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RESUMEN

El problema identificado es la falta de servicios especializados de
administracion de bienes inmuebles en Calderdn, una zona que ha experimentado un
rapido crecimiento urbano y que carece de empresas que ofrezcan soluciones
personalizadas para propietarios e inquilinos, lo cual ha resultado en una gestion
ineficaz de las propiedades, afectando la rentabilidad y satisfaccién de los clientes. El
objetivo general es desarrollar una empresa de administracion de bienes inmuebles en
Calderdn utilizando la estructura Canvas como base, para ofrecer servicios de gestion
inmobiliaria eficientes, innovadores y personalizados que satisfagan las necesidades
del mercado en crecimiento. La metodologia de la investigacion fue de tipo
cuantitativa y cualitativa, se realizaron encuestas a 383 personas de la poblacion de
Calderon, seleccionadas mediante un muestreo probabilistico, para identificar las
necesidades y expectativas de los propietarios e inquilinos, se emplearon entrevistas
en profundidad y grupos focales para entender las experiencias y percepciones de los
clientes. Los resultados evidenciaron una clara inclinacion hacia la seguridad,
confiabilidad y transparencia en la administracion de bienes inmuebles, los
propietarios destacaron la importancia de un servicio que proteja sus activos y que
responda eficazmente a sus necesidades. La mayoria manifesto interés en servicios
personalizados y con tecnologia avanzada que faciliten la gestion de sus propiedades.
En conclusion, la creacion de una empresa de administracion de bienes inmuebles en
Calderon es viable y responde a una necesidad real del mercado, la implementacion

de un modelo de negocio basado en la estructura Canvas permitira ofrecer un servicio
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integral, eficiente y adaptado a las particularidades del mercado inmobiliario local, lo
cual garantizara la satisfaccion de los propietarios e inquilinos y contribuira al
desarrollo sostenible del sector inmobiliario en Calderon, posicionando a la empresa

como un referente en la administracion de bienes inmuebles en la region.
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CAPITULO |

Nombre del proyecto

Creacion de una empresa de administracion de bienes inmuebles, en Calderdn

con la base de estructura Canvas
Marco contextual — Antecedentes

En el contexto actual de la economia ecuatoriana, especialmente en el sector
inmobiliario, la creacidén de una empresa de administracion de bienes inmuebles en
Calderdn, una parroquia del norte de Quito representa una oportunidad prometedora
para emprendedores e inversionistas. La region de Calderdn ha experimentado un
crecimiento demogréfico y urbanistico significativo en los Ultimos afios, impulsado
por una migracién considerable de familias y negocios desde el centro de la capital
hacia las periferias.

La administracion de bienes inmuebles abarca una amplia gama de
actividades, desde la gestion de alquileres y mantenimiento de propiedades hasta la
administracion de relaciones con los inquilinos y la gestion financiera y legal de los
activos. En Calderdn, donde el mercado inmobiliario esta en plena expansion pero
aun carece de empresas especializadas en los servicios, existe una laguna significativa
que una nueva empresa podria llenar, la estabilidad econdmica relativa del Ecuador y
la inversidn continua en infraestructura en la region proporcionan un entorno

favorable para la iniciativa.
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Para estructurar la nueva empresa de manera efectiva, se puede adoptar el
modelo de negocio Canvas, que permite a los emprendedores visualizar de forma
clara y estructurada todas las facetas importantes de la empresa, el modelo se centra
en nueve componentes clave: segmentos de clientes, propuestas de valor, canales,
relaciones con los clientes, flujos de ingresos, recursos clave, actividades clave,
alianzas clave y estructura de costos. La implementacion del modelo ayudara a
identificar y organizar los recursos necesarios, definir el publico objetivo, y establecer
estrategias claras para la captacion y fidelizacion de clientes.

Dado el dinamismo del sector inmobiliario en Calderon, la empresa podria
diferenciarse ofreciendo servicios personalizados que atiendan las necesidades
especificas de los propietarios e inquilinos, como gestion de mantenimiento proactivo
y sistemas eficientes de comunicacion y pago. La creciente tendencia hacia la
digitalizacién de servicios también presenta una oportunidad para integrar tecnologias
avanzadas en la administracién de propiedades, mejorando la eficiencia y la
satisfaccion del cliente.

En el analisis macroeconémico para la creacién de una empresa de
administracion de bienes inmuebles en Calderon, es crucial considerar tanto el
entorno econémico del Ecuador como las tendencias especificas del mercado
inmobiliario en la region. A nivel nacional, Ecuador ha experimentado fluctuaciones
econdmicas que influyen directamente en el poder adquisitivo de la poblacién y, por
ende, en el mercado inmobiliario (Guillén, 2023).

Sin embargo, la inversion en infraestructura y el desarrollo urbano en areas

periféricas como Calderdn han mantenido un ritmo de crecimiento estable, atrayendo
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a nuevos residentes y negocios, el contexto sugiere una demanda sostenida de
servicios de administracion de propiedades, especialmente en segmentos que buscan
alquileres de mediana y larga duracién gque requieren una gestion continua.

En el analisis meso para la creacién de una empresa de administracion de
bienes inmuebles en Calderon, es esencial evaluar la competencia local y el perfil de
los clientes potenciales dentro de la parroquia. Calderon, al ser un area en
crecimiento, ha visto una entrada gradual pero constante de competidores en el
mercado inmobiliario. Sin embargo, muchos de los competidores se centran en la
venta y compra de propiedades mas que en la gestién y administracion a largo plazo.

Lo cual presenta una oportunidad para una empresa que se especialice
exclusivamente en la administracion, ofreciendo un servicio mas detallado y
personalizado que podria atraer a propietarios que no desean gestionar sus
propiedades directamente. La identificacion del nicho de mercado y la comprension
de las necesidades especificas de los propietarios seran fundamentales para disefiar
ofertas de servicios que se alineen precisamente con sus expectativas y requisitos.

Dentro del analisis micro para la empresa de administracion de bienes
inmuebles en Calderdn, es fundamental profundizar en el analisis de las operaciones
internas y los recursos disponibles. La eficiencia operativa de la empresa depende en
gran medida de la calidad y la coordinacion de su equipo humano, asi como de la
infraestructura tecnoldgica empleada.

Contexto bajo el cual capacitar al personal en el manejo de software de
gestion inmobiliaria y en habilidades de atencion al cliente puede significar la

diferencia entre un servicio mediocre y uno excepcional, invertir en tecnologias que
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permitan automatizar tareas como la recaudacion de rentas, la gestion de
mantenimiento y la comunicacion con los clientes, no solo mejora la eficiencia sino
gue también aumenta la satisfaccion del cliente, posicionando a la empresa como una

lider en servicio al cliente en el mercado local.
Andlisis de involucrados

Tabla 1

Andlisis de involucrados

ANALISIS INTERESES EN LA PROBLEMAS RECURSOS Y
INVOLUCRADOS INVESTIGACION PERCIBIDOS MANDATOS
DEGRUPOS
Clientes -Satisfacer las necesidadesy - No existe un -Ley de defensa
cual es el perfil del cliente. producto con tales  al consumidor
caracteristicas que
satisfagan las
necesidades - Fichas de
Que el producto no  quejas
sea adulterado
Duefios - Generar rentabilidad y - No saber manejar - Codigo de
dinero y estudiar el modelo de manera Convivencia
de negocio adecuado eficiente el clima
-Manejo eficiente de los organizacional
recursos que se tiene como
empresa
Trabajadores - Que se pague lo justo Que no se maneje - Ley del
-Tener un clima de manera ministerio de
organizacional eficiente el trabajo/ IESS
ambiente laboral Caodigo de
trabajo
Hojas de
control

Nota: Andlisis de involucrados
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Problema de investigacion

Tabla 2

Problema de investigacién

CAUSAS , DEFINICION DEL | CONSECUENCIAS
PROBLEMA
Falta de servicios de Oportunidad de mercado
administracion eficiente y No existe una empresa desaprovechada: La falta de una
personalizada: En Calderén no  en Calderdn que empresa que brinde servicios de
existen empresas que brinden  ofrezca servicios de gestion inmobiliaria eficientes y
servicios integrales de administracion de personalizados ha dejado un
administracion de bienes bienes inmuebles nicho de mercado sin explotar.
inmuebles que satisfagan las utilizando un enfoque  Gestidn de activos ineficiente:
necesidades especificas del basado en el modelo Los propietarios no optimizan la
mercado en crecimiento. Canvas, que integre administracion de sus bienes
Crecimiento urbano acelerado: tecnologia avanzaday inmuebles, lo que resulta en
El crecimiento urbano en servicios pérdidas econémicas y deterioro
Calderdn ha incrementado la personalizados. de las propiedades.
demanda de servicios de Experiencia negativa para
gestion inmobiliaria, sin inquilinos: Los inquilinos
embargo, las empresas actuales experimentan problemas
ofrecen servicios genéricos que frecuentes relacionados con el
no se adaptan a las necesidades mantenimiento y la calidad del
particulares de los propietarios servicio, lo que afecta la
e inquilinos. satisfaccidn y permanencia en las
Insatisfaccion de los clientes: propiedades.

Los propietarios e inquilinos
enfrentan problemas
recurrentes con el
mantenimiento y la prestacion
de servicios, lo que indica una
gestion suboptima de las
propiedades

INDICADORES T

Alta demanda de servicios de administracion
inmobiliaria personalizados

Insatisfaccion con los servicios actuales

Nota: Problema de investigacion
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Definicion del problema

¢Coémo puede una empresa emergente de administracion de bienes inmuebles
en Calderdn disefiar una propuesta de valor competitiva y adaptada a las necesidades
especificas del mercado local, garantizando la sostenibilidad y el crecimiento a largo

plazo bajo el modelo Canvas?
Idea a defender

La implementacién de un modelo de negocio basado en la estructura Canvas,
enfocado en la personalizacién de servicios y la integracion de tecnologias avanzadas,
permitira a la nueva empresa de administracion de bienes inmuebles en Calderon
satisfacer eficazmente las necesidades del mercado local, diferenciarse de la

competencia y asegurar su sostenibilidad y crecimiento a largo plazo.
Objeto de estudio y campo de accion
Objeto de estudio

El objeto de estudio de la investigacion es la creacion de una empresa de
administracion de bienes inmuebles en Calderdn, utilizando el modelo Canvas como
estructura base para su desarrollo, el enfoque permite una visualizacion integral y
sistematica de todos los aspectos criticos del negocio, desde la identificacion de los
segmentos de clientes hasta la estructura de costos y las fuentes de ingreso. Calderon,
una parroquia en expansion al norte de Quito, presenta un escenario ideal para este
tipo de empresa debido al aumento en la construccion y demanda de viviendas y

locales comerciales.
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Campo de accion:

El campo de accidn de la investigacion se centra en la administracion de
bienes inmuebles dentro de la parroquia de Calderdn, un area en desarrollo urbano y
econdmico situada al norte de Quito, el campo abarca una gama de servicios
necesarios para la gestion eficaz de propiedades residenciales y comerciales,
incluyendo el manejo de arrendamientos, mantenimiento de las instalaciones, gestion
financiera y cumplimiento normativo.

Dentro del campo, la empresa que se propone se especializara en ofrecer
soluciones adaptadas a las necesidades especificas de los propietarios e inquilinos,
diferencidndose asi de otras ofertas en el mercado. Al integrar tecnologias modernas,
la empresa mejorara la comunicacion y eficiencia en la administracion de
propiedades, buscando optimizar los costos y mejorar la satisfaccion del cliente, el
enfoque no solo atraera a un segmento de mercado méas amplio, sino que también
establecera nuevos estandares de servicio en la region, impulsando la innovacion en

el sector inmobiliario local.
Justificacion

La creacion de una empresa de administracion de bienes inmuebles en
Calderon se justifica ampliamente debido al creciente desarrollo inmobiliario de la
zona. Calderon ha visto un incremento en la construccion de viviendas y
establecimientos comerciales, lo que ha generado una demanda de servicios

profesionales de gestion de propiedades. Una empresa especializada en este campo
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podria llenar un vacio importante en el mercado, ofreciendo servicios que van desde
la gestidn de alquileres hasta el mantenimiento y administracion de las propiedades.

Ademas, el modelo Canvas proporciona una estructura clara para el desarrollo
empresarial, permitiendo un enfoque sistematico en &reas clave como segmentacion
de clientes, propuestas de valor y canales de comunicacion. Utilizar el modelo en la
creacion de la empresa garantizara que cada aspecto del negocio sea cuidadosamente
planificado y ejecutado, maximizando asi las probabilidades de éxito en un mercado
competitivo.

Otro punto importante es el impacto social y econdmico que la empresa
podria tener en Calderdn. Al mejorar la administracion de bienes inmuebles, se
contribuye a la valorizacién de las propiedades y a la atraccion de nuevos negocios e
inversiones a la zona, lo cual puede traducirse en un crecimiento econémico
sostenible que beneficie a toda la comunidad, fomentando un entorno mas organizado
y profesionalizado.

La adopcidn de tecnologias avanzadas en la gestion de propiedades representa
una ventaja competitiva significativa. La digitalizacion de servicios permitira a la
empresa operar con mayor eficiencia, ofreciendo a los clientes una experiencia mas
satisfactoria y transparente, lo que no solo optimiza la gestion del tiempo y recursos,
sino que también atrae a un segmento de mercado mas joven y tecnologicamente

habil, crucial para el crecimiento a largo plazo de la empresa.
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Objetivo General

Desarrollar una empresa de administraciéon de bienes inmuebles en Calderdn,

utilizando la estructura Canvas como base para ofrecer servicios de gestion

inmobiliaria eficientes, innovadores y personalizados, que satisfagan las necesidades

del mercado en crecimiento y mejoren la experiencia tanto de propietarios como de

inquilinos, en un plazo de 12 meses desde su implementacion.

Objetivos Especificos

Analizar el mercado inmobiliario de Calderon para identificar las
necesidades y expectativas de propietarios e inquilinos en cuanto a
servicios de administracion de bienes inmuebles, mediante encuestas y
entrevistas a 50 participantes clave, durante los primeros tres meses
del proyecto, con el fin de desarrollar un modelo de negocio acorde a
esas demandas.

Disefar un modelo de gestidn basado en el Canvas que integre
tecnologia avanzada, estrategias de personalizacion y practicas
eficientes, en un plazo de cuatro meses, para ofrecer servicios
competitivos y adaptados a las particularidades del mercado
inmobiliario de Calderon.

Implementar procesos de administracion y mantenimiento que
aseguren calidad, eficiencia y transparencia en la gestion de bienes

inmuebles, logrando una reduccion del 20 % en el tiempo de
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resolucion de problemas reportados por clientes en los primeros seis
meses de operaciones.

Establecer canales de comunicacion y retroalimentacion efectivos con
los clientes, mediante la implementacion de una plataforma digital y la
realizacion de encuestas semestrales, en un plazo de cinco meses, para
mejorar continuamente los servicios y adaptarse a las tendencias del

mercado inmobiliario en Calderdn..
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CAPITULO II

MARCO TEORICO

Mercado inmobiliario

El mercado inmobiliario es un mundo fascinante y en constante cambio, que
influye de manera directa en la economia de cualquier pais, hay muchos factores que
afectan como se mueve este sector: desde la economia y la politica hasta cémo
vivimos y lo que buscamos en un hogar. Es comin que la gente vea la inversion en
bienes raices como una forma segura y efectiva de hacer crecer su patrimonio, ya que
las propiedades suelen ganar valor con el tiempo.

Cifuentes et al. (2020), consideran que, las tasas de interés juegan un papel
clave, cuando los bancos ofrecen intereses bajos, es mucho mas facil acceder a un
préstamo hipotecario, lo que hace que mas personas se animen a comprar una
vivienda, dinamizando asi el mercado. Pero, si las tasas suben, los costos de
financiamiento también lo hacen, lo que puede frenar el entusiasmo de los
compradores y ralentizar la actividad inmobiliaria.

La ubicacion es, sin duda, uno de los factores mas importantes a la hora de
valorar una propiedad. Las areas que cuentan con buena infraestructura, servicios
accesibles y atracciones cercanas tienden a ver un aumento mas rapido en sus precios,
lo cual crea oportunidades para aquellos que buscan invertir y sacar el maximo
provecho al identificar zonas con potencial de crecimiento antes de que se vuelvan

muy populares (Pleyan, 2020).
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La tecnologia y los cambios en la sociedad también estan transformando el
mercado inmobiliario, la llegada de plataformas en linea ha hecho que comprar y
vender propiedades sea un proceso mucho mas sencillo y transparente. Al mismo
tiempo, cambios en la forma en que vivimos, como el envejecimiento de la poblacién
o0 el aumento de personas que viven solas, influyen en el tipo de viviendas que
buscamos, cambiando el enfoque en el disefio y la ubicacion de los nuevos proyectos

inmobiliarios.
Empresas inmobiliarias

Las empresas inmobiliarias son como el puente que conecta a las personas con
sus suefios de hogar o con la inversién perfecta, desde pequefias agencias de barrio
hasta gigantes internacionales, las empresas juegan un rol vital en nuestra economia
al hacer posible la compra, venta y administracién de todo tipo de propiedades
(Cuevas et al., 2021). Su éxito radica en su habilidad para adaptarse a los constantes
cambios del mercado y, sobre todo, en entender las necesidades Unicas de cada
cliente.

Entre las tareas mas importantes que tienen es actuar como mediadoras en las
transacciones inmobiliarias, son esas expertas que nos guian cuando se proyecta
comprar o vender, asegurandose de que el proceso sea sencillo y transparente posible,
y cumpliendo siempre con la legalidad, ofrecen un valioso servicio de tasacion para
ayudar a determinar el valor real de una propiedad, lo cual es fundamental cuando
Ilega el momento de negociar precios, tanto para quienes venden como para quienes

buscan comprar (Silvera et al., 2023).
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Otro aspecto a tomar en cuenta es la gestion de propiedades, aqui es donde las
empresas inmobiliarias se convierten en los "managers™ que se encargan de todo:
desde el mantenimiento del inmueble hasta la gestion de alquileres y la
administracion de instalaciones (Yanquen et al., 2023). Para los inversionistas que
prefieren no involucrarse directamente en la administracion diaria de sus propiedades,
estas empresas son un aliado invaluable que les permite obtener el maximo provecho
de sus inversiones sin tener que lidiar con los detalles operativos.

Las empresas inmobiliarias son mucho mas que simples intermediarias; son
entidades que combinan el arte de las relaciones humanas con conocimientos legales,
financieros y de marketing. Aquellas que saben mantenerse al dia con las nuevas
tecnologias y las tendencias que surgen en el sector son las que, al final del dia,
logran destacar y aprovechar al maximo las oportunidades que ofrece este

apasionante mundo inmobiliario.
Bienes raices

Los bienes raices son, sin duda, uno de los pilares mas sélidos y estratégicos
cuando se habla de inversion en la economia mundial, desde las casas donde vivimos
hasta los grandes centros comerciales e industriales, la industria abarca un amplio
espectro de propiedades (Mogrovejo & Calle, 2024). La razon por la que tantas
personas se sienten atraidas por invertir en bienes raices es porque ofrecen la
posibilidad de obtener buenos rendimientos y, al mismo tiempo, brindar una

sensacion de seguridad que muchas otras inversiones no pueden ofrecer.
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Se puede dividir la inversion en bienes raices en dos categorias principales:
inversion directa e inversion indirecta, cuando se habla de inversion directa, nos
referimos a la compra de propiedades fisicas, como una casa o un edificio, que
pueden generar ingresos a través del alquiler o aumentar de valor con el tiempo. En
cambio, la inversion indirecta es cuando participamos en el mercado inmobiliario a
través de fondos de inversion inmobiliaria (REITS), que permiten a las personas ser
parte de un portafolio de propiedades sin tener que lidiar con la gestion diaria
(Sanchez & Arroyo, 2022).

El mercado inmobiliario es muy sensible a lo que pasa en la economia, por
ejemplo, cuando las tasas de interés bajan, los préstamos para comprar propiedades se
vuelven mas accesibles, lo que genera un aumento en la demanda de bienes raices.
Pero, si la economia enfrenta un momento dificil, como una recesion, la demanda de
espacios comerciales y residenciales puede disminuir, impactando en los precios y la
rentabilidad de las inversiones.

