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INTRODUCCION

El presente trabajo desarrolla un plan de negocios para la creacion de una
empresa inmobiliaria en el Municipio de Fusagasuga- Cundinamarca, la cual se
encargara de medir el rango de viabilidad del proyecto. Este plan esta enfocado en
aplicar todos los procesos que sean necesarios y mejorarlos continuamente para
qgue finalmente se lleguen a cumplir los objetivos de la empresa. Fusa Raiz se
enfocard en establecer un nuevo modelo y generar un valor agregado al cliente en
cuanto a la prestacion del servicio ya que los interesados prefieren acudir
directamente a una inmobiliaria, este modelo se identifica porque los recursos que
son empleados en dicha gestion cumplen con los requerimientos que espera el
cliente a la hora de adquirir un inmueble, por este motivo es necesario que los
procesos internos de administracion y contabilidad tengan una buena gestion para

gue esto se vea reflejado en una excelente atencion al cliente.



1. TITULO

Plan de negocios para la creacion de la empresa Fusa Raiz ubicada en el
Municipio de Fusagasuga (Inmobiliaria).

2. TEMA

Area: Emprendimiento

Linea: Creacion de empresa

Programa: Facultad de Ciencias Administrativas, Econdémicas y Contables —
Administracion de empresas.
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3. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El sector de la construccion y venta de inmuebles en Fusagasugé esta creciendo
de una manera nunca antes vista es por ello que se hace necesario generar un

servicio de calidad que cumpla con las necesidades del cliente.

Debido a la numerosa oferta y demanda de inmuebles en Fusagasuga surge la
idea de negocio Fusa Raiz la cual esta dirigida en crear un tipo de organizacion
gue comprenda todos los procesos que conlleven a una buena gestion inmobiliaria
generando una cadena de valor enfocada al servicio del cliente, orientacion en la
compra-venta de inmuebles y generacion de estrategias que permitan un

mejoramiento continuo y una adaptabilidad en el tiempo.
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4. JUSTIFICACION

El proyecto de emprendimiento ubicado en el municipio de Fusagasuga, esta
enfocado en generar una planeacion y organizacion de todos los recursos
mediante un plan de negocios que permita medir la viabilidad del proyecto de

emprendimiento.

Segun el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, el Plan de Negocios es la
herramienta mas poderosa en el proceso de creacidbn de una empresa porque
pone a prueba la idea inicial. Ademas, es el instrumento que permitird exponer el
proyecto ante terceros indispensables para hacer realidad el emprendimiento:

potenciales inversionistas, socios estratégicos o aliados.*

Dentro de este documento se analizaran aspectos importantes para la viabilidad
de la empresa, como objetivos, aspectos econdmicos, analisis financiero interno,
estructura organizacional, estudio de mercado, inversién requerida, entre otros,
gue finalmente permita tomar una decision correcta acerca de la puesta en marcha

de la empresa Fusa Raiz.

Cabe resaltar que Fusagasuga es una ciudad que actualmente cuenta con un
constante crecimiento en todos sus aspectos econdmicos, sociales y culturales.
Pero sobre todo ha tenido un gran auge en el crecimiento econémico orientado en

el sector de la construccion.

Este auge se debe especialmente al desarrollo que tiene Fusagasugad como
ciudad turistica de Cundinamarca, ya que presenta un clima agradable, es el
destino preferido para personas de la tercera edad y pensionados; presenta fauna
y flora que la caracteriza como la ciudad Jardin de Colombia.

Se decide realizar un Plan de negocios para la creacion de la empresa Fusa Raiz
dando como propuesta de valor el servicio al cliente, brindandoles un

acompafamiento de compra-venta de inmuebles, seguridad y eficiencia en todos

lVanguardia. Plan de negocios: el espiritu de una idea, 20 de julio de 2017
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los procesos en cuanto a la realizacion de dicha gestién y que estos se sientan

satisfechos por la atencion prestada.

Por tal razdén este proyecto esta orientado en crear una organizacion para
desarrollar una estructura interna de todos los aspectos econdémicos,
administrativos y comerciales que permita enfocar su actividad principal en 2

ambitos:

1. Beneficiar al cliente con la gestion realizada por Fusa Raiz.
2. Generar una rentabilidad a través del tiempo que permita un sostenimiento

y crecimiento en el mercado.

Este beneficiara a la organizacién Fusa Raiz desde un aspecto interno ya que a
través del asesoramiento y desarrollo de este proyecto se irA obteniendo un
conocimiento que permita aplicarse en la organizacion y mejorar todos los
procesos de una manera mas eficiente y finalmente este se verd reflejado en

generar un buen servicio al cliente.

18



5. OBJETIVOS

5.10BJETIVO GENERAL

e Elaborar un plan de negocios para la empresa Fusa Raiz ubicada en el

municipio de Fusagasuga.

