FORMULACION DE UN PLAN ESTRATEGICO INMOBILIARIO 1

Propuesta para la Formulacion de un Plan Estratégico Aplicado a la Empresa Mi Bien Servicios

Inmobiliarios

Adriana Mayerly Caicedo Gafaro, Erika Patricia Motta Merchan

Trabajo de Grado para Optar al Titulo de Profesional en Gestion Empresarial

Director

Alejandro Mantilla Caceres

Especialista en Gerencia de Proyectos

Universidad Industrial de Santander

Instituto de Proyeccion Regional y Educacion a Distancia

Gestion Empresarial

Bucaramanga

2022



FORMULACION DE UN PLAN ESTRATEGICO INMOBILIARIO 2

Agradecimientos

Agradezco principalmente a Dios, por ser el inspirador, quien nos fortalece, guia en

nuestro caminar y permite hoy lograr esta meta de gran importancia.

A mis padres, por su amor, trabajo y acompafiamiento en cada una de las etapas de mi

vida y que en el transcurrir de los afos han sido pilares importantes de mi formacion.

A mis hermanos, por su acompafiamiento, carifio y que son fuente de inspiracion para ser

ejemplo hacia ellos.

A mi pareja, que me acompaind durante todo el proceso, brindando su amor y apoyo para

que todo saliera bien.

A todas las personas que nos han apoyado para realizar con éxito este trabajo, los tutores
de la formacion universitaria, especial agradecimiento a nuestro tutor de tesis de grado y

compafiera de Cipas que hicieron mas facil y exitoso este proceso.



FORMULACION DE UN PLAN ESTRATEGICO INMOBILIARIO 3

Tabla De Contenido

INETOAUCCION ...ttt ettt e s bt e et et e s it e e bt e sbeesabeebeeeaneenteas 13
1. F N 0TI e 1o R € 1<) 1 1<) 21 (<SPS 14
1.1. Origen del sector INMODIIIATIO .......cccveiieiieeiiieciie e e e 14

1.2 Evolucion de la industria inmobiliaria en Colombia .........ccoooeeiiieiiiiiiniiiiieiiene, 15

1.3 Tendencias del sector INMODIIATIO .......eeiueeriiiiiieiieeieeie e 17

1.3.1. Arquitectura flexible y adaptable............cccoevieiiiiiieniiiiieiee e 17

1.3.2. Building information Modeling-BIM ...........ccccooviiiiniininiiniiicnieeeeee 18

1.3.3. Edificios InteligeNntes........cecuieruieriieiieeiieeieeiteeie ettt 18

1.3.4. E-INMODIIIATIO ..ottt s 18

1.3.5. Cliente digitali......ccceeeiiiieiieeeiie et e et e e 18

1.3.6. Inteligencia Artificial (TA) ...coooeeeeiieeeiiecieeeee e 18

1.3.7. Marca Personal Digital ...........ccoecuieiiiiiiiiiiiiiiecie et 19

1.3.8. Equipo de trabajo y atencion remota ...........cceeeeeevrereieneeeieenienreeieeneeenns 19

1.3.9. MLEBEAVEISO....eeeniiieeiiieeete ettt et ettt st e e s 19

1.4 Situacion actual de 1a EMPIeSa........cccuveiriiieiiiieeieecie e e 20

2. Auditoria 0 Evaluacion EXterna..........coociiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeee et 21
2.1 Factor ECONOIMICO ....c..uiiiiiiiiiiiiiie ettt et 21

2.1.1 Financiacion para acceso de VIVIENda..........cccveeveerienieeniienieeieesieesie e 21

2.1.2. E1 USO d@ TECUISOS PIOPIOS ...eeeuvienrieeirieiieenieeieenireeteensaesseesseessaeenseenseesseens 21



FORMULACION DE UN PLAN ESTRATEGICO INMOBILIARIO 4

2.1.3. Crédito BanCario ..........cooeeiiieiiiiiieeieeie ettt 22
2.1.4. CoSto del SUCIO....ccuuiiiiiiiiieiie e 23
B B T B 1TS54 o) (S J TSP TR 24
2.1.6. INFTACION ..ttt 27
2.1.7. Producto Interno Bruto-PIB..........ccccooiiiiiiiiiiniiienieeeeeeeee e 28
2.2 Matriz De Factor COMPELItIVO ...c..eevvieiieeiiieiieeiie ettt eiie et ettt e saeeenvee e 32
2.3 Factor Sociales, Culturales, Demograficas Y Ambientales...........cccceeevvevcrrrennneenne. 33
2.3.1. Gasto €N 10S NOGATES .......ecevvieeiiieeiie ettt 33
2.3.2 Acceso ala VIVIENAA .....ooiuiiiiiiiiiiiieieeeee e 35
2.3.3 Déficit habitacional............coceviiviiiiiniiiiinieeeee e 36
2.3.4. PODIACION. ..ottt 38
2.3.5. Pobreza monetaria e informalidad laboral .............ccccocoovviiiiiniiiiiiiies 39
2.3.5. Entorno ambiental............ccooiiiiiiiiiiiiiiieiceeeee e 41
2.4 Factor Politico, Gubernamentales Y Legales..........ccccoeevvieriiiiiiiiiiiiecieecee e 43
2.4.1. Entorno Legal........cccoioiiiiiiiiieiece e 43
2.5 Factor TECNOLOZICO ....cevueeiuiieiieiieeiietie et ettt et ettt e et e e it e sbeeseesaeeenseenneas 46
2.5.1. Transformacion digital............cccoeouieiiiniiiiniiiiecieeece e 46
2.6 Matriz Del Perfil De Amenazas Y Oportunidades (POAM) ........ccceveeveeeciveeeneennee. 47
Auditoria 0 Evaluacion INterna. ..........cooeeiuiiiiiiiiiiiiieeeeeee e 50

3.1 AUItOria GETENCIAL ....eeenee e e e e e e e e e e e e aaeeeeeeeeeeananas 50



FORMULACION DE UN PLAN ESTRATEGICO INMOBILIARIO 5

3.2 Auditoria D€ Mercados.......cocueeiiiiiiiiiiiiieiieee ettt 51
3.3 Auditoria FINANCIETA ...cc.vieuieiiiiiiieiie ettt ettt et 52
3.4 Auditoria Del ProceS0/SEIVICIO ...ccouuiiiiiiiiiiiieiieiiieeieeite ettt 53
3.5 Auditoria De Talento HUManO............cocuevieriiiiinieiiiieieniesiecesceeeee e 54
3.6. Matriz Del Perfil De Capacidad Interna (P.C.I) .....cccooceiviiieniiiiieieieeieeeeeeeee 55
Direccionamiento EStraté@iCO.......c.eevuiiriieiiieriieiieiieeie ettt ettt e e e 56
AT MISION .ttt ettt ettt st b e et b et e h ettt sh et et nreenees 56
V4 T3 T o WSS TURPI 56
4.3, ValoTes COTPOTALIVOS ..veeeuviieiiieieeiieeiieeeiteeeiteeesteeeetteesaeeesseesssseessseesseeesssessnsseennnes 56
4.4 Analisis Y Seleccion De EStrategias.........ceecveeeeiieriiiieniiieeeiee e eeeesveeeeveesvvee s 57
4.4.1. Matriz de Posicion Estratégica y Evaluacion de Acciones (P.E.E.A). ....... 57
4.4.2. Vector direccional de matriz P.E.E.A. ....c.ccoociiiiiiiiiiiice, 60
4.4.3 Matriz DOFA ..ot 60
4.4.4 Matriz Cuantitativa de Planeacion Estratégica .........ccccceevveeevveenciieenneeenen. 65
(@103 0] 4 T D] 1 2 (< o4 17 TSRS 68
5.1 EStrate@ia NO. L..uuiiiiiiciiieciee ettt ettt e s e e eae e saaeeeneeesanee s 68
5. 1.2, ODBJEIVOS .eentieeiiieieeeiie ettt ettt ettt e et eete e st e e b e ebeeeaaeenbeesnaeenseenseennes 69
SiL3 MBLAS .ttt ettt 69
5. 14 POITHICAS ...ttt sttt ettt 69

5.2, EStrate@ia NO. 2...oiiiiiieciieeeiie ettt et et e ettt e et e e etae e saaee e e nbeesnaeeeneeenaaees 70



FORMULACION DE UN PLAN ESTRATEGICO INMOBILIARIO 6

5.2, 1. ODBJEIVOS ..uvvieetiieetie ettt ettt e ette e et e ettt e et e e s e e e sbeeesaaeeebaeessseeesnseeenseeesnneeas 70

5.2.2  MIBLAS ..ttt ettt s 71

5.2.3. POIEICAS ...ttt ettt sttt st 71

5.3  EStrate@ia INO. 3. .iiiiiiciieiieeie ettt ettt ettt e et e st e e te et e e naeebeesaaeenbeeseenaaeans 72

5.3.1. ODBJELIVOS .veentieiiieiieeiie ettt ettt ettt et e et e et e eteeeabeenbeesnaeenbeenneennes 72

5.3 2. MIBEAS .ttt st 73

5.3.3. POIEICAS ...ttt ettt ettt e 73

5.5 Plan D@ ACCION ....couiiiiiiiiiiieee ettt ettt et e 75

5.6. Evaluacion y Seguimiento del Plan De AcCiOn .........ccceevcvieeeieevciieeciieeeee e 77

6. CONCIUSIONES ...ttt ettt ettt ettt et e bt e e sb e et eat e s bt esbesbeebeestenbeennesaeens 81
7. RECOMENAACTIONES .....eonveiiiiieieiiieieee ettt sttt et sttt sbe et e b eaees 82

BIDIHOZIAIA ..ottt sttt 83



FORMULACION DE UN PLAN ESTRATEGICO INMOBILIARIO 7

Lista de Tablas
Tabla 1 Precios y dreas de oferta de inmuebles en venta 2021-1 .............ccccccvveveuvnen... 23
Tabla 2 Variables economicas del entOrno..............ccccoeceeiieeciiiiiiiiiiiieeeseeeeee e 31
Tabla 3 Matriz de perfil COMPELILIVO ............ccueeeeeeeeecieeeieeeieeecie et 32
Tabla 4 Variables socio culturales del entorno. ...............ccccoecevoinicienoiinieisienieeeenee 37
Tabla 5 Poblacion total area metropolitana de Bucaramanga (AMB) ...................c........ 38
Tabla 6 Distribucion clases sociales area metropolitana de Bucaramanga (AMB)......... 39
Tabla 7 Variables demOgrafiCas........cceeveiiiriiiiiiiie et 41
Tabla 8 Variables ambientales ..........cooouieriiiiiiiiiiiieee e 43
Tabla 9 Clasificacion uso de SUELO ...............cceeeeueeeceeeeciieeeiieecie et 45
Tabla 10 Variables legales, politicas y gubernamentales. ...............cccoecvueeevuveeecueenennanns 46
Tabla 11 Variables teCnOIOZICAS. ...........ccc.ueeeueeeeieeeiieeiie et 47
Tabla 12 Matriz del perfil de amenazas y oportunidades (POAM) ..............coceeeueeeennnnn. 47
Tabla 13 Auditoria Gerencial .................cccueeceeeecieeeiieecieeeeie e 51
Tabla 14 Auditoria de mercados .................ccccouvieiiiiiiiiiiiiiiiieiieeseee e 52
Tabla 15 Auditoria fiNANCIETA..............oceecueeeeiieeiieeiie et 53
Tabla 16 Auditoria de proceSo/SErviCio .........coouvueeevueeecieeeiiieeeieeeieeeeiee e eereeeevee s 54
Tabla 17 Auditoria de talento RUMARNO ................ccccoooiiiiiiiiiiiiiiiieeeeee e 55
Tabla 18 Matriz del perfil de capacidad interna (P.C.L) ...........ccooeevuveveeeeecueeeeieenineanns 55
Tabla 19 Matriz de Posicion Estratégica y Evaluacion de Acciones (P.E.E.A). ............. 58

Tabla 20 Matriz de Debilidades, Oportunidades, Fortalezas, Amenazas (D.O.F.A.) ..... 61

Tabla 21 Resultado estrategias (D.O.F.A.).........ccouuuvueeeiueeecieeiieeeiieeeiieeeeeeeseaeessee s 65



FORMULACION DE UN PLAN ESTRATEGICO INMOBILIARIO

Tabla 22 Matriz Cuantitativa de Planeacion Estratégica (M.C.P.E).............cccouveeuuen..

Tabla 23 Plan de accion estratégico



FORMULACION DE UN PLAN ESTRATEGICO INMOBILIARIO 9

Lista de Figuras

Figura 1 Evolucion de los precios de las ofertas en ventd...............cceeeeueeeeueeeecunenennnnnns 24
Figura 2 Tasas de desempleo 23 ciudades y areas metropolitanas Enero-Marzo 2022 .25
Figura 3 Desocupacion nacional y area metropolitana de Bucaramanga, 2020-2022... 26
Figura 4 Tendencias de inflacion 2012-2022............ccoeeeeeeecreeeeieeeiieeeiieeeieeeseeeeree e 27
Figura 5 Tasas de crecimiento en volumen Producto Interno Bruto (PIB) ..................... 29
Figura 6 Composicion por sectores economicos Producto Interno Bruto (PIB)............. 30
Figura 7 Incidencia de la pobreza monetaria.................cccoecveeeceeeeieeeecieeciieeeeieeeeeeenens 34
Figura 8 Numero de viviendas adquiridas en el area metropolitana de Bucaramanga .. 36
Figura 9 Evolucion de las clases sociales en el drea metropolitana de Bucaramanga... 39
Figura 10 Tasa de informalidad enero-marzo area metropolitana de Bucaramanga ....... 40

Figura 11 Vector direccional Posicion Estratégica y Evaluacion de Acciones. .............. 60



FORMULACION DE UN PLAN ESTRATEGICO INMOBILIARIO
10

GLOSARIO

Auditoria: inspeccion y evaluacion de la gestion de procesos implementados dentro de
una organizacion.