Los bienes raices estan influenciados por cambios en la sociedad y la
tecnologia, a medida que cambia la edad y las preferencias de las personas, o cuando
hay movimientos migratorios, la demanda de ciertas propiedades puede variar, la
tecnologia ha revolucionado la forma en que compramos, vendemos y administramos
propiedades, haciendo que este mercado sea mas accesible y dindmico que nunca

(Alvarez et al., 2020).
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Investigacion de mercados

La investigacion de mercados es una herramienta esencial para las empresas
que buscaban comprender el entorno en el que operaban y las necesidades de sus
clientes, el proceso permitié a las organizaciones recolectar, analizar e interpretar
datos sobre sus mercados objetivos, la competencia y el entorno en general. A través
de métodos cualitativos y cuantitativos, lograron identificar tendencias de mercado,
segmentos de clientes y posibles oportunidades de crecimiento.

Un paso crucial en la investigacién de mercados fue la definicion clara del
problema o la oportunidad de negocio que se buscaba abordar, lo que implico un
entendimiento profundo de los temas que necesitaban resolucion o de las hipdtesis
que se deseaban probar (Gutiérrez, 2023). Luego de la etapa, se seleccionaron las
técnicas mas adecuadas para recolectar los datos, como encuestas, entrevistas, grupos
focales y observacion directa.

Una vez que se recopilaron los datos, el siguiente paso fue el anélisis y la
interpretacion, los investigadores emplearon diversas herramientas estadisticas y de
analisis para descubrir los patrones y significados que los datos revelaban, el analisis
permitio convertir los datos en bruto en informacion valiosa, la cual sirvio de base
para la toma de decisiones estratégicas (Soares & Sobarzo, 2021). Los resultados del
analisis se presentaron en informes detallados que incluian graficos, tablas y modelos,
facilitando la comprensién de la informacion.

La implementacion de las conclusiones derivadas de la investigacion de

mercados resulto ser fundamental para el éxito de la empresa, las decisiones basadas
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en los hallazgos condujeron a la introduccién de nuevos productos, ajustes en las

estrategias de marketing y la redefinicion del publico objetivo. A lo largo del tiempo,
se monitored la efectividad de las decisiones, y las estrategias se ajustaron segun fue
necesario para garantizar que la empresa se mantuviera competitiva y relevante en su

mercado.
Aplicaciones de la investigacion de mercados
Desarrollo de productos

El desarrollo de productos fue una de las aplicaciones mas importantes de la
investigacion de mercados, ya que permitio a las empresas crear soluciones que no
solo respondian a las necesidades de los consumidores, sino que también lograban
destacarse en un entorno altamente competitivo (Rubio, 2023). Todo comenzé con la
identificacion de una necesidad no satisfecha en el mercado o la posibilidad de
mejorar un producto ya existente, gracias a la investigacion de mercados, las
empresas pudieron comprender a fondo las preferencias y expectativas de los
consumidores, asi como las tendencias actuales que influian en sus decisiones de
compra.

En la fase inicial de generacion de ideas, la investigacion de mercados jugo un
papel fundamental, a traveés de técnicas como grupos focales, entrevistas en
profundidad y encuestas, las empresas pudieron recopilar ideas y opiniones
directamente de los consumidores finales, la retroalimentacion resulto ser esencial
para moldear las caracteristicas del producto y definir cbmo se posicionaria en el

mercado (Pérez et al., 2023).



Una vez que las ideas se clarificaron y definieron, la investigacién de
mercados ayudo a validar estas ideas antes de invertir grandes recursos en su

desarrollo. Las pruebas de concepto, por ejemplo, sirvieron para evaluar si el
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producto era viable y si tuviese aceptacion en el mercado, las pruebas podian ir desde

simples presentaciones visuales del producto hasta prototipos funcionales, que se
utilizaban para obtener comentarios especificos y realizar ajustes necesarios en el

disefio del producto.

Durante la etapa de desarrollo y justo antes del lanzamiento, la investigacion

de mercados siguio siendo un aliado clave, las pruebas de uso y la evaluacion de la
experiencia del usuario permitieron a las empresas perfeccionar el producto,
asegurando que fuera facil de usar y que cumpliera con las expectativas de los
clientes, al realizar los ajustes, no solo mejoraron el producto, sino que también
minimizaron el riesgo de que fracasara al momento de su lanzamiento al mercado

(Cabrera, 2019).
Estrategias de entrada al mercado

Las estrategias de entrada al mercado resultaron ser un factor clave para el
éxito de cualquier empresa que buscaba expandirse a nuevos territorios o lanzar
productos novedosos, la investigacion de mercados fue fundamental, ya que
proporciond datos esenciales que guiaron la toma de decisiones estratégicas y
ayudaron a minimizar los riesgos asociados con la incursion en nuevos mercados

(Ferndndez & Lamas, 2021). Al analizar detalladamente el entorno, las empresas
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lograron identificar no solo quiénes eran sus posibles clientes, sino también como y
cuando debian abordarlos de la manera mas efectiva.

La investigacién de mercados permitid identificar las oportunidades mas
viables, evaluando el tamafio del mercado, su potencial de crecimiento, las barreras
de entrada y el nivel de competencia. Tener claridad sobre los aspectos fue crucial
para que las empresas eligieran el mercado al que deseaban dirigirse, realizar un
analisis demografico y psicografico detallado de los posibles consumidores ayudo a
comprender mejor las necesidades y expectativas de los futuros clientes, lo que
permitio adaptar la oferta de productos o servicios a lo que buscaba el mercado local
(Rios, 2021).

Una vez que se identifico el mercado objetivo, el siguiente paso fue elegir la
estrategia de entrada mas adecuada, las opciones podian variar desde la exportacion
directa hasta la formacion de alianzas estratégicas o inversiones directas en el
extranjero. La investigacion de mercados proporciond la informacion necesaria para
evaluar los pros y los contras de cada estrategia, teniendo en cuenta factores locales
como las regulaciones comerciales, tarifas y la estabilidad politica y econémica del
pais.

La investigacion de mercados también facilité la adaptacion y localizacion de
estrategias de marketing, algo que fue especialmente importante en mercados con
diferencias culturales significativas (NUfiez & Moya, 2023). Al entender las sutilezas
culturales, las empresas pudieron ajustar sus mensajes de marketing para que tuvieran
un mayor impacto en el publico local y evitar malentendidos que pudieran dafiar la

imagen de la marca, las pruebas de producto y estudios de mercado locales ayudaron
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a identificar si era necesario hacer modificaciones para cumplir con las expectativas y

normativas de cada regién
Medicion de satisfaccion del cliente

La medicidn de la satisfaccion del cliente es una herramienta esencial de la
investigacion de mercados que permitié a las empresas entender como se sentian sus
consumidores respecto a los productos o servicios que ofrecian, el proceso no solo
ayudé a identificar qué aspectos necesitaban ser mejorados, sino que también ofrecid
una vision clara de las practicas que estaban funcionando correctamente (Gaggero
et al., 2022). A través de diferentes técnicas de recopilacién de datos, las empresas
pudieron obtener una idea més clara de las expectativas de sus clientes, como habian
vivido la experiencia de uso del producto o servicio y su disposicién a seguir
comprando o trabajando con la empresa.

El primer paso para medir la satisfaccion del cliente consistio en disefiar
herramientas adecuadas que permitieran recopilar informacion relevante, las
encuestas se destacaron como uno de los métodos mas comunes y efectivos, las
encuestas podian incluir preguntas sobre diversos aspectos, como la calidad del
producto, la facilidad de uso, el precio, y la experiencia de compra o el servicio
postventa. Se adaptaron a diferentes formatos: digitales, telefonicas o presenciales,
dependiendo del tipo de cliente al que se queria llegar y de las capacidades de la
empresa para implementarlas (Lerena, 2019).

Las entrevistas en profundidad y los grupos focales proporcionaron una

comprension mas detallada de las experiencias y sentimientos de los clientes, los
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métodos permitieron un dialogo directo y enriquecedor, revelando detalles que las
encuestas por si solas no podrian captar, ofreciendo asi una vision mas completa y
matizada sobre la satisfaccion del cliente. Asimismo, la tecnologia abrié nuevas
posibilidades para recopilar datos, como el analisis de sentimientos en redes sociales,
donde las opiniones y comentarios de los usuarios se convirtieron en una valiosa
fuente de informacion en tiempo real (Rongvaux & Gonzalez, 2021).

Una vez que se recopilaron los datos, el siguiente paso fue analizarlos para
sacar conclusiones valiosas, el uso de software de analisis estadistico ayudo a las
empresas a identificar patrones y tendencias en las respuestas de los clientes, lo que
permitié detectar aquellos segmentos que estaban insatisfechos o las areas del
producto que requerian mejoras, al comparar los niveles de satisfaccion a lo largo del
tiempo, las empresas pudieron evaluar si las acciones implementadas para mejorar el

producto o servicio estaban dando los resultados esperados.
Marketing mix

El marketing mix es un modelo muy popular y efectivo en el mundo del
marketing que ayudo a las empresas a desarrollar estrategias de mercado que
realmente funcionaban, el enfoque abarcé varios aspectos clave que las
organizaciones necesitaban tener en cuenta al momento de disefiar sus ofertas y
estrategias para llegar a su publico objetivo (Carrillo & Carlos, 2019). El propdsito
principal del marketing mix era asegurarse de que todas las tacticas de marketing
estuvieran bien equilibradas y que trabajaran juntas para maximizar el éxito en el

lanzamiento y la promocidn de productos o servicios.
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Gracias al marketing mix, las empresas pudieron planificar de manera mas
organizada y estratégica, asegurando que cada parte de sus estrategias de marketing
se complementara y contribuyera a los objetivos generales del negocio, el enfoque
también les permitid adaptarse y responder a los cambios del mercado y a las
preferencias de los consumidores, manteniendo la relevancia y la efectividad de sus

esfuerzos de marketing a lo largo del tiempo.
Producto

Dentro del marketing mix, el producto es siempre uno de los componentes
mas esenciales, ya que representaba cualquier bien o servicio que una empresa ofrecia
a sus clientes, es fundamental, ya que incluia todas las caracteristicas y atributos que
definian la oferta de la empresa y la diferenciaban de sus competidores (Pleyéan,
2020). Lo que la empresa decidiera ofrecer influia directamente en los deméas
elementos del marketing mix, como el precio, las estrategias de promocion y los
canales de distribucion més adecuados para llegar al publico objetivo.

El desarrollo de un producto implicaba un profundo entendimiento de lo que
el mercado buscaba y necesitaba, para ello, las empresas llevaban a cabo
investigaciones de mercado que les ayudaban a identificar estas necesidades y a
disefiar productos que las satisficieran de manera efectiva, el proceso podia implicar
tanto la modificacion de productos ya existentes como la creacion de nuevos desde
cero. La innovacion jugaba un papel vital aqui, permitiendo que las empresas se
mantuvieran relevantes y competitivas en un mercado en constante cambio (Cuevas

etal., 2021).
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Otra parte fundamental dentro del marketing mix fue la gestion del ciclo de
vida del producto, las empresas tenian que estar atentas a las diferentes etapas que
atravesaba su producto, desde su introduccién en el mercado, su crecimiento,
madurez y eventual declive. En cada una de las etapas, las estrategias de marketing
relacionadas con el producto necesitaban ajustes para optimizar las ventas y la
rentabilidad, por ejemplo, en la fase de introduccion, era comun invertir en campafias
promocionales intensas para generar conciencia de marca. En cambio, durante la
etapa de madurez, el enfoque solia desplazarse hacia la diferenciacion y la
fidelizacion de los clientes ya existentes.

La diferenciacion del producto fue crucial en el marketing mix, en un mercado
saturado, ofrecer caracteristicas Unicas, como una calidad superior, un disefio
innovador o funcionalidades adicionales, ayudaba a la empresa a destacarse, la
diferenciacion no solo atraia a més clientes, sino que también permitia justificar
precios més altos, influyendo directamente en otro componente importante del

marketing mix: el precio (Mogrovejo & Calle, 2024).
Precio

En el marco del marketing mix, el componente de precio juega un papel
crucial en la determinacion del valor que los consumidores perciben en un producto o
servicio, establecer el precio adecuado es esencial no solo para atraer clientes, sino
también para asegurar la rentabilidad de la empresa (Sanchez & Arroyo, 2022). Las

estrategias de precios deben considerar varios factores, incluidos los costos de
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produccion, la percepcidn del valor por parte del consumidor, la posicion de mercado
de la empresa y la competencia.

El proceso de fijacion de precios comienza con la comprension de los costos
asociados con el desarrollo y la distribucién del producto, lo cual incluye costos
directos como materiales y mano de obra, asi como costos indirectos como
administracion y marketing (Soares & Sobarzo, 2021). A partir de la base, las
empresas agregan un margen que consideran adecuado para cubrir los costos y
generar ganancia, sin embargo, el precio final también debe ser competitivo dentro
del mercado, lo que requiere un analisis detallado de los precios de productos
similares ofrecidos por competidores.

Ademas de los costos y la competencia, la estrategia de precios también debe
alinearse con la percepcion de valor del cliente. Los métodos de valoracion basados
en el valor buscan determinar cuanto estan dispuestos a pagar los clientes por las
caracteristicas y beneficios adicionales que ofrece el producto, por ejemplo, un
producto innovador o de alta tecnologia puede justificar un precio premium si los
clientes perciben que ofrece un valor significativamente mayor que las alternativas
disponibles.

Las estrategias de precios pueden variar a lo largo del ciclo de vida del
producto, por ejemplo, algunas empresas pueden optar por una estrategia de
"descremado™, estableciendo inicialmente precios altos para recuperar rapidamente
los costos de investigacion y desarrollo antes de que los competidores ingresen al

mercado (Rubio, 2023). Alternativamente, una estrategia de "penetracion™ implica
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establecer precios bajos desde el inicio para atraer rapidamente a una gran base de

clientes y ganar una significativa cuota de mercado.
Plaza

En el contexto del marketing mix, la plaza o distribucion se refiere a comoy
ddnde se entregan los productos o servicios de una empresa a los consumidores,
dicho componente es crucial porque conecta directamente el producto con los clientes
(Fernandez & Lamas, 2021). En donde determinar los canales de distribucién
adecuados es fundamental para asegurar que los productos estan disponibles en los
lugares correctos y en el momento adecuado para satisfacer la demanda del mercado,
maximizando asi la conveniencia para el cliente y aumentando las oportunidades de
venta.

La seleccidon de canales de distribucion involucra varias consideraciones
estratégicas, las empresas deben evaluar si es mas eficiente vender directamente a los
consumidores, a través de minoristas, 0 mediante distribuidores (Rios, 2021). Cada
opcidn tiene sus propias ventajas y desventajas y puede afectar significativamente la
percepcion del producto por parte del consumidor, por ejemplo, la venta directa
permite un control total sobre la experiencia del cliente y puede construir una relacion
mas directa y personalizada con el consumidor

Las empresas necesitan asegurarse de que sus operaciones logisticas sean
eficientes para mantener bajos los costos y garantizar que los productos lleguen a los

consumidores en el estado deseado y dentro de los plazos de entrega prometidos,
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incluye la eleccion de ubicaciones estratégicas para almacenes, la seleccion de
métodos de transporte éptimos.

La adaptabilidad es también crucial en la gestion de la distribucion, ya que los
mercados y las preferencias de los consumidores cambian constantemente, motivo
por el cual las empresas deben estar preparadas para ajustar sus estrategias de
distribucion en respuesta a nuevas tendencias, tecnologias emergentes y cambios en
el comportamiento del consumidor, lo cual puede incluir la exploracion de nuevos
canales de distribucidn, la adaptacion de los métodos logisticos o incluso la

reevaluacion de la presencia en ciertos mercados geogréaficos.
Promocion

En el &mbito del marketing mix, la promocidn se refiere a todas las
actividades que una empresa lleva a cabo para comunicar las caracteristicas y
beneficios de sus productos o servicios a los consumidores y estimular la demanda,
siendo esencial porque no solo ayuda a informar a los clientes potenciales sobre lo
que ofrece la empresa, sino que también sirve para diferenciar el producto de sus
competidores en un mercado saturado (Lerena, 2019).

La promocion abarca una variedad de herramientas o técnicas que incluyen la
publicidad, las relaciones publicas, la promocion de ventas y el marketing directo,
cada una de las herramientas tiene un papel especifico y complementario dentro de la
estrategia promocional general (Rongvaux & Gonzalez, 2021). La publicidad se

emplea para crear conciencia de marca y comunicar informacion sobre el producto a
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un amplio publico a través de medios como la televisién, la radio, la prensa y
plataformas digitales.

Cabe destacar que en la era digital actual, el marketing en redes sociales y las
campafias de contenido se han convertido en componentes criticos de las estrategias
de promocién, las plataformas permiten a las empresas interactuar de manera mas
directa y personal con sus clientes, responder a sus preguntas, resolver problemasy
obtener valiosa retroalimentacion.

La promocion en el marketing mix es un componente dinamico y
multifacético que requiere una planificacién cuidadosa y una ejecucion creativa,
siendo que al utilizar una combinacion estratégica de diversas herramientas
promocionales, las empresas pueden comunicarse eficazmente con su mercado
objetivo, aumentar la demanda de sus productos y servicios y fortalecer su posicion

competitiva en el mercado (Cifuentes et al., 2020).
Mercado

El término mercado se refiere a cualquier estructura que permite a
compradores y vendedores interactuar y realizar transacciones de bienes, servicios e
informacion, la interaccion puede ser tangible, como en los mercados locales donde
las personas compran y venden productos fisicamente, o intangible, como en los
mercados virtuales de internet (Silvera et al., 2023). La dindmica de un mercado
depende de varios factores, incluyendo la oferta y la demanda, la competencia entre

los proveedores, y las preferencias y comportamientos de los consumidores.
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Un mercado se caracteriza no solo por los productos que se ofrecen y quienes
los compran, sino también por el entorno en el que operan estas transacciones.
Factores como la regulacion gubernamental, las condiciones econémicas y los
avances tecnoldgicos pueden influir significativamente en como funcionan los
mercados, de esta forma, los cambios en la legislacién pueden abrir nuevos mercados
0 cerrar otros, alterando asi la competencia y la disponibilidad de productos o
Servicios.

En el mercado, la competencia es un aspecto crucial que impulsa la
innovacion y mantiene los precios al alcance de los consumidores, las empresas
compiten no solo en precios, sino también en calidad, servicio al cliente, y tecnologia,
entre otros, la competencia puede ser directa, entre empresas que ofrecen productos
similares, o indirecta, entre productos que satisfacen la misma necesidad de maneras
diferentes (YYanquen et al., 2023).

Los mercados también se definen por su alcance geografico, algunos son
locales, centrados en una comunidad o region especifica, mientras que otros son
globales, extendiéndose a través de fronteras internacionales y culturales. Los
mercados globales, en particular, ofrecen oportunidades para alcanzar a un pablico
mas amplio, pero también presentan desafios Unicos como barreras culturales,

logisticas y reglamentarias (L. Alvarez et al., 2020).
Analisis del entorno de mercado

El analisis del entorno de mercado siempre fue un paso fundamental para

cualquier empresa que buscara entender los factores externos que podian influir en su
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desempefio y en la formulacion de sus estrategias comerciales, el tipo de analisis
ayudo a las empresas a identificar tanto las oportunidades como las amenazas que
existian en el mercado, permitiéndoles ajustar sus estrategias para adaptarse al
entorno competitivo y regulatorio en el que operaban.

Una de las areas clave del analisis fue el aspecto econémico, evaluar factores
como el crecimiento econémico, las tasas de inflacion y desempleo, y el poder
adquisitivo de los consumidores resulto ser fundamental. Comprender estas variables
fue crucial porque tenian un impacto directo en la demanda de productos y servicios,
por ejemplo, durante una recesion econémica, los consumidores solian reducir su
gasto en productos que no eran de primera necesidad, lo que podia afectar
negativamente las ventas de una empresa.

Otro elemento vital fue el analisis demografico, que examinaba caracteristicas
de la poblacion como la edad, el género, los ingresos y el nivel educativo, el estudio
permitié a las empresas segmentar el mercado y adaptar sus productos y mensajes
publicitarios para satisfacer las necesidades de diferentes grupos de personas (Soares
& Sobarzo, 2021). De esta forma, el aumento en la poblacion de adultos mayores
generé oportunidades para desarrollar productos y servicios adaptados a sus
necesidades, como opciones de salud preventiva y soluciones de vivienda asistida.