5.20BJETIVOS ESPECIFICOS

e Realizar un estudio de mercado que permita determinar el segmento de
clientes al que va a ir dirigido el servicio que ofrece Fusa Raiz.

e Desarrollar el estudio técnico para contemplar los aspectos operativos de
la organizacion Fusa Raiz.

e Elaborar un estudio administrativo que permita una planeacion estratégica
para alcanzar los objetivos propuestos inicialmente en la organizacion.

e Realizar un estudio financiero a través de evaluaciones econdmicas,
ajustes, bases contables bajo las normas NIIF y sus respectivos andlisis
financieros para visualizar la viabilidad y rentabilidad a través del tiempo.

19



6. MARCOS

6.1. MARCO DE REFERENTES Y ANTECEDENTES:

6.1.1. Referentes:

Un Primer trabajo corresponde a Pana Tiler, Karen Fidelina; Martinez Paez Marina
Raquel (Director de asesoramiento), realizd el Plan de emprendimiento creacion
de empresa ARTESJALA-ALA-S.A.S, (Ubaté), para optar por el titulo de
Administrador de empresas, afio 2016. “El Objetivo de este proyecto esta
enfocado en crear una empresa dirigida a comercializar las artesanias de tejido

wuayuu en el municipio de Ubaté”

Este trabajo realizado por las estudiantes de la Universidad de Cundinamarca-
seccional Ubaté, afio 2016, se relaciona con el anteproyecto presente puesto que
para consolidar todo el proceso organizacional y comercial fue necesario
desarrollar un plan de negocios enfocado a entender las necesidades del cliente

para generar un nuevo producto e impulsar el mercado.

Un segundo trabajo corresponde a Contreras Chaparro, Hugo Andrés; Melo
Perdomo Sandra Milena (Director de asesoramiento), realizaron un Plan de
negocios para la creaciébn de una empresa que ofrece el servicio de soporte
técnico de computadores para el hogar y la microempresa en la ciudad de Ubaté,
para optar por el titulo de Administrador de Empresas, afio 2016. “ El objetivo
principal es general conciencia respecto al correcto uso y mantenimiento de los

sistemas operativos de las empresas en el municipio de Ubaté)”

Este trabajo se encuentra relacionado al anteproyecto ya que un canal de

comercializacion efectivo para poder publicitar los servicios es mediante e-

?Pana Tiler Karen Fidelina, Plan de emprendimiento para la creacion de empresa ARTESJALA-ALA-S.A.S,

Ubaté, 2016.

% Contreras Chaparro Hugo Andrés, Plan de negocios para la creacién de una empresa que ofrece el servicio
de soporte técnico de computadores para el hogar y la microempresa, Ubaté, 2016.

20



commerce, generando un valor agregado a la empresa que finalmente crea una

ventaja competitiva frente a la competencia.

Un tercer trabajo corresponde a Hernandez Salamanca, Luis Felipe; Galvez
Fernanda (Director de asesoramiento), realiz6 un Plan de negocios para la
creacion de una empresa dedicada a la comercializacion de carne de cerdo en la
ciudad de Fusagasuga, para optar por el titulo de Contador Publico, afio 2013. “El
objetivo es determinar la rentabilidad, viabilidad y factibilidad de la creacion de

empresa enfocada en este sector™

Este proyecto se asemeja al anteproyecto actual porque esta empresa esta
incursionando en el mercado Fusagasuguefio, para ello desarrolla un plan de
negocios que permite medir la rentabilidad, viabilidad y factibilidad de dicha

organizacion y asi obtener estrategias concretas para la puesta en marcha.

Un cuarto trabajo corresponde a Rincon Lépez, Jonny Belisario; Castafieda
Romero, Ramiro Antonio; Barrera, Yanira Patricia (Director de asesoramiento),
realizaron, La creacién de una empresa comercializadora de mora ubicada en el
municipio de Pasca-Cundinamarca, para optar por el titulo de contador publico,
ano 2013, “El objetivo es mejorar la calidad de los productos de la

comercializadora de mora ubicada en el municipio de Pasca” >

Este proyecto esta relacionado ya que este busca mejorar los procesos internos
de la empresa, enfocados a crear un producto y en este caso un servicio de

calidad.

Un quinto trabajo corresponde a Vega Ortegon, Ruben Dario; realizé, la creacion
de la empresa agencia de viajes C.J.R TOURS, municipios de Girardot-Melgar,
para optar por los titulos de Administrador de Empresas, afio 2013, “El objetivo
inicial es desarrollar un estudio de mercado que permita generar una proyeccion

futura en todos los aspectos relacionados al mercado™

*Hernandez Salamanca Luis Felipe, Plande negocio paralacreacién de unaempresadedicadaala

comercializacion de carne de cerdo enlaciudad de Fusagasuga, Fusagasugé, 2013.

®Rincon Lépez, Jonny Belisario; Castafieda Romero, Ramiro Antonio, Creacién de una empresa
comercializadora de mora ubicada en el municipio de Pasca-Cundinamarca, Pasca, 2013.

®Vega Ortegén, Rubén Dario, Creacién de la empresa agencia de viajes C.J.R TOURS, Girardot-Melgar, 2013.
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Este trabajo se relaciona ya que genera un estudio de mercado en donde trata de
identificar demanda, oferta y demas variables para asi poder crear una estrategia

gue le permita lograr un posicionamiento en el mercado.