Benchmarking: es el estudio y adaptacion de las técnicas de éxito usadas por
competidores en el mercado.

Branding: es el desarrollo de estrategias de valor que atraigan a consumidores a una
empresa.

Compraventa: intercambio de una vivienda o bien inmueble a cambio de un valor
determinado de dinero.

Cualitativo: adjetivo utilizado para mencionar caracteristicas propias de un objeto.

Cuantitativo: refiere a los numeros y estadisticas que representan una cantidad.

Disruptivo: hace referencia a una accion que ocasiona un cambio determinante sobre una
situacion.

Leasing: figura de financiacion utilizada por entidades bancarias para la adquisicion de
activos.

Liquidez: refiere a la capacidad de convertir los activos en dinero inmediato.

Marketing: conjunto de técnicas disefiadas para mejorar la comercializacion de un
producto, bien o servicio.

Matriz: herramienta utilizada para el analisis o sintesis de variables de estudio.
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RESUMEN
Titulo: Propuesta para la Formulacion de un Plan Estratégico Aplicado a la Empresa Mi Bien
Servicios Inmobiliarios
Autor: Erika Patricia Motta Merchan, Adriana Mayerly Caicedo Géfaro.
Palabras clave: inmobiliaria, planeacion estratégica, formulacion.
Descripcion: Mi Bien servicios inmobiliarios es una empresa dedicada a la comercializacion y
venta de propiedades usadas en Bucaramanga y su area metropolitana desde el afio 2015, cuyo
servicio se ha mantenido hasta la fecha gracias al constante trabajo por parte de sus directivos; Sin
embargo, su servicio se ha basado de manera sostenida por la demanda del mercado sin una hoja
de ruta que disminuya el riesgo al fracaso en un medio de alta competitividad como el inmobiliario.
Por lo tanto, se hizo necesario realizar la formulacion de un plan estratégico como un elemento
importante de perdurabilidad, éxito comercial y rentabilidad en sus operaciones, desarrollado
mediante un método descriptivo que estableci6 un diagnostico, anélisis del entorno externo e
interno de la organizacion para determinar los factores a analizar en matrices de evaluacion MPC,
POAM, PCI, P.E.E.A, DOFA; asi mismo, la elaboracion de mision, visidn y principios
corporativos de la empresa.
Se determin6 mediante la Matriz Cuantitativa de planeacion estratégica (M.C.P.E) las mejores
alternativas a formular para favorecer a Mi Bien Servicios inmobiliarios y encaminar el plan
estratégico que se debia seguir, dando como resultado la consolidacion interna que permite a la
compaiia planificar los objetivos del negocio, desarrollo del mercado que establece la estrategia
de medios y comunicacion y, por ultimo, desarrollo del servicio que establece técnicas de
negociacion y ventas, adecudndose los indicadores de gestion que permitan dar control a las

acciones formuladas en el proceso de planeacion.
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ABSTRACT
Title: Proposal for Formulating a Strategic Plan Applied to the Company Mi Bien Servicios
Inmobiliarios
Author: Erika Patricia Motta Merchan, Adriana Mayerly Caicedo Géfaro.
Keywords: real estate, strategic planning, formulation.
Description: Mi Bien Servicios Inmobiliarios is a company dedicated to marketing and selling
second-hand properties in Bucaramanga and its metropolitan area since 2015. Its service has been
up to date thanks to the constant work of its managers. It has been based on market demand without
a roadmap that reduces the risk of failure in a highly competitive environment. It has also been
exposed to external environmental factors that make it vulnerable to changes that affect the
company.
Therefore, it became necessary to formulate a strategic plan as an essential element of durability,
commercial success, and profitability in its operations. The company developed a descriptive
method that established a diagnosis and analysis of the external and internal environment of the
organization to determine the factors to be analyzed. Evaluation matrices (MPC, POAM, PCI,
P.E.E.A, DOFA), the company's mission, vision, and corporate principles, were used for the
analysis.

The best strategy the company should implement was determined through the Quantitative Matrix
of strategic planning (M.C.P.E). It resulted in internal consolidation allowing the company to plan
its business objectives, market development, which establishes the media and communication
strategy, and service development, which establishes negotiation and sales techniques. The

previous concept adapts to management indicators that allow control over the planned process.
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Introduccion

Con el fin de lograr que una empresa sea competitiva en su sector, es necesario responder
a tiempo a los cambios y tendencias que determinen o deparen el entorno, razén por la cual se
hace necesario comprender el funcionamiento y caracteristicas propias de la organizacion para
determinar el camino a mediano y largo plazo.

El afio 2020 fue un afio atipico para la economia nacional dada las dificultades de salud y
cambios abruptos en los hébitos de los hogares y consumo, ocasionados por el COVID-19. De
acuerdo con (comercio, 2020), Santander, mostrd una tendencia negativa de su comportamiento
durante el primer semestre de dicho afio, pero con un cierre en recuperacion gracias a la
reactivacion progresiva de los diferentes sectores productivos y de nuevas obras derivadas de
alianzas con el municipio de Bucaramanga para seguir fortaleciendo su posicion como una de las

economias mas importantes del pais.

Por esta razén, en tiempo de cambios continuos, la planeacion estratégica ayuda a los
directivos de las organizaciones a plantear o replantear el porqué, como y para que de sus
actividades; el desarrollo del presente documento permite a Mi Bien Servicios inmobiliarios,
hacer uso de la planeacion estratégica como herramienta para determinar el camino a trabajar, en
el mediano y largo plazo, teniendo como objetivo el cumplimiento de las metas y aspiraciones

visionarias de la organizacion.
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1. Aspectos Generales

1.1. Origen del sector inmobiliario

El sector inmobiliario parte de la historia de las grandes culturas, en la antigua Roma
adquirir un inmueble era una de las inversiones mas importantes, ya que el dominio de un
territorio tenia gran importancia y era visto como simbolo de poder; en las primeras
civilizaciones se empezo6 a regular la posesion de la tierra, transformandose en la base de la
estructura econdmica, puesto que la posesion total era de los reyes y estos a su vez, podian
otorgarlas como recompensa a sus funcionarios para ser trabajadas, mas no a venderlas y bajo la
salvedad que en cualquier momento los monarcas podian quitarlas, en el evento que esto
ocurriera, representaba el peor castigo para los ciudadanos ya que por lo general éstas se
confiscaban y eran subastadas publicamente, es ahi donde empiezan a aparecer los primeros

intermediarios, encargados de la venta y compra de bienes raices entre las civilizaciones.

Con el paso de los afos los monarcas fueron perdiendo poder de las tierras, surgio la
posesion de la tierra como una libertad individual entre sus habitantes, dando lugar a un cambio
que sigue vigente en la actualidad y que en figura del rey, fue sustituida por lo que ahora
llamamos nacion, es decir las tierras pertenecen a un solo pais y brinda la posibilidad de la
propiedad privada, generando preferencias de areas, ubicaciones y precios para sus compradores,
demostrando la interrelacion entre el pasado y el presente y aun demostrando el poder

adquisitivo por el lugar en donde se vive.

En la actualidad a nivel nacional, el territorio se organiza bajo un sistema de ciudades

conformado por 18 aglomeraciones, definidas asi porque son territorios que agrupan varios
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municipios y se consolidan dado su importancia econdmica y poblacional; para nombrar algunos
ejemplos podemos decir que las siete principales son: Bogota, Medellin, Cali, Barranquilla,
Bucaramanga, Cartagena y Pereira. En el caso particular, la aglomeracion de Bucaramanga esta
conformada por ella como ciudad nucleo y sus municipios aledafios de Floridablanca, Giron y

Piedecuesta.

Bucaramanga como 4rea metropolitana o aglomeracion se destaca por tener una
economia dindmica, con un crecimiento poblacional a hoy de 1.160.000 habitantes
aproximadamente, principalmente de actividad comercial, contando con atractivos turisticos,
aeropuerto internacional, numerosos parques, un alto nimero de universidades, conexiones
viales que le otorgan el titulo de capital para su departamento de Santander y que ha desarrollado
una arquitectura moderna, de edificaciones en altura y grandes centros comerciales que le hacen

atractiva como lugar de inversion.

1.2 Evolucion de la industria inmobiliaria en Colombia

Durante décadas el sector inmobiliario ha tenido gran relevancia en la economia por su
aporte en empleo, movilizacion y estabilidad al mercado, dado que involucra distintos actores
para su ejecucion, entre ellos: las familias, quienes cumplen un rol muy importante siendo parte
activa de la inversion, consumo y crecimiento en esta industria ante la busqueda y motivacion de
adquirir vivienda propia, la cual exige de la construccion estar en continuo desarrollo. Desde
afios anteriores el gobierno ha buscado estrategias que faciliten acceso a ella, en el afio 1923,
surge de manera estructurada la creacion de entidades como: el Banco Central Hipotecario

(BCH), e Instituto de Crédito Territorial (ICT), quienes junto a firmas constructoras brindaron
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respuesta a la demanda existente en los principales centros urbanos del pais y generaron

facilidades para la adquisicion de propiedades.

Posteriormente, a partir de la década de 1970, surgen nuevas entidades facilitadoras en la
adquisicion de créditos como corporaciones de ahorro, entre ellas la Unidad Poder Adquisitivo
Constante-UPAC como estrategia gubernamental que permitia a los colombianos generar ahorros
y acceder a créditos en el largo plazo con tasas estables acorde a la inflacion; Sin embargo, el
modelo econémico cambid trayendo un aumento abrupto en los costos de dichos créditos y con
ello la imposibilidad de sus pagos, lo que conlleva a una crisis social, cargada de desilusion,
pérdida de vivienda por los embargos ocasionados y desistimientos en el sector constructor que
trajo consigo una importante crisis financiera, ocasionando que hacia 1990 esta figura econémica

finalizara totalmente.

La situacion de crisis conlleva al desarrollo de normativas como la ley 388 de 1997
(Funcion publica, 2021.objetivos) la cual propende por la funcion social y ecologica de la
propiedad, distribucion de cargas y beneficios y en general, la funcidén publica del urbanismo;
Con ella, el gobierno nacional ha trazado objetivos que permiten mayor facilidad en la
adquisicion de vivienda apalancado con las cajas de compensacion, crédito hipotecario, fiducias

y constructoras para consolidar el crecimiento del sector, inmersa en su politica de vivienda.

En la actualidad podria decirse que los estimulos generados por el gobierno han
permitido sobrellevar la crisis economica derivada de la pandemia COVID-19 y ha utilizado este
sector como instrumento de recuperacion y actor importante para disminuir la pobreza,
brindando equidad social al presentar programas de gratuidad y mayores subsidios, entre ellos:

semilleros de propietarios, Mi Casa Ya que otorga un monto de $30.000.000 y $20.000.000
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segun los ingresos de los postulantes, los cuales deben demostrar ingresos de 0 a 2 salarios
minimos (SMMLYV) y de 2 a 4 salarios minimos (SMMLYV) respectivamente, asi como la politica
de jovenes propietarios que financia hasta un 90% del valor de la vivienda, siendo el estado su

garante financiero, entre otros.

Por lo anterior, el dinamismo de la compra y venta de inmuebles opera a buen ritmo y
sus principales desafios se centran: en el buen comportamiento de pago de los créditos
hipotecarios, capacidad operativa en el &mbito de la construccion bajo la disponibilidad de
materiales y materias primas para su desarrollo, mantener estable el valor de los inmuebles y
tasas de interés que posibiliten su adquisicion, y en el largo plazo contrarrestar el rezago en la
infraestructura ante una baja oferta de tierra para la demanda existente. En general se puede decir
que la industria se mantiene y crece, su estilo y comercializacion se encuentra en evolucion, en
busca de satisfacer los nuevos habitos y estilos de vida de una comunidad inmersa en una mayor

digitalizacion y conformacion de familia bajo estandares diferentes a la de hace varias décadas.

1.3 Tendencias del sector inmobiliario

De acuerdo con la Revista en Obra (Diaz, 2022, parrafo tercero) medio especializado en
el sector de la construccion en Colombia, afirma que, en esta industria a nivel global, existe un
interés y necesidad en generar un concepto sostenible e integral en el sector constructivo con el
objetivo de minimizar las emisiones de carbono, asi como brindar funcionalidad a los espacios,

conforme a los nuevos prototipos de familia y consumidores emergentes.

1.3.1. Arquitectura flexible y adaptable
hace referencia a integrar elementos dentro de su estructura que permitan brindar no sélo

un espacio residencial sino flexibilizado a un entorno de oficina, entretenimiento o familiar
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segun se requiera, dado que la pandemia demostro6 la necesidad de adaptarse a condiciones
cambiantes.
1.3.2. Building information Modeling-BIM

Se entiende como una metodologia de trabajo colaborativo en el sector “cuyo principal
objetivo es fomentar la eficacia de la construccion a través del uso de estandares abiertos de
interoperabilidad” (Esarte Eseverri, 2020), quiere decir la unificacion de profesionales a cargo
dentro del ciclo de vida de un proyecto, para que todos los agentes implicados hagan un trabajo
coherente y coordinado. Segun este medio local, hacia el afio 2022, el mercado BIM aumentara
hasta un 11% en América Latina y estard liderado por paises como Chile, Colombia y Peru.
1.3.3. Edificios inteligentes

Construcciones caracterizadas por tener sistemas e instalaciones que permiten su
automatizacion y control integrado.

1.3.4. E-inmobiliario

Es el surgimiento de un nuevo profesional inmobiliario, es decir, hibrido, que se apoya en
la tecnologia para ayudar al cliente y se preocupa por contar con medios tecnologicos para
centralizar la comunicacién con ellos, asi como con el equipo de trabajo.