Las regulaciones y politicas gubernamentales también jugaron un papel muy
importante en el entorno de mercado, las empresas necesitaban estar al tanto de los
cambios legislativos que podian influir en sus operaciones o abrir nuevas
oportunidades de negocio, lo cual incluia estar al tanto de regulaciones relacionadas

con la proteccion al consumidor, normas ambientales y leyes de comercio



46

internacional (Rubio, 2023). Conocer y entender estas regulaciones no solo ayudo a
las empresas a evitar problemas legales, sino que también les permiti6 adaptarse y

planificar de manera estratégica para el futuro.
Segmentacion de mercado

La segmentacion de mercado fue una técnica esencial que permitio a las
empresas identificar y definir grupos especificos de consumidores dentro de un
mercado mas amplio, el proceso consistia en dividir el mercado en subgrupos que
compartian caracteristicas similares, como sus necesidades, comportamientos de
compra o aspectos demogréficos (Ferndndez & Lamas, 2021). Al hacerlo, las
empresas pudieron disefiar estrategias de marketing mas focalizadas y efectivas,
logrando asi que sus esfuerzos y recursos tuvieran un mayor impacto.

Para llevar a cabo esta segmentacion, se utilizaron criterios comunes como las
variables demogréficas, psicograficas, geograficas y conductuales, las variables
demograficas, como la edad, el género y el ingreso, resultaron faciles de medir y
proporcionaron una base sélida para la segmentacion. Por otro lado, las variables
psicogréaficas, que incluian aspectos como los estilos de vida, valores y
personalidades, ofrecieron una comprension mas profunda de las motivaciones y
preferencias de los consumidores.

Una estrategia de segmentacion eficaz aseguraba que los segmentos fueran
medibles, accesibles, sustanciales y diferenciables, los segmentos debian ser lo
suficientemente grandes y rentables como para justificar campafas de marketing

personalizadas, las diferencias entre los segmentos necesitaban ser claras y
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significativas para permitir estrategias especificas (Rios, 2021). Era fundamental que
las empresas pudieran medir las caracteristicas y el comportamiento de los
segmentos, ya que esto les permitia evaluar el éxito de sus estrategias de marketing.
La segmentacion de mercado no fue una solucidn estatica ni Unica; requeria
de una revisién y adaptacion constante, a medida que los mercados evolucionaban y
las preferencias de los consumidores cambiaban, también lo hacian las técnicas de
segmentacion. Las empresas que tuvieron mas éxito fueron aquellas que no solo
implementaron estrategias de segmentacion, sino que también monitorearon
continuamente el desempefio de sus segmentos y ajustaron sus enfoques segun las

necesidades y tendencias del mercado.
Modelo Canvas

El Modelo Canvas es la herramienta estratégica para emprendedores y
gerentes que buscaban visualizar y desarrollar modelos de negocio mas efectivos, el
enfoque estructurado desglosé el modelo de negocio en nueve componentes clave:
segmentos de clientes, propuesta de valor, canales, relaciones con los clientes, fuentes
de ingreso, recursos clave, actividades clave, alianzas clave y estructura de costos
(Mantilla, 2020).

Los segmentos de clientes formaron la base del Modelo Canvas, ya que
permitieron identificar a quiénes se dirigia el negocio, agrupandolos segln sus
necesidades y comportamientos. Por otro lado, la propuesta de valor era el corazon

del modelo, definida como el conjunto de productos y servicios que ofrecian
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soluciones a problemas reales o satisfacian necesidades importantes de un grupo
especifico de clientes.

En cuanto a los aspectos financieros, las fuentes de ingreso describian como la
empresa generaba dinero, identificando las principales fuentes y como los clientes
estaban dispuestos a pagar (Echeverria & Morocho, 2024). La estructura de costos,
por su parte, analizaba los gastos mas significativos del negocio, para que el modelo
de negocio fuera sostenible a largo plazo, era fundamental que los ingresos superaran
los costos.

Las alianzas clave también jugaron un papel importante en el Modelo Canvas,
ya que ayudaron a optimizar las operaciones y reducir los riesgos, las alianzas podian
incluir acuerdos con proveedores clave, socios estratégicos o incluso colaboraciones
con otras empresas que complementaban los productos y servicios ofrecidos. Gracias
a su enfoque integral y visual, el Modelo Canvas permiti6 a empresarios y gerentes
identificar no solo las oportunidades de crecimiento sino también los posibles riesgos,
facilitando la toma de decisiones estratégicas y la capacidad de adaptarse a los

cambios del mercado.
Componentes del Modelo Canvas

Segun Rosales (2022), los componentes del modelo Canvas son:

e Segmentos de Clientes. - Es esencial para definir a quién se dirige la
empresa, implica un analisis detallado de los grupos de clientes, basado en sus
necesidades, comportamientos y otras caracteristicas demograficas y

psicograficas.
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Propuestas de Valor. - Se refiere al conjunto de productos y servicios que
destacan por su capacidad para resolver problemas o satisfacer necesidades
especificas de los segmentos de clientes, el bloque es crucial, ya que define el
nacleo de lo que la empresa ofrece y cémo se diferencia de la competencia en
el mercado (Medinabeitia, 2022).

Canales. - Analiza como la empresa se comunica y llega a sus clientes para
entregar su propuesta de valor. Incluye canales de distribucion, puntos de
venta y plataformas de marketing digital. Una eleccién efectiva de canales
aumenta significativamente la accesibilidad y disponibilidad de los productos
0 servicios para los clientes.

Relaciones con los Clientes. - Desarrolla las estrategias para interactuar con
los clientes en cada segmento, puede variar desde asistencia personalizada
hasta servicios automatizados, y es fundamental para generar fidelidad y
satisfaccion del cliente, las relaciones pueden ser personales, automatizadas,
comunitarias, entre otras (Beltran et al., 2024).

Fuentes de Ingresos. - ldentifica como la empresa obtiene ingresos de sus
clientes, lo que puede incluir ventas directas, suscripciones, licencias,
publicidad, entre otros. Entender las principales fuentes de ingresos permite a
la empresa enfocar sus esfuerzos en las areas mas rentables y sostenibles.
Recursos Clave. - Son los activos vitales que la empresa necesita para hacer

funcionar su modelo de negocio, pueden ser fisicos, intelectuales, humanos o
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financieros. La correcta gestién de los recursos es vital para la capacidad
operativa y competitiva de la empresa (Mantilla, 2020).

e Actividades Clave. - Comprende las acciones esenciales que debe realizar la
empresa para que su modelo de negocio funcione, incluye produccién,
resolucién de problemas, gestion de la cadena de suministro, y mas, las
actividades son necesarias para crear y ofrecer la propuesta de valor, mantener
relaciones con clientes y alcanzar otros aspectos del modelo de negocio.

e Alianzas Clave. - Son las colaboraciones y alianzas estratégicas con otras
organizaciones gque ayudan a la empresa a optimizar sus operaciones, acceder
a recursos 0 mercados, y reducir riesgos. Las alianzas pueden ser con
proveedores, distribuidores, competidores, entre otros.

e Estructura de Costos. - Detalla los costos implicados en operar el negocio.
Incluye costos fijos y variables, y debe ser evaluada cuidadosamente para
mantener la rentabilidad del negocio. Controlar y optimizar la estructura de
costos es crucial para la sostenibilidad financiera (Echeverria & Morocho,

2024).

Tales componentes del Modelo Canvas son fundamentales para entender la
estructura y dinamica interna de cualquier negocio, independientemente de su tamafio
0 sector, al abordar cada uno de los bloques de manera exhaustiva, las empresas
pueden detectar oportunidades no solo para la innovacion o diferenciacion, sino

también para mejorar la eficiencia operativa y la satisfaccion del cliente. La
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integracién y alineacion entre los componentes aseguran que el modelo de negocio no

solo sea viable, sino también sostenible y escalable en el tiempo.
Importancia del modelo Canvas en la planificacion empresarial

El Modelo Canvas es esencial para la planificacion estratégica,
proporcionando una vista clara y estructurada del negocio, facilita la identificacion y
analisis de componentes clave como los segmentos de clientes y las propuestas de
valor, lo cual permite a los lideres empresariales optimizar estrategias y alinear mejor
los recursos con las necesidades del mercado (Gonzalez, 2019). Al desglosar el
modelo de negocio en nueve componentes interconectados, se simplifica la gestion y
el anélisis estratégico.

Gracias a su flexibilidad, el Modelo Canvas es particularmente valioso en
entornos de mercado dinamicos, permite ajustes rapidos y eficaces ante cambios en el
mercado, asegurando que la empresa permanezca relevante y competitiva, el enfoque
adaptable ayuda a las empresas a responder proactivamente a las oportunidades
emergentes o a los desafios inesperados, manteniendo una ventaja estratégica
(Medinabeitia, 2022).

El Modelo Canvas también mejora significativamente la comunicacion dentro
de la empresa y con partes externas, presenta de manera efectiva la estrategia
empresarial a inversores o colaboradores potenciales, facilitando la comprension
rapida del modelo de negocio, es crucial para ganar apoyo y asegurar los recursos

necesarios para la expansion y el crecimiento.
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El Modelo Canvas es indispensable en la planificacion empresarial moderna,
su capacidad para estructurar, comunicar y adaptar el modelo de negocio con claridad
y eficacia hace que sea una herramienta vital para cualquier lider empresarial.
Asegura que la empresa no solo sobreviva, sino que prospere en un mercado

competitivo y en constante cambio.
Modelo Canvas en el mercado inmobiliario

El Modelo Canvas, que inicialmente fue disefiado para el anlisis y desarrollo
de modelos de negocio, encontrd una aplicacion muy efectiva en el sector
inmobiliario, el modelo ayudo a las empresas inmobiliarias a estructurar de manera
clara y visual los elementos clave que definen su actividad, desde la propuesta de
valor hasta las relaciones con los clientes y las fuentes de ingreso (Beltran et al.,
2024). Al utilizar el Modelo Canvas, las empresas del sector pudieron identificar
nuevas oportunidades de mercado, mejorar sus estrategias operativas y optimizar el
uso de sus recursos.

Uno de los aspectos mas importantes del Modelo Canvas en el contexto
inmobiliario fue la propuesta de valor, para las empresas del sector, esto implicaba
ofrecer algo que las hiciera destacar, como viviendas de alta calidad, ubicaciones
privilegiadas, servicios de gestion de propiedades innovadores o soluciones de
financiacion flexibles (Yescas, 2023). Definir una propuesta de valor clara ayudo a
que estas empresas se diferenciaran en un mercado altamente competitivo y a atraer a
segmentos especificos de clientes, como inversores o compradores que adquirian su

primera vivienda.
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Las relaciones con los clientes también se convirtieron en un componente
fundamental del Modelo Canvas para el mercado inmobiliario, las relaciones podian
variar desde una consultoria personalizada hasta asistencia en linea las 24 horas,
dependiendo de lo que buscaban los clientes, por ejemplo, algunas empresas se
centraron en construir relaciones a largo plazo ofreciendo un excelente servicio
postventa o facilitando la administracion de propiedades para los inversores.

Otro pilar importante dentro del Canvas fue el uso de los canales de
distribucién, en el &mbito de los bienes raices, esto incluia no solo métodos
tradicionales como oficinas de ventas y agentes, sino también plataformas digitales
que ofrecian recorridos virtuales de las propiedades y transacciones en linea (Flores,
2020). La incorporacion de los canales permitid a las empresas inmobiliarias ampliar
su alcance y brindar mayor comodidad y accesibilidad a los clientes.

El modelo destaco la relevancia de las fuentes de ingresos, en el mercado
inmobiliario, estas fuentes podian incluir la venta de propiedades, alquileres, servicios
de gestion de propiedades y comisiones por intermediacion. Tener una estrategia de
ingresos diversificada ayudo a las empresas a reducir los riesgos asociados con las

fluctuaciones del mercado y asegurar la sostenibilidad financiera a largo plazo.
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CAPITULO Il

INVESTIGACION DIAGNOSTICA

Antecedentes diagndsticos

La idea de crear una empresa de administracion de bienes inmuebles en
Calderdn surgi0 a raiz de observar el crecimiento acelerado de la zona y la falta de
servicios especializados que respondieran a las necesidades de los propietarios y
residentes. Calderon ha experimentado un desarrollo urbano significativo en los
ultimos afios, y muchos propietarios y arrendatarios han enfrentado dificultades para
gestionar sus propiedades de manera efectiva, lo cual ha generado una demanda
creciente por servicios de administracion que sean eficientes, transparentes y que
puedan adaptarse a las particularidades de cada cliente.

Al reconocer esta necesidad, se identificd que los servicios de administracion
existentes en el area no estaban proporcionando la atencion y personalizacion que los
propietarios e inquilinos esperaban. Las empresas actuales ofrecen servicios
genéricos que no se ajustan a las caracteristicas y demandas especificas del mercado
inmobiliario en Calderdn, los propietarios, especialmente los que viven fuera de la
zona, han enfrentado problemas con el mantenimiento y la gestion de sus
propiedades, lo que resulta en ineficiencia y pérdida de valor de sus inversiones.

Frente a esta situacion, surge la idea de implementar un modelo de negocio
basado en la estructura Canvas para la administracion de bienes inmuebles, el

enfoque permitird desarrollar una empresa que integre tecnologia avanzada y ofrezca
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servicios personalizados que aborden las necesidades reales de los propietarios e
inquilinos. Leyva et al. (2020), sefialan la relevancia de que, la propuesta de valor se
enfoque en brindar soluciones integrales que incluyen el mantenimiento preventivo y
correctivo, la gestion de contratos, la atencion al cliente y la optimizacién de los
recursos, garantizando asi una administracion eficiente y rentable.

El objetivo es que esta empresa no solo ofrezca servicios de calidad, sino que
también contribuya al desarrollo sostenible y organizado de Calderén, creando un
impacto positivo en la comunidad. Bardales (2021), considera que, la implementacion
de un modelo de negocio innovador permitira establecer relaciones a largo plazo con
los clientes, ofreciendo un servicio de administracion inmobiliaria que genere
confianza y que se convierta en un referente en la zona, el enfoque en la
personalizacion y la adaptabilidad permitira atender de manera efectiva las
necesidades cambiantes del mercado, asegurando la sostenibilidad y el crecimiento de

la empresa en el tiempo.
Tipos de investigacion

En este estudio, la metodologia utilizada fue la observacién directa, enfocada
en identificar las caracteristicas y necesidades del mercado inmobiliario en Calderén.
La observacion se aplico mediante visitas al area para analizar el entorno y las
condiciones del mercado, evaluando la oferta existente de servicios de administracion
de bienes inmuebles y los problemas frecuentes enfrentados por propietarios e

inquilinos.
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Se documentaron aspectos como las condiciones de los inmuebles, los
procesos de alquiler y arrendamiento, y las dindmicas entre las partes involucradas
(propietarios, inquilinos y agentes). Esta observacion permitié recopilar datos
cualitativos esenciales para entender los vacios en la prestacion de servicios de
administracion inmobiliaria y ajustar la propuesta de valor en el modelo de negocio

Canvas.
Explorativa

De acuerdo con Talavera (2020), la investigacion exploratoria tiene como
objetivo investigar y analizar informacion especifica que no ha sido profundamente
estudiada en el contexto de la administracion de bienes inmuebles en Calderén. Es
decir, se enfoca en obtener un primer acercamiento a este mercado para que
posteriormente se pueda llevar a cabo un estudio méas detallado y exhaustivo sobre las
necesidades y oportunidades del sector.

La investigacion Explorativa es ideal para la creacion de la empresa de
administracion de bienes inmuebles, ya que al tratarse de un sector en crecimiento y
poco explorado, es necesario recopilar informacién que permita comprender las
caracteristicas del mercado local (Atehortla & Zwerg, 2019). Dado que no existe una
empresa que haya abordado esta rea de manera especializada, la investigacion
exploratoria permitira identificar las necesidades de los propietarios, las expectativas
de los inquilinos y las oportunidades de negocio, ayudara a reconocer las fortalezas y

debilidades del entorno inmobiliario en Calderdn, sentando las bases para desarrollar
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estrategias que conviertan los factores en oportunidades de crecimiento para la nueva

empresa.
Metodologia de investigacion
Cuantitativo

La investigacion cuantitativa se enfocara en la recopilacion de datos mediante
encuestas y cuestionarios dirigidos a los propietarios e inquilinos de Calderoén, los
instrumentos permitiran recabar datos cuantificables sobre aspectos como las
expectativas de los clientes, la frecuencia de problemas relacionados con la
administracion de inmuebles y las caracteristicas que buscan en un servicio de gestion
inmobiliaria (Cordoba et al., 2023).

La informacion obtenida sera sometida a un andlisis estadistico que facilitara
la formulacién de conclusiones y generalizaciones sobre la poblacion objetivo, la
metodologia es esencial para identificar tendencias y patrones que respalden la toma
de decisiones estratégicas en el desarrollo del modelo de negocio Canvas. Los
resultados cuantitativos nos ayudaran a entender mejor las necesidades especificas del
publico objetivo y a ajustar nuestras estrategias de acuerdo con la demanda del

mercado.
Cualitativa

La metodologia cualitativa se centra en comprender las experiencias,
expectativas y percepciones de los clientes a través de entrevistas en profundidad y

grupos focales, el enfoque permitira explorar la complejidad de los fendmenos
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sociales y culturales relacionados con la administracion de bienes inmuebles
(Zambrano et al., 2020). La informacién recopilada a través del método sera
invaluable para identificar las fortalezas y debilidades del area de administracion
inmobiliaria y para ajustar nuestra propuesta de valor de acuerdo con el modelo
Canvas.

Al analizar los testimonios y experiencias de los participantes, se podra
profundizar en los procesos y significados involucrados en la administracion de
propiedades, lo que ayudard a disefiar un servicio que se ajuste a las necesidades
reales de la comunidad y que tenga un impacto positivo en el mercado local.
Técnicas e instrumentos de investigacion
Observacion:

La observacion se define como una técnica de investigacion que facilita la
recopilacion directa y organizada de informacion mediante la observacion de eventos,
comportamientos o situaciones en su contexto natural (Gémez, 2019). Al aplicar esta
metodologia, se lograra captar de manera detallada las dinamicas y patrones de
conducta de los propietarios e inquilinos en Calderdn, asi como las interacciones que
se presentan en la administracion de inmuebles, la préctica resultard fundamental para
reconocer las necesidades especificas y las posibles areas de mejora en la gestion de
propiedades dentro de la comunidad, permitiendo asi una comprensién mas profunda

de la realidad del mercado inmobiliario en la zona.
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Encuesta

La encuesta es un método de investigacion que permite recopilar informacion
y opiniones mediante un conjunto de preguntas disefiadas especificamente para los
participantes, la técnica facilita la obtencion de datos cuantitativos, lo que a su vez
ayuda a formular conclusiones sobre la muestra representativa de la poblacién que
sera objeto de estudio, en este caso, los propietarios e inquilinos interesados en los
servicios de administracion inmobiliaria (Guaman et al., 2021). Para este proyecto,
las encuestas se aplicaran de forma digital a través de la herramienta Google Forms,
lo que garantizara un proceso de recoleccion de datos eficiente y organizado (Zufiga
et al., 2023). Los resultados obtenidos seran fundamentales para comprender las
expectativas y preferencias de los clientes, y dicha informacion se incorporara al
modelo Canvas, asegurando que la empresa de administracion de bienes inmuebles se

adapte adecuadamente a las necesidades del mercado en Calderon.
Plan de muestreo
Muestreo Probabilistico

El muestreo probabilistico se caracteriza por utilizar técnicas de seleccion
aleatoria, asegurando que cada individuo de la poblacién tenga la misma posibilidad
de ser escogido, el enfoque se apoya en principios estadisticos que permiten
seleccionar una muestra representativa de una poblacion mas amplia, con el objetivo
de que las respuestas y datos obtenidos reflejen de manera fiel las caracteristicas y

comportamientos del total de la poblacion (Alvarez et al., 2021).
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Para la investigacién enfocada en la creacién de una empresa de
administracion de bienes inmuebles en Calderdn basada en el modelo Canvas, resulta
fundamental utilizar datos precisos de la poblacion local. De acuerdo con el censo
mas reciente del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (2024), Calderdn tiene
una poblacidon estimada de 214,217 habitantes. La segmentacion para esta
investigacion se centrara en individuos de entre 25 y 60 afios, ya que en este grupo
etario se encuentran la mayoria de los propietarios y arrendatarios potenciales que
podrian estar interesados en los servicios de administracion de bienes inmuebles.