6.1.2 Antecedentes:

Un primer trabajo corresponde a Gutiérrez Espinosa Diana Patricia, realizé el
Estudio de factibilidad para la creacibn de una empresa comercializadora de
gueso en la localidad de Kennedy, para obtener el titulo de administrador de
empresas, ano 2011. “El objetivo de dicho proyecto es determinar la viabilidad de
la creacion de empresa con las diferentes etapas y puesta en marcha para la

comercializacién de queso”’

Este trabajo se relaciona con el anteproyecto en curso ya que se implementaron
estudios como investigaciones de mercado que arrojaron indicadores favorables
en cuanto a la puesta en marcha de la creacion de empresa, posteriormente toda
esta informacion recolectada generé una realizacion correcta de un plan de

negocios que permiti6 mayor solidez en su planteamiento.

Un segundo trabajo corresponde a Rodriguez Clavijo, Mario Rafael, realizd la
creacion del plan de mercadeo para la empresa planificadora comestibles KANLY
LTDA en el municipio de Fusagasuga, para optar por el titulo de administrador de
empresas, afo 2009. “El objetivo inicial es identificar nuevos mercados logrando
permanecer en ellos y definir planes de mercadeo para un sostenimiento en el

tiempo”®

Esta relacionado ya que trata de entender el mercado actual, interpretarlo y
definirlo para asi crear un plan de mercadeo efectivo que permita establecer a la

empresa como la numero una en su actividad.

"Gutiérrez Espinosa Diana Patricia, Estudio defactibilidad paralacreacion de empresacomercializadora de

queso en lalocalidad de Kennedy, Bogota D.C, 2011,

8 Rodriguez Clavijo, Mario Rafael, Creacién del plan de mercadeo para la empresa planificadora comestibles
KANLY LTDA en el municipio de Fusagasuga, 2009
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Un tercer trabajo corresponde a Cabrera Enciso, Henry Alberto, realizo, la
creacion y organizacion de una empresa Vision para la elaboracién de productos
publicitarios con la aplicacion técnica del disefio grafico y de los sistemas de
operacion textil especializados, Fusagasugd, para optar por el titulo de
administrador de empresa, afio 2008, “El objetivo implementar estrategias
administrativas de acuerdo a los conceptos aprendidos en la carrera de

administracion de empresas en Fusagasuga™

Este trabajo se asemeja mediante la aplicacion de los conceptos de administracion
gue permitan crear una sélida estructura, cumpliendo con los requerimientos del

ambiente interno y externo de la empresa.

Un cuarto trabajo corresponde a Otavo, Sandra Patricia, Realizd La creacion de
una empresa de servicios turisticos dirigida a nacionales y extranjeros en los
municipios de Melgar-Nilo y Girardot, para optar por el titulo de Administrador de
empresas, afo 2009. “El objetivo es elaborar una propuesta que comprenda todos
los aspectos organizacionales, contables y administrativos para medir la viabilidad

y puesta en marcha de la empresa de servicios turisticos”*°

Este trabajo se asimila ya que comprende todos los aspectos administrativos que
debe tener una organizacion para su correcto funcionamiento igualmente
desarrolla un plan de mercadeo para medir el impacto que tendria su propuesta de

negocio.

Un quinto trabajo corresponde a Jiménez Montoya, Maria E; realiz6 un analisis de
la creacion de un hotel centro de eventos y negocios en Chia-Cundinamarca, para
optar por el titulo de administrador de empresas, afio 2008. “El objetivo es
determinar mediante un analisis de mercado técnico y financiero la viabilidad del

centro de evento en Chia-Cundinamarca”

*CabreraEnciso, Henry Alberto, lacreaciony organizacién de unaempresa Vision paralaelaboracion de

productos publicitarios con la aplicacion técnica del disefio grafico y de los sistemas de operacion textil
especializados, Fusagasugé, 2008.

% Otavo, Sandra Patricia, Creacién de una empresa de servicios turisticos dirigida a nacionales y extranjeros
en los municipios de Melgar-Nilo y Girardot, 2008

' Jiménez Montoya, Maria E, Analisis de la creacion de un hotel centro de eventos y negocios en Chia-
Cundinamarca, 2008.
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Este trabajo se relaciona ya que realiza un analisis de la demanda total de la zona
en donde permite segmentar y clasificar a los clientes y darle asi mayor

organizacion al departamento de ventas.

6.2 MARCO TEORICO:

6.2.1 Teoria de la especializacion segun Adam Smith:

Adam Smith genero una teoria revolucionaria en su época, la cual se enfoca en
generar una especializacion de las labores en una organizacibn para cada
integrante de esta, esto permite una mayor cooperacion y rendimiento en términos

de eficiencia en el objetivo final.

Adam Smith dice que “la divisidn del trabajo aumenta la productividad al
incrementar la habilidad y destreza de cada trabajador, al ahorrar tiempo que, por
lo general, se pierde al cambiar de actividades, y al crear inventos y maquinaria

que ahorraban trabajo™*?

Finalmente se concluye que una metodologia de especializacion de labores
permite que el trabajador se enfoque en su actividad y desarrolle la destreza
necesaria para esta, ahora bien si tenemos en cuenta que cada trabajador estara
enfocado en su labor ahorraremos tiempo y costos innecesarios que finalmente se

veran reflejados en un producto o servicio de calidad.

