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CAPITULO1

LAIDEADENEGOCIO

1.IDENTIFICACIÓNDELAIDEADENEGOCIO

1.1.DESCRPCIÓNDELNEGOCIO

Elnegocio Inmobiliario vienepresentando unimportantecrecimiento enel

mercadoNacionalenespecialenelDistritoCapital,conunimportanteaumentoen

losnegociosdecomprayvetadefincaraízycompradeinmueblespara

arrendamiento,alverificarelmercadohemosidentificadounaimportantezonaen

laLocalidaddeFontibón,lacualnocuentaconunbuenservicioinmobiliarioenla

zonadelBarrioModeliaylaFelicidad,sectorquepresentaunimportantey

continuocrecimiento.

”Asesorías Inmobiliarias MJ”,es una agencia de servicios inmobiliarios,

asesoramientoencomprayventa,arrendamientos;estableciendounaalianzacon

MapfreSeguros,dandocumplimientoygarantíaenelestudiodedocumentos,

cumplimientoconelpagodelcanondearrendamiento ylaconservacióndel

predio,realizandorecorridosvirtualesdelosinmueblesconelfindedisminuirlos

desplazamientosdelaspersonasinteresadasyseguridaddelospropietarios,

realizandounseguimientopreviaautorizacióndelpropietariosalostemaslegales

comopagodeimpuestos,valorizaciones,administraciónyserviciospúblicos.
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1.2.PROBLEMAOPORTUNIDADDENEGOCIO–SOLUCIÓNOPORTUNIDAD

NEGOCIO

PROBLEMAOPORTUNIDADDE

NEGOCIO

SOLUCIONOPORTUIDADDENEGOCIO

Falsedadenladocumentación Doblefiltrodeestudiodedocumentos

conlaaseguradoraMapfre.

Incumplimientoenelpagode

arrendamientoalpropietario.

Seguridaddelpagodelcanonde

arrendamientoportrasferencia

electrónica24horasdespuésderecibir

elpago

Pólizaspocoefectivas PólizasconMapfreseguros,entidad

conunaampliatrayectoriay

cumplimientoencoberturasypagode

siniestros.

FaltadeInmobiliariasenelsectorde

Modelia

Aprovecharelcrecimientodeesta

zona“LaFelicidad”muchaspersonas

compranporinversión,paraarriendoy

venta.

Sancioneseinteresespornopagode

impuestosydemásgastosdel

Seguimientopreviaautorizacióndel

propietariodelaliquidaciónde
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inmueble impuestos,valorización,cuotas

extraordinariasdeadministracióny

pagodeserviciospúblicos.

Pérdidadetiempoenlos

desplazamientos

Recorridovirtualparadaraconocerlos

inmuebles.

1.3.CLASEDEPRODUCTOQUEGENERARALAIDEADENEGOCIO

Servicio

1.4.DESCRIPCIÓN

Prestarserviciosdelapropiedadinmobiliaria,encomprayventadeinmuebles;

arrendamientosdecasas,apartamentos,locales,oficinas,lotesenlaLocalidadde

FontibóneinmueblesdemunicipioscercanosaBogotá,entreotrosinmuebles,

conunaimportanteproyeccióndenuevassedesenlasLocalidadesdeEngativá,

BarriosunidosyPuenteAranda.

1.5.SECTORECONOMICOALQUEPERTENECELAIDEADENEGOCIO

Sectorterciarioodeservicios:Enestesectorseincluyentodaslasactividadesque

noproducenunbientangibleomercancíacomolosonlosServiciosinmobiliarios.

1.6.JUSTIFICACIÓNDELAIDEADENEGOCIO



8

Labajacredibilidadfrentealosserviciosinmobiliarios,porelincumplimientoenel

estudiodedocumentación,nopagoeincumplimientodelcanondearrendamiento

ynocumplimientodepólizas.

BeneficiandoalapoblacióndeModelia,LaFelicidadentreotrasdelaLocalidadde

Fontibón.Prestandounexcelenteservicio,suscribiendounconveniodeestudiode

documentaciónconSegurosMapfreypólizasdecumplimientoconlamisma

aseguradoraydeestamaneradartranquilidadycumplimientoenelpagodel

canondearrendamientoylainfraestructurayconservacióndelosinmuebles.

1.7.MARCOTEORICO

ElsectorinmobiliarioenColombiapresentaunimportantecrecimientoeconómico,

conunaimportantevalorizacióndelafincaraíz.Losestímulosdelgobiernoenlos

últimosañosenlastasasdeinterés,paralacompradevivienda,hacolaboradoen

losúltimosañosenelcrecimientodelaconstrucción,ayudandoasuvezenel

crecimientodelaeconomía,siendogeneradorysoporteenelsectorinmobiliario,

conunsignificativocrecimientodenegociosdecomprayventadeinmueblesyde

inversióneninmueblesparaarrendamiento.