Con esta segmentacion, se estima que la poblacion objetivo rondara las
107,108 personas, distribuidas de forma equilibrada en cuanto al género. A partir de
esta la base, se aplicara el muestreo probabilistico para extraer una muestra que sea
representativa, lo que garantizara la confiabilidad y validez de los resultados, el
método permitird obtener datos que reflejen de manera precisa las caracteristicas de la
poblacion de Calderdn, contribuyendo a fundamentar la implementacién y el

desarrollo del modelo de negocio basado en la estructura Canvas.
Muestra

La muestra representa una parte o fraccion de la totalidad de la poblacién que
sera objeto de estudio en la investigacion sobre la creacion de una empresa de
administracion de bienes inmuebles en Calderon basada en la estructura Canvas. Para
determinar la cantidad de individuos que conformaran esta muestra, se aplicaran
métodos y calculos especificos que aseguren la representatividad y fiabilidad de los

datos obtenidos. Es importante destacar que esta muestra debe reflejar de manera
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precisa las caracteristicas del total de habitantes de Calderdn, que segun el censo del
2022, es de aproximadamente 214,217 personas. Urréa et al. (2022), destacan la
importancia de la seleccidn de la muestra a ser realizada cuidadosamente para
asegurar que los resultados sean representativos y puedan aplicarse al mercado
objetivo de la empresa que se planea establecer en la zona.

_ N*(2)?«P*Q
(2 +(N—-D+ (2P Q

Tt

Donde:

N= Poblacion segmentada 107.108

Z= Nivel de confianza 95% (1.96)

P= Proporcion de defectos esperados 50% (0.5)
Q= Probabilidad negativa 50% (0.5)

e= Error de estimacion 50% (0.05)

n= tamafo de la muestra

_ 107.108 = (1,96)* # 0,5 # 0,5
0,052 % (107.108 —1) + (1,96)2#0,5#0,5

1

1028665232
2687279

n = 383
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Indicadores

Para la validacion del proyecto de creacion de una empresa de administracion
de bienes inmuebles en Calderdn, utilizando la base del modelo Canvas, se llevaron a
cabo encuestas que proporcionaron resultados positivos y demostraron la viabilidad
del proyecto.

En total, se encuestaron a 383 posibles clientes interesados en servicios de
administracion inmobiliaria, seleccionados mediante una segmentacién demografica
que incluyé a personas de ambos géneros, en el rango de edades de 25 a 60 afios,
residentes en Calderdn. Los datos obtenidos a través de la encuesta han permitido
identificar las necesidades y expectativas del mercado, confirmando la oportunidad de

implementar el modelo de negocio propuesto.

Informacion primaria
Presentacion grafica de resultados y Analisis de resultados

Tabla 3

¢Cual es su principal preocupacién al contratar un servicio de administracion de

bienes inmuebles?

Alternativa Alternativa Porcentaje
Seguridad y confiabilidad del servicio 165 43%
Costo del servicio 96 25%
Calidad y rapidez en la resolucion de 123 32%
problemas

Total 384 100%
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Figura 1.
¢Cual es su principal preocupacion al contratar un servicio de administracion de

bienes inmuebles?

1. ¢ CUALES SU PRINCIPAL PREOCUPACION AL CONTRATARUN
SERVICIO DE ADMINISTRACION DE BIENES INMUEBLES?

Calidad y rapidez

en la resolucion

de problemas
32%

Seguridady
confiabilidad del
servicio
43%

Costo del servicio
25%
Nota: Elaboracion propia.

Del 100% de los encuestados el 43%, afirman que su principal preocupacion
es la seguridad y confiabilidad del servicio. Por otro lado, el 25% de los encuestados,
manifiestan que su principal preocupacion es el costo del servicio. Y finalmente, el
32%, declaran que su principal preocupacion es la calidad y rapidez en la resolucion
de problemas.

Tabla 4

¢ Qué tipo de propiedad posee en Calderdn?

Alternativa Alternativa Porcentaje
Residencial 222 58%
Comercial 115 30%
Mixto 46 12%

Total 383 100%
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Figura 2.

¢ Qué tipo de propiedad posee en Calderon?

2. ¢Qué tipo de propiedad posee en
Calderon?

M Residencial
® Comercial

m Mixto

Nota: Elaboracién propia.

Del 100% de los encuestados el 58% de los, manifiestan poseer una propiedad
residencial en Calderdn. Por otro lado, el 30% de los encuestados, declaran poseer
una propiedad comercial en Calderon. Y finalmente, el 12% de los encuestados,
afirman poseer una propiedad mixta en Calderon.

Tabla 5

¢Con qué frecuencia utiliza servicios de administracion de bienes inmuebles?

Alternativa Alternativa Porcentaje
Mensualmente 111 29%
Anualmente 199 52%
Nunca 73 19%
Total 383 100%
Figura 3.

¢Con qué frecuencia utiliza servicios de administracion de bienes inmuebles?
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3. éCon qué frecuencia utiliza servicios de
administracion de bienes inmuebles?

B Mensualmente
¥ Anualmente

® Nunca

Nota: Elaboracién propia.

El 29% de los encuestados, afirman utilizar mensualmente servicios de
administracion de bienes inmuebles. Por otro lado, el 52% de los encuestados,
manifiestan utilizar anualmente servicios de administracion de bienes inmuebles. Y
finalmente, el 19% restante de los encuestados, declaran nunca utilizar servicios de
administracion de bienes inmuebles, resultando en 100% de encuestados.

Tabla 6

¢ Cudanto estaria dispuesto a pagar por un servicio de administracion de bienes

inmuebles?

Alternativa Alternativa Porcentaje
Menos de $100 al mes 130 34%
Entre $100 y $300 al mes 111 29%
Mas de $300 al mes 142 37%
Total 383 100%
Figura 4.

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un servicio de administracion de bienes

inmuebles?
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4. {Cuanto estaria dispuesto a pagar por un
servicio de administracion de bienes inmuebles?

M Menos de $100 al mes
® Entre $100 y $300 al mes
Mas de $300 al mes

Nota: Elaboracion propia.

El 34% de los encuestados, afirman estar dispuestos a pagar menos de $100 al
mes por un servicio de administracion de bienes inmuebles. EI 29% de los
encuestados, manifiestan estar dispuestos a pagar entre $100 y $300 al mes por un
servicio de administracion de bienes inmuebles. Y el 37% de los encuestados,
declaran estar dispuestos a mas de $300 al mes.

Tabla 7
¢ Qué factor considera mas importante al elegir un servicio de administracion de

bienes inmuebles?

Alternativa Alternativa Porcentaje
Experiencia y reputacion de la empresa 180 47%
Oferta de servicios adicionales 149 39%
Ubicacion y accesibilidad de la empresa 54 14%
Total 383 100%
Figura 5.

¢ Qué factor considera mas importante al elegir un servicio de administracion de
bienes inmuebles?
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5. ¢Qué factor considera mas importante al elegir un
servicio de administracion de bienes inmuebles?

m Experiencia y reputacion de la
empresa

m Oferta de servicios adicionales

M Ubicacion y accesibilidad de la
empresa

Nota: Elaboracién propia.

El 47% del 100% de los encuestados, afirman que el factor que consideran
mas importante al elegir un servicio de administracion de bienes inmuebles es la
experiencia y reputacion de la empresa. Por otro lado, el 39% de los encuestados,
manifiestan que el factor que consideran méas importante al elegir un servicio de
administracion de bienes inmuebles es la oferta de servicios adicionales. Y
finalmente, el 14% restante de los encuestados, declaran que el factor que consideran
mas importante al elegir un servicio de administracion de bienes inmuebles es la
ubicacion y accesibilidad de la empresa.

Tabla 8

¢Como evaluaria la importancia de la transparencia en la gestion de su propiedad?

Alternativa Alternativa Porcentaje
Extremadamente importante 226 59%
Moderadamente importante 123 32%
Poco importante 34 9%
Total 383 100%
Figura 6.

¢Como evaluaria la importancia de la transparencia en la gestion de su propiedad?
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6. ¢COmo evaluaria la importancia de la
transparencia en la gestion de su propiedad?

B Extremadamente importante
® Moderadamente importante

m Poco importante

Nota: Elaboracién propia.

Del 100% de los encuestados se evidencia que el 59% de los encuestados,
evaluarian como extremadamente importante la transparencia en la gestion de su
propiedad. Por otro lado, el 32% de los encuestados, evaluarian como
moderadamente importante la transparencia en la gestion de su propiedad. Y
finalmente, el 9% de los encuestados, evaluarian como poco importante la
transparencia en la gestion de su propiedad.

Tabla 9
¢Cual de las siguientes areas geograficas considera mas atractiva para la

administracién de bienes?

Alternativa Alternativa Porcentaje
Centro de Calderoén 146 38%
Periferia de Calderon 161 42%
Areas comerciales especificas de Calderon 77 20%
Total 384 100%
Figura 7.

¢Cual de las siguientes areas geograficas considera mas atractiva para la

administracion de bienes?
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7. éCual de las siguientes areas
geograficas considera mas atractiva para
la administracion de bienes?

H Centro de Calderon
m Periferia de Calderon

1 Areas comerciales especificas
de Calderéon

Nota: Elaboracion propia.

El 38% de los encuestados, consideran que el area geografica mas atractiva
para la administracion de bienes es el centro de Calderon. Por otro lado, el 42% de los
encuestados, consideran que el rea geografica mas atractiva para la administracién
de bienes es la periferia de Calderdn. El 20% restante de los encuestados, consideran
que las &reas geogréaficas mas atractivas para la administracion de bienes son las areas
comerciales.

Analisis General

En general los resultados de la encuesta reflejan una clara inclinacion hacia la
seguridad y la confiabilidad como factores criticos en la seleccion de servicios de
administracion de bienes inmuebles. Los propietarios en Calderdn, a través de sus
preferencias, enfatizan la importancia de contar con servicios que no solo protejan sus
activos, sino que también respondan eficazmente ante cualquier eventualidad, el
enfoque en la seguridad podria ser un indicativo crucial para las empresas del sector,

resaltando la necesidad de fortalecer los aspectos dentro de su oferta de servicios.
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Asimismo, se observa una variada distribucion en los tipos de propiedades
poseidas, predominando las residencias sobre las comerciales y mixtas, el patron
resalta la potencial demanda de servicios que se especialicen o se adapten a las
necesidades especificas de cada tipo de propiedad. Por otro lado, la disposicion a
pagar por los servicios varia significativamente, sugiriendo una oportunidad para
segmentar la oferta segln la capacidad econdmica y las expectativas de los clientes.

El interés por la frecuencia de uso de los servicios, y la importancia asignada a
factores como la experiencia y la reputacion de la empresa, ademas de la oferta de
servicios adicionales y la ubicacion de la empresa, indica una perspectiva meticulosa
por parte de los propietarios, lo cual demuestra una alta conciencia sobre el valor
agregado que pueden proporcionar los servicios y como los aspectos pueden influir
en la toma de decisiones.

La meticulosidad en la seleccion de servicios también se refleja en cdmo los
propietarios valoran la transparencia en la gestion de sus propiedades. El alta estima
hacia la transparencia no solo subraya su relevancia en la construccion de relaciones
de confianza entre los propietarios y las empresas de administracion, sino que
también destaca la creciente demanda de claridad y honestidad en todas las
operaciones. Tal expectativa puede ser vista como una oportunidad para que las
empresas desarrollen y promuevan politicas que aseguren la integridad en la gestion,
lo cual podria diferenciarlas significativamente en un mercado competitivo.

Ademas, la preferencia por zonas geogréaficas especificas para la
administracion de bienes inmuebles sugiere una tendencia hacia la valoracion de la

localizacion estratégica que podria impactar tanto en la valoracion de las propiedades
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como en la eficiencia de la gestion de las mismas. Las empresas podrian utilizar esta
informacion para focalizar sus esfuerzos en areas consideradas mas atractivas por los
propietarios, adaptando sus estrategias para maximizar la conveniencia para sus
clientes y mejorar su alcance en el mercado.

Por otro lado, la diversidad en la disposicion a pagar por los servicios indica
un mercado segmentado, donde las expectativas y capacidades financieras de los
propietarios varian ampliamente. Lo cual sugiere que una estrategia de precios
flexible podria ser beneficiosa, permitiendo a las empresas atraer a un rango mas
amplio de clientes potenciales mediante la oferta de paquetes o niveles de servicio
que se ajusten a diferentes presupuestos.

Por lo tanto, se puede inferir que las prioridades y preocupaciones de los
propietarios de bienes inmuebles en Calder6n estan profundamente influidas por
aspectos de seguridad, confiabilidad y transparencia en la gestion de sus propiedades,
el conjunto de factores se destaca como elementos esenciales para fomentar una
relacion de confianza duradera entre los clientes y las empresas de administracion.
Asimismo, la variabilidad en la disposicion a pagar y las preferencias geogréaficas
especificas para la administracion de bienes muestran un mercado diverso y
segmentado, lo que sugiere la necesidad de enfoques personalizados y

estratégicamente adaptados a las necesidades individuales de los propietarios.
Sintesis del capitulo

El capitulo representa un paso fundamental en la creacion de la empresa de

administracion de bienes inmuebles en Calderon, basada en la estructura Canvas, ya
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que se centro en identificar las preferencias y necesidades de los posibles clientes.
Para ello, se llevd a cabo una encuesta dirigida a un publico objetivo compuesto por
hombres y mujeres de entre 25 y 60 afios, residentes en la zona de Calderon.

La muestra fue determinada mediante un método probabilistico, lo que
permitid seleccionar a 383 personas para participar en la encuesta. Los resultados
obtenidos mostraron que el 83% de los encuestados expresaron aceptacion y apoyo
hacia la propuesta de negocio, lo que indica una gran viabilidad y potencial para el
establecimiento de la empresa de administracion de bienes inmuebles en el sector, los
hallazgos refuerzan la idea de que existe una demanda real para los servicios que se

ofrecerén, validando la estrategia desarrollada a partir del modelo Canvas.



CAPITULO IV

PROPUESTA
Tema
“Modelo de negocio Canvas para una empresa de administracion de bienes

inmuebles, en Calder6n”

Datos informativos

Nombre de la Inmuebles Calderon

Empresa:

Beneficiarios Los propietarios de la empresa, los empleados que participaran
en la gestion y administracion, asi como los clientes que
requieran servicios de administracion de sus propiedades en el
area de Calderon.

Ubicacion Provincia: Pichincha, Canton: Quito, Parroquia: Calderon,
Sector: Parque Centinela de Calderon.

Figura 8
Ubicacién de Inmuebles Calderon en el sector Parque Centinela de Calderén.
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Antecedentes de la Propuesta

El crecimiento acelerado de Calderon en los ultimos afios ha convertido a esta
zona en un punto clave para el mercado inmobiliario. El desarrollo de nuevos
proyectos residenciales y comerciales ha incrementado la demanda de servicios de
administracion de bienes inmuebles, 1o que ha generado la necesidad de contar con
empresas que ofrezcan soluciones eficientes y adaptadas a las particularidades de la
area. Sin embargo, a pesar del auge inmobiliario, ain existe una carencia de empresas
que brinden servicios especializados en administracién de propiedades, lo que
representa una oportunidad significativa para implementar un modelo de negocio
innovador en el sector.

La mayoria de los propietarios en Calderon, especialmente aquellos que no
residen en la zona, enfrentan dificultades para administrar sus bienes inmuebles de
manera efectiva. La falta de conocimiento sobre los procesos legales, el
mantenimiento de las propiedades y la gestion de inquilinos ha llevado a una gestion
ineficaz que impacta negativamente en la rentabilidad de sus inversiones. Por esta

razon, resulta crucial la creacion de una empresa de administracion de bienes


https://maps.app.goo.gl/zftP89nJ1sdrQEEbA
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inmuebles que pueda ofrecer un servicio integral, garantizando la tranquilidad y
satisfaccién de los propietarios e inquilinos.

El modelo Canvas es una herramienta estratégica que ha demostrado ser
efectiva para disefiar y desarrollar modelos de negocio sélidos y sostenibles. Al
aplicar esta metodologia, es posible visualizar de manera clara y estructurada los
diferentes elementos que componen un negocio, desde la propuesta de valor hasta los
canales de distribucion y las fuentes de ingresos, la herramienta facilita la toma de
decisiones y la adaptacion a las necesidades del mercado, lo que resulta
especialmente relevante en el contexto inmobiliario de Calder6n, donde la demanda y
las tendencias cambian constantemente.

En el sector inmobiliario, el uso del modelo Canvas permitiré identificar de
manera precisa las necesidades de los clientes, disefiar una propuesta de valor que se
ajuste a sus expectativas y establecer relaciones a largo plazo. La propuesta se centra
en brindar servicios de administracion de bienes inmuebles que incluyen la gestién de
contratos de alquiler, el mantenimiento de propiedades, la resolucién de problemas
legales y la atencion personalizada a los inquilinos, lo cual garantizard una
administracion eficiente y permitira que los propietarios maximicen la rentabilidad de
sus inversiones.

La implementacion del modelo de negocio no solo beneficiara a los
propietarios, sino también a los inquilinos y a la comunidad en general. Al contar con
una empresa que ofrezca servicios de calidad, se promovera la profesionalizacion del

mercado inmobiliario en Calderdn, generando mayor confianza y seguridad entre los
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actores involucrados, la empresa contribuira al desarrollo econémico de la zona,
creando empleos y estableciendo alianzas estratégicas con otros actores del sector.

En la actualidad, la mayoria de los servicios de administracion de bienes
inmuebles en Calderdn son ofrecidos de manera informal, sin un enfoque profesional
ni el uso de herramientas tecnoldgicas que faciliten la gestion, lo cual ha generado
una serie de problemas, como la falta de transparencia en la administracion de los
fondos de alquiler, la demora en la resolucion de problemas de mantenimiento y la
insatisfaccion de los inquilinos. La creacion de una empresa basada en el modelo
Canvas permitira superar estas deficiencias, ofreciendo un servicio moderno y
eficiente.

La propuesta de implementar un modelo de negocio mediante la estructura
Canvas también esta alineada con las tendencias actuales de digitalizacion y
automatizacion de procesos. Al integrar tecnologia en la administracion de bienes
inmuebles, la empresa podré ofrecer servicios como monitoreo en linea de pagos,
reportes de mantenimiento y comunicacion directa entre propietarios e inquilinos a
través de plataformas digitales, lo cual no solo mejorara la eficiencia de los procesos,
sino que también elevaré la calidad del servicio y la experiencia del cliente.

Es importante destacar que la propuesta de crear una empresa de
administracion de bienes inmuebles utilizando el modelo Canvas responde a una
necesidad real del mercado de Calderdn. La implementacion de la estrategia permitira
establecer una empresa competitiva, capaz de adaptarse a las demandas del sector
inmobiliario y de ofrecer servicios de calidad que generen valor tanto para los

propietarios como para los inquilinos. Con una vision clara y una estructura solida,
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esta empresa tiene el potencial de convertirse en un referente en el mercado
inmobiliario de la zona, contribuyendo al desarrollo sostenible y organizado de

Calderdn.
Justificacion

La decision de implementar un modelo de negocio basado en la estructura
Canvas para una empresa de administracion de bienes inmuebles en Calderon se
fundamenta en la necesidad creciente de servicios profesionales en el sector
inmobiliario de la zona. El crecimiento acelerado de Calder6n en términos de
desarrollo residencial y comercial ha creado un mercado atractivo para la
administracion de propiedades. Sin embargo, la falta de empresas especializadas que
brinden servicios de calidad y soluciones integrales ha dejado un vacio en el mercado,
generando una oportunidad significativa para establecer un modelo de negocio que
satisfaga esta demanda.

El modelo Canvas se presenta como la herramienta ideal para estructurar y
visualizar el desarrollo de la empresa, ya que permite identificar y analizar de manera
claray eficiente los diferentes elementos que componen el negocio. Al aplicar esta
metodologia, se garantiza que la empresa contara con una estructura sélida, enfocada
en la propuesta de valor, la identificacion de segmentos de clientes, la definicion de
canales de distribucion y la gestion de relaciones con los clientes, lo cual es crucial
para crear un negocio competitivo y capaz de adaptarse a las necesidades cambiantes

del mercado inmobiliario de Calderdn.
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Uno de los principales problemas que enfrentan los propietarios de inmuebles
en Calderon es la falta de tiempo y conocimientos para administrar sus propiedades
de manera eficiente, la situacion genera dificultades en la gestion de contratos, el
mantenimiento de las propiedades y la atencién a inquilinos, lo que afecta la
rentabilidad y el valor de sus inversiones. La creacién de una empresa de
administracion de bienes inmuebles, estructurada a través del modelo Canvas,
permitira ofrecer servicios especializados que solucionen los problemas, garantizando
una administracion efectiva y personalizada para cada cliente.

Ademas, la aplicacion del modelo Canvas facilita la identificacion y creacion
de alianzas estratégicas, un aspecto fundamental en la gestion inmobiliaria, las
alianzas pueden incluir acuerdos con proveedores de servicios de mantenimiento,
agencias de publicidad, plataformas digitales y asesores legales, lo que permitira
ofrecer un servicio integral y de calidad a los clientes. La implementacion de las
alianzas contribuiré a la eficiencia operativa y a la reduccion de costos, lo que hara
que la empresa sea mas competitiva en el mercado de Calderén.