6.2.2 Teoria de La escuela empresa de compartir:

Cada integrante de una organizacion debe ser direccionado de acuerdo a las
habilidades que posee. Una organizacién esta en la obligacion de detectar y
direccionar mediante una capacitacion el talento humano que esta posea, con el
fin de desarrollar y precisar las habilidades enfocadas a cumplir los objetivos

propuestos.

2 SMITH, Adam, rigueza delas naciones-1776, ladivision deltrabajo. 21 de mayo de 2002,
https://administrativefield.wordpress.com/2012/05/21/la-division-del-trabajo-adam-smith/
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Como menciona Andrés Restrepo Posada en su obra “La escuela empresa de
compartir, el hombre ha sido sabiamente hecho desde el punto de vista bioldgico,
psicologico, social y en relacion con su medio, de tal manera que las politicas de
direccion aplicables al factor humano deberan disefiarse conforme ciertamente a
esas exigencias, asi por ejemplo, deberdn tenerse programas de capacitacion
para el desarrollo de esa facultad propia del hombre, es decir, la capacidad de

conocer™3

Se puede evidenciar que en una organizacion dirigida a un alto rendimiento de
todas sus areas funcionales es necesario como primera medida identificar las
aptitudes y actitudes del talento humano, para distinguir posibles falencias y

pulirlas mediante una capacitacion enfocada al desarrollo de este talento humano.

6.2.3 TeoriaVY:

Es importante que cada miembro de la organizacion se sienta identificado con la
filosofia empresarial que esta dispone, si esto es posible el factor humano de esta
organizacion desarrollara un interés personal y generara como consecuencia un
compromiso con los objetivos dispuestos, habra igualmente un mayor nivel de

rendimiento dentro de ella.

by 0

Como menciona Mc. Gregor “la teoria “y” es justamente lo opuesto a la teoria “x”
ya que el personal tiene una alta capacidad para desarrollar un interés intrinseco
en su trabajo, para comprometerse con los objetivos de la organizacién, y para

trabajar productivamente con un minimo de supervision y controles externos”**.

Actualmente las organizaciones prestan mayor atencion al talento humano y en
general en crear un ambiente tanto externo en cuestiones de adecuacion de su
lugar de trabajo e internamente como generar en ellos un sentido de compromiso

hacia la organizacion que finalmente permita crear mayor productividad.

¥ RESTREPO. Posada, Andrés. La escuela empresa de compartir, Unipac, Bogota, 1991.
“MC GREGOR, Douglas. El aspecto humano de las empresas, Editorial MC Graw-Hill.
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6.2.4 Teoria divisién del trabajo y de la responsabilidad, administracion cientifica,

Taylor:

Cada miembro de la organizacion debe tener en cuenta su rol a desempefiar para
lograr los objetivos propuestos, esto permitird una reduccion en errores de
comunicacion, errores de productividad y errores de desempefio; que son

usualmente causados por la confusion en las labores a desarrollar.

Como lo menciona Taylor en su teoria de division del trabajo y de la
responsabilidad, “debe haber una division entre la direccion y los trabajadores,
mediante la planeacion. A la direccidén le corresponde desarrollar la ciencia del

trabajo y a los obreros les compete hacer el trabajo”*”.

En este orden de ideas en una organizacion es necesario planificar desde un
principio los diferentes cargos y funciones a desempefiar para cada integrante,
para evitar finalmente errores que puedan afectar la productividad y rendimiento

de la organizacion.

6.2.5 Teoria de Sheldon:

Una organizacion actualmente esta en el deber de ordenar y gestionar las
competencias de cada recurso que posea. Para ello es necesario que desde la
direccion de una organizacion se den los lineamientos para promover el potencial
innovador y creador que permita agrupar las caracteristicas mas fuertes que

tienen y potencializarlas e igualmente aquellas que estan débiles reforzarlas.

Tales afirmaciones las menciona Sheldon, “reemplazar el término de manager por
management, lo cual concierne en gran medida a la direccién de la empresa de
ordenar y promover las competencias profesionales y la cultura personal e

incrementar el potencial creador™®.

®TAYLOR. Administracion Cientifica.
' SHELDON, The philosophy of Management, citado por, lvan Anzola Castillo-Teoria de la Organizacion,
1983.P.23
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En gran medida es un factor importante para la organizacion determinar la
direccién correcta, analizando y posteriormente generando objetivos que permitan
el cumplimiento de los planes trazados, incrementando asi el nivel actitudinal de

cada integrante de la organizacion en pos de conseguir las metas trazadas.

6.2.6 Teoria de contacto directo, Mary Parket Follet:

Una organizacion actualmente para el cumplimiento de sus objetivos debe contar
con un factor sumamente importante y determinante; la comunicacion. Un tipo de
comunicacion asertiva y directa que permita dar a conocer a todos los miembros
de la organizacion los resultados, planes, estrategias y otros factores importantes
gue son muy necesarios para el cumplimiento de las funciones de cada miembro

de la organizacion.