1.3.5. Cliente digital:

Se caracteriza por estar mas tiempo en internet, le gusta estar mas informado y le
convence los nimeros, estadisticas o recomendaciones para realizar su proceso de compra o
venta, sus convicciones estan dadas por la confianza previa al uso de los servicios.

1.3.6. Inteligencia Artificial (IA)
Este aspecto varias empresas ya se encuentran trabajando en adaptar la inteligencia

artificial en el sector inmobiliario, orientado a buscar més y mejores respuestas para el cliente-
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proveedor a partir de la tecnologia, como es el caso de uso de Chatbots, analisis del mercado con
el fin de anticiparse a las fluctuaciones del mismo, logrado gracias al comportamiento del
usuario en los motores de busqueda, construir un analisis comparativo y orientar inversiones
potencialmente atractivas, contratos inteligentes que puedan recuperarse y reutilizarse facilmente
(Morgan, 2019, parrafo quince), actuando la IA como asistente personal y gestionando el
diligenciamiento de informacion o solicitudes, entre otras actividades que se estan generando
para generar mayor interaccion y velocidad de respuesta para el usuario.
1.3.7. Marca Personal Digital

Existe una nueva tendencia donde el usuario quiere relacionarse mas con quien es su
proveedor-empresa, explora su informacion de venta; Sin embargo, quiere conocer mas acerca de
quién esta detras de su asesoria, su conocimiento, experticia y se vuelve clave aquella
informacién que la organizacion logre transmitir a su cliente.
1.3.8. Equipo de trabajo y atencion remota

La actual situacion ha demostrado una dindmica de trabajo que se ejecuta desde distintos
lugares e incluso ha reducido la presencia de oficinas fisicas del rubro inmobiliario en la
prestacion de sus servicios, mutando a una prestacion mas digital y que como tendencia sigue en
crecimiento.
1.3.9. Metaverso

Se define como un concepto de un universo 3D, presente en linea que combina multiples
espacios virtuales (Binance Academy, 2022, parrafo primero). esta nueva tendencia abre paso a
un mundo virtual con avatares y se vislumbra como una realidad alternativa que empieza a

desarrollar numerosas actividades econdmicas y que en el &mbito inmobiliario ya empiezan a
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ofertar terrenos digitales, recorridos vacacionales en viviendas alquiladas gracias a sus efectos
sensoriales al ser usado, proyectos de inversion, arrendamientos, entre otros.
1.4 Situacion actual de la empresa

La organizacion de la empresa actualmente cuenta con un gerente general, encargado del
area administrativa y comercial, un ejecutivo inmobiliario encargado de rutas y/o visitas
demandadas, un contador y un abogado. Respecto a su operatividad, la empresa cuenta con
herramientas de gestion administrativa y comercial por medio de un software inmobiliario que
permite centralizar los procesos y controlarlos desde un mismo lugar, almacenar la informacion
de clientes, propietarios, aliados, agentes internos, gracias a su CMR, con conectividad ademas,
hacia portales inmobiliarios, redes sociales y herramientas digitales que contribuyen a su
visibilidad y crecimiento; El contenido de marketing estan atin en iniciacion pero con vision a
realizar mejoras en este aspecto.

La operatividad actual de la empresa no cuenta con un plan estratégico que le brinde
direccionamiento hacia el futuro, lo que conlleva a que aumente el riesgo al fracaso, en un medio
tan competido y en constante evolucion, como el inmobiliario; su operacion se basa de manera
sostenida por la demanda del mercado, sin tener una hoja de ruta que apoye su crecimiento, por
ello, la planificacion constituye un elemento importante, que le permita obtener perdurabilidad

en el tiempo, éxito comercial y aumento en la rentabilidad de sus operaciones.
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2. Auditoria o Evaluacion Externa

2.1 Factor Econdémico
2.1.1 Financiacion para acceso de vivienda

En Colombia el uso de la financiacion bancaria es una de las herramientas mas comunes
y usadas para acceder a la compra y titularidad de bienes inmuebles, con la creacion de la Ley
546 de Vivienda del ano 1999, se establecid un sistema que a la fecha permanece vigente y que
se encarga de dictar las normas en todo lo relacionado a la materia, sefiala los objetivos y
criterios generales por los cuales el Gobierno Nacional regula el sistema especializado de
financiacion, los impuestos relacionados y los costos de construccion, negociacion y otras

disposiciones. (Senado de la Republica de Colombia, 2022, parrafo primero).

En la actualidad las instituciones de financiamiento son los establecimientos de crédito
bancario, asociaciones mutualistas de ahorro y crédito, cooperativas financieras o entidades que
estén vigiladas por la superintendencia financiera, quienes ofrecen sus servicios bajo las
modalidades autorizadas, créditos calculados sobre la Moneda Legal Colombiana (PESOS) o en

Unidades de Valor Real (UVR) de acuerdo con las necesidades de cada usuario.

Dentro de las modalidades en la adquisicion de vivienda, encontramos:

2.1.2. El uso de recursos propios

Ahorros, cesantias o suma de ingresos individuales y/o colectivos, para efectuar el pago
de la cuota inicial o parte de ésta, puesto que un pago total en efectivo es ocasional en las
negociaciones inmobiliarias, dado que son sumas altas de dinero y existe en el promedio de la

poblacion falta de disponibilidad econémica que permita ahorrar, debido a los altos costos de
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vida, y es que segun las encuestas de Pulso Social, elaboradas por el DANE, el 77% de las
familias en Colombia no pueden generar ahorros, toda vez que los ingresos se destinan a cubrir
las necesidades basicas y no hay un excedente para destinarlo a la caja de reservas que

conduzcan a la compra de vivienda. (El Colombiano, 2021, parrafo cuarto).

2.1.3. Crédito Bancario

Esta modalidad apalanca a la mayoria de los hogares en Colombia, ya que brinda la
financiacion de gran parte del valor del inmueble, por ejemplo, en un 70% bajo la modalidad de
crédito hipotecario y en un 80% bajo la modalidad de leasing habitacional. Las entidades
financieras ofrecen el préstamo hipotecario con intereses promedio del 10,64% segun el estudio
realizado por La Republica (Editorial La Republica S.A.S., 2022, parrafo tercero). y son estas
mismas entidades las encargadas de establecer los requisitos para la aprobacion del mismo,
donde el tomador asume todo lo relacionado con los costos, intereses y gastos que se generen del
ejercicio, siendo préstamos a mediano y largo plazo donde la propiedad queda como prenda de
garantia para garantizar el cumplimiento de la obligacion; por esta razon, siempre sera necesario
que las familias cuenten con una parte del valor total del inmueble, bien sea con recursos propios
o con ahorro programado. Por otra parte, el leasing Habitacional es un contrato financiero, donde
el tomador deberd pagar unas cuotas mensuales por un tiempo determinado y al finalizar el
tiempo acordado tomard voluntariamente la adquisicion de la vivienda pactada, su aprobacion
estd sujeta al cumplimiento de un perfil que demuestre la capacidad de pago y otros requisitos
que determine cada institucion financiadora, el porcentaje de financiacion segun los estatutos es
hasta del 80% del valor de la vivienda. Con el leasing habitacional se debera cancelar una cuota
inicial que es de 20% del valor comercial del bien. Aqui la propiedad legal del inmueble la tiene

el banco hasta que el cliente ejerza la opcion de compra mencionada anteriormente.
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2.1.4. Costo del suelo

Es la relacion existente entre el area construida urbana y la poblacion que reside en las
unidades espaciales del area de estudio en referencia (Instituto Amazonico de Investigaciones
Cientificas, s.f., parrafo primero). Se convierte en un indicador muy importante y clave, ya que
brinda informacion sobre las necesidades basicas del sector, demandas existentes, entorno fisico,
valor del metro cuadrado, y con ello comprender mas las condiciones de la comercializacion de

las propiedades.

Tabla 1

Precios y areas de oferta de inmuebles en venta 2021-1

r(ljlilcll(l ?)d/ . Pz}rt. Del Estr?to $ m2 . Area
Municipios Tipo . tipo de predominante pr?medlo promedio
aledaiios inmueble ofertas (millones)
Bucaramanga
(Ciudad _Apartamentos 73% 4 $ 3,09 82
nucleo) Casas 21% 4 $2,01 210
Apartamentos  72% 4 $3,13 80
Floridablanca Casas 26% 3 $2.28 130
Apartamentos  61% 3 $2,24 61
Giron Casas 33% 3 $2,13 112
Apartamentos  66% 3 $2,16 63
Piedecuesta Casas 34% -

Fuente: adaptada (Unidad administrativa especial de catastro distrital y finca raiz, 2021)

La tabla 1 evidencia que los municipios de Bucaramanga y Floridablanca tienen un
mayor costo de suelo basado en el precio del metro cuadrado, predominando las construcciones

en estrato 4 tipo apartamento con areas de mayor tamafio en promedio de 80m2 en adelante,
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mientras los otros municipios, es decir, Girdén y Piedecuesta presentan un costo inferior,

predominando el estrato 3 y se reducen las areas, en un promedio de 60m2.

Figura 1

Evolucion de los precios de las ofertas en venta
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Fuente: adaptada (Unidad administrativa especial de catastro distrital y finca raiz, 2021)

El comportamiento del costo promedio de metro cuadrado en Bucaramanga y su area
metropolitana, entre los periodos 2019-1 a 2021-I, evidencian un incremento general del 9%y a
su vez se identifica que entre el periodo 2020-1I a 2021-1, es decir un semestre, existe una
variacion por mas del doble, que pasa de un 3% al 7%, lo que muestra el alza en el costo del

suelo y por ende el aumento en el valor final de las viviendas en comercializacion.

2.1.5. Desempleo

En Colombia la percepcion que tiene la poblacion en general, es que el desempleo por
encima de la corrupcion, el orden publico o la pandemia es el principal problema de orden
nacional que afecta la calidad de vida, y es que de acuerdo con la tltima encuesta realizada por

Invamer en marzo del presente afo, el 33% de las personas encuestadas manifestaron su
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preocupacion por el futuro de la economia de las familias tras la falta de un trabajo que lleve
ingresos a los hogares (El Colombiano, 2022, parrafo segundo); el DANE informo que la tasa
nacional de desempleo en el pais fue del 12,9% al cierre del mes de Febrero del 2022 y que a
pesar de estas cifras, Bucaramanga tiene una tasa de desempleo inferior al 10% en el primer
trimestre del 2022, posicionandose como la primera ciudad con menor desempleo del pais, los
sectores que aportaron significativamente a la recuperacion del empleo fueron el comercio, la

reparacion de vehiculos y las industrias manufactureras. (Vanguardia, 2022).

El desempleo es uno de los elementos que disminuye la compra de bienes inmuebles, por
ende, la estabilidad laboral influye en la adquisicion de vivienda propia, que sumado a una
politica de estado pueda garantizar estrategias de financiacion para que los hogares colombianos
cumplan sus suenos habitacionales, a continuacion, se describe la grafica porcentual de

desempleo del mas reciente estudio, correspondiente a 23 ciudades principales en Colombia.

Figura 2

Tasas de desempleo 23 ciudades y areas metropolitanas Enero-Marzo 2022
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Al hacer un anélisis del comportamiento del desempleo en las 23 ciudades y areas

metropolitanas se evidencia que, en el primer trimestre enero- marzo 2022, Quibdo6 contintia

siendo el territorio con una mayor tasa de desempleo (23,7 %), seguido de Valledupar (17,1 %),

Tunja (16,4 %), Monteria (15,9 %) y Popayan (15,7 %). En contraste, los lugares con una tasa

mas baja de desempleo fueron Manizales (11,7 %), Cartagena (11,3 %), Villavicencio (11 %),

Armenia (9,8 %) y Bucaramanga (9,8 %), siendo la capital santandereana, la de menor tasa de

desempleo.

Figura 3

Desocupacion nacional y drea metropolitana de Bucaramanga, 2020-2022
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Asi mismo, se contrastan las cifras nacionales con las de la ciudad en estudio donde se
muestra un comportamiento favorable de la reduccion del desempleo, luego de una recuperacion
en las altas tasas presentadas en el afio 2020 producto de la pandemia y que a la fecha le otorga a

la ciudad la menor cifra de desempleo a nivel nacional.

2.1.6. Inflacion

La inflacién al consumidor es el aumento generalizado y sostenido de los precios de los
bienes y servicios mas representativos del consumo de los hogares de un pais (BANREDP, s.f.,
parrafo cuarto). es decir, determinados por el Indice de Precios al Consumidor (IPC). El DANE
informd que para marzo del 2022 la inflaciéon en Colombia estd en un 8.53% y el promedio del
primer trimestre 2022 se encuentra en 8.18%, lo que quiere decir que los precios en Colombia

continian aumentando (Portafolio, 2022, parrafo primero).

Figura 4

Tendencias de inflacion 2012-2022
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En Colombia se tiene una meta de inflacion de 3%, seglin la Junta Directiva del Banco de
la Republica (JDBR), sin embargo, para el presente afio, el informe de politica monetaria estimé

una proyeccion de inflacion de alrededor del 7,1% y del 4,8% para 2023.

La compra de vivienda no es ajena a las afectaciones y es que la inflacion afecta de
manera directa la tasa de interés, entendiendo que el sistema bancario aumentara las tasas para
protegerse de la inflacion y busca no perder dinero a la hora de realizar un préstamo; estas alzas
del mercado influyen drasticamente en la toma de las decisiones de compra, tanto por el precio
de las viviendas en si, como por las tasas de interés de los créditos bancarios, que limita a los

compradores a endeudarse a altos costos.