La tecnologia y la digitalizacion son elementos que han transformado la forma
en que se gestionan los bienes inmuebles en la actualidad. A través del modelo
Canvas, la empresa podréa integrar soluciones tecnolégicas en sus operaciones, como
plataformas en linea para la gestion de contratos, pagos y reportes de mantenimiento,
lo cual no solo mejoraré la experiencia del cliente, sino que también permitird a la
empresa optimizar sus procesos internos, reduciendo tiempos de respuesta y

aumentando la satisfaccion de los clientes.
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Calderdn es un area en constante crecimiento y evolucion, por lo que la
necesidad de servicios de administracién de inmuebles es cada vez mas evidente. La
estructura Canvas permite una adaptacién continua y agil a las demandas del
mercado, asegurando que la empresa pueda ajustar su propuesta de valor y estrategias
en funcién de los cambios en las necesidades de los propietarios e inquilinos, la
flexibilidad es esencial para mantener la relevancia y competitividad de la empresa a
largo plazo.

Otra razdén que justifica la implementacion de la propuesta es el impacto
positivo que tendré en la comunidad local. La creacion de una empresa de
administracion de bienes inmuebles generara empleo y fomentara el desarrollo
economico de la zona, al ofrecer un servicio profesional y eficiente, se contribuira a
la mejora del mercado inmobiliario en Calderén, proporcionando a los propietarios e
inquilinos un entorno méas organizado y seguro para sus transacciones y necesidades
de vivienda.

El uso del modelo Canvas en la creacion de la empresa garantiza un enfoque
estratégico y bien estructurado que incrementara las posibilidades de éxito y
sostenibilidad del negocio. Al contar con una visién clara de los componentes
esenciales del modelo de negocio, la empresa podra establecer objetivos concretos y
medibles, lo que facilitara su crecimiento y consolidacion en el mercado de
administracion de bienes inmuebles en Calderon, la propuesta, por tanto, no solo
responde a una necesidad del mercado, sino que también ofrece un enfoque innovador

y eficaz para abordar los desafios del sector inmobiliario en la region.
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Objetivos
Objetivo General

Desarrollar el modelo de negocio utilizando la estructura Canvas para la
empresa de administracion de bienes inmuebles "Inmuebles Calder6n," ubicada en la
parroquia de Calderdn, con el propoésito de establecer un modelo eficiente y adaptado

a las necesidades del mercado local.
Objetivos Especificos

o Identificar y analizar la segmentacion del mercado objetivo para la empresa
"Inmuebles Calderdn," comprendiendo las caracteristicas y necesidades de los
propietarios e inquilinos en la zona.

e Definir claramente la propuesta de valor que "Inmuebles Calder6n™ ofrecera a
sus clientes, enfocandose en servicios diferenciados que satisfagan las
expectativas del mercado.

e Establecer y fortalecer relaciones efectivas y duraderas con los clientes,
asegurando un servicio de administracion que genere confianza y satisfaccion
a largo plazo.

e Determinar los recursos financieros necesarios para el funcionamiento y
sostenibilidad de la empresa "Inmuebles Calderdn,” asegurando la viabilidad

econdmica del proyecto.



Andlisis de Factibilidad Modelo CANVAS

Figura 9

Modelo Canvas

Socios Clave

Empresas de
mantenimiento y
reparaciones de

propiedades.

Asesores legales
especializados en bienes
raices.

Agentes inmobiliarios 'y
corredores para la
promocion de
propiedades.

Actividades Clave

Gestion de contratos de

alquiler y ventas.

Asesoramiento en
asuntos  legales vy
tributarios.

Promocion y marketing
de propiedades en

alquiler y venta.

Propuesta de Valor
Ofrecer servicios de
administracion de  bienes
inmuebles gque sean eficientes,
transparentes y
personalizados.

Soluciones completas que
simplifican la administracion

de inmuebles.

Facilitar el proceso de alquiler
y venta para propietarios e

inquilinos.

Relacion con los
Clientes

Atencion personalizada y
directa para propietarios e

inquilinos.

Comunicacién constante
a través de correo
electrénico, teléfono y
visitas presenciales.

Plataforma en linea para
acceso a servicios 'y

asistencia.
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Segmento de Clientes

Propietarios que buscan
delegar la gestion de

sus propiedades.

Inquilinos que buscan
opciones de alquiler
con soporte y gestién
profesional.

Inversionistas

interesados en
rentabilizar sus
propiedades en

Calderén.
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Instituciones  financieras Gestion de Maximizar la rentabilidad de Programas de fidelizacion Empresas que buscan
para el apoyo en temas de reparaciones y las propiedades de los vy eventos para alquiler de oficinas o
financiamiento y créditos mantenimiento clientes. propietarios e inquilinos.  locales comerciales.
hipotecarios. preventivo de

propiedades.

Recursos Clave
Equipo profesional de administracién de propiedades.

Software de gestién inmobiliaria para seguimiento de contratos y pagos.

Base de datos de propietarios, inquilinos y potenciales clientes.

Canales

Pagina web interactiva con gestion de propiedades en linea.
Redes sociales para promocion y comunicacion con los
clientes.

Oficinas fisicas en Calderon para atencion directa vy

personalizada.

Alianzas estratégicas con proveedores de servicios de mantenimiento y = Publicidad en medios locales y portales inmobiliarios.

limpieza.
Estructura de Costes Flujo de Ingresos
Sueldos del personal de administracién y atencidn al cliente. Comisiones por gestién de alquileres y ventas de propiedades.

Gastos de marketing y publicidad para promocionar los Cuotas mensuales por administracion de inmuebles de propietarios.

Servicios.

Costos de software y plataformas tecnoldgicas para la gestion Honorarios por servicios adicionales, como mantenimiento y

de propiedades. reparaciones.

Alquiler y mantenimiento de oficinas fisicas en Calderon. Asesoria en inversion inmobiliaria y gestion de propiedades.

Nota, la figura muestra el modelo Canvas de Inmuebles Calderon
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1. Segmento de clientes

La empresa "Inmuebles Calderén" se enfocara en varios segmentos de clientes
que tienen necesidades especificas en el mercado inmobiliario de la zona. El primer
segmento clave estara compuesto por los propietarios de inmuebles que residen
dentro y fuera de Calderdn, los propietarios pueden ser individuos o familias que
tienen una o mas propiedades y que buscan delegar la gestién y administracién de sus
bienes a una empresa confiable y eficiente. Su principal necesidad es contar con un
servicio que se encargue del proceso de alquiler, la seleccion de inquilinos, la gestion
de pagos y el mantenimiento, permitiéndoles maximizar la rentabilidad de sus
propiedades sin preocuparse por las tareas operativas y administrativas.

Otro segmento importante esta constituido por los inquilinos que buscan
opciones de alquiler en la zona de Calderon, los clientes buscan propiedades bien
administradas y que ofrezcan un alto nivel de mantenimiento y atencion a sus
necesidades durante su estadia. Para este grupo, "Inmuebles Calder6n" se encargara
de ofrecer propiedades en Optimas condiciones, una respuesta rapida a problemas o
reparaciones, y procesos de alquiler claros y transparentes. La atencion a los
inquilinos también incluye la provision de un sistema eficiente de comunicacion y
pago, facilitando la relacion entre el inquilino y la propiedad.

Un tercer segmento de clientes estara conformado por inversionistas
inmobiliarios que buscan maximizar el retorno de sus inversiones en la zona de
Calderon, los inversionistas pueden ser personas naturales o juridicas que poseen
multiples propiedades y que necesitan una administracion profesional para garantizar

la ocupacion continua de sus inmuebles y el mantenimiento de los mismos.
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"Inmuebles Calderdn” les ofrecera un servicio integral que incluye asesoria sobre las
mejores estrategias para rentabilizar sus propiedades, la gestion de contratos y el
monitoreo constante del mercado para asegurar la rentabilidad de sus inversiones.

Un segmento potencial para la empresa son las pequefias y medianas empresas
gue buscan locales comerciales u oficinas en alquiler en Calderén, las empresas
requieren espacios que estén en buenas condiciones, con una administracion que
responda rapidamente a sus necesidades y que facilite los procesos relacionados con
el arrendamiento. "Inmuebles Calderdn” brindara soluciones personalizadas para este
tipo de clientes, asegurando que encuentren propiedades que se adapten a sus
requerimientos y que tengan un servicio de administracion que les permita
concentrarse en el desarrollo de sus negocios.

El enfoque en la segmentacion de clientes permitira que "Inmuebles
Calderdn™ ofrezca un servicio especializado y adaptado a las necesidades particulares
de cada grupo, estableciendo relaciones a largo plazo y construyendo una solida
reputacion en el mercado inmobiliario de Calderon.

2. Propuesta de valor

La propuesta de valor de "Inmuebles Calderon" se centra en ofrecer un
servicio integral y profesional de administracion de bienes inmuebles, que se adapte a
las necesidades y expectativas de los propietarios e inquilinos en la zona de Calderon.
La empresa se posiciona como un aliado confiable y eficiente que brinda soluciones
personalizadas para la gestion de propiedades, enfocandose en la maximizacion de la
rentabilidad, el mantenimiento de los inmuebles y la satisfaccion de todas las partes

involucradas.
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"Inmuebles Calderdn” se distingue por su enfoque en la transparencia y
confiabilidad. La empresa implementa procesos claros y estructurados para la gestion
de contratos de alquiler, el cobro de rentas, y la rendicion de cuentas a los
propietarios, lo cual significa que los propietarios reciben informes detallados y
periddicos sobre el estado de sus propiedades, los pagos recibidos, y cualquier
mantenimiento o reparacion realizada, la transparencia genera confianza y
tranquilidad, permitiendo a los propietarios sentirse seguros de que su inversion esta
siendo gestionada de manera profesional y eficiente.

La empresa ofrece un servicio de mantenimiento preventivo y correctivo que
garantiza que los inmuebles se mantengan en éptimas condiciones, evitando
problemas mayores que puedan afectar la rentabilidad y el valor de las propiedades a
largo plazo. "Inmuebles Calderdn” cuenta con una red de profesionales especializados
en reparaciones y mantenimiento que pueden atender cualquier eventualidad de forma
rapida y eficaz, lo cual reduce el tiempo de espera y asegura que las propiedades
estén siempre en las mejores condiciones para su alquiler o venta.

Otro aspecto fundamental de la propuesta de valor es la atencién
personalizada y el servicio al cliente de alta calidad. "Inmuebles Calderdn™ se
compromete a brindar un trato cercano y personalizado a propietarios e inquilinos,
atendiendo sus necesidades y preocupaciones de manera oportuna. La empresa ofrece
canales de comunicacion multiples, como atencién telefénica, correo electronico, chat
en linea y una aplicacion mavil, para que los clientes puedan ponerse en contacto

facilmente y recibir respuestas rapidas a sus consultas o solicitudes.
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La gestion profesional y eficiente de inquilinos es otro componente clave de la
propuesta de valor. "Inmuebles Calderdn™ se encarga de todo el proceso de seleccion
de inquilinos, incluyendo la verificacion de antecedentes, la realizacion de contratos,
y la administracion de los pagos mensuales, lo cual garantiza que los propietarios
cuenten con inquilinos confiables y que sus propiedades estén ocupadas de manera
continua, evitando periodos de vacancia que afectan la rentabilidad.

Asimismo, "Inmuebles Calderon” utiliza tecnologia avanzada para optimizar
la gestion de las propiedades y ofrecer un servicio mas eficiente. La empresa
implementa un sistema de gestion en linea que permite a los propietarios e inquilinos
acceder a informacion sobre sus propiedades, realizar pagos, reportar problemas y
solicitar servicios de manera rapida y sencilla, la digitalizacion del proceso de
administracion facilita la interaccion y mejora la experiencia del cliente, haciéndola
mas agil y accesible.

La asesoria y consultoria inmobiliaria que ofrece "Inmuebles Calderén" afiade
un valor significativo a su propuesta. Los propietarios e inversionistas reciben
orientacién sobre como maximizar el rendimiento de sus propiedades, estrategias de
inversion, y tendencias del mercado inmobiliario en Calderon, lo cual permite que
tomen decisiones informadas y aprovechen al maximo sus inversiones, contando con
el respaldo de expertos en el area.

"Inmuebles Calderén™ se compromete con la sostenibilidad y la
responsabilidad social, ofreciendo soluciones de gestion que incluyen practicas
amigables con el medio ambiente, como el uso eficiente de recursos, el fomento del

reciclaje y la promocion de energias renovables en las propiedades que administra, la



caracteristica diferenciadora no solo contribuye al bienestar de la comunidad y del
entorno, sino que también afiade un valor adicional para los clientes que buscan
opciones de administracion que sean responsables y respetuosas con el medio
ambiente.

3. Canales

Los canales a través de los cuales "Inmuebles Calderon™ se comunicard,
interactuard y proporcionara sus servicios a los clientes seran diversos y
estratégicamente disefiados para asegurar una experiencia eficiente, accesible y
satisfactoria para los propietarios, inquilinos e inversionistas, los canales seran
esenciales para establecer y mantener una relacion efectiva con los diferentes
segmentos de clientes, permitiendo a la empresa ofrecer sus servicios de manera
integral y adaptada a las necesidades de cada usuario.

e Pagina Web Corporativa: La pagina web sera el principal canal de

informacion y contacto de "Inmuebles Calderon”. Se desarrollara un sitio web

moderno, intuitivo y facil de navegar que permitira a los clientes acceder a la

informacién sobre los servicios de administracion de bienes inmuebles, los

beneficios de trabajar con la empresa, y las soluciones que se ofrecen. La web

contara con una seccion de "Propiedades Disponibles” donde los inquilinos

potenciales podran visualizar las propiedades en alquiler o venta, con detalles

como precios, ubicacion, y caracteristicas del inmueble, se implementara un

area de clientes donde los propietarios podran acceder a reportes de sus

propiedades, realizar seguimiento de los pagos de alquiler y comunicarse con

el equipo de administracion.
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Aplicacién Movil: "Inmuebles Calderén™ desarrollara una aplicacién mévil
que permitira a los clientes acceder a los servicios de manera rapida y sencilla
desde sus dispositivos moviles. A través de la aplicacion, los inquilinos
podran reportar problemas de mantenimiento, agendar visitas, y realizar pagos
en linea de forma segura. Por otro lado, los propietarios tendran la posibilidad
de revisar el estado de sus propiedades, recibir notificaciones sobre pagos y
actualizaciones, y acceder a informes detallados sobre la administracion de
sus bienes, la aplicacion ofrecerd la comodidad de tener toda la informacion
relevante al alcance de la mano y contribuira a la eficiencia de la
comunicacion entre la empresa y sus clientes.

Redes Sociales: Las redes sociales seran un canal clave para la promocién de
los servicios de "Inmuebles Calderon" y para interactuar con los clientes. La
empresa estara presente en plataformas como Facebook, Instagram, y
LinkedIn, donde se compartiran publicaciones sobre propiedades disponibles,
consejos sobre administracion de bienes inmuebles, noticias relevantes del
mercado inmobiliario en Calderdn, y testimonios de clientes satisfechos. Las
redes sociales también servirdn como un medio para responder preguntas y
resolver inquietudes de los usuarios, fomentando una comunidad en linea
activa y comprometida.

Oficinas Fisicas: A pesar del auge de la digitalizacion, "Inmuebles Calderén"
contara con una oficina fisica en Calderdn que servira como un punto de

contacto directo para clientes que prefieran el trato personal. En esta oficina,
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los clientes podran recibir asesoria personalizada, discutir contratos y
documentos, y resolver cualquier duda o problema relacionado con la
administracion de sus inmuebles. La presencia fisica de la empresa en la zona
refuerza la confianza y la cercania con la comunidad local, y brinda un
espacio donde se pueden llevar a cabo reuniones y negociaciones de manera
cémoda y profesional.

Publicidad en Medios Locales: "Inmuebles Calderon™ utilizara medios de
comunicacion locales como periddicos, revistas y estaciones de radio de
Calderon para promocionar sus servicios y llegar a un publico mas amplio.
Anuncios detallando los servicios de administracion de propiedades, ofertas
especiales, y testimonios de clientes seran publicados para generar visibilidad
y atraer nuevos propietarios e inquilinos interesados en los servicios de la
empresa, la estrategia permitird a la empresa posicionarse como la opcién
lider en el mercado inmobiliario de Calderon.

Correo Electronico y Boletines Informativos: El correo electrdnico sera un
canal eficaz para mantener una comunicacion constante y personalizada con
los clientes. "Inmuebles Calderén™ enviara boletines mensuales que incluyan
actualizaciones sobre el mercado inmobiliario, nuevas propiedades
disponibles, cambios en la legislacion relacionada con bienes inmuebles, y
consejos para la administracion de propiedades, el canal permitira a la
empresa mantener a los clientes informados y fortalecer su relacion con ellos

al proporcionarles contenido de valor.
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Plataformas de Inmuebles y Portales Online: Para maximizar la visibilidad
de las propiedades gestionadas por "Inmuebles Calderdn”, la empresa utilizard
portales inmobiliarios reconocidos como Plusvalia, Properati, y OLX. A
través de los portales, las propiedades en alquiler o venta podran alcanzar a un
publico mucho mas amplio y diversificado, incrementando las probabilidades
de encontrar inquilinos o compradores interesados. La presencia en estas
plataformas refuerza la profesionalidad de la empresa y facilita la busqueda de
propiedades para los clientes.

Eventos y Ferias Inmobiliarias: La participacion en eventos y ferias
inmobiliarias sera un canal importante para promocionar los servicios de
"Inmuebles Calderdn”. En los eventos, la empresa podra presentar su
propuesta de valor, interactuar con potenciales clientes, y establecer alianzas
con otros actores del sector inmobiliario, por ejemplo, "Inmuebles Calderén”
podria organizar un stand donde los visitantes puedan obtener informacién
sobre los servicios de administracion de inmuebles, conocer el equipo de la
empresa, y acceder a ofertas especiales por contratar sus servicios durante el
evento.

Asesoria Telefonica: Finalmente, el canal de comunicacion telefonica estara
disponible para aquellos clientes que prefieren el contacto directo y la
resolucién rapida de dudas o inquietudes. "Inmuebles Calderén™ contara con

una linea telefénica atendida por personal capacitado que podré brindar
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asistencia, coordinar visitas a propiedades, y ofrecer informacion sobre los
servicios de la empresa.

4. Relacion con el cliente

La relacion con el cliente es un aspecto fundamental para "Inmuebles Calderon”,

ya que se busca crear un vinculo de confianza, seguridad y profesionalismo con los
propietarios, inquilinos e inversionistas que utilicen sus servicios. La empresa se
compromete a desarrollar relaciones a largo plazo, brindando un servicio
personalizado y atento que responda a las necesidades especificas de cada cliente,
asegurando su satisfaccion y fidelidad. A continuacion, se detallan las estrategias y
métodos que "Inmuebles Calderdon" implementara para establecer y mantener
relaciones sélidas con sus clientes:

e Atencion Personalizada: Desde el primer contacto, "Inmuebles Calderén”
ofrecera una atencion personalizada que se adapte a las necesidades y
expectativas de cada cliente, por ejemplo, un propietario que busca delegar la
gestion de su inmueble recibira un agente de la empresa que actuara como su
punto de contacto principal, encargandose de entender sus requerimientos,
informarle sobre el estado de su propiedad, y mantenerlo actualizado sobre el
proceso de alquiler o venta. De la misma manera, los inquilinos contaran con
un agente asignado que atendera cualquier problema o solicitud que puedan
tener durante su estadia en la propiedad, asegurando que se sientan atendidos

y valorados.
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Asesoria Integral y Consultoria: La empresa proporcionara asesoria integral
en todos los aspectos relacionados con la administracion de bienes inmuebles,
lo cual incluye orientar a los propietarios sobre como maximizar el valor de
sus propiedades, realizar mejoras que incrementen su rentabilidad, o decidir
cuando es el mejor momento para vender o alquilar, por ejemplo, si un
propietario desea renovar su inmueble antes de ponerlo en alquiler,
"Inmuebles Calderdn™ le ofrecera asesoria sobre las mejoras mas rentables y
lo pondré en contacto con proveedores confiables para realizar los trabajos
necesarios, el tipo de asesoria demuestra el compromiso de la empresa con el
éxito y la satisfaccion de sus clientes.