Mary Parket Follet lo describe mediante un principio llamado contacto directo: “Se
logra mejor coordinacibn mediante relaciones directas entre las personas, en

comunicaciones que fluyan ampliamente entre los miembros del grupo™’.

Una organizacion excelente actualmente es aquella en la que todos los integrantes
de esta conocen a la perfeccidén sus metas, estrategias, planes y resultados. Esto
desarrolla un gran nivel de interaccion y de orden, en donde el talento humano
sabe hacia dénde se dirige la empresa y conoce el desarrollo gradual de su

desemperio.

6.2.7 Teoria areas funcionales:

Las organizaciones en su fase de iniciacion deben generar una serie de objetivos
orientados a su ordenamiento en cuanto a la actividad en la que se
desempefiaran. Para ello se hace necesario una distribucion de las labores y una
especializacion de las areas que permita una mayor gestion y un mayor control en

todos los recursos de la empresa para poder tomar decisiones rapidamente

"Mary Follet, Teoria de contacto directo, Articulo publicado en la revista Management Today en espafiol
Seccion “Clasicos de la Gerencia”, diciembre de 1983.
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Como lo menciona Henry Fayol, Una organizacién funciona de forma correcta
cuando existe una sincronia de los elementos divididos en areas que se
establecen anteriormente. Si existe un fallo en alguna de ellas, sus consecuencias
se reflejardn en el resto de las categorias y la organizacion no podra funcionar de
forma correcta. Todos los integrantes de la empresa tienen cierta participacion en
todas las areas establecidas, a pesar de su empleo especifico, cada parte de la

organizacion es tan importante como ésta vista como una totalidad*®.

Un mejor rendimiento en una organizacion parte del orden y control que esta tenga
para ejercer su actividad, creando unas areas fundamentales se genera un mayor
desarrollo enfocado a las necesidades de dichas areas que finalmente generaran

un producto o servicio de calidad.

BFAYOL, Henrry, areas funcionales de unaempresa, citado por http://www.utel.edu.mx/blog/10-consejos-
para/las-funciones-basicas-de-la-empresa-segun-henry-fayol-2/ 2013.
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6.3 MARCO GEOGRAFICO:

llustracion 1: Mapa de Fusagasuga

rminal D¢ Fusagasuga 0 Fusagasuga

aUniversidad de
Vundinamarca

Fuente: Google Maps
El &rea geografica en la cual se lleva a cabo la realizacion del anteproyecto de la
empresa FUSA RAIZ es la regién del Sumapéz, municipio de Fusagasuga

(categoria 2, segun el DNP en el 2015).

YFusagasuga es un municipio que hace parte de Colombia, es la capital de
la provincia del Sumapéaz en el departamento de Cundinamarca. Ademas de esto

es el tercer municipio mas poblado del departamento.

Fusagasuga es conocida como la ciudad Jardin de Colombia; Se sitia a 59 km al
suroccidente de Bogota, en una meseta delimitada por el rio Cuja y el Chocho,
el cerro de Fusacatan y el Quinini que conforman el valle de los Sutagaos y la

altiplanicie de Chinauta.

19 Fusagasuga, Datos generales del Municipio, 2018.
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Limita con los municipios: “Norte: con los municipios de Silvania y Sibaté; Sur: con
los municipios de Arbelaez, Pandi e Icononzo; Oriente: con los municipios de

Pasca y Sibaté y Occidente: con los municipios de Tibacuy y Silvania.”?°

Tabla 1: Datos municipio de Fusagasuga

Fusagasuga-Cundinamarca

Municipio
Bk
I &
Bandera Escudo

Fusagasuga en Cundinamarca

Entidad Municipio
* Pais Colombia

* Departamento <%= Cundinamarca

* Provincia Sumapéaz

Alcalde Luis Cifuentes Sabogal (2016-2020)
Superficie

* Total 239 km?2

Altitud

* Media 1765 msnm

Distancia 65 km a Bogota

Poblacion (2017)

* Total 139 805 hab.

? Alcaldiade Fusagasuga, ¢, comollegaralmunicipio?, 2018. http://fusagasuga-
cundinamarca.gov.co/MiMunicipio/Paginas/Como-Llegar-al-Municipio.aspx
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* Urbana 112 616 hab.
Gentilicio Fusagasuguerio, -a

* Presupuesto $117 124 852 662 (afio 2015)

Fuente: Alcaldia municipal de Fusagasuga

6.3.1 Micro-localizacién

llustracion 2: Sede fusa raiz

Fuente: Propia

Fusa Raiz esta ubicado en el municipio de Fusagasuga, mas exactamente en la
Transversal 62 # 30-69 Urbanizacion el Encanto, logrando asi una localizacién
estratégica teniendo en cuenta la cercania de numerosos condominios y conjuntos
cerrados y la amplia concurrencia que maneja este sector, ademas de esto es
primordial resaltar que esta zona cuenta con una cercania notable a la Universidad

de Cundinamarca, a los supermercados de cadena, centros médicos, entre otros.
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Por eso Fusa Raiz se centra en este sector por la facilidad de acceso ya que la

mayoria de compradores tienen en cuenta estos puntos claves.