2.1.7. Producto Interno Bruto-PIB

Es la medida del valor agregado que se genera en la economia a los bienes y servicios
producidos y disponibles en una nacion, en Colombia este indicador es medido y calculado de
manera trimestral y anual, utilizado para encontrar la evolucion, la tendencia y las
transformaciones estructurales de la economia, a partir de datos comparables entre si y con

aquellos calculados en un afio base.
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Figura 5

Tasas de crecimiento en volumen Producto Interno Bruto (PIB)
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Fuente: (DANE, 2022)

Para febrero de 2022 el DANE inform6 que la actividad econdémica en Colombia crecid
8,5% en relacion con el mismo periodo del afio anterior, y al analizar el tipo de actividades que
aportan a dicho crecimiento, en su orden se encuentran: Comercio al por mayor y al por menor

(15,3%) industrias manufactureras (11,1%) y construccion con un 10,1% (DANE, 2022, pag. 3).
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Figura 6

Composicion por sectores economicos Producto Interno Bruto (PIB)
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De acuerdo con lo publicado por el Diario La Republica, La vivienda hace parte de los
sectores que impulsaran el crecimiento del PIB en 2022, ya que el mejoramiento de las
condiciones financieras externas, los términos de intercambio, la politica fiscal anticiclica y la

politica monetaria expansiva ayudarian a esa capacidad de recuperacion.

El sector constructor, después de cerrar el mejor afio 2021 con una de las mejores ventas
de vivienda de la historia, el cual registro mas de 239.000 unidades vendidas, asegura el
presidente de Camacol Sandra Forero que en 2022 se proyecta un crecimiento de 17,7% en el
PIB, y que dicha cifra significa crecer 3,5 veces més que la economia en su conjunto y serd la

actividad productiva de mayor dinamismo el préximo afo.
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Tabla 2

Variables economicas del entorno

AMENAZA/
VARIABLES OPORTUNIDAD IMPACTO INCIDENCIA PARA EL SECTOR
Uso de
financiacion o Mayor posibilidad de compra de
crédito para Oportunidad Alto vivienda gracias a la financiacion
acceso a bancaria
vivienda
Menor costo del Apertura de nuevos mercados en los
Oportunidad Medio municipios de menor costo del suelo
suelo i .
(Girén y Piedecuesta).
El alto valor en el costo del suelo
Mayor costo del Amenaza Alto aumenta el valor de lgs prop}edades
suelo contrarrestando la intencion de
compra.
La ciudad cuenta con una baja tasa de
Tasa de oportunidad Alta desenrlpl.eo que favorece lg estab.lrhdad
desempleo econdmica y por tanto la intencioén de
compra.
. A mayor inflacion, se incrementan las
Comportamiento L
. ., Amenaza Alta tasas de financiacion y valor de la
de la inflacion .
vivienda
Su comportamiento depende de la
Tasa de interés Amenaza Alta fluctuacion inflacionaria, generando
que actualmente estén en aumento
Comportamiento Incide en la inversion en proyectos de
gel PIB Oportunidad Media vivienda y la compra y venta de

inmuebles.

Fuente: Elaboracion propia
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2.2 Matriz De Factor Competitivo

Tabla 3

Matriz de perfil competitivo

Mi Bien Servicios Habitar Gestinco Inmobilio
FACTORES inmobiliarios inmobiliaria
CRITICOS I}[Ellts::ll::e Pondera Puntuac Puntuac Puntuac Puntuac
PARA EL dia cibn  Califica  i6n  Califica  i6n  Califica  i6n  Califica  ién
EXITO cion  Ponder cion  Ponder  cién  Ponder  cién  Ponder
ada ada ada ada
Servicio al
cliente 100 14% 4 0,56 3 0,42 4 0,56 4 0,56
Facil
acceso a la
informaci6
n 80 11% 3 0,33 3 0,33 3 0,33 4 0,44
Marketing
Digital 100 14% 2 0,28 2 0,28 1 0,14 3 0,42
Portafolio
de servicios 100 14% 4 0,56 3 0,42 3 0,42 3 0,42
Horario de
atencion 80 11% 3 0,33 3 0,33 3 0,33 3 0,33
Numero de
inmuebles
en
captacion 95 13% 3 0,40 2 0,26 4 0,53 4 0,53
Reconocim
iento de
marca 85 12% 1 0,12 1 0,12 2 0,24 2 0,24
Expansion
empresarial 80 11% 1 0,11 1 0,11 1 0,11 1 0,11
TOTAL 720  100% 2,68 2,27 2,65 3,04

Criterios de calificacion:

-Fortaleza principal= 4

-Debilidad menor = 2

Fuente: Elaboracion propia

Fortaleza menor = 3

Debilidad principal = 1
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Para el analisis competitivo se tuvo en cuenta cuatro empresas con actividades similares a
la empresa actual en estudio, donde sus competidores tienen un tiempo igual o mayor a 5 afios en
el mercado y se dedican unicamente a la venta de propiedades. El resultado pudo evidenciar a Mi
Bien servicios inmobiliarios en segunda posicion, pero con un diferencial de s6lo un 0,3% por
encima, respecto a la tercera posicion, existen oportunidades de mejora en el ambito de acceso a
la informacion, ya que se puede generar una plataforma mas dinamica, a su vez sencilla, que
otorgue mayor interés para los clientes y permita un mayor tiempo de retencion del usuario,
como pudo ser evaluado respecto a sus competidores, asi mismo, implementar un mayor uso de
herramientas de marketing digital, trabajar en estrategias que permitan aumentar la captacion de
inmuebles, oportunidad de generar una mayor recordacion de marca para posicionarla y por
ultimo buscar un sistema de expansion para la empresa dado que es un factor en el que fallan
todas las empresas analizadas y se convierte en una caracteristica de gran relevancia para

sobresalir.

2.3 Factor Sociales, Culturales, Demograficas Y Ambientales
2.3.1. Gasto en los hogares

En la actualidad en los hogares colombianos el gasto depende de los ingresos
individuales y colectivos de un ntcleo familiar, el cual se utiliza para acceder a los necesidades
primarias, como alimentacion, vivienda, servicios publicos y vestuario, ya que la tasa
inflacionaria del afio limita la capacidad de adquirir o comprar bienes o servicios, esto indica
que, las poblaciones mas vulnerables del pais son las mas perjudicadas, los indices de pobreza se
estan incrementando, alin més, considerando la fragilidad econdmica que han vivido desde el
inicio de la pandemia el pais con las altas tasas de desempleo, segun lo inform¢ el tltimo

informe de la Asociacion Nacional de Instituciones Financieras (Anif) (Colprensa, 2022, parrafo
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dieciséis) En el pais se ha incrementado en un 40% el consumo de tarjetas de crédito en la
poblacidon como una fuente de financiacion para suplir gastos en el hogar, y es que durante y
después de la pandemia se presentaron particularmente dos fenomenos en relacion al
endeudamiento, por un lado, muchos colombianos inteligentemente entregaron sus tarjetas de
crédito para evitar tentaciones innecesarias en este periodo de tanta incertidumbre econdémica; y
de otro lado, algunos usaron y usan sus tarjetas para solventar problemas de flujo de dinero, con
avances, compras de mercado, pago de gasolina, impuestos, préstamos entre otros, lo que
finalmente lleva a un desbordamiento e incumplimiento de las obligaciones financieras (Vega,

2021, parrafo quinto).

Figura 7

Incidencia de la pobreza monetaria
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Fuente: (DANE, 2020)

Es importante destacar que la incidencia de la pobreza monetaria mide el porcentaje de la
poblacién con ingreso familiar per capita por debajo de la linea de pobreza por area geografica

para obtener una canasta de bienes y servicios. En 2020, Colombia estaba en $331.688 y el area
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metropolitana de Bucaramanga en $453.611, segiin el DANE; En el grafico se puede destacar
que la pobreza monetaria ha venido en crecimiento desde el 2016 con un 26% aumentando a un
31% para el afio 2019 y agudiza su comportamiento en el afio 2020 con la pandemia, superando
la brecha nacional; sin embargo, es algo que ya se venia presentando y muestra una poblacion
con dificultades para subsistir, ocupando ademas el segundo costo de vida mas alto del pais, solo

detras de Bogota.

2.3.2 Acceso a la vivienda

En Colombia el derecho a la vivienda se encuentra legislado en la Constitucion Politica
en el Capitulo II del grupo de derechos econdémicos, sociales y culturales, Art. 51 “Todos los
colombianos tienen derecho a una vivienda digna, en esta medida la legislacion ubica al estado
como el responsable de fijar las condiciones necesarias para hacer efectivo este derecho y
promover planes de vivienda de interés social, sistemas adecuados de financiacion a largo plazo
y formas asociativas de ejecucion de estos programas de vivienda. De acuerdo con la Ley 546 de
1999, se establecen por medio de esta, un sistema de financiacion de viviendas a largo plazo con
el fin de hacer efectivo el derecho a la vivienda digna, teniendo como objetivos resguardar el
patrimonio de las familias, preservar y fomentar el ahorro para la construccion y financiacion de
viviendas, proteger a los usuarios de los créditos de vivienda, facilitar el acceso a la vivienda en

condiciones de equidad, entre otros (Senado de la Republica de Colombia, 2022, parrafo cuarto).

Entendiendo que el estado facilita las condiciones y estrategias que permitan cumplir el
derecho a la vivienda, se deben ademés cumplir las condiciones econdmicas y sociales para que
los habitantes estimen endeudarse para lograr dicho propdsito; el comportamiento de la

accesibilidad a ella durante los ultimos afios, es de importante analisis para estimar el
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crecimiento y zonas de mayor auge, para ello a continuacion se describe graficamente el numero

de viviendas adquiridas en el area metropolitana por area residencial.

Figura 8

Numero de viviendas adquiridas en el area metropolitana de Bucaramanga
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Fuente: (Bucaramanga metropolitana como vamos, 2021)

El comportamiento en cada uno de los municipios que conforman el 4rea metropolitana
muestran un crecimiento, donde la mayor tendencia la obtuvo Giroén al registrar un crecimiento
de 4.5% pasando de 53.749 en el 2019 a 56.142 en el 2020, seguido del municipio de
Piedecuesta con un 4.3%, Floridablanca del 3.8% y Bucaramanga del 3.4%:; esto debido
principalmente a que en los dos primeros municipios, existen mayores areas de expansion y por

ahora menor valor del costo del suelo, siendo de mayor accesibilidad para los compradores.

2.3.3 Déficit habitacional

El DANE define que el déficit habitacional, se divide en déficit cuantitativo, el cual
estima la cantidad de viviendas que la sociedad debe construir o adicionar para que exista una
relacion uno a uno entre las unidades habitacionales adecuadas y los hogares que necesitan

alojamiento, es decir, se basa en la comparacion entre el nimero de hogares y el nimero de casas
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apropiadas existentes. El déficit cualitativo hace referencia a las viviendas particulares que
presentan carencias habitacionales en su estructura, espacio y disponibilidad de servicios

publicos domiciliarios; por tanto, pueden requerir un mejoramiento o ampliacion.

Analizados los aspectos arriba mencionados, el Gobierno Nacional en cabeza del
ministerio de vivienda ha generado estrategias para promover la compra de vivienda nueva con
subsidios de interés social (VIS) y no (NOVIS), sin embargo, no se han generado politicas que
impulsen la compra de vivienda usada, como una alternativa para mitigar los problemas de

déficit habitacional.

Tabla 4

Variables socio culturales del entorno.

VARIABLES SOCIO CULTURALES
AMENAZA/
VARIABLES OPORTUNIDAD IMPACTO INCIDENCIA PARA EL SECTOR
Gastos en los Limita la posibilidad de ahorro para
hogares Amenaza Media generar nuevas inversiones
Acceso a la Zonas de crecimiento para ampliar el
vivienda Oportunidad Media mercado inmobiliario
Las estrategias gubernamentales estan
orientadas a incentivar la compra de
Déficit viviendas nueva, afectando la venta
habitacional Amenaza Media de inmuebles usados
Déficit El nicho de mercado VIS puede ser
habitacional Oportunidad Media abarcado por la agencia inmobiliaria
Programas de Incentivos gubernamentales dirigidos
gobierno/subsi solo a propiedades nuevas, afecta la
dios Amenaza Alta venta de propiedades usadas

Fuente: Elaboracion propia
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2.3.4. Poblacion
La poblacion asentada en el Area Metropolitana conformada por Bucaramanga,

Floridablanca, Giron y Piedecuesta segin el DANE (Bucaramanga metropolitana cémo vamos,

2021, pag. 13) es de 1,270,187 habitantes para el afio 2020.

Tabla 5

Poblacion total area metropolitana de Bucaramanga (AMB)

Municipio 2009 2020

Bucaramanga 514.867  607.428

Floridablanca 250.517 307.896

Girén 130.227  171.904

Piedecuesta 136.929 182.959

Total 1.032.540 1.270.187

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo con la tabla 5, la poblacion del AMB creci6 en los ultimos 11 afnos un 27%,
dicho indicador desde el punto de vista gubernamental incrementa constantemente el déficit

habitacional por la demanda acelerada de los nuevos hogares y familias.

En el AMB la poblacion se encuentra distribuida de la siguiente forma, Bucaramanga
48%, Floridablanca 24%, Girén 14% y Piedecuesta 14%, donde la distribucion por géneros es

del 52% masculino y 48% femenino, con una clasificacion de edades en la poblacion del 20%
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entre 0 y 14 afos, el 70% entre 15 y 64 afios que son principalmente la masa laboral que activa la

economia y un 10% las personas de 65 afios en adelante.