Además,hemosescuchadomaloscomentariosporlamalaadministraciónde

inmuebles,incumpliendoelpagodelcanondearrendamiento,dañosenlos

inmueblesyelnopagodeestosporfaltadepólizasoporpólizasnoefectivas.

Problemasenlosdesplazamientosparamostrarelpredioylaperdidadetempoal

notenerconocimientodelestadodelosinmuebles.
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1.8.OBJETIVODELAIDEADENEGOCIO

1.8.1.OBJETIVOGENERAL:Crearunaagenciadeserviciosinmobiliariosen

elBarrioModelia,quecubralasnecesidadesdeloshabitantesdelsectorydela

LocalidadFontibón,generandoconfianzayseguridadenelservicioprestado,

estableciendounaalianzaconunareconocidaaseguradora.

1.8.2.OBJETIVOSESPECIFICOS:

- Darunmanejoapropiadoyresponsabledelosinmuebles.

- Generardosempleosdirectosydosindirectos

- Generarunabuenarentabilidadycostobeneficioparanuestrosclientes.

- Contarconpersonaladministrativoydecampocalificado,paragarantizar

unmejor

servicio.

- Desarrollarrecorridosvirtualescomounaestrategiadepromociónde

Marketing,realizandopublicaciónenmediosespecializadoscomo:“Metro

cuadrado”,“Hábitat”yperiódicosdealtacirculaciónentreotros.

1.9MISION

Serunainmobiliariaquetrabajaconelcompromisodesatisfacerlasnecesidades
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decalidadycumplimientodesusclientes,dentrodeunasrelacionesdemutuo

respetodentrodelmarcodesusobligacionescontractuales,parabeneficiodesu

entornosocial,culturalyeconómico.

1.9.1VISIÓN

Sebuscaunliderazgolocalynacionalapoyadaenlamásaltatecnologíayenla

solvenciaprofesionaldesugrupo humano como baseprimordialparasu

proyecciónamercadosmásampliosysostenerasíuncrecimientonacional

acordeconlascondicionesdelademanda.

CAPITULO2

CUSTOMERDEVELOPMENT

2.PENTAGONODEPERFILACIÓNDECLIENTES

2.1.HIPOTESIS

PentágonodePerfilacióndeClientes“InmobiliariaMV”(Abrirhipervínculo)

2.2.ENTREVISTA

Entrevista
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SALUDO:Buenosdías/tardes,soy____,estudiantedeAdministracióndeEmpresas

delaCorporaciónUnificadaNacionaldeEducaciónSuperiorCUN,estoytrabajando

enmiOpcióndeGrado,paralocualestoyrealizandounaentrevistasobreservicios

inmobiliarios.Leagradezcosimebrindaunminutodesutiempoyrespondeunas

preguntas.

OBJETIVO:Identificarlasnecesidadesypreferenciasdeloshabitantesdelsector,

enlatomadedecisióndecomprayventayarrendamientodeinmueblespormedio

deserviciosinmobiliarios.

NOMBREENTREVISTADO(A):___________________________________________

PREGUNTAS:

1.¿Podríadecirmesihautilizadosserviciosinmobiliariosparalacompra,

ventaoarriendodeInmueblesenlosúltimosaños?

_________________________________________________________________________

2.¿QuéesloquemáslegustaodisgustadelosserviciosInmobiliarios?

_________________________________________________________________________

3.¿Quéesperadelosserviciosqueofrecenlasinmobiliarias?

_________________________________________________________________________

4.¿Legustaríaquelasinmobiliariascuentenconunaalianzaconuna

aseguradorareconocida,paraelestudioenconjuntodelosdocumentos,

garantizandoelcumplimientodelcanondearrendamientoeintegridaddel

inmueble?

_________________________________________________________________________

5.¿Haredactadouncontratodecomprayventaodearrendamientodeun

inmueblealgunavez?

_________________________________________________________________________

6.¿Podríasdecirmequeesloquetegustaríarecibirdeunservicioinmobiliario?
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_________________________________________________________________________

7.¿Cómocalculaelvalordelcanondearriendoyelvalorcomercialdeun
Inmueble?

_________________________________________________________________________

8.¿Hatenidomalasexperienciasconalgunainmobiliaria,cuáles?

_______________________________________________________________________________
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2.3ANALISISDEMERCADO

Elobjetivoesdemostrarlaviabilidadcomercialdenuestroproyectomirandoel

mercadopotencial,seleccionandolosnichosenlosquenosinteresa

posicionarnosycalculandosudemandapotencialydeventas.Seanalizan

tambiéncomportamientosdecompraynecesidadesyseanalizaraunaposible

evoluciónenelmercado.