6.3.2 Areas comerciales seleccionadas (Micro-localizacion)

La vision a largo plazo para la implementacion de sucursales se enfoca en
localizar lugares con alto flujo comercial, es decir, lugares centrales y concurridos
por clientes que en este caso serian frecuentes. Estos sitios seran lugares
perfectos para aquellas personas que quieran salir de la rutina, de un estrés
provocado por la ciudad y quieran encontrar un lugar ideal para descansar con un

excelente clima y rodeado de naturaleza.

6.4 MARCO CONCEPTUAL

Aseguradora: Entidad que presta el servicio de garantia en el caso de que el
inquilino no pague su canon de arrendamiento mensual frente al propietario de la

casa.

Autenticidad: Valor agregado que presta una empresa de servicios inmobiliarios

hacia su cliente y la hace diferente a la competencia.

Comision: Ingreso generado por la gestion hecha en el asesoramiento de compra

y venta de las partes interesadas.
Comprador: Persona o familia que tiene la intencién de adquirir una propiedad.

Contrato de arrendamiento: Documento legal que especifica las obligaciones de
ambas partes (propietario de la casa e inmobiliaria) en la gestién de arrendamiento

de un inmueble.

Contrato de Venta: Documento legal que especifica las obligaciones de ambas
partes (propietario de la casa e inmobiliaria) en la gestion de mercadeo de la

propiedad, consecucion del cliente y proceso final de venta.

Demanda: Cantidad de personas que tienen la necesidad de adquirir una

propiedad en venta o arriendo.
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Inmobiliaria: Organizacion que presta el servicio de asesoramiento en el proceso

de compra y venta de inmuebles.

Inmueble: Propiedad que esta en gestion de venta, compra o arriendo

Innovacion empresarial:

Estrategias utilizadas para el

aprovechamiento e

implementacion de nuevas tecnologias que puedan ser utilizadas por la empresa

Intermediario: Persona que gestiona el proceso de compra y venta de un inmueble

entre el comprador y el vendedor

Mercado: interaccion entre la Oferta (propiedades en venta o arriendo) y la

demanda (personas que desean adquirir una propiedad)

Oferta: Cantidad de inmuebles que estan en venta, compra y arriendo

6.5MARCO LEGAL O NORMATIVO:

Tabla 2: Marco legal

MACRO- CLASE DE | NUMER FECHA DE TITULO DE NORMA ASUNTO DE LA NORMA ESTADO FUENTE
PROCESO NORMA | ODELA | EXPEDICION
NORMA
Reestructuraci | Ley 550 30/12/1985 | Acuerdo de reestructuracion Reactivacion empresarial ¥ | Vigente http:/ fwww alcaldiabogota.go
on regstructuracion  de  los  entes v.co/sisjur/normas/Normal.js
territoriales pri=6164
Reestructuraci | Ley 590 10/07/2000 | Disposiciones para promover | Promover el desarrollo de Jas migre, | Vigente hittp:/ fwww alcaldiabogota.go
on gl desarrollo de las micro, | pequefias, medianas, para s v.cofsisjur/normas/Normal js
pequefias ¥ medianas | generacion de emples, desarrollo pPi=12672
empresas regional.
Creacion  de | Ley 505 02/07/2004 | Promocion del desarrollo de | Promocion y formacion de mercados | Vigente hittp:/ fwww secretariasenado.
Empresa. MIPYME en colombiana. competitives & la  permanente gov.co/senado/basedoc/ley_0
Creacion de empresa. 805_2004.html
Emprendimie | Ley 1014 26/01/2006 | Fomento a la cultura de | Promover el espiritu emprendedor Vigente hittp://normograma sena_edu.
nto emprendimiento co/docs/ley_1014_2006.htm
Creacion  de | Ley 1429 28/12/2010 | Formalizacion y generacion de | Formalizacion en las etapas iniciales | Vigente hittp:/ fwsp.presidencia.gov.co
Empresas empleo de |3 creacion de empresas [Normativa/Leyes/Documents
Jley142929122010.pdf
Reestructuraci | Ley 116 27/12/2016 | Régimen  de  insolvencia | Recuperacion vy conservacidn de | Vigente http:/ fwww alcaldiabogota.go
on empresarial Empresa v.oo/sisjur/normas/Normal js
pri=22657
Microempresa | Decreto 2706 /112 Mormas  de  informacion | Establece la contabilidad para las | Vigente hitps://nif.com.co/decreto-
financiera para Microempresa | empresas de régimen simplificado. 7706-2012/
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6.6 MARCO HISTORICO

6.6.1 Resefia histoérica

Fusa Raiz fue creada el dia 31 de enero de 2017 en el departamento de
Cundinamarca-municipio de Fusagasugd, desde el inicio nos especializamos en
prestar el servicio de compra, venta, avaltos certificados por lonja de Colombia,
arriendo por medio de aseguradora (Seguros Mundial) etc, con el fin de prestar un

servicio innovador y con nuevas metodologias de mercado.

6.6.2 Vision

Ser la mejor opcién en soluciones inmobiliarias en la regiéon del Sumapaz para el
afio 2021, identificAndonos por nuestra gestion innovadora y mejoramiento

continuo enfocado en la satisfaccion del cliente.

