una cotizacion del tipo 2 del proyecto

Por supuesto Camilo, indicanos tu correo electronico y enseguida te enviaremos
la informacién que solicitas

Constructores Acercade Privacidad Terminos




Anexo 3 - Historias de usuario y prototipo
Vista 11 : Ingreso Administrador

Componentes Yo cémo (Rol) Quiero (Funcionalidad) Para (Objetivo de la historia)

Un formulario para escribir

Administrador del . ;
mis datos de ingreso a la

L. Acceder a mi perfil de administrador de Primera
Formulario ingreso

sistema Lista
plataforma
. . - Administrador del| Un boton para recuperar mi Recibir un correo electronico para restablecer mi
Olvide mi contrasefna . - - .
sistema contrasefna constrasefa en caso de olvidarla

Prototipo

PL.COM

PL.COM

camilo.blanco@arcelec.com

Olvide mi contrasefia




Yo como (Rol)

Anexo 3 - Historias de usuario y prototipo
Vista 12 : Dashboard administrador

Quiero (Funcionalidad)

Para (Objetivo de la historia)

Una lista de los proyectos con datos como:

del Sistema

verificacion.Ademas, los botones de edicion (
Agregar, editar, eliminar)

Proyectos Administrador |fecha de creacion, verificacion y constructor. [Controlar cuantos, en que fechasy que proyectos estan
del Sistema |Ademas, los botones de edicion ( agregar, verificados.
editar, eliminar)
Una lista de las constructoras con datos . . .
- - Conocer cuantas empresas registradas y activas estan en
Administrador [como: fecha de creacion y R .
Empresas Primera Lista y calcular cuantas empresas nuevas se

registran en un valor determinado de tiempo

Validar Empresas

Administrador
del Sistema

Una lista editable de las empresas que estan
pendientes para ser verificadas

Conocer cuales empresas no han subido todos sus
documentos o no han completado todos sus datos para ser
verificadas.

Una lista de los vendedores registrados con

Conocer cuantos vendedores estan registrados y realizar un

del Sistema

edicion ( Agregar, editar, eliminar)

Administrador [datos como: Fecha de creacion y ultima . X .
Vendedores . i . , . seguimiento de cuantos hacen uso continuo de la
del Sistema  [conexion. Ademas,los botones de edicion (
. .. plataforma
Agregar, editar, eliminar)
. Lista de las personas que hayan realizado la
Administrador P . g Y . . Generar una base de datos y conocer el monto de las
Compradores . compra de su inmueble a través de Primera .
del Sistema . transacciones generadas
Lista
Lista editable de los usuarios con privilegios
- Administrador .. . X Controlar y asignar privilegios de administradores a usuarios
Administradores de administrador. Ademas de los botones de y asignar p s

de Primera Lista

Prototipo

PL.COM PLiandes L
ﬁ Proyectos Q
T Provectos
€ vendadores
© Aoreaar Empresa quantur Arcrlec
3L, administradores PL
Wind Playa Salguer Bmarita wn
Kanda Kanda
[ Jr—
ArceLec _
Arceles 5AS Amarito
Calle B4 # 52-53 Calle 23 a # 12-53
02888802 3104874053
s 8 s @
Verificacion de empresas
Arcelec SAS o
—_— [m]
Amarito
NI [Ed)
‘:! Vendedores
ARCELEC
& Camilo Blanco - -
ket c8
DavidBlanco
02696502 o . R
AMARILO
Feline Sanchez
——— anar a ,8
2* Compradores
Gladys Ferndndaz : .
PL.COM administradores
Camilo Blanco =] =
Nathalia Gonzsler = =@
Andrés Castro = O
Erlc Conzler = m}

cecanod’ prvaciosd’ Temined




Componentes

Yo como (Rol)

Anexo 3 - Historias de usuario y prototipo

Vista 13 : Acerca de
Quiero (Funcionalidad)

Cuadro de texto acompanada de

Para (Objetivo de la historia)

Contar como naci6 la idea y como ha sido el desarrollo

PL.COM

Constructores

Nuestra promesa

La tecnologia que usamos

una imagen

Nuestro objetivo Cualquiera . o
) q una imagen de la aplicacion hasta el momento
. . Cuadro de texto acompafnada de [Mencionar cual es el compromiso con los usarios de
Nuestro compromiso Cualquiera . . .
una imagen Primera Lista
. . Cuadro de texto acompanada de |Describir brevemente que tecnologias permiten el
Tecnologias usadas Cualquiera . . . . .
una imagen funcionamiento de Primera Lista
. . Cuadro de texto acompanada de |Mencionar los profesionales que estan detras del
Nuestro equipo Cualquiera

funcionamiento de la aplicacion

(] L

Compradores

Nuestra historia

Nuestro equipo

Acerca de

Privacidag  Terminos




Anexo 3 - Historias de usuario y prototipo
Vista 14 : Privacidad
Componentes Yo como (Rol) |Quiero (Funcionalidad) Para (Objetivo de la historia)

Menu de Botdnes llamado Centro |Conocer la informacion de privacidad y términos y

Centro de informacion Cualquiera . . ..
de informacion condiciones

Botdn para acceder al menu de

Privacidad Cualquiera A Navegar por los distintos enlaces de privacidad
privacidad
. . Boton que me remita al cuadro de . . . .

m Cookies Cualquiera g . Informar al usuario el uso de cookies en Primera Lista
texto Cookies

m Uso de la . Boton que me remita al cuadro de |Informar al usuario acerca del uso de la informacion

- i Cualquiera . - . -

informacion texto Uso de la informacion en Primera Lista

Botdn que me remita al cuadro de

Proteccion de la . i
. ! Cualquiera |[texto proteccion de la

Informar al usuario acerca de la proteccion de la

informacion . . informacion en Primera Lista
informacion
m Controles de . Boton que me remita al cuadro de |Informar al usuario acerca de los controles de
o Cualquiera R o . .
privacidad texto Controles de privicidad privacidad en Primera Lista

Prototipo

PL.CON —

Centro de informacian . .
‘ ‘ Privacidad
=> Privacidad s

— Términos y condiciones Cookies

- Regresar Uso de la informacion

Proteccidn de la info

Controles de privacidad

Constructores Acercade Privacidad Terminos




Anexo 3 - Historias de usuario y prototipo
Vista 15 : Términos

Componentes Yo como (Rol) |Quiero (Funcionalidad) Para (Objetivo de la historia)

Menu de bétones llamado centro |Conocer la informacion de privacidad y términos y

Centro de informacion Cualquiera . . ..
de informacion condiciones

Botdn para acceder al menu de Navegar por los distintos enlaces de términos y
términos condiciones

Prototipo

Términos Cualquiera

PL.CON .

‘ Centro deinformacidn ‘

Términos y condiciones
- Privacidad ~
= Términosy

uso de nuestros servicios

> Regresar
o Uso de la informacian

Proteccion de la info

Controles de privacidad

Constructores Acerca de Privacidad Terminos