2.3.1SERVICIO

CrearunaagenciadeserviciosinmobiliariosenelBarrioModelia,quecubralas

necesidadesdeloshabitantesdelsectorydelaLocalidadFontibón,generando

confianzayseguridadenelservicioprestado,estableciendounaalianzaconuna

reconocidaaseguradora.

2.3.2PRECIO

Valordelosapartamentos$410.000.000

Valordelaadministración$230.000.

Valorcanondearrendamiento$1.180.000
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2.3.3PLAZA

Deacuerdo anuestraubicaciónprincipalenelBarrioModelia,(estratoensu

mayoría4),tenemoslareferenciacomoresultadodelasencuestasrealizadas,

que latomadedecisionesdearrendamientoocompravadirigidaapersonas

mayoresde18años,coningresossuperioresa4salariosmínimos.

2.3.4PROMOCIÓN

Darunmanejoapropiadoyresponsabledelosinmuebles.

Generardosempleosdirectosydosindirectos

Generarunabuenarentabilidadycostobeneficioparanuestrosclientes.

Contarconpersonaladministrativoydecampocalificado,paragarantizarun

mejor

Servicio.

DesarrollarrecorridosvirtualescomounaestrategiadepromocióndeMarketing,

realizandopublicaciónenmediosespecializadoscomo:“Metrocuadrado”,“Hábitat”
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yperiódicosdealtacirculaciónentreotros.

CAPITULO3

VALIDACIÓNDELPENTAGONODEPERFILACIÓNDECLIENTES

3.PROCESORECOLECCIÓNDEDATOS

Seaplicaronentrevistasa10personasconcaracterísticasaplicadasdenel

análisis,sehicieronenlalocalidaddeEngativáynosdimoscuentaquees

dispendiosoyaquesonpreguntasabiertasylagentetambiénesunpoco

desconfiada.

3.1.ANALISISDEINFORMACIÓNENTREVISTAS

PROCEDIMIENTO

Serealizarondiezentrevistasapersonasdueñasdeprediosenlossectoresde:

BarrioModeliaylaFelicidaddelalocalidaddeFontibón;interesadasenarrendar,

venderocomprarinmueblesatravésdeinmobiliarias.

NOMBRE
ENTREVISTADO(A)

RESULTADOENTREVISTA

CarolinaSilva LegustalaconfiabilidadylaGarantía.

ÁngelaSalgado Elteneralianzaconunaaseguradora,obtienes
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garantías.

DoraRobayo Megustalaresponsabilidadyefectividad.

EdwinLozada Meatraelavariedaddealternativas.

AngélicaSánchez Quieroquemeofrezcanpreciosjustos.

AndrésBeltrán Quierountrámitesegurodecomprayventa.

ÁlvaroAcosta Variedadenpreciosyfotosdelpredio.

AndreaSarmiento Posibilidaddeconversarconlosdueños.

LilianaGarcía Quieroquecumplanloqueprometen.

CarlosMartínez Noquierohacertantasvueltas.

3.2.HALLAZGOS

NECESIDADES BENEFICIOS LIMITACIONES–

FRUSTACIONES

SOLUCIONES

ACTUALES

Asesoría en

procesos.

Recorridos

virtuales

Cumplimiento de

fechas

ServicioConfiable

Intermediación AsesoríaAvalúo Filtro de

aseguradora

Alianza con

Mapfre

Estudio de

documentos

Seguridad y

garantía

Incumplimientode

pagos

ServicioSeguro
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Seguridad Alianza con

aseguradora

Suscripción

Pólizas

Publicaciones

páginaWeb.

Estudioprocesos Adecuada

administración

Falsedad de

documentos

Dobleestudiode

documentos.

3.3.ANALISISDEINFORMACIÓN

Despuésderealizarlasentrevistasaposiblesclientes,habitantesdelsectorde

Modelia,seobservaqueloquemáspreocupaalagenteesqueseaunsitioseguro

ydeconfianza;dondesecumplaconloquediceytenganlacertezaquecumplirán

consuspagosyfechasestablecidas,locualhacequeelintermediarioquetienela

inmobiliariaenseguros;enestecasoMapfre,haceacercarmásalagente

depositandoennosotrossuconfianza.

PENTAGONO(Abrirhipervínculo)

3.4.CONCLUSIÓNRESULTADODELAINFORMACIÓN:
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Deacuerdoalaentrevistaaplicada,encontramosquefrentealasnecesidadesde

losclientesnosdimoscuentaqueloquenecesitanesseguridadyconfianzaensu

inmobiliariayagilidadensusprocesos,paralocualserequiereefectuarun

estricto estudio de la documentación presentada en las solicitudes de

arrendamientoyverificacióndedocumentaciónlegalparacomprayventade

inmuebles,asímismo garantizarelcumplimiento delpago delcanon de

arrendamientoylaseguridadenlaasesoríadecomprayventadeinmuebles.