6.6.3 Mision

Contribuir a mejorar la calidad de vida de nuestros clientes, encontrando el hogar
perfecto para ellos a través de un excelente servicio en todos nuestros procesos
gue reflejen nuestro compromiso, honestidad y responsabilidad en nuestra

gestion.

6.6.4 Valores

e Trabajo en equipo: El trabajo en equipo es una herramienta fundamental
para alcanzar los objetivos propuestos. Ya que debe haber sinergia entre
todos los integrantes y todos los recursos que comprenden Fusa Raiz para
desarrollar una metodologia de trabajo implacable que permita alcanzar las

meta de una manera efectiva.
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Innovacion: Es el arte de desarrollar un mejoramiento continuo en todos los
espacios y areas de la organizacién, dicha innovacion estara generada por
todos los miembros de la organizacion que permita finalmente mejorar
procesos, servicios, politicas, metodologias y demé&s acciones que
desarrollan una ventaja competitiva en el mercado.

Orientacion al cliente: El correcto servicio al cliente es la esencia
fundamental de Fusa Raiz es por ello que la atencién, la comprensién de
Sus caracteristicas y correcto gestionamiento de nuestros servicios hacia
ellos es el pilar principal para alcanzar los objetivos propuestos.

Honestidad: Generar un servicio pulcro, en donde todos los eslabones que
comprenden a la organizacion estén enfocados en generar un trato digno y
confiable hacia el cliente.

Responsabilidad: La base moral estara enfocada en la ética y cumplimiento
de las acciones que se desarrollan en la organizacién. Creando asi un
ambiente colaborativo, comprometido con las tareas a realizar para
engrandecer a la organizacion.

Compromiso: los integrantes de Fusa Raiz deben estar comprometidos al
100% con la empresa para que asi cada uno de ellos pueda cumplir con los
objetivos propuestos y ademas esto se vea reflejado en una buena atencion

al cliente.
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7. METODOLOGIA Y TECNICAS DE RECOLECCION

El tipo de investigacion con la que se va a llevar a cabo el plan de negocios para la
creacion de empresa de Fusa Raiz sera de caracter mixto, ya que va a estar

relacionada directamente con datos tanto cualitativos como cuantitativos.

En este plan de negocios se tendrdn en cuenta varias clases de investigacion

como.

e La investigacion exploratoria: Esta hace referencia a algun tipo de tema del
cual no se tiene una investigacion profunda o no ha sido explorada, ni
reconocida, segun Pablo Cazau en su libro introduccién a la investigacion
afirma que “el objeto de la investigacion exploratoria es, como su nombre lo
indica, examinar o explorar un tema o problema de investigacion poco
estudiado o que no ha sido abordado nunca antes.”*

Fusa Raiz aplicara la investigacion exploratoria para entender cual sera el
nicho de mercado al que va a estar dirigida sus actividades, ya que se tiene
un leve conocimiento en cuanto a la segmentaciéon de dicho mercado.

e La investigacion descriptiva (caracteristicas del servicio que se esta
ofreciendo): Esta investigacion es desarrollada en observar y describir los
fendmenos sobre los que se quiere estudiar en este caso el servicio que se
quiere ofrecer, como menciona Pablo Cazau “en un estudio descriptivo se
seleccionan una serie de cuestiones, conceptos o variables y se mide cada
una de ellas independientemente de las otras, con el fin, precisamente, de
describirlas.”*

Esta investigacion se realizard para saber cuéles son las caracteristicas del
cliente y poder dar como organizacidn un servicio que satisfaga las
necesidades del cliente.

e La investigacion correlacional (Relacion demanda-oferta): Este tipo de

investigacion establece si existe una relacién directa entre 2 variables como

! pablo Cazau, Introducciénalainvestigacién enciencias sociales, Buenos Aires, Marzo del 2006.
??pablo Cazau, Introduccion alainvestigacionencienciassociales, BuenosAires, Marzodel 2006.
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demanda y oferta segun Pablo Cazau “la investigacion correlacional tiene
como finalidad medir el grado de relacién que eventualmente pueda existir
entre 2 0 mas conceptos o variables, en los mismos sujetos.”*

Para desarrollar el plan de negocios Fusa Raiz utilizara la investigacion
correlacional para poder entender las variables que componen la demanda

y la oferta y como estas se relacionan en el mercado inmobiliario.

e Investigacién cuantitativa: (Datos numéricos): Esta investigacion analiza
datos cuantitativos para poder medir con exactitud numérica que factores o
variables son importantes a la hora de tomar una decision.

La investigacion cuantitativa para Fusa Raiz serd fundamental ya que
permitird conocer datos numeéricos acerca del planeacion financiera y

econdmica.

7.1 POBLACION-MUESTRA

Para dar datos cualitativos y cuantitativos especificos se tendra una
respectiva poblacién y muestra:

e Poblacion: Personas que entran a la pagina de Fusa Raiz con la intencién
de comprar un inmueble en el Municipio de Fusagasuga.

e Muestra: Personas que compran un inmueble en el Municipio de

Fusagasuga.