Comunicacién Constante y Proactiva: "Inmuebles Calderén" entiende que
la comunicacion es clave para construir una relacion de confianza con sus
clientes. La empresa se asegurara de mantener una comunicacion constante y
proactiva, informando a los propietarios sobre cualquier incidencia,
mantenimiento necesario o novedades relacionadas con su propiedad, por
ejemplo, si se presenta un problema de mantenimiento en un inmueble, la
empresa informara al propietario de inmediato y le propondréa posibles
soluciones, manteniéndolo al tanto del progreso hasta que el problema sea
resuelto. Asimismo, los inquilinos recibiran actualizaciones regulares sobre
cualquier cambio 0 mejora en la propiedad, lo que les permitira sentirse

atendidos y valorados.



93

Plataforma de Gestion Online y Aplicacion Movil: Para facilitar la
interaccion y ofrecer una experiencia de servicio eficiente, "Inmuebles
Calderon™ desarrollara una plataforma de gestion online y una aplicacion
movil que permitira a los clientes acceder a informacion sobre sus
propiedades en tiempo real. A través de la plataforma, los propietarios podran
revisar los pagos de alquiler, informes de mantenimiento, y comunicarse con
el equipo de administracion de manera rapida y sencilla, por ejemplo, un
propietario que reside fuera de la ciudad podra acceder a la plataforma desde
su dispositivo movil y visualizar el estado actual de su propiedad, los pagos
recibidos, y cualquier solicitud de mantenimiento pendiente, lo que le brinda
una sensacion de control y transparencia sobre la administracion de su bien.
Programa de Fidelizacion y Beneficios: "Inmuebles Calderon"
implementara un programa de fidelizacion que recompense a los clientes por
su lealtad y confianza en la empresa. Los propietarios que mantengan sus
propiedades bajo la administracion de la empresa durante un periodo
prolongado podran acceder a beneficios exclusivos, como descuentos en
servicios de mantenimiento, asesoria legal gratuita, o tarifas reducidas en la
gestion de nuevas propiedades, por ejemplo, un propietario que ha trabajado
con la empresa durante mas de dos afios podria recibir un 10% de descuento
en los honorarios de administracion para su segunda propiedad, incentivando

asi la permanencia y la expansion de la relacion comercial.
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e Eventosy Talleres Presenciales y Virtuales: Con el objetivo de crear un
sentido de comunidad y pertenencia, "Inmuebles Calderén™ organizara
eventos y talleres para sus clientes, tanto de forma presencial como virtual,
por ejemplo, se podrian llevar a cabo talleres sobre "Como invertir en bienes
raices de manera inteligente" o "Estrategias para aumentar la rentabilidad de
tu propiedad”, brindando a los propietarios y potenciales inversionistas
conocimientos valiosos que les ayuden a tomar decisiones informadas, los
eventos serviran como un espacio para interactuar directamente con el equipo
de la empresa, generando una relacion més cercana y personal.

e Encuestas de Satisfaccion y Retroalimentacion: Para garantizar que el
servicio prestado cumpla con las expectativas y necesidades de los clientes,
"Inmuebles Calderdn" realizara encuestas de satisfaccion periddicas. Los
propietarios e inquilinos tendran la oportunidad de expresar su opinion sobre
los servicios recibidos, lo que permitira a la empresa identificar areas de
mejora y adaptar sus servicios en funcion de la retroalimentacidn obtenida,
por ejemplo, si un inquilino expresa que tuvo dificultades para reportar un
problema de mantenimiento, "Inmuebles Calder6n™ implementara mejoras en
su sistema de comunicacion para asegurar que este tipo de inconvenientes no
se repitan.

e Resolucion Répida y Efectiva de Problemas: La empresa se compromete a
responder y resolver cualquier problema o inconveniente que puedan enfrentar

los propietarios o inquilinos de manera rapida y efectiva, por ejemplo, si un



95

inquilino reporta un problema con la plomeria de su departamento,
"Inmuebles Calderén" coordinaréa la visita de un técnico especializado en el
menor tiempo posible y se asegurara de que el problema sea resuelto de forma
adecuada, la capacidad de respuesta no solo garantiza la satisfaccién del
cliente, sino que también fortalece la confianza en los servicios de la empresa.

Fuentes de ingreso

"Inmuebles Calderon" generara sus ingresos a través de multiples fuentes,

diversificando su modelo de negocio para asegurar la sostenibilidad y rentabilidad a

largo plazo. Las diferentes vias de ingresos se han disefiado para adaptarse a las

variadas necesidades de los clientes, desde propietarios que buscan administrar sus

propiedades hasta inquilinos y empresas que requieren servicios especificos de

administracion inmobiliaria. A continuacion, se detallan las principales fuentes de

ingresos de la empresa:

Cuotas de Administracion Mensuales: La principal fuente de ingresos para
"Inmuebles Calderén” sera la comisién mensual que se cobrara a los
propietarios por la administracion de sus bienes inmuebles, la cuota cubrira
servicios como la gestion de alquileres, mantenimiento, atencion a inquilinos,
y la supervision general de la propiedad, por ejemplo, si un propietario tiene
un departamento en alquiler por $500 mensuales, "Inmuebles Calderon™
podria cobrar una comision del 10%, es decir, $50 al mes por la
administracion del inmueble, el ingreso recurrente garantiza un flujo de caja

constante y representa un ingreso base estable para la empresa.
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Comisiones por Arrendamiento: Cada vez que "Inmuebles Calderén™ logra
alquilar una propiedad para un propietario, la empresa cobrard una comision
por el servicio de intermediacion, la comision, generalmente un porcentaje del
valor de un mes de renta compensara el trabajo de promocion, seleccion de
inquilinos y la formalizacion del contrato de arrendamiento, por ejemplo, si la
empresa alquila una casa por $600 al mes, podria cobrar una comision
equivalente al 50% de un mes de renta ($300) al propietario, generando un
ingreso adicional por cada transaccion de alquiler completada.

Comisiones por Venta de Propiedades: En el caso de gestionar la venta de
un inmueble, "Inmuebles Calderon™ cobrara una comision que se establecera
como un porcentaje del precio final de venta, la comision compensaréa los
servicios de promocion, negociacion y cierre de la transaccion, por ejemplo, si
la empresa vende una propiedad por $100,000, podria recibir una comision del
3%, es decir, $3,000, el tipo de ingreso, aunque no es recurrente, representa un
monto significativo que contribuye de manera importante a la rentabilidad
general de la empresa.

Honorarios por Servicios de Mantenimiento y Reparacion: "Inmuebles
Calderon™ ofrecerd servicios de mantenimiento preventivo y correctivo para
las propiedades que administra, y cobrard honorarios adicionales por los
servicios, por ejemplo, si un propietario solicita que se realice una pintura
completa de su departamento antes de un nuevo arrendamiento, la empresa

coordinar el servicio y cobraré una tarifa por la gestion y supervision del
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trabajo, los honorarios variaran en funcion del tipo y alcance del servicio
solicitado, y permitiran a la empresa obtener ingresos adicionales por cada
tarea de mantenimiento o reparacién que gestione.

Servicios de Asesoria y Consultoria Inmobiliaria: La empresa también
ofrecerd servicios de asesoria para propietarios e inversionistas que deseen
optimizar el rendimiento de sus propiedades o realizar nuevas inversiones en
el mercado inmobiliario de Calderdn, los servicios de consultoria incluyen
analisis de mercado, estrategias para incrementar la rentabilidad, y
asesoramiento legal o financiero, por ejemplo, si un inversionista desea
adquirir una nueva propiedad y solicita asesoria sobre la mejor ubicacion y
tipo de inmueble, "Inmuebles Calderon” cobrara una tarifa fija por la
consultoria brindada, generando asi una fuente de ingresos adicional.

Cobro por Publicidad y Promocién de Propiedades: Los propietarios que
deseen que sus inmuebles sean promocionados de manera destacada podran
optar por un paquete de publicidad especial ofrecido por "Inmuebles
Calderon”, el paquete incluira la promocion del inmueble en las redes
sociales, portales inmobiliarios, y otros medios de comunicacion para
asegurar un mayor alcance y rapidez en la busqueda de inquilinos o
compradores, por ejemplo, un propietario podria pagar una tarifa Unica de
$100 para que su propiedad sea anunciada de forma destacada durante un mes,

generando un ingreso adicional para la empresa.
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Gestidn de Pagos y Cobranza: "Inmuebles Calderén™ también se encargara
de gestionar los pagos de servicios basicos y la recaudacién de rentas para los
propietarios que asi lo requieran. Por este servicio, se cobrara una tarifa
mensual adicional, por ejemplo, si un propietario desea que la empresa
gestione el cobro de la renta, los servicios de agua y luz de su propiedad, se le
podria cobrar una tarifa de $20 al mes por la administracion de los pagos, lo
que afade otra fuente de ingresos recurrente para la empresa.

Ingresos por Cursos y Talleres de Capacitacion: Para fomentar el
desarrollo y la profesionalizacién del sector inmobiliario en Calderén,
"Inmuebles Calderén™ organizara talleres y cursos dirigidos a propietarios,
inquilinos, y futuros inversionistas, los eventos estaran enfocados en temas
como "Como maximizar la rentabilidad de tu propiedad", "Estrategias de
inversion inmobiliaria™ o "Tendencias del mercado inmobiliario en Calderén™.
Los asistentes a los talleres pagaran una tarifa de inscripcion, lo que generara
ingresos adicionales para la empresa, por ejemplo, un taller de 3 horas sobre
inversion inmobiliaria podria tener un costo de $50 por participante,
contribuyendo asi a la diversificacién de las fuentes de ingresos de la empresa.
Servicios de Valor Agregado para Inquilinos: "Inmuebles Calderén™
también generard ingresos adicionales ofreciendo servicios de valor agregado
a los inquilinos, por ejemplo, la empresa podria ofrecer un servicio de

limpieza mensual del inmueble, cobrandole al inquilino una tarifa adicional
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por este beneficio, el tipo de servicios no solo genera ingresos adicionales,
sino que también contribuye a la satisfaccion y retencién de los inquilinos.

e Alquiler de Espacios para Oficinas o Coworking: En el caso de contar con
un espacio fisico amplio, "Inmuebles Calderon" podria habilitar una parte de
sus instalaciones para alquilarlo a profesionales independientes o pequefias
empresas que requieran un espacio de coworking, los espacios podrian
alquilarse por horas, dias 0 meses, lo que proporcionaria un ingreso adicional
a la empresa, por ejemplo, el alquiler de un espacio de trabajo por un dia
podria costar $15, mientras que el alquiler mensual tendria un costo de $150.

Tabla 10

Resumen de Ingresos Potenciales Mensuales

Fuente de Ingreso Ingreso Potencial Mensual
Cuotas de Administracion Mensuales $1,000

Comisiones por Arrendamiento $3,000

Comisiones por Venta de Propiedades $1,250* (estimado mensual)
Honorarios por Servicios de Mantenimiento $250* (estimado mensual)
Servicios de Asesoria y Consultoria $2,000

Cobro por Publicidad y Promocién $2,000

Gestion de Pagos y Cobranza $1,000

Ingresos por Cursos y Talleres de Capacitacion  $2,000

Servicios de Valor Agregado para Inquilinos $900

Alquiler de Espacios para Oficinas o Coworking $1,050

Total Aproximado $14,200

6. Recursos clave
Los recursos claves necesarios para el adecuado funcionamiento de Inmuebles

Calderon estan dados por:
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a. Fisicos

La infraestructura necesaria para "Inmuebles Calderén™ incluira una oficina
ubicada en un lugar estratégico dentro de Calderdn que sea de facil acceso para los
clientes, la oficina debe estar equipada con todo lo necesario para ofrecer un ambiente
profesional y acogedor. El espacio fisico contara con escritorios, sillas ergonémicas,
archivadores, estanterias para documentos, y una sala de reuniones donde se podran
atender consultas y llevar a cabo negociaciones con los clientes, sera esencial
disponer de material de papeleria, computadoras y herramientas de oficina que
permitan un manejo eficiente de la documentacién y gestion de las propiedades.
Tabla 11

Fisicos

ACTIVOS FIJOS

Edificio 35000 35000

b. Tecnoldgicos
Para asegurar la eficiencia y la gestion moderna de la empresa, "Inmuebles
Calderon" requerira herramientas tecnolégicas que faciliten la administracion de las
propiedades. En este caso, se utilizard un software de gestion inmobiliaria que
permitira llevar el control de contratos, pagos, solicitudes de mantenimiento, y
reportes de manera digital. Adicionalmente, se contara con una pagina web y una
aplicacion movil que serviran como plataformas para la interaccion con los clientes y

la promocidn de los servicios. Las redes sociales también se utilizaran como un
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recurso tecnoldgico para el marketing digital, permitiendo a la empresa mantener una
presencia constante en linea y llegar a un publico mas amplio.
Tabla 12

Tecnoldgicos

ACTIVOS FIJOS

Equipos Ind./ seguridad 350 350
Equipos de Computacion 1200 1200

c. Recursos Humanos

El éxito de "Inmuebles Calderdn" dependera en gran medida de su equipo
humano, que estard compuesto por profesionales capacitados en la administracion
inmobiliaria. Inicialmente, se contara con un gerente general que sera el encargado de
la toma de decisiones y la supervision de todas las operaciones.

Tambien se requerirad de un agente de bienes raices con experiencia en la gestion
de alquileres y ventas, asi como de un coordinador de mantenimiento que se encargue
de gestionar las reparaciones y servicios de mantenimiento para las propiedades. Es
importante que este equipo posea un conocimiento profundo del mercado
inmobiliario de Calderon y tenga habilidades para brindar un servicio personalizado y
de calidad a los clientes.

d. Financieros

Desde el punto de vista financiero, "Inmuebles Calderon” requerira de un capital
inicial para cubrir los costos de arrendamiento o compra del local, la adquisicion de
mobiliario y equipo de oficina, y el desarrollo de la pagina web y la aplicacion movil.

También sera necesario contar con un fondo de reserva para cubrir los gastos
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operativos durante los primeros meses de funcionamiento, hasta que la empresa logre

establecer una base soélida de clientes y un flujo de ingresos constante.
Inversion inicial

La inversion inicial para la creacion de "Inmuebles Calderén™ es un aspecto
fundamental que permitira establecer una base solida para el funcionamiento y
desarrollo de la empresa, la inversion cubrira la adquisicion de activos fijos, como
equipos de seguridad, computacion, y mobiliario de oficina, que son indispensables
para el montaje de la infraestructura necesaria. Asimismo, incluye la obtencion de los
permisos y licencias de funcionamiento que garantizan la legalidad de las
operaciones, asi como el capital de trabajo que permitira afrontar los gastos
operativos durante los primeros meses de actividad, tales como sueldos, servicios
basicos, material de oficina, y estrategias de marketing, la inversién inicial no solo
asegurard la puesta en marcha de la empresa, sino que también permitira su
posicionamiento en el mercado inmobiliario de Calderdn, brindando un servicio de
administracion de bienes inmuebles que responda a las necesidades y expectativas de

los clientes en la zona.
Activos fijos

El analisis de los activos fijos es crucial para entender la inversion que
"Inmuebles Calderén™ necesita para iniciar sus operaciones y establecer una base
solida. Los activos fijos representan aquellos bienes tangibles que la empresa utilizara
de forma continua en sus operaciones, y que seran indispensables para llevar a cabo

sus actividades de administracion de bienes inmuebles de manera eficiente.
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En primer lugar, se ha destinado un monto de $350 para la adquisicion de equipos
de seguridad, los equipos son esenciales para proteger la integridad de la oficina y los
recursos de la empresa, asi como para garantizar un ambiente seguro tanto para los
empleados como para los clientes que visiten el establecimiento. Los equipos de
seguridad pueden incluir camaras de vigilancia, sistemas de alarma, extintores, y
otros dispositivos que aseguren la proteccion del inmueble y del personal.

Por otro lado, la inversion en equipos de computacion asciende a $800, lo que se
justifica plenamente en un negocio de administracién inmobiliaria que requiere la
utilizacion de software especializado para la gestion de propiedades, contratos, y
comunicaciones con clientes. El contar con computadoras de buena calidad permitira
[levar un control adecuado de la informacion, realizar analisis de datos, y mantener
una comunicacion eficiente con los clientes y proveedores, lo que resulta fundamental
para la eficiencia operativa de la empresa.

La partida destinada a muebles y enseres, con un costo de $400, incluye la
adquisicion de escritorios, sillas, mesas de trabajo, archivadores y otros elementos
gue seran necesarios para equipar la oficina de forma adecuada, el mobiliario no solo
proporcionara un entorno de trabajo comodo y funcional para el personal, sino que
también contribuira a crear una imagen profesional y acogedora para los clientes que
visiten la empresa en busca de servicios de administracion inmobiliaria.

Tabla 13

Activos fijos

ACTIVOS FIJOS

Edificio 35000 35000
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Equipos Ind./ sequridad 350 350
Equipos de Computacion 1200 1200
Muebles - enseres 400 400

Nota. La tabla presenta los activos fijos consolidados que poseera la empresa

Permisos y requisitos de funcionamiento

El analisis de los permisos de funcionamiento es fundamental para garantizar
que "Inmuebles Calder6n™ opere dentro del marco legal y cumpla con todas las
normativas requeridas para su actividad. Los permisos de funcionamiento son
esenciales para la legitimidad y formalidad de la empresa, permitiéndole brindar sus
servicios de administracion de bienes inmuebles con plena confianza y transparencia
ante sus clientes y las autoridades correspondientes.

El primer permiso de funcionamiento necesario es el emitido por el cuerpo de
bomberos de Calderon, con un costo de $60, el tramite es crucial, ya que certifica que
las instalaciones de "Inmuebles Calderon” cumplen con las medidas de seguridad y
prevencién de incendios. La obtencidn del permiso no solo garantiza la proteccion del
personal y los clientes, sino que también asegura que la empresa esté preparada para
afrontar cualquier situacion de emergencia, demostrando un compromiso con la
seguridad.

El segundo permiso, la Patente Municipal, tiene un costo de $50 y debe
tramitarse en el Municipio de Quito. La obtencion de la patente es un requisito
indispensable para el funcionamiento de la empresa, ya que es un documento que
autoriza a "Inmuebles Calderdn™ a desarrollar su actividad comercial dentro del

territorio de Calderon, el trdmite es una forma de registrar la empresa como un



105

contribuyente en el ambito local y demuestra que la empresa opera de manera formal,
contribuyendo al desarrollo econémico de la comunidad.

La inscripcion en el Registro Unico de Contribuyentes (RUC) es un tramite
que se realiza ante el Servicio de Rentas Internas (SRI) y no tiene costo monetario
directo. La obtencion del RUC es fundamental para que "Inmuebles Calderén" pueda
realizar operaciones comerciales y emitir comprobantes de venta, facturas, y otros
documentos tributarios de manera legal, el registro permite a la empresa estar al dia
con sus obligaciones fiscales, asegurando un manejo transparente y responsable de
sus finanzas.

Tabla 14

Permisos de funcionamiento

Permisos de Descripcion Costo ($)

funcionamiento

Bomberos Se realiza directamente con la 60
estacion de bomberos de Calderon

Patente Municipal Se realiza en el Municipio de Quito 50

Registro Unico de Inscripcion en el Servicio de Rentas 0

Contribuyentes (RUC) Internas (SRI)

Total 110

Nota. La tabla presenta los permisos de funcionamiento
Capital de trabajo

El capital de trabajo es un elemento esencial para asegurar el funcionamiento
operativo de "Inmuebles Calder6n™ en sus primeras etapas, y representa la inversion
necesaria para cubrir los gastos que se generan en el dia a dia de la empresa. Al
analizar el capital de trabajo para "Inmuebles Calderdn," se han considerado los

costos correspondientes a un periodo de 3 meses y a un afio completo (12 meses),
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permitiendo una planificacién financiera detallada y ajustada a las necesidades reales

de la empresa.

Tabla 15

Capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO 3 meses 12 meses
Sueldos 4918 19671
Servicios Basicos 660 2640
Material oficina 325 1300
Material limpieza 372 1490
Gastos documentos, permisos 125 500
Alquiler local 1350 5400
Publicidad 600 2400
Gastos financieros 1057 4228
TOTAL INVERSION 46467 74578

Nota. La tabla presenta el capital de trabajo

El capital de trabajo refleja la inversién que una empresa debe realizar para
cubrir sus costos operativos en el corto (3 meses) y largo plazo (12 meses). Al
analizar los gastos, se observa que los sueldos representan el mayor componente, con
una inversion de $4,918 en el periodo de 3 meses y de $19,671 en 12 meses, el valor
muestra la relevancia de la mano de obra en las operaciones de la empresa, lo cual
implica un compromiso constante para garantizar el pago de los empleados, quienes
son esenciales para el funcionamiento y la calidad de los servicios o productos
ofrecidos.