2.3.5. Pobreza monetaria e informalidad laboral

La pobreza es una condicion socioecondmica que refiere la insuficiencia de ingresos y
recursos, que limitan el cumplimiento de las necesidades basicas de los hogares, a modo que los
indicadores de bienestar y calidad de vida decrecen por este aspecto. Para esto, el DANE
denomina el ingreso medio por persona dentro de cada hogar como ingreso per capita de la
unidad de gasto, el cual de acuerdo con lo informado por el DANE (DANE, 2020, pag. 2) en el
2020 se vio afectado por las tasas de desempleo generadas por la pandemia del COVID-19; cabe
resaltar que este ingreso es agrupado segun su valor para conformar las clases sociales, como se

describe a continuacion:

Tabla 6

Distribucion clases sociales area metropolitana de Bucaramanga (AMB)

Clases sociales Definicion

Poblacion Pobre Ingreso per capita inferior a la linea de pobreza monetaria, es
decir de $453,611 para el area metropolitana de Bucaramanga

Poblacion Ingreso per capita entre $453,611 y $653,781
Vulnerable
Clase media Ingreso per capita al interior del hogar entre $653,781 y
$3,520,360
Clase Alta Ingreso per capita al interior del hogar con mas de $3,520,360

Fuente: Elaboracion propia, adaptada (DANE, 2020)

Figura 9

Evolucion de las clases sociales en el area metropolitana de Bucaramanga
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La grafica 9 permite establecer que el 46% de la poblacion en Bucaramanga y su area
metropolitana es pobre, siendo éste el mayor porcentaje, un 17% de la poblacion es vulnerable, la

clase media estd conformada por un 35%, y finalmente el 2% es clase alta.

Es oportuno resaltar que, sumado a la pobreza monetaria, existe un alto porcentaje de

informalidad que se mantiene alrededor del 55% como se describe en la siguiente grafica:

Figura 10

Tasa de informalidad enero-marzo area metropolitana de Bucaramanga
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Comportamiento que ha sido similar durante los ultimos 5 afios, y que demuestra que aunque la
ciudad registre con la cifra de desempleo mas baja del pais, es importante establecer un plan
estratégico que brinde a ese porcentaje informal de la poblacion ocupar cargos formalizados
dentro del sistema laboral Colombiano, con el fin de ingresar al sistema de salud y pension,
aperturar vida crediticia, lograr mayor adquisicion de bienes y servicios, entre ellos la vivienda

propia, mitigando la desigualdad.

Tabla 7

Variables demograficas

Amenaza/

Incidencia P El Sect
Variables Oportunidad Impacto neidencia Fara ector

Aumento
acelerado de
la poblacion ~ Oportunidad Media

A mayor poblacion, mayor interés
de adquisicion de vivienda

La informalidad laboral afecta la
posibilidad de financiacion para

Informalidad quienes se encuentran en este
laboral Amenaza Media segmento
Pobreza Limita la posibilidad de
monetaria Amenaza Alta adquisicion de vivienda

Fuente: elaboracion propia

2.3.5. Entorno ambiental

A nivel nacional se ha evidenciado los efectos de fendmenos naturales
hidrometeoroldgicos que afectan a la poblacion, atribuidos a la mala administracion del
ordenamiento territorial, sumado al deterioro de las condiciones ambientales, economicas,
institucionales, sociales, que contribuyen a los desastres socioambientales; en este ultimo aspecto
por ejemplo, los elevados niveles de pobreza y marginalidad ocasionan desplazamiento de

poblacion hacia areas urbanas, ocupando terrenos de alto riesgo como sitios de vivienda, ante la
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escasez de alternativas seguras y accesibles econdmicamente, ademas al desarrollo ilegal y
desordenado de las ciudades, el uso inapropiado del suelo y de los recursos naturales, generan

situaciones de vulnerabilidad para el entorno.

Por su parte, la calidad ambiental urbana puede entenderse como el resultado de la
interaccion de una serie de factores humanos y ambientales que tienen efectos favorables o
desfavorables para los habitantes de las ciudades. En general, factores como la cantidad de
espacios verdes, la contaminacién ambiental, la calidad de la vivienda, el transporte publico, la
movilidad, los servicios domiciliarios y la disponibilidad de espacio publico, dan como resultado
una imagen de ciudad valorada en funcion de los beneficios sociales y de salud para sus
habitantes. En este sentido, de acuerdo con el informe de Calidad de Vida 2021 Bucaramanga
(AMB) (Bucaramanga metropolitana como vamos, 2021) en la ciudad y su AMB, se analizaron
factores como: calidad del aire, calidad del agua , ruido, residuos so6lidos e inversion donde se
pudo concluir que existen barreras sociales especialmente Giron-Piedecuesta respecto a
Bucaramanga-Floridablanca, con notorias diferencias en temas como vivienda y acceso a
servicios, evidenciando importantes desigualdades en los municipios para los que se deben
establecer lineas comunes de trabajo para elaborar propuestas, asignar recursos y formular

politicas que contribuyan al desarrollo integral de todo el AMB.

A nivel de obras de construccion hay mayor regulacion para mitigar afectaciones
ambientales durante su ejecucion y existe también una tendencia constructiva de brindar un
concepto ambientalmente sostenible, asi mismo, existe mayor concienciacion del uso eficiente de
los recursos, materiales menos contaminantes, que conlleva a cambios a nivel local sobre temas

ambientales.
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Tabla 8

Variables ambientales

VARIABLES AMBIENTALES
AMENAZA/ INCIDENCIA PARA EL
VARIABLES OPORTUNIDAD IMPACTO SECTOR
Construccion Tendencia constructiva sostenible
sostenible Oportunidad Baja
Orden Estructuracion del orden territorial
territorial Oportunidad Baja que fomente la oferta de vivienda

Fuente: elaboracion propia

2.4 Factor Politico, Gubernamentales Y Legales
2.4.1. Entorno legal

La legalidad de la administracion en arriendo compra y venta de inmuebles, se da dentro
del ordenamiento civil dado que no existe en Colombia una rama del derecho que indique una
reglamentacion especifica en la parte inmobiliaria; este ordenamiento regula los contratos que
tienen que ver con inmuebles y los derechos reales constituidos por ellos, para garantizar las

transacciones de titulares y terceros.

Desde la perspectiva del derecho civil, la forma de adquirir un inmueble es revisando su
tradicion y para legalizar la propiedad es necesario el registro de una escritura o documento que
garantice la propiedad, ante la oficina de Registro de instrumentos Publicos para que el acto sea
inscrito en el respectivo folio de matricula es necesario cumplir aspectos tributarios que a

continuacion se describen:

Impuesto predial: Es un impuesto a los inmuebles ubicados en Colombia. Este impuesto

esta basado en el avalto catastral vigente de cada predio, el cual varia segiin las condiciones del
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predio, area y ubicacion; debe ser declarado y pagado por sus propietarios una vez en el afo y se
requiere de su paz y salvo para realizar la transferencia del bien.

Valorizacion: La contribucion de valorizacion es un gravamen sobre la propiedad raiz,
que se impone a los propietarios o poseedores de aquellos inmuebles que se benefician con la

ejecucion de obras realizadas por el Estado.

Asi mismo, para dar legalidad al mandato se requiere una revision previa a la documentacion de
la propiedad, con el fin de confirmar la tenencia por parte del vendedor sin vicios, ni limitaciones
que puedan afectar la normal transferencia del bien y se involucra documentacion de venta,

como se relaciona a continuacion:

Estudio de titulos: Permite validar la cadena de titularidad y cargas sobre el inmueble
basado en el certificado de tradicion y libertad expedido por la oficina de Registro de
Instrumentos Publicos.

Promesa de compraventa: Es el documento escrito con caracter vinculante juridicamente
que permite establecer los términos de negociacion como el objeto, el precio, forma de pago,
tiempo de cumplimiento y todas las condiciones pactadas entre las partes que tiendan al
perfeccionamiento de la compraventa.

Régimen de propiedad horizontal: Se agrupan las propiedades que comparten zonas
comunes bajo la figura de propiedad horizontal regulada por la ley 675 de 2001 donde se
establece la normativa o reglamento de dicha copropiedad elevandose a escritura publica y se
administra por personeria juridica o su propio representante. Para la transferencia de un bien, es

requerido presentar la paz y salvo de administracion del mes correspondiente al de escritura.
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Adicional a los conceptos anteriores, en Colombia existen reglas que se deben tener en

cuenta para hacer uso del suelo, y a su vez, se subdividen como se describe a continuacion:

Tabla 9

Clasificacion uso de suelo

Suelo urbano Lo conforman las 4reas destinadas a usos urbanos, que cuenten con
infraestructura vial y de acceso a servicios publicos domiciliarios,

posibilitindose su urbanizacion y edificacion.

Suelo de Lo conforman las areas que quieren destinarse en el futuro a usos

expansion urbana urbanos, segun la ejecucion de planes de crecimiento del suelo urbano

Suelo Rural Lo conforman las areas no aptas para uso urbano por razones de

oportunidad o por el hecho de tener una destinacion diferente

Suelo suburbano Lo conforman las areas ubicadas en suelo rural en las cuales se ve
cierta urbanizacion. Por lo tanto, alli se establecen medidas diferentes

para regular esas especiales circunstancias

Suelo de Lo conforman las areas que, por sus caracteristicas, hacen parte de
proteccion zonas de utilidad publica para la ubicacion de infraestructura destinada
a la provision de servicios publicos o zonas de riesgo para
asentamientos humanos. Por estas razones, no se permite alli la

urbanizacion.

fuente: Elaboracion propia, adaptada (ANDI, 2020)
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Tabla 10

Variables legales, politicas y gubernamentales.

VARIABLES LEGALES, POLITICAS Y GUBERNAMENTALES

AMENAZA/ INCIDENCIA PARA EL
VARIABLES OPORTUNIDAD IMPACTO SECTOR
Legislacion del Brindaria una ventaja competitiva
sector frente a los intermediarios no
inmobiliario Oportunidad Baja formalizados
Aspect ..
. spe? o8 Encarece el valor de las viviendas y
tributarios de . o
. costo de la transaccion inmobiliaria
la propiedad . .
, relacionado con los gastos notariales.
raiz Amenaza Alta

Fuente: elaboracion propia

2.5 Factor Tecnolégico
2.5.1. Transformacion digital

En términos tecnoldgicos con la llegada del COVID-19 las empresas utilizaron las
herramientas tecnologicas como un recurso clave para la supervivencia, esta pandemia
especificamente obligd a las empresas a incorporar nuevas tecnologias para mantener la relacion
con clientes y empleados, sin embargo pocos continuaron con el desarrollo de otros procesos,
teniendo en cuenta que la verdadera transformacion no se trata, solo de tener una plataforma
transaccional o un e-commerce, la clave radica en entender que la evolucion digital va ligada a
un cambio de la cultura organizacional y del pensamiento de los lideres de cada empresa, los
cuales deben sortear los paradigmas de la tecnologia disruptiva, que trae consigo la sustitucion

de un proceso para generar una nueva forma de operacion que permita llegar a los consumidores.

El uso de soluciones como: Software, Big Data, realidad virtual aumentada y
automatizacion en el mercado inmobiliario, son una necesidad para lograr mantenerse en la

competencia optimizando, facilitando y evolucionando la comercializacion de bienes inmuebles,
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lo que termina siendo un aspecto determinante para mejorar la productividad en las empresas y

aspecto clave para afrontar los desafios de la reactivacion economica.

Tabla 11

Variables tecnologicas.

VARIABLES TECNOLOGICAS

AMENAZA/ INCIDENCIA PARA EL
VARIABLES OPORTUNIDAD IMPACTO SECTOR
La implementacion de nuevas
Uso de la tecnologias aumenta la posibilidad de
tecnologia Oportunidad Alta venta
Existen herramientas tecnologicas
Automatizacid que brindan mayor organizacion
n de procesos Oportunidad Alta empresarial
Globalizacion El internet es una herramienta
de la comercial sin fronteras que brindan
informacion Oportunidad Alta mayor oportunidad comercial
Velocidad del El uso de herramientas digitales y los
desarrollo consumidores por este medio, van en
tecnologico Oportunidad Alta aumento

Fuente: elaboracion propia

2.6 Matriz Del Perfil De Amenazas Y Oportunidades (POAM)

Tabla 12

Matriz del perfil de amenazas y oportunidades (POAM)

OPORTUNIDAD AMENAZA IMPACTO
ENTORNO VARIABLES ALTA BAJA ALTA BAJA ALTO MEDIO BAJO
Uso de
financiacion o
crédito para
ENTQRNO acceso a
ECONOMICO vivienda X X
Menor costo del
suelo X X




FORMULACION DE UN PLAN ESTRATEGICO INMOBILIARIO
48

Mayor costo del
suelo X X

Tasa de
desempleo X X

Comportamient
o de la inflacién X X

Tasa de interés X X

Comportamient
o del PIB X X

Cultura del
ahorro X

Gastos en los
hogares X

ENTORNO SOCIO 4 . os0 2 1a

CULTURAL vivienda X

Déficit
habitacional X

Subsidios X X

Aumento
acelerado de la
poblacion X

ENTORNO

. Informalidad
DEMOGRAFICO

laboral X

Pobreza
monetaria X X

Construccion

ENTORNO sostenible X

AMBIENTAL  Orden territorial X

ENTORNO Legislacion
LEGAL/ inmobiliaria X
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GUBERNAMENT Aspectos
AL tributarios
inmobiliarios X X

Uso de la
tecnologia X X

Automatizacion
de procesos X X

ENTORNO Globalizacion
TECNOLOGICO de la

informacion X X

Velocidad del
desarrollo
tecnologico X X

Fuente: elaboracion propia
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3. Auditoria o Evaluacion Interna.

El analisis interno se considera uno de los puntos claves para realizar un
direccionamiento estratégico empresarial, este estudio determina la situacion actual de la
empresa MI BIEN SERVICIOS INMOBILIARIOS, definiendo sus fortalezas y debilidades,
conllevando a la creacion de estrategias de transformacion para incrementar la competitividad

organizacional.