3.5 DOFA:
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3.6 VALORESCORPORATIVOS

HONESTIDAD:Realizamostodaslasoperacionescontransparenciayrectitud.

RESPONSABILIDAD:Obramosconseriedad,enconsecuenciaconnuestros

ANALISISINTERNO ANALISISEXTERNO

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

 PERSONALCALIFICADO

 NOTORIEDADMARCAANIVEL

NACIONAL.

 ALATAFIDELIZACIONDE

NUESTROSCLIENTES.

 SEGUIMIENTOPERSONALIZADO.

 RECORRIDOVIRTUAL.

 RESPALDOCONSEGUROS

(MAFRE).

 TENDENCIAFAVORABLEENEL

MERCADO.

 RAPIDAEVOLUCION

TECNOLOGICA.

 UTILIZACIONDENUEVOS

CANALESDEVENTA.

 POSIBILIDADDEESTABLECER

NUEVASALIANZAS

ESTRATEGICAS.

 TENDENCIAFAVORABLEENEL

MERCADO.

DEBILIDADES AMENAZAS

 FALTADEFINANCIACION.

 COSTESUNITARIOSELEVADOS.

 CARTERADEPRODUCTOS

LIMITADA.

 ESCASADIFERENCIACIONEN

CIERTOSPRODUCTOS.

 ENTRADADENUEVOS

COMPETIDORES.

 COMPETENCIAACTULAGRESIVA.

 NUEVALEGISLACIONQUEAFECTA

ALSECTOR.

 GLOBALIZACIONDEMERCADOS.
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deberesyderechos,acordeconnuestrocompromiso.

CONFIANZA:Cumplimosconloprometidoalofrecerlosmejoresservicios.

TRABAJOENEQUIPO:Conelaportedetodoslosqueintervienenendiferentes

procesos,buscamosellogrodenuestrosobjetivos.

CAPITULO4

PROTOTIPO

1.DESCRIPCIÓNGENERAL

4.1BROCHURE:PresentamosunBrochure“MVInmobiliaria”,enelcualse

resalta en su caratula nuestro nombre,una imagen la cualrepresenta la

responsabilidadyseguridaddequenuestrosclientesconfíensusinmueblesen

nuestramanos,yaseaparaarrendamientooventaennuestraagenciadeservicios

inmobiliarios,deigualformadamosaconocernuestrosserviciosInmobiliariosy

losbeneficiosqueofrecenuestrainmobiliariaenlaparteinternadelBrochurey

finalizandoconnuestrosdatosdecontacto.

BrochureInmobiliariaMV(Abrirhipervínculo)

4.2.RECORRIDOVIRTUALINMUEBLEPARAVENTAY/OARRIENDO

Serealizarecorridovirtualdeuninmueblequeseencuentraparalaventay/o

arriendoenelsectordeLaFelicidad,LocalidaddeFontibón,conelfindequelos
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interesados conozcan elinteriordelinmueble y de esta manera evitar

desplazamientosanuestrosclientesypropietarios,ybrindarmayorseguridaden

latomadedecisióndedesplazamientoaconocerelinmueble,segúnlas

expectativasdenuestroscompradoresyarrendatarios.

4.2.1.DESCRIPCIÓNRECORRIDOVIRTUAL

Apartamentode90M2,asuingresoencontramoselhalldeentradayallado

derechounbañosocial,encontramosunaampliasalacomedor,cocinaintegraly

unampliopatioderopasenelcualseencuentraelcalentadordepasoaGas

Natural,seguimosporelhallprincipalencontrandoaladerechaunestudioosalas

detvyalfrentedeestedosalcobasauxiliares,finalizandoelhallencontramosal

ladoderechounbañoauxiliaryaalladolaentradadelaalcobaprincipallacual

cuentaconvestierybañoprivado,Laszonassocialesseencuentranconpisos

laminadosylasalcobasconalfombra,excelentesdistribuciónyacabados.

4.2.2.DESCRIPCIÓNGENERALDELINMUEBLE

Inmueble: Apartamento

Barrio: LaFelicidad

Localidad:Fontibón
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Estrato: 4

MetrosCuadrados:90

Halldeentrada

SalaComedor

Cocina

PatiodeRopas

HalldeAlcobas

Unestudioy/oSaladetv

Habitaciones: 3(1PrincipalconBañoyvestier)(2Auxiliaresconcloset)

Baños: 3(1Habitaciónprincipal,1Auxiliar,1Social)

NúmerodePiso: 1

Garaje: 1Cubierto

Deposito: N/A

ValorVenta:410.000.000=MillonesdepesosM/C

ValorAdministración: 230.000=

ValorCanon:1.880.000=PesosM/C–Administraciónincluida.

VideoRecorridoVirtual
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ANEXOS

Brochure



25

VIDEORECORRIDOVIRTUAL(Abrirhipervínculo)