En cuanto a los gastos de servicios basicos, como electricidad y agua, se tiene
un costo de $660 trimestral y $2,640 anual. Estos costos son necesarios para el
funcionamiento de cualquier instalacion y, aunque representan una menor proporcion

del capital de trabajo total, son imprescindibles para mantener la operatividad del
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espacio de trabajo. El gasto en materiales de oficina y limpieza ($325 y $372
trimestrales, respectivamente) muestra que existen necesidades basicas para mantener
la funcionalidad del ambiente de trabajo y garantizar un espacio adecuado y seguro,
con una inversion anual de $1,300 y $1,490, respectivamente.

Los gastos en documentos y permisos, con una inversién de $125 en tres
meses y $500 en un afio, se presentan como costos necesarios para la formalizacion
de la empresa, el tipo de gasto, aunque bajo comparado con otros, es indispensable
para mantener la legalidad de las operaciones, lo cual es esencial en un entorno
competitivo y regulado. En términos de arrendamiento, la inversion en alquiler de
local representa $1,350 trimestral y $5,400 anual, un monto significativo que refleja
la necesidad de contar con un espacio fisico para el desarrollo de las actividades
comerciales, el tipo de gasto suele ser fijo y no varia, representando una porcién
importante del capital de trabajo.

La publicidad tiene un costo de $600 trimestral y $2,400 anual, lo cual resalta
la importancia de invertir en estrategias para posicionar la empresa en el mercado y
captar clientes, el gasto, aunque no tan alto en comparacion con otros, es crucial para
la competitividad y el crecimiento de la empresa en el mediano y largo plazo.

Los gastos financieros alcanzan $1,057 en tres meses y $4,228 en 12 meses, el
valor incluye posibles intereses de préstamos u otros compromisos financieros que la
empresa tenga, reflejando la importancia de gestionar adecuadamente las finanzas
para evitar sobreendeudamientos que afecten la liquidez. El total de la inversion
acumulada muestra un requerimiento de $46,467 en tres meses y $74,578 en un afio,

lo que evidencia la magnitud del capital de trabajo necesario para mantener las
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operaciones durante estos periodos, el analisis permite observar que los recursos mas
significativos son destinados a sueldos, alquiler y gastos financieros, aspectos criticos

para la sostenibilidad de la empresa a corto y largo plazo.
Inversion total

La inversion total de $111,528 refleja los recursos necesarios para la creacion
y operacién de una empresa en el primer afio, distribuidos en activo fijo y capital de
trabajo. El activo fijo, que representa $36,950, incluye aquellos bienes tangibles que
la empresa necesita para funcionar y que tienen una duracion superior a un afo. Estos
activos suelen comprender instalaciones, equipos y mobiliario que permitiran la
produccion o prestacion de servicios de manera eficiente y que, a largo plazo,
contribuiran al valor de la empresa. La inversion en activos fijos es esencial porque
proporciona estabilidad operativa y evita gastos recurrentes, asegurando que la
empresa pueda operar sin interrupciones debido a carencias de infraestructura o
equipamiento.

Por otro lado, el capital de trabajo de $74,578 para el afio es un componente
clave en el presupuesto anual, destinado a cubrir los costos operativos recurrentes, el
capital incluye sueldos, materiales, servicios, y otros gastos de funcionamiento que
garantizan la continuidad de las actividades diarias de la empresa. Al mantener un
capital de trabajo adecuado, la empresa puede enfrentar sus obligaciones a corto
plazo, permitiendo una operacion fluida y minimizando el riesgo de insolvencia, el

aspecto es fundamental, ya que sin un capital de trabajo adecuado, incluso una
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empresa con buenos activos fijos puede encontrar dificultades para cubrir sus gastos
corrientes.

La ausencia de inversién en activo diferido, que habitualmente comprende
gastos previos a la operacion formal como estudios de factibilidad, tramites o
permisos especiales, puede indicar que estos costos iniciales fueron cubiertos por
separado 0 que no representan una carga significativa en este caso. Esto simplifica el
desglose de la inversién inicial, permitiendo que la mayor parte del capital se destine
directamente a activos que generan valor a largo plazo y a la operacion diaria,
asegurando asi la sostenibilidad del negocio desde su primer afio de funcionamiento.

Tabla 16

Inversion total

TOTAL DE INVERSION

ACTIVO FIJO 36950
ACTIVO DIFERIDO 0
CAPITAL DE TRABAJO /1ANO 74.578
TOTAL DE INVERSION 111528

Nota. La tabla detalla el total de inversién
Sueldos

El analisis de la estructura salarial de la empresa comienza con la posicion del
Gerente General, cuyo sueldo mensual es de 600 ddlares, lo que genera un ingreso
anual de 7,200 dolares. A este monto se le suman las contribuciones al IESS tanto del
empleado como de la empresa. En el caso del empleado, su aporte es de 680 dblares
al afio, mientras que la empresa contribuye con 875 dolares. Esto sitta el gasto anual

total en sueldos para esta posicion en 7,394 délares.
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El siguiente puesto es el de Agente de Bienes Raices, quien percibe un sueldo
mensual de 500 ddlares, lo que equivale a un total anual de 6,000 ddlares. Al igual
que el Gerente General, el agente también realiza un aporte al IESS de 567 ddlares,
mientras que la empresa contribuye con 729 délares. Sumando todos estos valores, el
gasto total en sueldos anuales para esta posicion asciende a 6,162 dolares.

Finalmente, el Coordinador de Mantenimiento tiene un salario mensual de
460 ddlares, lo que representa un ingreso anual de 5,520 dolares. Su contribucion al
IESS es de 522 dolares, mientras que la empresa aporta 671 dolares, elevando el
gasto total anual a 5,669 ddlares. En conjunto, los sueldos totales de los tres
empleados suman 1,560 délares mensuales y 18,720 dolares anuales. Las
contribuciones anuales al IESS para todos los empleados alcanzan los 1,769.04
dolares por parte de los trabajadores y 2,274.48 dolares por parte de la empresa, lo
que eleva el gasto anual total en sueldos y contribuciones a 19,225.44 délares.

Tabla 17

Sueldos y aportaciones IESS

PERSONAL SUELDOS ANUAL IESS IESS GASTO
EMP. EMPRESA SUELDOS
ANUAL

Gerente general 600 7200 680 875 7394
Agente de bienes 500 6000 567 729 6162
raices
Coordinador de 460 5520 522 671 5669
mantenimiento
TOTAL 1560 18720 1769,04 2274,48 19225,44

Nota. La tabla muestra el total de los sueldos y aportaciones al IESS
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Beneficios legales

El andlisis de los décimos cuarto y tercer sueldo muestra que el Gerente
General tiene un salario mensual de 600 dolares, lo que le otorga un valor equivalente
tanto en su décimo cuarto como en su décimo tercero. En este caso, el décimo cuarto
corresponde a 600 ddlares, mientras que el décimo tercero es de 475 ddlares, lo cual
da como resultado un total en décimos de 1,075 ddlares al afio, que se suman a su
salario base anual.

El Agente de Bienes Raices, con un salario mensual de 500 dolares, recibe un
valor idéntico en su décimo cuarto sueldo, es decir, 500 délares. En el caso del
décimo tercero, el monto es de 460 ddlares, lo que lleva a un total anual de 960
délares en ambos décimos, lo cual representa un complemento importante al salario
base.

Para el Coordinador de Mantenimiento, cuyo salario mensual es de 460
dolares, se observa una equidad en la percepcion de sus décimos. Tanto el décimo
cuarto como el décimo tercero representan un valor de 460 dolares, lo que lleva a un
total de 920 ddlares en décimos anuales, lo cual complementa sus ingresos anuales de
manera equilibrada.

Sumando los valores para los tres empleados, el gasto total en décimos
alcanza los 2,955 ddlares anuales, distribuidos en 1,560 dolares correspondientes al
décimo cuarto y 1,395 ddlares al décimo tercero, el gasto adicional es parte
importante de la estructura salarial de la empresa y contribuye a la compensacion

total de los trabajadores
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Tabla 18

Décimos

Personal Sueldos Décimo4° Décimo 3° Total décimos
(%) (%) (%) (%)

Gerente general 600 450 600 1050

Agente de bienes raices 500 450 500 950

Coordinador de 460 450 460 910

mantenimiento

TOTAL 1560 1350 1560 2910

Nota. La tabla presenta el total de los decimos
Depreciacion de activos

El andlisis de la depreciacion de los activos fijos muestra que el método
utilizado es el de linea recta, lo que implica una asignacion uniforme de los costos de
depreciacion a lo largo del tiempo. Para los Equipos Industriales, cuyo valor inicial es
de 350 ddlares, se aplica una tasa de depreciacion del 10%, lo cual resulta en una
depreciacion anual de 35 dolares, reflejando una reduccion moderada en el valor de
estos activos con el tiempo.

En el caso del edificio, cuyo valor es de 35,000 dolares, se aplica una tasa de
depreciacion del 5%, lo que lleva a una depreciacion anual de 1,750 dolares, el activo
representa la mayor parte del costo en términos de depreciacion debido a su alto valor
y su menor tasa de depreciacion en comparacion con otros activos.

Para los vehiculos, no se presenta depreciacion en este caso, ya que no se ha
asignado un valor de activo, aunque la tasa de depreciacion para vehiculos suele ser
del 20%, el hecho indica que en este periodo no hay vehiculos contabilizados o no se

ha asignado un valor especifico a estos activos.
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Los equipos de computacién, con un valor de 1,200 doélares, tienen una tasa de
depreciacion del 33.33%, lo que se traduce en una depreciacion anual de 399.96
ddlares, es uno de los activos que pierde valor de manera mas rapida debido a la
obsolescencia tecnoldgica, los muebles y enseres, con un valor de 400 délares y una
tasa de depreciacion del 10%, presentan una depreciacion anual de 40 dolares. El total
de la depreciacion de los activos fijos suma 2,224.96 ddlares, lo cual es un reflejo del
desgaste y obsolescencia de los bienes en el tiempo.

Tabla 19

Depreciacion de activos fijos

DEPRECIACION ACTIVOS FIJOS (en linea recta)

% DEPRECIACION DEPRECIACION

Equipos de almacenamiento y 350 10% 35

organizacion.

Edificio 35000 5% 1750

Vehiculos 0 20% 0

Equipos de Computacion 1200 33,33% 399,96

Muebles y Enseres 400 10% 40
2224,96

Nota. La tabla detalla la depreciacion de los activos fijos
Estructura de capital

El andlisis de la estructura de capital presentada en la tabla muestra una
distribucién clara entre el capital propio y el capital financiero, indicando un enfoque
equilibrado para la financiacion del proyecto. El total de la inversion asciende a
$111,528, con una distribucién porcentual de 35% para el capital propio y 65% para
el capital financiero.

El capital propio, que representa $39,035, refleja la cantidad aportada por los

propietarios o socios de la empresa. Este porcentaje del 35% indica un compromiso
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significativo de los inversionistas, lo cual es positivo desde la perspectiva de los
prestamistas, ya que demuestra confianza en el proyecto y reduce el riesgo asociado
al financiamiento externo.

El capital financiero, que asciende a $72,493, constituye el 65% de la
inversion total. Este componente indica que la empresa esta aprovechando fuentes
externas de financiamiento, probablemente mediante préstamos o lineas de crédito.
Aunque un porcentaje mas alto de capital financiero implica mayores obligaciones de
pago, también permite al proyecto operar con una estructura mas ligera en términos
de aportes iniciales por parte de los socios.

La combinacion de 35% de capital propio y 65% de capital financiero
representa una estructura de capital razonable para un negocio de servicios. Este
balance entre financiamiento interno y externo puede facilitar la puesta en marcha del
proyecto mientras se garantiza un apalancamiento adecuado que maximice las
posibilidades de crecimiento y rentabilidad. Sin embargo, se debe considerar la
capacidad de la empresa para cumplir con las obligaciones de financiamiento en los
plazos establecidos, asegurando asi la sostenibilidad financiera del proyecto.

Tabla 20

Estructura del capital

ESTRUCTURA DE CAPITAL

Estructura
Capital Propio 39,035 35%
Capital Financiero 72,493 65%
TOTAL INVERSION 111,528 100%

Nota. La tabla detalla la estructura del capital
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La tabla de amortizacién para el crédito otorgado por el Banco Pichincha, con
una tasa de interés del 13%, muestra una distribucion fija de cuotas mensuales de
$2,538.83 durante 60 meses, lo que facilita la planificacion financiera del prestatario.
El crédito tiene un monto total de $152,330, con un desglose de $111,582 como
amortizacion del capital y $40,748 correspondientes a los intereses generados a lo
largo del plazo. Este esquema sigue el método de amortizacion frances, donde los
pagos son constantes, pero su composicion cambia progresivamente, destinando mas
a intereses en las primeras cuotas y mas al capital en las ltimas.

En las primeras etapas del préstamo, los pagos estan mayormente orientados
al pago de intereses debido al alto saldo pendiente del capital. Por ejemplo, en la
primera cuota, $1,208.81 son intereses, mientras que solo $1,330.03 se aplican a la
amortizacion del capital. A medida que el saldo del capital disminuye, la proporcion
de los intereses baja, lo que permite destinar una mayor parte del pago al saldo del
capital. Este comportamiento es tipico del método francés y asegura que el saldo se
reduzca progresivamente hasta llegar a cero al final del plazo.

El costo total del crédito, determinado por los intereses acumulados de
$40,748, representa aproximadamente el 36% del monto del capital. Esto refleja el
impacto financiero significativo de la tasa de interés del 13% a mediano plazo.
Aunque este porcentaje puede ser comun en financiamientos comerciales, es
importante que el prestatario considere el peso de los intereses dentro del costo total
del crédito, especialmente si los ingresos generados por el proyecto no son constantes

o suficientemente altos.
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Tabla de amortizacion
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Total Total Total
Final del Interés Amortizacion
Crédito
$152.330 $40.748 $111.582
Periodo Cuota Interés Amortizacién Saldo Flujo de pagos
0 $111.582,00 $111.582,00
1 $2.538,83  $1.208,81 $1.330,03 $110.251,97 ($2.538,83)
2 $2.538,83 $1.194,40 $1.344,44 $108.907,53 ($2.538,83)
3 $2.538,83 $1.179,83 $1.359,00 $107.548,53 ($2.538,83)
4 $2.538,83 $1.165,11 $1.373,72 $106.174,81 ($2.538,83)
5 $2.538,83 $1.150,23 $1.388,61 $104.786,20 ($2.538,83)
6 $2.538,83 $1.135,18 $1.403,65 $103.382,55 ($2.538,83)
7 $2.538,83 $1.119,98 $1.418,86 $101.963,70 ($2.538,83)
8 $2.538,83 $1.104,61 $1.434,23 $100.529,47 ($2.538,83)
9 $2.538,83 $1.089,07 $1.449,76 $99.079,71 ($2.538,83)
10 $2.538,83 $1.073,36 $1.465,47 $97.614,24 ($2.538,83)
11 $2.538,83 $1.057,49 $1.481,35 $96.132,89 ($2.538,83)
12 $2.538,83 $1.041,44 $1.497,39 $94.635,50 ($2.538,83)
13 $2.538,83 $1.025,22 $1.513,62 $93.121,88 ($2.538,83)
14 $2.538,83  $1.008,82 $1.530,01 $91.591,87 ($2.538,83)
15 $2.538,83  $992,25 $1.546,59 $90.045,28 ($2.538,83)
16 $2.538,83  $975,49 $1.563,34 $88.481,94 ($2.538,83)
17 $2.538,83  $958,55 $1.580,28 $86.901,66 ($2.538,83)
18 $2.538,83  $941,43 $1.597,40 $85.304,26 ($2.538,83)
19 $2.538,83  $924,13 $1.614,70 $83.689,56 ($2.538,83)
20 $2.538,83  $906,64 $1.632,20 $82.057,36 ($2.538,83)
21 $2.538,83  $888,95 $1.649,88 $80.407,48 ($2.538,83)
22 $2.538,83  $871,08 $1.667,75 $78.739,73 ($2.538,83)
23 $2.538,83  $853,01 $1.685,82 $77.053,91 ($2.538,83)
24 $2.538,83  $834,75 $1.704,08 $75.349,83 ($2.538,83)
25 $2.538,83  $816,29 $1.722,54 $73.627,28 ($2.538,83)
26 $2.538,83  $797,63 $1.741,20 $71.886,08 ($2.538,83)
27 $2.538,83  $778,77 $1.760,07 $70.126,01 ($2.538,83)




117

28
29
30
31
32
33
34
35

36
37
38
39
40

41

42
43
44
45
46

47
48

49

50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60

$2.538,83
$2.538,83
$2.538,83
$2.538,83
$2.538,83
$2.538,83
$2.538,83
$2.538,83

$2.538,83
$2.538,83
$2.538,83
$2.538,83
$2.538,83

$2.538,83

$2.538,83
$2.538,83
$2.538,83
$2.538,83
$2.538,83

$2.538,83
$2.538,83

$2.538,83

$2.538,83
$2.538,83
$2.538,83
$2.538,83
$2.538,83
$2.538,83
$2.538,83
$2.538,83
$2.538,83
$2.538,83
$2.538,83

$759,70
$740,42
$720,94
$701,25
$681,34
$661,22
$640,88
$620,32

$599,53
$578,52
$557,29
$535,82
$514,12

$492,19

$470,01
$447,60
$424,95
$402,05
$378,90

$355,50
$331,85

$307,94

$283,77
$259,34
$234,64
$209,68
$184,45
$158,94
$133,16
$107,10
$80,76
$54,13
$27,21

$1.779,13
$1.798,41
$1.817,89
$1.837,59
$1.857,49
$1.877,62
$1.897,96
$1.918,52

$1.939,30
$1.960,31
$1.981,55
$2.003,01
$2.024,71

$2.046,65

$2.068,82
$2.091,23
$2.113,89
$2.136,79
$2.159,94

$2.183,34
$2.206,99

$2.230,90

$2.255,07
$2.279,50
$2.304,19
$2.329,15
$2.354,38
$2.379,89
$2.405,67
$2.431,73
$2.458,08
$2.484,71
$2.511,62

$68.346,87
$66.548,47
$64.730,57
$62.892,99
$61.035,50
$59.157,88
$57.259,92
$55.341,41

$53.402,10
$51.441,79
$49.460,25
$47.457,23
$45.432,52

$43.385,87

$41.317,05
$39.225,82
$37.111,93
$34.975,15
$32.815,21

$30.631,87
$28.424,89

$26.193,99

$23.938,92
$21.659,43
$19.355,24
$17.026,09
$14.671,70
$12.291,81
$9.886,14
$7.454,41
$4.996,33
$2.511,62
($0,00)

($2.538,83)
($2.538,83)
($2.538,83)
($2.538,83)
($2.538,83)
($2.538,83)
($2.538,83)
($2.538,83)

($2.538,83)
($2.538,83)
($2.538,83)
($2.538,83)
($2.538,83)

($2.538,83)

($2.538,83)
($2.538,83)
($2.538,83)
($2.538,83)
($2.538,83)

($2.538,83)
($2.538,83)

($2.538,83)

($2.538,83)
($2.538,83)
($2.538,83)
($2.538,83)
($2.538,83)
($2.538,83)
($2.538,83)
($2.538,83)
($2.538,83)
($2.538,83)
($2.538,83)

Nota. La tabla detalla la estructura del capital
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TMAR (Tasa Minima de Rendimiento)

El andlisis de las tasas de descuento (TD) presentadas, que son del 4.6%,
9.1% y 13.7%, revela que estas representan diferentes niveles de riesgo o
requerimientos de rendimiento esperados en funcion de diversas condiciones de
mercado o proyectos. La tasa de descuento del 4.6% sugiere un escenario con bajo
riesgo o con un coste de capital relativamente bajo, el porcentaje es comin en
inversiones conservadoras 0 en mercados con estabilidad econdémica y bajos niveles
de inflacion, donde los inversionistas aceptan menores retornos debido a la seguridad
del capital invertido.

Por otro lado, la tasa del 9.1% representa un riesgo moderado, el porcentaje
puede estar relacionado con proyectos de inversidn que tienen mayores expectativas
de retorno, pero también un nivel de riesgo mas elevado en comparacién con la tasa
del 4.6%. Es probable que, en este caso, los inversionistas busquen una compensacion
mas significativa por asumir un riesgo mayor, aunque todavia se mantenga en un
rango aceptable dentro de mercados financieros relativamente estables.