3.1 Auditoria Gerencial

De acuerdo con la teoria, la gerencia es quién debe aportar conocimientos, los cuales
deben ir aumentando con el tiempo para anadir experiencia a la labor de orientar y dirigir un
grupo de trabajo de manera efectiva, es decir logrando que las cosas funcionen y se hagan de

manera correcta, para la consecucion de resultados (Castillo, 2007).

En la actualidad la empresa MI BIEN SERVICIOS INMOBILIARIOS, cuenta con un
estilo de direccion participativo orientado a las personas, donde se brinda amplia autonomia al
equipo sobre sus actividades, sin embargo, tiende a ser contraproducente a la hora de tomar

decisiones o emplear medidas correctivas sobre el negocio.

El rol gerencial carece de una estrategia eficiente de direccionamiento y promulgacion de
los objetivos empresariales, no se detalla un sistema de control para identificar las prioridades
y/o tomar decisiones que contribuyan con la rentabilidad, no se hallé evidencia de un
organigrama, hay una falta de formalidad administrativa en lo que corresponde a la division del

trabajo, funciones, perfiles del cargo y lineas de autoridad y responsabilidad.



FORMULACION DE UN PLAN ESTRATEGICO INMOBILIARIO
51

Los resultados finales de la entrevista a la gerencia permiten afirmar que la empresa
carece de objetivos claros, es precisa la definicion de estandares de trabajo, monitoreo de los

resultados, evaluacion y correctivos a los mismos.

Tabla 13

Auditoria gerencial

FORTALEZA /
VARIABLES DEBILIDAD IMPACTO INCIDENCIA
Baja eficiencia en el sistema de
Planes planificacion y control de los objetivos de
estratégicos Debilidad Alta la organizacion
Estructura Carencia de formalidad administrativa,
organizacional Debilidad Media responsabilidades y funciones de trabajo
Competencias y
habilidades Alto grado de compromiso por la
blandas Fortaleza Alta rentabilidad del negocio.

Fuente: elaboracion propia

3.2 Auditoria De Mercados

Los procesos comerciales desarrollados al interior de una empresa suelen ser el centro y
punto de partida para el crecimiento organizacional, en materia de mercado para MI BIEN
SERVICIOS INMOBILIARIOS, se evidencian algunas fortalezas como la constante captacion
de base de datos, disponibilidad de un portafolio de servicios especializado en tema de
inmuebles, cuenta con la capacidad de negociacion y asesoria que exige el medio, explora
medianamente actividades de promocion y publicidad a través de multiples plataformas digitales;
por otro lado, se identificaron también algunas debilidades: en primera medida no se conoce qué
papel cumple la empresa dentro del mercado, considerandose una de las necesidades mas
importantes en temas de posicionamiento, limitando su crecimiento y durabilidad en el tiempo.

No se potencializa en tiempo real los datos de los clientes y no se ha medido la satisfaccion de
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ellos, lo anterior es de vital importancia ya que medir el nivel de satisfaccion de los clientes
asegura el mejoramiento continuo de los procesos y esto se traduce en oportunidades de mejora
para la empresa, no se tienen objetivos claros ni medicion de las inversiones y resultados que se
realizan en publicidad, limitando asi la capacidad de conectar con un mejor segmento que lleve a

conseguir mejores resultados para el negocio.

Tabla 14

Auditoria de mercados

FORTALEZA
VARIABLES / DEBILIDAD IMPACTO INCIDENCIA
Portafolio de Disponibilidad de inmuebles para la
servicios Fortaleza Media comercializacion.
Desaceleracion econdémica y limitacion de
Posicionamiento  Debilidad Media apertura de nuevos mercados.
Publicidad y
promocion Debilidad Baja Ausencia de objetivos sobre la inversion.

Fuente: elaboracion propia

3.3 Auditoria Financiera

Esta 4rea tiene como objetivo optimizar e incrementar las ganancias que se generan. Por
lo que, resulta ser clave para la empresa, ya que brinda informacion oportuna, util y relevante
para tomar acciones, proyectar estrategias y tomar las mejores decisiones en favor de la

organizacion.

En esta materia MI BIEN SERVICIOS INMOBILIARIOS, es consciente de las
obligaciones tributarias de la persona juridica, recibe asesoria contable de un profesional que
liquida declara la renta e impuestos, sin embargo carece de un presupuesto de ventas, se registra
la ausencia de un plan de seguimiento de ingresos y gastos, lo que dificulta la construccion de

estados reales de ganancias, no se evidencia endeudamiento, carece de una planificacion
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financiera encaminada a reducir costos y a estudiar fuentes de inversion para mejorar la

productividad de la misma y asi aumentar sus utilidades.

La observacion concluye que la empresa debe planificar estrategias financieras que
permitan ordenar, buscar y asignar los recursos disponibles midiendo los riesgos y desarrollando

aquellas acciones que permitan solidez y sostenibilidad de la empresa.

Tabla 15
Auditoria financiera
FORTALEZA
VARIABLES / DEBILIDAD IMPACTO INCIDENCIA
Facilita el crecimiento a largo plazo y la
confianza de los clientes a la hora de contratar
Legalidad Fortaleza Media los servicios.
Genera retrasos en el crecimiento empresarial
Liquidez y y pérdida de capacidad de responder a los
solvencia Debilidad Alta riesgos del entorno por ausencia de capital
Presupuesto de Limita la creacion de planes estratégicos para
gastos e ingresos  Debilidad Baja controlar la operacion, el capital y la liquidez.

Fuente: elaboracion propia

3.4 Auditoria Del Proceso/Servicio

Los objetivos de servicio de una empresa se basan en la necesidad de generar un vinculo
con los clientes durante la venta y, sobre todo, fidelizarlos después de que ésta se concluya. Por
ello es fundamental entender qué es lo que pasa por la cabeza del consumidor, atender sus

necesidades y, especialmente, asegurar una buena experiencia durante todo el proceso

Dicho lo anterior, en MI BIEN SERVICIOS INMOBILIARIOS se identifican procesos
de agil captacion, intermediacion en la compra y venta de inmuebles, acompafiamiento en las

negociaciones y constante retroalimentacion entre el grupo de trabajo sobre el estado de cada
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cliente, no obstante, se halla una serie de debilidades respecto a la captacion de inmuebles sin
una calificacion de potencialidad, se identifica la labores misionales de procesar la informacion,
deficiencias en la preparacion de los inmuebles que se ofertan, reprocesos y desgaste operativo

en tareas que deben ser apoyadas de forma misional.

Tabla 16

Auditoria de proceso/servicio

FORTALEZA
VARIABLES / DEBILIDAD IMPACTO INCIDENCIA
Se cuenta con un portafolio amplio que
Captacion de requiere clasificacion de potencialidad para
inmuebles Debilidad Baja generar estrategias de trabajo especificas
Calidad del Clientes satisfechos que refieren a otros.
Servicio Fortaleza Media Clientes que vuelven a buscar los servicios.
Fluye la comunicacién de manera adecuada y
répida, utilizando todos los canales de
Comunicacion  Fortaleza Alta comunicacion posibles

Fuente: elaboracion propia

3.5 Auditoria De Talento Humano
La auditoria del Talento Humano es un método que permite revisar las politicas y
procedimientos internos de una empresa dentro del area de los Recursos Humanos para localizar

los puntos mas relevantes que ayudan a crear una version mejorada de la organizacion.

Con relacion a lo anterior se identifica una funcionalidad importante respecto a la
capacidad y experiencia empirica que el personal transmite en la venta de bienes inmuebles, se
observa un ambiente célido de trabajo encaminado a los resultados, sin embargo, se halla
evidencia de manejo improvisado de las funciones por ausencia de personal de apoyo, hay

ausencia de programas de evaluacion y retroalimentacion del sector en todos los trabajadores.
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Tabla 17

Auditoria de talento humano

FORTALEZA
VARIABLES / DEBILIDAD | IMPACTO INCIDENCIA
El conocimiento empirico de los vendedores y
Capacidad del la experiencia acumulada en los afios
personal Fortaleza Baja contribuye a la integralidad del vendedor.
Cantidad de Carece de personal de apoyo, afectando el
personal Debilidad Alta crecimiento de la empresa.
Permite una buena comunicacion del equipo
de trabajo, y ayuda a que los procesos se
realicen, generando una buena percepcion de
Clima Laboral | Fortaleza Media los clientes.

Fuente: elaboracion propia.

3.6. Matriz Del Perfil De Capacidad Interna (P.C.I)
Tabla 18

Matriz del perfil de capacidad interna (P.C.1.)

FORTALEZA  DEBILIDAD IMPACTO
ENTORNO VARIABLES ALTA BAJA ALTA BAJA ALTO MEDIO BAJO

Planes Estratégicos X X
AUDITORIA Estructura Organizacional X X
GERENCIAL _

Competencias y

habilidades blandas X X

Portafolio de Servicios X X

AUDITORIADE  pgicionamiento X X

MERCADOS

Publicidad y Promocion X X

Legalidad X X
FINANCIERA

Presupuesto de gastos e

ingresos X X

AUDITORIA DE  Captacion de inmuebles X X
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PROCESO/SERVICI Calidad del servicio X X
o)
Comunicacién X X
Capacidad del personal X X
AUDITORIA .

TALENTO Cantidad de personal X X

HUMANO
Clima Laboral X X

Fuente: elaboracion propia

4. Direccionamiento Estratégico
La planificacion estratégica es la herramienta utilizada por las empresas como un proceso
sistematico que permite el desarrollo y la implementacion de planes, con el proposito de alcanzar
los objetivos que se han propuesto (Roncancio, s.f., parrafo segundo).
4.1 Mision
Brindar soluciones inmobiliarias de venta y/o compra a nuestros clientes en la ciudad de
Bucaramanga y su drea metropolitana, bajo un trato confiable, personalizado, profesional y de

experiencias gratificantes en el uso de nuestros servicios.

4.2 Vision

Para el 2032, MI BIEN SERVICIOS INMOBILIARIOS se proyecta como una
organizacion lider en el mercado inmobiliario, buscando un crecimiento anual del 20% gracias a
la inclusion de nuevas herramientas tecnoldgicas, personal capacitado y aumento de su

participacion en el mercado.

4.3. Valores Corporativos
Compromiso: Entendemos la importancia de nuestro actuar, poniendo al maximo las

capacidades para desarrollar nuestro trabajo y cumplirle a nuestros usuarios.
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Trabajo en equipo: Formamos personal capacitado, orientado a lograr un objetivo

comun, incluyendo también a nuestros clientes, como pieza clave del proceso.

Confiabilidad: Actuamos con integridad, profesionalismo, basados en el respeto,
honestidad y moral hacia todo lo que realizamos, generando confianza a nuestros clientes en el

uso de nuestros servicios.

Diligencia: Capacidad para ponerse manos a la obra ante el requerimiento de nuestros

clientes, dando un trato amable, agil y con resultados es una de nuestras prioridades.

Innovacion: Buscamos brindar experiencias satisfactorias al cliente, haciendo uso de
herramientas tecnologicas que permitan facilitar la busqueda de propiedades, asi como todas
aquellas que faciliten un contacto rapido, personalizado y eficiente en la venta y/o compra de

inmuebles.

4.4 Analisis Y Seleccion De Estrategias
4.4.1. Matriz de Posicion Estratégica y Evaluacion de Acciones (P.E.E.A).

La matriz de la posicion estratégica y la evaluacion de la accion (P.E.E.A), es el
instrumento que indica si una estrategia dentro de una empresa es agresiva, conservadora,
defensiva o competitiva. Los ejes de la matriz P.E.E. A representan dos dimensiones, internas
fuerzas financiera (FF) y ventaja competitiva (VC) y dos dimensiones externas estabilidad del
ambiente (EA) y fuerza de la industria (FI). Estos cuatro factores son los cuatro determinantes

mas importantes de la posicion estratégica de la organizacion (Correa, 2011).

El vector se construye con una calificacion por variables, asignando un valor numérico de
relevancia (FF) Y (FI) con un valor numérico que oscila entre +1 (deficiente) y +6 (eficiente),

(EA) y (VC) con un valor numérico que oscila entre -1 (eficiente) y -6 (deficiente)
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Tabla 19

Matriz de Posicion Estratégica y Evaluacion de Acciones (P.E.E.A).

POSICI(’)IE;:EITQEQTEGICA POSICION ESTRATEGICA EXTERNA
FUERZA FINANCIERA (FF) ESTABILIDAD DEL AMBIENTE (EA)
PARCIAL PARCIAL
DEBILIDADES OPORTUNIDADES
Planes Estratégicos 3 USO. dfa financiacion o crédito para acceso a 1
la vivienda
Liquidez y Solvencia 3 Menor costo del suelo -2
Cantidad del personal 1 Tasa de desempleo -1
Estructura organizacional 3 Comportamiento del PIB -2
Posicionamiento 1 Acceso a la vivienda -2
Publicidad y promocion 3 Aumento acelerado de la poblacion -3
?resupuesto de gastos ¢ 1 Construccion sostenible -2
ingresos
Captacion de inmuebles 3 Legislacion inmobiliaria -6
Uso de la tecnologia -1
Automatizacion de procesos -2
Globalizacion de la informacion -2
Velocidad del desarrollo tecnoldgico -2
Cultura del ahorro -3
Déficit habitacional -3
Orden territorial -4
PROMEDIO 23 PROMEDIO 2,4
VENTAJA COMPETITIVA (VC) FUERZA DE LA INDUSTRIA (FI)
PARCIAL PARCIAL
FORTALEZAS AMENAZAS
Competencias y habilidades 1 Mayor costo del suelo )
blandas
Portafolio de Servicios -2 Comportamiento de la inflacion 5
Corgumcacmn y trabajo en D) Tasa de interés 5
equipo
Calidad del servicio -2 Gasto de los hogares 2
Capacidad del personal -6 Subsidios 4
Clima Laboral -3 Informalidad laboral 2
Legalidad -3 Pobreza monetaria 2
Aspectos tributarios inmobiliarios 3
PROMEDIO 2,7 PROMEDIO 3,0




FORMULACION DE UN PLAN ESTRATEGICO INMOBILIARIO
59

Resultados
F.F. 2,30
VC -2,70
EA -2,40
FI 3,00

=EJE X:
FI-VC
0,3

—=EJEY:
FF + EA
-0,10

Fuente: elaboracion propia
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4.4.2. Vector direccional de matriz P.E.E.A.
Figura 11

Vector direccional Posicion Estratégica y Evaluacion de Acciones.
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Fuente: elaboracion propia

El vector direccional est4 asociado directamente con un perfil competitivo, esto significa
que Mi Bien Servicios Inmobiliarios debera incluir estrategias encaminadas a la penetracion del
mercado, desarrollo de este, diversificacion concéntrica, asociaciones y consolidacion interna

para mitigar el riesgo.

4.4.3 Matriz DOFA

Basado en el resultado de la auditoria externa donde se consolidaron las amenazas y
oportunidades en la matriz POAM, y al resultado de la auditoria interna donde se clasificaron las
debilidades y fortalezas en la matriz de Capacidad interna-PCI se procede a realizar la matriz
DOFA, que cruzara las variables para determinar la estrategia a emplear para cumplir los

objetivos del negocio, del resultado se generaran las estrategias FO, DO, FA y DA.
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Tabla 20

Matriz de Debilidades, Oportunidades, Fortalezas, Amenazas (D.O.F.A.)

01

02

03

04

05

06

o7
08
09

010

011

OPORTUNIDADES
Uso de financiacién o
crédito para acceso a la
vivienda

Menor costo del suelo

Tasa de desempleo

Comportamiento del PIB

Acceso a la vivienda

Aumento acelerado de la
poblaciéon

Construccion sostenible
Legislacion inmobiliaria
Uso de la tecnologia
Automatizacion de
procesos

Globalizacion de la
informacion

F1
F2
F3

F4
F5

F6
F7

FO

FO

FO

FO

FORTALEZAS

Competencias y habilidades
blandas

Portafolio de Servicios
Comunicacién y trabajo en
equipo

Calidad del servicio
Capacidad del personal

Clima Laboral

Legalidad
ESTRATEGIAS FO

F1: F4: 09:010: Establecer los
protocolos de promocion de
inmuebles para el area
comercial.

F2: O1: 05: Oftrecer servicios
adicionales y complementarios
como asesoria de crédito de
vivienda

F3: F6: 010:12: Implementar
herramientas tecnologicas
administrativas que vinculen a
todos los niveles de la
organizacion

F4:F7: O8: Establecer protocolo

de revision juridica de las
propiedades a comercializar

DI
D2
D3
D4

D5
D6

D7
D8

DO

DO

DEBILIDADES
Planes Estratégicos

Liquidez y Solvencia
Cantidad del personal
Estructura organizacional

Posicionamiento
Publicidad y promocién
Presupuesto de gastos e
ingresos

Captacion de inmuebles
ESTRATEGIAS DO

D1: D2:05: Planificar los
objetivos del negocio
inmobiliario.

D5:D6: 09:011: Estrategia
de medios y comunicacion
para promocionar y captar

propiedades

D8: 09: O2: Estrategia para
mejorar la captacion de
propiedades y clientes

D7: 09:010 Implementar un
sistema contable y financiero
para llevar control de costos
y gastos del negocio.
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Velocidad del desarrollo
012 L.
tecnologico

013 Cultura del ahorro

014 Déficit habitacional

015 Orden territorial
AMENAZAS

Al Mayor costo del suelo

Comportamiento de la

A2 inflacion

A3 Tasa de interés

A4 Gasto de los hogares

A5 Subsidios
A6 Informalidad laboral
A7 Pobreza monetaria

Aspectos tributarios
A8 . D
inmobiliarios

ESTRATEGIAS FA

F1: A1:A8: Establecer técnicas
FA de negociacion y venta para el

area comercial.

F2: A4: A6: A7: Elaborar una

propuesta de comercializacion
FA que incluya vivienda para la

poblacién de recursos medios y

bajos.

F1: F7: AS8: Estrategia de

comunicacion y posicionamiento
FA de marca a partir de la

credibilidad inmobiliaria para la

realizacion de tramites.

F5: A7: Aumentar las ventas a

partir de la contratacion de

personal externo basado en un

plan de comisiones.

ESTRATEGIAS DA

D1: AS: Incursionar en la
comercializacion y venta de
proyectos VIS

D2: A2: Establecer un
portafolio de inversion con
las utilidades del negocio
para proteger el capital

D5: D7: A4: Establecer un
plan de retribucion de
referidos por captacion o
venta.

D1: D4: A3: A4: Establecer
convenios con entidades
financieras que faciliten el
acceso a crédito de vivienda.

Fuente: elaboracion propia

Estrategias FO: Estan orientadas en utilizar las fortalezas de la organizacion con el fin

aprovechar las oportunidades que brinda el entorno y las propias para construir posicion y

crecimiento.

F1: F4: 09:010: Establecer los protocolos de promocion de inmuebles para el area

comercial.

F2: O1: 05: Ofrecer servicios adicionales y complementarios como asesoria de crédito de

vivienda.
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F3: F6: O10:12: Implementar herramientas tecnoldgicas administrativas que vinculen a

todos los niveles de la organizacion

F4:F7: O8: Establecer protocolo de revision juridica de las propiedades a comercializar

Estrategias DO: Busca aprovechar las oportunidades del entorno para superar las

debilidades y funcionan como instrumento de supervivencia.

D1: D2:05: Planificar los objetivos del negocio inmobiliario.

D5:D6: 09:011: Estrategia de medios y comunicacion para promocionar las propiedades

D8: 09: O2: Estrategia para mejorar la captacion de propiedades y clientes

D7: 09:010 Implementar un sistema contable y financiero para llevar control de costos y

gastos del negocio.

Estrategias FA: Estan orientadas en utilizar las fortalezas para contrarrestar las

amenazas siendo éstas, herramienta de supervivencia para la organizacion.

F1: A1:A8: Establecer técnicas de negociacion y venta para el area comercial.

F2: A4: A6: A7: Elaborar una propuesta de comercializacion que incluya vivienda para la

poblacién de recursos medios y bajos.

F1: F7: A8: Estrategia de comunicacion y posicionamiento de marca a partir de la

credibilidad inmobiliaria para la realizacion de tramites.

F5: A7: Aumentar las ventas a partir de la contratacion de personal externo basado en un

plan de comisiones.



FORMULACION DE UN PLAN ESTRATEGICO INMOBILIARIO
64

Estrategias DA: Permiten ver alternativas estratégicas que sugieren renunciar a los

objetivos organizacionales dado la presencia de amenazas dificilmente superables.

D1: AS: Incursionar en la comercializacion y venta de proyectos VIS

D2: A2: Establecer un portafolio de inversion con las utilidades del negocio para proteger

el capital

D5: D7: A4: Establecer un plan de retribucion de referidos por captacion o venta.

D1: D4: A3: A4: Establecer convenios con entidades financieras que faciliten el acceso a

crédito de vivienda.

Desde el analisis del grupo interdisciplinario, teniendo en cuenta el resultado de la matriz
P.E.E.A y D.O.F.A., se establecen las siguientes estrategias para ser evaluadas

cuantitativamente:
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Tabla 21

Resultado estrategias (D.O.F.A.)

E1: Penetracion Del Incursionar en la DA
Mercado comercializacioén y venta
de proyectos VIS
E2: Desarrollo De Estrategia de medios y DO
Mercado comunicacion para
promocionar las
propiedades
E3: Desarrollo De Establecer técnicas de FA
Servicio negociacion y venta para el
area comercial.
E:4 Consolidacion Planificar los objetivos del DO

Interna negocio inmobiliario.

Fuente: elaboracion propia

4.4.4 Matriz Cuantitativa de Planeacion Estratégica
El desarrollo de esta matriz sirve como un instrumento para evaluar las estrategias
alternativas de forma objetiva, teniendo en cuenta los factores externos e internos, asi como la

D.O.F.A Y P.E.E.A expuestas anteriormente.

Tabla 22

Matriz Cuantitativa de Planeacion Estratégica (M.C.P.E)

PENETRACIO DESARROLL DESARROLL

N DE O DE O DE Col\l;l S?%égﬁgm
MERCADO MERCADO SERVICIO
Estrategia de
Incursionar en la medios y Establecer Planificar los

técnicas de
negociacion y
venta para el
area comercial.

comercializacion comunicacion
y venta de para
proyectos VIS  promocionar las
propiedades

objetivos del
negocio
inmobiliario.
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P"“dﬁ”‘c“’ PA CA PA CA PA CA PA CA
0,45
Competencias y
pbil ades blandas 0,06 2 012 4 024 4 024 4 0,24
Portafolio de 0,08 3024 4 032 4 032 4 0,32
Servicios
Comunicacion y 0,05 2 010 4 020 4 020 4 0,20
trabajo en equipo
Calidad del servicio 0,07 3 0,21 4 0,28 4 0,28 4 0,28
Capacidad del 0,08 3024 4 032 4 032 4 0,32
personal
Clima Laboral 0,05 2 010 3 015 3 0,15 3 0,15
Legalidad 0,06 1 006 4 024 2 012 3 0,18
0,55
Planes Estratégicos 0,08 0,32 4 0,32 4 0,32 4 0,32
Liquidez y 0,06 2 012 3 018 4 024 4 0,24
Solvencia
Cantidad del 0,06 1 006 3 018 4 024 3 0,18
personal
Estructura 0,08 2 016 2 016 3 024 4 0,32
organizacional
Posicionamiento 0,06 2 0,12 4 0,24 2 0,12 4 0,24
Publicidad y 0,08 4 032 4 032 3 024 4 0,32
promocion
Presupuesto de 0,05 2 010 3 015 3 015 4 0,20
gastos e Ingresos
Captacion de 0,08 3024 4 032 3 024 4 0,32
inmuebles
0,55
Uso de financiacion
o crédito para 0,05 4 0,20 2 0,10 3 0,15 2 0,10
acceso a la vivienda
Menor costo del 0,04 4 016 3 012 3 012 3 012
suelo
Tasa de desempleo 0,04 2 0,08 2 0,08 2 0,08 2 0,08
Comportamiento
del PIB 0,04 2 008 3 012 2 008 3 0,12
Acceso ala 0,04 4 016 3 012 3 012 4 016
vivienda
Aumento acelerado 0,03 3009 3 009 2 006 3 0,09

de la poblacion
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Construccion 0,02 1 002 006 1 002 2 0,04
sostenible
Legislacién 0,04 30,12 012 2 008 3 0,12
inmobiliaria
Uso de la tecnologia 0,05 2 0,10 0,20 4 0,20 3 0,15
Automatizacion de 0,05 1 0,05 020 3 015 4 020
pI'OCCSOS
Globalizacion de la 0,04 2 0,08 016 3 012 4 0,16
informacion
Velocidad del
desarrollo 0,04 2 0,08 012 3 012 3 0,12
tecnologico
Cultura del ahorro 0,03 2 0,06 006 3 009 2 0,06
Déficit habitacional 0,02 30,06 004 2 004 3 0,06
Orden territorial 0,02 3 0,06 0,04 2 0,04 3 0,06
0,45
Mayor costo del 0,07 3 021 014 4 028 3 021
suelo
Comportamiento de ) 17 2 0,14 007 3 021 3 021
la inflacion
Tasa de interés 0,08 3 0,24 0,16 3 0,24 3 0,24
Gasto de los 0,04 2 0,08 004 2 008 2 0,08
hogares
Subsidios 0,05 4 0,20 010 2 010 3 0,15
Informalidad 0,04 2 0,08 004 2 008 1 0,04
laboral
Pobreza monetaria 0,05 2 0,10 0,10 2 0,10 1 0,05
Aspectos tributarios ) s 20,10 0,00 2 010 3 0,15
inmobiliarios
5,06 6,00 6,08 6,60
Altamente
. 4
atractivo
Razonablemente 3
atractivo
Algo atractivo 2

No atractivo

1

Fuente: elaboracion propia
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Por medio de la matriz M.C.P.E. Se determin6 que, las estrategias mas atractivas para la
implementacion en la empresa, en su orden son: Consolidacion interna (6,60) desarrollo de

servicio (6,08), desarrollo de mercado (6,00) y penetracion del mercado (5,06).

De acuerdo con la valoracion del grupo estratégico se plante6 la necesidad de implementar las
tres estrategias de mayor impacto obtenidas de las cuatro evaluadas, considerando que éstas
inciden a nivel administrativo de manera positiva para dar objetividad al negocio y con ello un
mayor resultado dentro del medio inmobiliario que busca no solo aumentar resultados
econdmicos sino crecer empresarialmente y beneficiar aiin mas a los clientes atendidos por la

agencia inmobiliaria.

5. Opciones Estratégicas

La implementacion de estrategias se desarrolla para mejorar la gestion y dinamica del negocio
inmobiliario, esto sugiere la mejora de procesos claves para MI BIEN SERVICIOS

INMOBILIARIOS fijando objetivos, estableciendo metas y politicas.

5.1 Estrategia No. 1

CONSOLIDACION INTERNA: Planificar los objetivos del negocio inmobiliario.