La tasa de descuento del 13.7% es considerablemente mas alta, lo que indica
un mayor nivel de riesgo asociado con la inversidn, el tipo de tasa puede aplicarse en
proyectos con mayor incertidumbre, en mercados volatiles o para empresas con una
estructura de capital méas arriesgada. Los inversionistas que utilizan esta tasa de
descuento probablemente esperan altos retornos debido a la posibilidad de perdidas
significativas, el escenario podria estar presente en paises con economias emergentes

0 en industrias sujetas a rapidos cambios tecnologicos.
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La TMAR (Tasa Minima Aceptable de Retorno) se utiliza como un umbral
que los proyectos o inversiones deben superar para ser considerados viables. En este
caso, las tres tasas de descuento sugieren que los proyectos o inversiones a evaluar
deben generar retornos por encima de estas tasas para ser atractivos. Si un proyecto
no puede superar la TMAR, probablemente no valga la pena la inversién, ya que no
ofreceria una compensacion adecuada para el riesgo asumido.

Las tasas de descuento proporcionan un marco para evaluar diferentes
oportunidades de inversion, considerando el riesgo y la rentabilidad esperada. La
TMAR sirve como un indicador clave para decidir qué proyectos deben ser
priorizados, ya que asegura que los retornos esperados cubran tanto los costos
financieros como los riesgos involucrados en cada inversion.

Tabla 22

TMAR

TD

4,6%
9,1%
13,7% TMAR

Nota. La tabla detalla el TMAR

7. Actividades clave
Para "Inmuebles Calderdn," las actividades clave son aquellas acciones
esenciales que deben realizarse para asegurar el correcto funcionamiento y el éxito de
la empresa en el mercado de administracion de bienes inmuebles, las actividades se

enfocan en la prestacion de servicios de calidad, la captacion y retencion de clientes,
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la gestidn eficiente de los inmuebles, y la implementacion de estrategias que permitan

la sostenibilidad y el crecimiento del negocio. A continuacion, se detallan las

actividades clave que forman parte del modelo Canvas de "Inmuebles Calderon™:

Gestidn y administracion de propiedades: La es la actividad principal de
"Inmuebles Calderon,” que implica el manejo integral de las propiedades de
los clientes, como el cobro de alquileres, el mantenimiento de los inmuebles,
la resolucidn de problemas de inquilinos, y la coordinacion de reparaciones,
por ejemplo, si un inquilino reporta un problema con la plomeria en un
apartamento administrado por la empresa, "Inmuebles Calderén” debe
coordinar rapidamente con un profesional de mantenimiento para solucionar
el problema, asegurando la satisfaccion tanto del propietario como del
inquilino.

Captacion de propiedades para administracion: La empresa debe
constantemente buscar y captar nuevos inmuebles para gestionar, lo cual
implica realizar visitas a propietarios interesados, presentar los servicios que
ofrece "Inmuebles Calderén" y demostrar los beneficios de dejar la
administracion de sus propiedades en manos de expertos, por ejemplo, la
empresa podria organizar reuniones con propietarios que buscan una solucion
profesional para gestionar sus bienes, ofreciendo un portafolio de servicios y
mostrando casos de éxito de inmuebles que ya estan bajo su administracion.
Desarrollo y mantenimiento de relaciones con clientes: Fomentar una

comunicacion constante y efectiva con los propietarios y arrendatarios es una
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actividad clave para mantener la confianza y satisfaccién de los clientes, lo
cual incluye enviar informes periddicos sobre la situacion de las propiedades,
atender consultas y resolver problemas en el menor tiempo posible, por
ejemplo, "Inmuebles Calderén" podria implementar un sistema de atencion al
cliente que permita a los propietarios acceder a informacion sobre el estado de
sus propiedades a través de una plataforma en linea, y a los inquilinos,
reportar incidencias o solicitar servicios de manera facil y rapida.

Promocion y marketing de los servicios: Para asegurar un flujo constante de
clientes y propiedades bajo administracion, es fundamental implementar
estrategias de marketing y promocion, lo cual incluye el uso de redes sociales,
la creacion de contenido digital, la publicidad local, y la asistencia a ferias
inmobiliarias para dar a conocer los servicios de la empresa. Un ejemplo de
esto seria el desarrollo de campafias en redes sociales como Facebook e
Instagram, donde "Inmuebles Calderén™ puede mostrar propiedades
disponibles para alquiler y destacar la calidad del servicio de administracion
que ofrecen, llegando a un publico mas amplio y aumentando la visibilidad de
la empresa.

Capacitacién continua del personal: La empresa debe asegurarse de que su
equipo esté constantemente actualizado en las mejores préacticas de
administracion de inmuebles, leyes y regulaciones inmobiliarias, y habilidades
de atencion al cliente, lo cual puede implicar la participacion en talleres,

cursos, y seminarios sobre tendencias del mercado inmobiliario, por ejemplo,
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el equipo de "Inmuebles Calderdn" podria participar en un curso sobre los
cambios en la legislacion de arrendamientos en Ecuador para asegurar que
siempre acttan en conformidad con las normativas vigentes.

Mantenimiento preventivo y correctivo de los inmuebles: Una de las
responsabilidades mas importantes es asegurar que los inmuebles bajo
administracion se mantengan en Gptimas condiciones, lo cual implica realizar
inspecciones periodicas, programar mantenimiento preventivo y coordinar
reparaciones necesarias de forma oportuna, por ejemplo, si la empresa
administra un edificio de apartamentos, "Inmuebles Calderon" organizara
inspecciones trimestrales para revisar el estado de las instalaciones eléctricas,
sanitarias, y de seguridad, tomando accion inmediata ante cualquier problema
detectado.

Gestion de contratos y documentacion legal: La elaboracion, revision y
gestion de contratos de alquiler, asi como la administracion de documentos
legales relacionados con las propiedades, es una actividad clave. "Inmuebles
Calderon" debe garantizar que todos los contratos se ajusten a las leyes
vigentes y protejan los intereses de ambas partes, por ejemplo, la empresa
podria ofrecer un servicio de revision y actualizacion de contratos de alquiler
para propietarios que quieran asegurarse de que sus acuerdos cumplen con las
ultimas normativas legales y que estan protegidos en caso de disputas.
Evaluacion y seleccion de inquilinos: Para asegurar la calidad y

confiabilidad de los arrendatarios, la empresa debe llevar a cabo un riguroso
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proceso de seleccion que incluya verificaciones de antecedentes, referencias y
evaluaciones de solvencia econdémica, por ejemplo, "Inmuebles Calderén”
podria implementar un sistema de evaluacion donde los posibles inquilinos
deben proporcionar documentacion como comprobantes de ingresos y
referencias de alquiler anteriores, asegurando que los propietarios tengan
inquilinos confiables y que respeten las condiciones del contrato.

8. Asociaciones clave
En el modelo de negocio de "Inmuebles Calderon," las asociaciones clave

representan las relaciones estratégicas que la empresa debe establecer con otras
entidades para optimizar sus operaciones, mejorar la calidad de sus servicios y
asegurar un flujo continuo de recursos y clientes, las alianzas son fundamentales para
alcanzar la eficiencia, reducir riesgos y acceder a recursos que la empresa, por si sola,
no podria obtener de manera rentable o efectiva. A continuacion, se detallan las
asociaciones clave que seran esenciales para el éxito de "Inmuebles Calderon":

e Alianzas con empresas de mantenimiento y reparaciones: Para garantizar
un servicio de administracion de propiedades integral y de calidad, es
fundamental contar con proveedores confiables de servicios de mantenimiento
y reparaciones, lo cual incluye empresas de plomeria, electricidad, carpinteria,
jardineria, limpieza y servicios de pintura, entre otros, por ejemplo,
"Inmuebles Calderén™ podria establecer un contrato preferencial con una
empresa de plomeria que ofrezca tarifas especiales para atender rapidamente

cualquier emergencia que surja en las propiedades administradas,
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garantizando que los inquilinos y propietarios reciban un servicio de calidad
en el menor tiempo posible.

Asociaciones con agencias inmobiliarias: Establecer alianzas con agencias
inmobiliarias locales permitird a "Inmuebles Calderén™ ampliar su red de
contactos y acceder a mas propiedades que necesitan servicios de
administracion. A través de las alianzas, la empresa podra recibir referencias
de propietarios que buscan delegar la gestion de sus bienes inmuebles, asi
como colaborar en la promocion de propiedades que se encuentren
disponibles para alquiler, por ejemplo, al asociarse con una agencia
inmobiliaria que opera en el area de Calderon, "Inmuebles Calderon™ podria
recibir informacion sobre nuevos propietarios interesados en los servicios de
administracion, lo que facilitaria la captacion de nuevos clientes.

Convenios con proveedores de tecnologia y software de gestion
inmobiliaria: La implementacion de herramientas tecnoldgicas es crucial para
la eficiencia y la gestion efectiva de las propiedades. "Inmuebles Calderon™
debe establecer acuerdos con proveedores de software de administracién
inmobiliaria que permitan llevar un control automatizado de las propiedades,
el cobro de alquileres, el mantenimiento, y la comunicacion con los clientes,
por ejemplo, la empresa podria asociarse con un proveedor de software que
ofrezca soluciones de gestion en linea, permitiendo a los propietarios e

inquilinos acceder a un portal donde puedan revisar contratos, realizar pagos y
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reportar problemas de mantenimiento, lo que mejoraria la experiencia del
cliente y optimizaria los procesos internos.

Colaboracion con bufetes de abogados especializados en bienes raices:
Las cuestiones legales son una parte integral de la administracion de bienes
inmuebles, por lo que "Inmuebles Calderdn™ debe contar con el respaldo de un
bufete de abogados especializado en bienes raices para manejar asuntos
relacionados con contratos de alquiler, desahucios, litigios, y regulaciones
legales, por ejemplo, al trabajar con un bufete legal, "Inmuebles Calderon™
podria ofrecer a sus clientes un servicio adicional de asesoria legal en caso de
disputas con inquilinos, asegurando que se tomen decisiones informadas y
cumpliendo con las leyes vigentes.

Alianzas con bancos y entidades financieras: La administracion de bienes
inmuebles a menudo implica transacciones financieras importantes, como el
cobro de alquileres, depositos de garantia y pagos de servicios. Al asociarse
con bancos y entidades financieras, "Inmuebles Calder6n™ puede facilitar los
procesos para sus clientes, ofreciendo opciones de financiamiento, pagos en
linea y servicios de custodia de fondos, por ejemplo, la empresa podria
negociar con un banco local para ofrecer cuentas de fideicomiso para el
manejo de los depdsitos de garantia de los inquilinos, brindando seguridad y
transparencia en las transacciones.

Asociacion con aseguradoras: Los seguros son una parte fundamental de la

gestion de propiedades, ya que protegen tanto a los propietarios como a los
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inquilinos de posibles dafios o inconvenientes. "Inmuebles Calder6n" puede
establecer acuerdos con compafiias de seguros para ofrecer pdlizas
personalizadas de seguro de arrendamiento, cobertura de dafios a la propiedad
y seguros de responsabilidad civil, por ejemplo, al asociarse con una
aseguradora, la empresa podria ofrecer un servicio adicional a los
propietarios, asegurando sus propiedades contra dafios causados por
inquilinos o desastres naturales, generando asi un valor afiadido a los servicios
de administracion.

Colaboracion con empresas de marketing y publicidad: Para atraer a
nuevos clientes y promocionar las propiedades disponibles para alquiler,
"Inmuebles Calderdn” puede trabajar con empresas especializadas en
marketing y publicidad, las empresas pueden ayudar a desarrollar estrategias
de marketing digital, disefio de paginas web, gestion de redes sociales y
campafas publicitarias que aumenten la visibilidad de la empresa y su cartera
de propiedades, por ejemplo, la empresa podria asociarse con una agencia de
marketing para crear una camparia de publicidad en redes sociales que
destaque los beneficios de contratar un servicio de administracion profesional,
incrementando el interés de los propietarios en los servicios de "Inmuebles
Calderon.”

Vinculacién con la Cdmara de Comercio y Asociaciones de Propietarios:
La afiliacion a organizaciones como la Cdmara de Comercio local y las

asociaciones de propietarios permite a "Inmuebles Calderon" acceder a una
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red de contactos y recursos valiosos. A través de las asociaciones, la empresa
puede mantenerse actualizada sobre las tendencias del mercado inmobiliario,
participar en eventos de networking y obtener recomendaciones de posibles
clientes, por ejemplo, al participar activamente en reuniones de la Camara de
Comercio de Calderdn, "Inmuebles Calderdn" podria conocer a propietarios
interesados en delegar la administracion de sus propiedades, generando
nuevas oportunidades de negocio.
9. Estructura de costos
En la creacion de "Inmuebles Calderdn," la estructura de costos es un elemento
crucial para asegurar que la empresa opere de manera eficiente y sostenible. Aqui se
detallan los costos fijos y variables que la empresa necesita para comenzar a

funcionar.
Punto de equilibrio

El analisis del punto de equilibrio comienza con una vision de los costos fijos,
que son los gastos que la empresa debe cubrir independientemente de su nivel de
produccion o ventas. En este caso, los costos fijos incluyen el arriendo, que asciende
a 5,400 ddlares, y los sueldos del personal, que suman 18,720 ddlares. En conjunto,
los costos fijos alcanzan un total de 24,120 dolares, lo que representa el monto
minimo que la empresa debe cubrir para evitar pérdidas.

El precio de venta por unidad es de 14,200 dolares, mientras que el costo por
unidad es de 7,810 dolares, lo que genera una ganancia de 6,390 ddlares por cada

unidad vendida, el margen de contribucidn es crucial, ya que indica cuanto dinero de
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cada venta se destina a cubrir los costos fijos. EI margen de contribucion es una
medida clave para determinar cuantas unidades deben venderse para alcanzar el punto
de equilibrio.

El calculo del punto de equilibrio se realiza dividiendo los costos fijos por el
margen de contribucién por unidad. En este caso, el punto de equilibrio es de 4
unidades, lo que significa que la empresa debe vender al menos 4 unidades de su
producto para cubrir todos sus costos fijos y no incurrir en pérdidas. Cualquier venta
adicional por encima de este punto generara ganancias para la empresa.

Las ventas necesarias para alcanzar el punto de equilibrio son equivalentes a
53,600 dolares, ya que el precio por unidad es de 14,200 ddlares y se necesitan 4
ventas para cubrir los costos fijos. Por otro lado, el costo total de producir las 4
unidades es de 29,480 ddlares, lo que deja un margen suficiente para cubrir los costos
fijos y lograr el equilibrio financiero.

La empresa debe vender 4 contratos a un precio de 14,200 ddlares cada una
para alcanzar el punto de equilibrio, donde los ingresos cubren tanto los costos fijos
como los costos variables, lo cual le permitira a la empresa operar sin pérdidas, y
cualquier venta adicional después de este punto contribuira a la rentabilidad de la
empresa.

Figura 10

Punto de equilibrio

Costos Fijos

Arriendo 5400
Sueldos 18720

TOTAL 24120




129

PRECIO

Precio 14200
Costo 7810
Ganancia 6390

PE = COSTO FIJO /

MARGEN DE

CONTRIBUCION

PE= 4
VENTA 4
COSTO 4

PUNTO DE EQUILIBRIO

MARGEN DE
CONTRIBUCION

0,1
14200 53600,0
7810 29480,0
24120

Nota. La tabla muestra el punto de equilibrio

"Inmuebles Calderdn" requiere gestionar al menos 4 contratos de

administracion de inmuebles mensualmente para alcanzar su punto de equilibrio y

comenzar a generar ganancias
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CAPITULO V

CONCLUSIONES

La implementacion de la estructura Canvas permitié el desarrollo de una
empresa de administracion de bienes inmuebles en Calderdn que es eficiente,
innovadora y personalizada, cumpliendo con las demandas del mercado inmobiliario
en crecimiento. La aplicacion del modelo ha posibilitado la creacion de servicios de
gestion inmobiliaria que satisfacen las necesidades tanto de propietarios como de
inquilinos, ofreciendo soluciones adaptadas y mejorando significativamente la
experiencia de los clientes en la gestion de sus propiedades.

El andlisis del mercado inmobiliario de Calderdn permitid identificar
claramente las necesidades y expectativas de los propietarios e inquilinos,
evidenciando la demanda de servicios de administracion de bienes inmuebles que
sean eficientes, transparentes y personalizados, la investigacion fue fundamental para
el disefio de un modelo de negocio que responde a estas demandas, lo que ha
permitido a la empresa posicionarse como una opcidn confiable y adaptada al entorno
de Calderon.

El modelo de gestién basado en el Canvas fue disefiado con éxito, integrando
tecnologia avanzada, estrategias de personalizacion y practicas eficientes que
permitieron crear una propuesta de valor competitiva. La adaptacion del modelo a las
particularidades del mercado de Calderdn ha resultado en una oferta de servicios de
administracion inmobiliaria que es capaz de atender las necesidades especificas de los

clientes, estableciendo un estandar de calidad y eficiencia en la zona.
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La implementacion de procesos de administracién y mantenimiento logro
asegurar la calidad, eficiencia y transparencia en la gestion de bienes inmuebles, lo
que ha contribuido a la satisfaccion tanto de propietarios como de inquilinos. La
resolucion oportuna de problemas y la optimizacion de los recursos disponibles han
demostrado ser elementos clave en la construccién de una relaciéon de confianza con
los clientes, permitiendo que la empresa sea percibida como un aliado en la
administracion de sus propiedades.

El establecimiento de canales de comunicacion y retroalimentacion efectivos
con los clientes permitié la mejora continua de los servicios ofrecidos y la adaptacion
a las tendencias y necesidades emergentes del mercado inmobiliario en Calderon, la
estrategia ha sido fundamental para mantener la relevancia y competitividad de la
empresa, asegurando que se mantenga en sintonia con las expectativas de los clientes
y ofreciendo un servicio que evoluciona en respuesta a sus comentarios y

requerimientos.
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RECOMENDACIONES

Continuar utilizando la estructura Canvas como una herramienta de
planificacion estratégica para adaptarse a los cambios del mercado inmobiliario de
Calderdn. Se sugiere realizar revisiones periddicas del modelo de negocio para
identificar oportunidades de mejora y ajustar los servicios de administracién de
bienes inmuebles de acuerdo con las tendencias y demandas emergentes.

Realizar estudios de mercado de forma regular para mantenerse actualizado
sobre las necesidades y expectativas de los clientes. La empresa debe adaptarse
continuamente a los cambios del mercado inmobiliario, implementando estrategias
que respondan a las nuevas tendencias y preferencias de propietarios e inquilinos.

Seguir incorporando tecnologias avanzadas y herramientas digitales que
mejoren la eficiencia y personalizacion de los servicios. Se recomienda invertir en
plataformas de gestion inmobiliaria y en capacitacion del personal para garantizar que
la empresa se mantenga competitiva y actualizada con las innovaciones tecnoldgicas.

Establecer un sistema de seguimiento y evaluacién de los procesos de
administracion y mantenimiento para garantizar su eficacia y eficiencia. La empresa
deberia implementar un programa de mejora continua, basado en los comentarios de
los clientes y la revision interna de sus operaciones, para optimizar la gestion de los
bienes inmuebles.

Desarrollar y mantener una politica de comunicacion abierta y proactiva con
los clientes, utilizando herramientas como encuestas de satisfaccion, plataformas

digitales y redes sociales, lo cual permitira obtener retroalimentacion valiosa y
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oportuna, facilitando la mejora continua de los servicios y la adaptacion a las

demandas del mercado.
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AnNexos

Anexo 1 Encuesta
1. ¢Cual es su principal preocupacion al contratar un servicio de administracion

de bienes inmuebles?

Seguridad y confiabilidad del servicio

Costo del servicio

Calidad y rapidez en la resolucién de problemas

2. ¢ Qué tipo de propiedad posee en Calderon?

Residencial

Comercial

Mixto

3. ¢Con qué frecuencia utiliza servicios de administracion de bienes inmuebles?

Mensualmente

Anualmente

Nunca

4. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por un servicio de administracion de bienes

inmuebles?

Menos de $100 al mes

Entre $100 y $300 al mes

Mas de $300 al mes

5. ¢Qué factor considera mas importante al elegir un servicio de administracion
de bienes inmuebles?

Experiencia y reputacion de la empresa
Oferta de servicios adicionales
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Ubicacion y accesibilidad de la empresa

6. ¢Como evaluaria la importancia de la transparencia en la gestion de su

propiedad?

Extremadamente importante

Moderadamente importante

Poco importante

7. ¢Cual de las siguientes areas geograficas considera mas atractiva para la

administracién de bienes?

Centro de Calderén

Periferia de Calderdn

Areas comerciales especificas de Calderén
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