En este &mbito se busca planificar los objetivos de MI BIEN SERVICIOS INMOBILIARIOS,
puesto que la empresa actuia en funcion de la demanda, dada su antigiiedad y acciones
administrativas que han sido importantes para su desarrollo; Sin embargo, carece de objetivos
concretos y desarrollar la presente estrategia se hace necesaria para establecer procedimientos
que permitan consolidar sus procesos y convertir a la empresa en un negocio mas rentable y

sostenible en el tiempo.
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5.1.2. Objetivos

Realizar un andlisis del municipio para establecer areas especificas de trabajo, estudio de
mercado y precios del sector en el ambito inmobiliario.

Establecer los lineamientos de captacion de inmuebles mensual y anual.

Establecer los lineamientos de venta mensual y anual.

Establecer estrategia promocional.

Establecer mecanismos de control de actividades.

5.1.3 Metas

Planificar, organizar y programar el negocio inmobiliario para Mi Bien servicios
inmobiliarios con el fin de aumentar la productividad en un 30% durante los primeros

seis meses de implementacion y lograr un aumento progresivo el resto del afio.

5.1.4. Politicas

Establecer responsabilidades para cada proceso o actividad organizacional y con ello el
procedimiento de autorizacion y aprobacion.

Desarrollar segregacion de funciones en los cargos o equipos de trabajo que contribuyan
a reducir los riesgos, al evitar que una sola persona realice todas las etapas claves del
proceso.

Evaluar el costo beneficio de los criterios establecidos teniendo en cuenta la factibilidad y
conveniencia en relacion a la vision corporativa.

Programar auditorias trimestrales con el fin de evaluar la implementacion y cumplimiento

de las acciones determinadas por la gerencia.
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e Los procesos o actividades significativas deben ser verificadas antes y después de
realizarse, asi como también registrados y clasificados para su seguimiento.

e Los procesos, actividades y tareas deben estar debidamente documentadas para asegurar
su adecuado desarrollo de acuerdo con los estdndares establecidos.

e La informacion contenida mediante tecnologias de informacion debe garantizar el
cumplimiento misional y objetivos de la empresa en pro de prevenir, detectar y corregir

irregularidades y garantizar la fluidez a través de dichos sistemas.

5.2. Estrategia No. 2
DESARROLLO DE MERCADO: Estrategia de medios y comunicacion para promocionar y

captar propiedades.

En este ambito, el desarrollo de un plan de medios y promocion es una de las acciones de
marketing que las empresas desarrollan para lograr atraer e influenciar positivamente en su
publico objetivo, dicha estrategia es un mecanismo para realizar acciones de comunicacion mas
eficaces con optimizacion de tiempo e inversion. En este aspecto las estrategias que se
desarrollen deben estar encaminadas a rentabilizar el negocio, buscando promocionar las
propiedades y a su vez, atraer propietarios vendedores que deseen comercializar los inmuebles en
exclusiva con la agencia inmobiliaria a precios de mercado, que contribuyan a aumentar las

ventas.

5.2.1. Objetivos
e Elegir los medios de comunicacion de mayor utilidad para el negocio de venta y

captacion.
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Disenar el perfil de cliente/propietario ideal (buyer person) para las propiedades elegidas
a promocionar/captar.

Establecer el tipo de pautas publicitarias para atraer a clientes/propietarios

Establecer los protocolos de atencion al cliente/propietarios obtenidos de los medios
publicitarios.

Planificar y controlar la inversiéon monetaria publicitaria.

Establecer mecanismos de control

5.2.2. Metas

Incrementar un 20% la tasa de impresion y alcance a nuevos clientes, en las estrategias de
los medios de comunicacion elegidos.

Convertir el 30% de las solicitudes de informacion, en visitas a inmuebles.

Captar de 3 a 5 propiedades mensuales en exclusiva a precio del mercado que
contribuyan a aumentar las ventas.

Brindar la mejor experiencia al cliente en el mercado, medida por tiempo de respuesta,

comentarios de los clientes y el reconocimiento de marca.

5.2.3. Politicas

La publicacion de inmuebles se debe realizar en los canales elegidos como los mas
rentables para la empresa.

Asegurar el uso de los guiones de tratamiento, retencion y fidelizacion del cliente.
Consolidar la base de datos de clientes/propietarios de campafas publicitarias en

cumplimiento con la politica de habeas data.
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e Hacer uso de los documentos y contratos de prestaciones de servicios, establecidos por la
gerencia para la comercializacion de inmuebles.

e Hacer uso de la planilla de registro de visita a inmuebles para su posterior medicion y
seguimiento.

o El presupuesto publicitario por campana esta relacionado directamente con el valor de la
propiedad u objetivo de la misma, sin superar el 10% de inversion sobre los ingresos
estimados a recibir.

o Diligenciar los indicadores ROI de las acciones publicitarias.

5.3. Estrategia No. 3
DESARROLLO DE SERVICIO: Establecer técnicas de negociacion y venta para el area

comercial.

En esta fase se comprende el valor de las técnicas de negociacion como un proceso esencial
para lograr una venta, con el uso de las técnicas de negociacion es crucial que los vendedores
prestan atencion al detalle de lo que dicen, como lo hacen y cuando lo hacen, ya que una

negociacion exitosa trae consigo un acuerdo que favorece ambas partes.

Una parte esencial de las ventas es la eliminacion de dudas e inquietudes de los clientes, para
esto los equipos comerciales deben contar con habilidades sociales y emocionales para
convertirlas en destrezas profesionales que les permitan manejar objeciones y promover

decisiones.

5.3.1. Objetivos

e Establecer técnicas de neuroventa estandarizadas para el personal comercial de la

cmpresa.
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Establecer protocolo de presentacion del inmueble a visitar con el prospecto.

Establecer el protocolo y documentacion requerida para el proceso compraventa.

Definir los lineamientos de post venta y fidelizacion.

Establecer métricas de incremento de ventas.

5.3.2. Metas:

El 75% de los inmuebles visitados deben venderse en un periodo de 3 meses.
Capacitar al personal comercial con técnicas de neuroventa y persuasion que contribuyan
al éxito de cierres de negocio.

Medir los resultados de clientes obtenidos a partir del plan postventa y fidelizacion.

5.3.3. Politicas

Garantizar el fiel cumplimiento de los términos establecidos en los contratos de
compraventa.

Comunicar entre las partes las condiciones legales y costos a incurrir durante el proceso
de compraventa.

Todo negocio debe contar con el contrato de corretaje, comunicando al cliente vendedor
los términos de servicio, tiempo y pago de los honorarios inmobiliarios.

hacer uso de registro post venta de los clientes para medir la satisfaccion, como método
de identificacion de oportunidades y referidos.

El equipo comercial serd evaluado mensualmente para calificar el desempefio individual
y colectivo.

Con base a los resultados semestrales, se fijara la proyeccion de objetivos siguientes.
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Realizar una auditoria semestral de las estrategias de venta y postventa implementadas

para determinar la continuidad o mejora de las mismas.
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5.5 Plan De Accion

Tabla 23

Plan de accion estratégico

Consolidacion Interna

creacion de contenido
para pautas publicitarias

comercial y

Acciones Responsables Tiempo Inversion Indicador
Realizar estudio de Gerencia 30 dias $2,000,000 | Informe de costo de
mercado metro cuadrado y

delimitacion de
zonas de trabajo.
Captacion de inmuebles | Direccion Mensual $1,500,000 | Inmuebles
en exclusiva comercial captados
Inmuebles
proyectados a
captar X100%
Presupuesto de ventas Gerencia Mensual y | $1,500,000 | Ventas
Anual
Costos de
operacion X 100%
Creacion de branding Gerencia y Anual $3,000,000 | Linea grafica
empresarial disenador corporativa.
grafico
Desarrollo De Mercado

Acciones Responsables Tiempo Inversion Indicador
Contratacion de medios | Gerencia 'y Mensual $5,000,000 | Ventas efectuadas
de promocion y direccion
publicidad comercial Total solicitudes de

informacion
Disefiar perfil de cliente- | Gerenciay Mensual $300,000 Informe Buyer
propietario ideal direccion Person
comercial
Produccion audiovisual y | Direccion Mensual $2,000,000 | No de contenido

creado
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community No de contenido
manager proyectado a crear
Guion telemarketing, Gerencia 'y Trimestral | $2,000,000 | Clientes
para llamadas entrantes y | asesor convertidos
salientes profesional
Clientes atendidos.
CMR (Sistema de Gerencial Mensual $300,000 Informes de gestion
relacion con clientes) y base de datos
Email Marketing Direccion Mensual $150,000 Correos abiertos
comercial
Correos enviados
Presupuesto de pautas Gerente Mensual 10% sobre Gasto de pautas
publicitarias propiedad a
vender Presupuesto de
pautas total
Desarrollo De Servicio
Acciones Responsables Tiempo Inversion Indicador
Programas de Gerencia Semestral | $3,000,000 | Ventas
capacitacion con Coach
especialista en venta Gastos Totales
Manual de presentacion | Director Mensual $200,000 Ficha técnicay
de inmueble Comercial y registro del
asesor inmueble
Lista de requisitos Director Mensual $20,000 Check list
comprador/vendedor comercial y
para compraventa asesor
Encuestas de satisfaccion | Director Mensual $20,000 Clientes
de clientes comercial y encuestados
asesor

Total de clientes
compradores

Clientes
encuestados
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Total de clientes
vendedores
Presupuesto de ventas Gerencia Mensual N/A Ventas realizadas

Proyeccion de
ventas.

Fuente: elaboracion propia

5.6. Evaluacion y Seguimiento del Plan De Accion

Para determinar el éxito de una estrategia es necesario establecer una herramienta de control y

medicion denominada indicador de gestion, un indicador de gestion es un término que representa

la variable que se quiere medir, y su indicador representa el valor de la relacion. entre la

identificacion esperada y el logro alcanzado. Los indicadores pueden ser cualitativos, es decir,

objetivamente verificables, o cuantitativos, que se pueden medir numéricamente.

Los planes de accion deben ser evaluados por medio de los indicadores propuestos en cada

uno de ellos, con el fin de medir su cumplimiento e identificar aquellas acciones que requieran

mejoras, las cuales seran efectuadas por la gerencia de la empresa.

Indicadores de consolidacion interna.

e Informe de costo de metro cuadrado

- Informe de delimitacidon de zonas de trabajo

Inmuebles captados

Inmuebles proyectados a captar

Ventas

X 100

X 100
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Costos de Operacion

Linea grafica corporativa.

Indicadores de Desarrollo de mercado

Ventas efectuadas

X 100
Total de solicitudes de informacion
Informe Buyer Person
No. de contenido creado

X 100

No. de contenido proyectado a crear

Clientes convertidos
X 100

Clientes atendidos

Informes de gestion y base de datos

Correos abiertos
X 100

Correos enviados

Inmuebles captados
X 100

Inmuebles proyectados a captar
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Gasto de pautas
X 100

Total de Presupuesto de pautas

Indicadores de Desarrollo de mercado

Ventas
X 100

Gastos totales

Ficha técnica y registro del inmueble

Check list

Clientes encuestados

X 100
Total de clientes compradores
Clientes encuestados

X 100
Total de clientes vendedores
Ventas realizadas

X 100

Proyeccion de ventas

Los resultados de los indicadores se interpretaran asi

De 0% a 25%: Malo

De 26% a 50% Regular
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Del 51% a 75% Bueno

De 76% a 100% Excelente
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6. Conclusiones

La planificacion estratégica ha demostrado ser una herramienta de investigacion de
operaciones que permite analizar variables de contexto externo e interno y a su vez
revisar como impactan los sistemas de la organizacion y con ello, establecer planes de
accion en el corto, mediano y largo plazo que involucre a todos los niveles de la
organizacion con el fin de optimizar los aspectos que ésta requiera.

La planificacion estratégica es aplicable a cualquier tipo de organizacién, incluyendo
empresas de servicios como la analizada.

Las empresas deben optimizar sus procesos mediante herramientas y modelos de
investigacion de operaciones no de manera correctiva sino como un mecanismo de
obtencion de resultados que permitan minimizar los riesgos y garantizar su
perdurabilidad en el tiempo.

El diagnéstico en forma de matriz D.O.F.A, (Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y
Amenazas) es una forma sencilla y visual de gran ayuda en el analisis y posterior
establecimiento de objetivos para asignar estrategias que pongan en valor las
oportunidades y fortalezas, y por otro lado, contrarresten las amenazas y debilidades.
Finalmente, para indicar el seguimiento y evaluacion de resultados, se definen
indicadores que permitan evaluar el logro de cada objetivo y se especifican formas de

demostrar su cumplimiento.
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7. Recomendaciones

Es importante destacar que el éxito o fracaso de la planeacion estratégica formulada
dependerd de la priorizacion que brinde el nivel gerencial y de los recursos que estén
dispuestos a asignar para ello.

Las acciones propuestas en las estrategias deben cumplirse a cabalidad para medir el
desempefio y contribucion al crecimiento de la empresa y a su vez, se realice una
retroalimentacion de la experiencia implementada.

Todos los niveles de la organizacién deben involucrarse activamente en la ejecucion de
las estrategias a desarrollar y con ello mejorar el desempefio de los procesos
empresariales.

La empresa debe fomentar una cultura de planificacion, siendo una herramienta de
estructura, que contribuye al orden y crecimiento organizacional.

Asegurar el control de los recursos para el desarrollo de los planes estratégicos
contribuye al cumplimiento de los objetivos misionales de la organizacion.

La documentacion y registro de los procesos son de vital importancia como insumo de
seguimiento y herramienta de identificacion de aspectos claves a mejorar.

Dada la dindmica del entorno inmobiliario se sugiere realizar estudios de mercado de
manera periddica con el fin de conocer las tendencias, comportamientos de precio,
preferencias, oportunidades y con ello, anticiparse al cambio.

Es importante asignar el capital humano estratega, misional y de apoyo, para el desarrollo

de las estrategias, con el fin de cumplir a cabalidad los objetivos trazados.
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