7.2 TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION

Las técnicas e instrumentos a emplear seran encuestas, estas encuestas se
realizardn por medio de una aplicacion denomina Survio, la cual permitird a Fusa
Raiz tener datos mas especificos para la segmentacion del mercado y

caracteristicas al cual se dirigira el servicio inmobiliario.

% pablo Cazau, Introduccion a la investigacion en ciencias sociales, Buenos Aires, Marzo de 2006.
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Los Software que se utilizaran en la realizacion del proyecto son: Excel

(Planificacion financiera y econdémica).

7.3 CUMPLIMIENTO DE LOS OBJETIVOS

La siguiente tabla evidencia el cumplimento de los objetivos a lo largo de la

realizacion del plan de negocios con sus respectivos procedimientos.

Tabla 3: Cumplimiento de los objetivos del plan de negocios de la empresa Fusa Raiz.

Objetivo 1. Plan de | Respuesta: Pagina:
negocios para la creacion . .
e Plan de marketing. e Pag. 43-69
de la empresa Fusa Raiz, )
e Plan de e P&g.70-74
ubicada en el Municipio .
operaciones.
de Fusagasuga. )
e Plan de RR.HH. e Pag. 75-103
e Forma juridica. e P4&g. 104-115
e Plan financiero. e Pag.116-
Objetivo 2: Realizar un | Respuesta: Pagina:
estudio de mercado que
permita determinar el
que va a ir dirigido el
servicio que ofrece Fusa
Raiz.
Objetivo 3: Desarrollar el | Respuesta: Pagina:
estudio  técnico ara
P e Plan de| o Pag. 70-74

contemplar los aspectos
operativos de la

organizacion Fusa Raiz.

operaciones.
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Objetivo 4: Elaborar un

estudio administrativo

que permita una

planeacion  estratégica

para alcanzar los

objetivos propuestos
inicialmente en la

organizacion.

Respuesta:

e Plan de RR.HH.

e Forma juridica.

Pagina:

e Pag. 75-103
e Pag. 104-115

Objetivo 5: Realizar un
estudio  financiero a
través de evaluaciones
econdémicas, ajustes,
bases contables bajo las
NIF vy

respectivos

normas sus
analisis
financieros para visualizar
la viabilidad y rentabilidad

a traves del tiempo.

e Plan Financiero.

e Péag. 116-133

Fuente: Elaboracion propia
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8. IDEA'Y MODELO DE NEGOCIO

8.1 DESCRIPCION DE LA ACTIVIDAD EMPRESARIAL

La empresa Fusa Raiz tiene como actividad principal la compra, venta y
arrendamiento de inmuebles en Fusagasuga, estas propiedades tienen una
caracteristica principal la cual esté orientada en ofrecer los inmuebles en conjunto
cerrado con seguridad privada, zonas sociales amplias y demas, que finalmente
se ajusten a las necesidades del segmento de clientes identificado que buscan
propiedades que les brinden tranquilidad, seguridad y un estilo de vida mas
confortable.

Las actividades econdémicas a desarrollar segun el CIIU dado por la Camara de
Comercio de Bogotéa son:

“6810: Actividades inmobiliarias realizadas con bienes propios o arrendado.”®*

“6820: Actividades inmobiliarias realizadas a cambio de una retribucién o por

contrata.”?®

9. ANALISIS DEL ENTORNO

9.1 ANALISIS DEL ENTORNO ECONOMICO:

Actualmente Fusagasuga presenta un gran auge en el sector de la construccion,
podemos evidenciar a simple vista que aumentaron en gran medida en
comparacién con afios pasados los proyectos de urbanizaciones, conjuntos y

apartamentos en la ciudad.

Este auge se debe especialmente al crecimiento econdmico que va teniendo

Fusagasugéa gradualmente, siendo una excelente opcién para inversionistas del

#4 camara de Comercio de Bogota, descripcion de actividades econémicas (Cédigo CIIU), 6810.
% camara de Comercio de Bogota, descripcion de actividades econémicas (Cédigo ClIU), 6820.
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pais y extranjeros; ya que presenta una perspectiva a futuro de convertirse en una

ciudad importante para el pais.

Ademas de estas caracteristicas, Fusagasuga es el destino preferido por las
familias Bogotanas, ya que es una opcion para disfrutar de un excelente clima,
flora y fauna caracteristica de la regién y sobre todo apartarse de la rutina que

presenta una ciudad sin un plan de ordenamiento territorial eficiente.

El incremento de la demanda que busca un inmueble en Fusagasuga hace que el
sector de la construccion tenga que incrementar su oferta para poder satisfacer

dicha demanda.

Desde un punto de vista mas extenso se puede analizar que segun Camacol “a
pesar de estos indicadores, el gremio espera que para finales de este afio el
crecimiento del sector edificador se ubique en 2,4 %. Solo para el renglon de
vivienda esta cifra debe ser de 6 %, con 180.248 unidades comercializadas en el
pais, en las cuales tendra una gran participacion la vivienda social (VIS) y de

segmento medio (entre $100 millones y $321 millones).”*®

Este auge de la construccion incrementa exponencialmente a las personas que
buscan la manera mas eficiente para invertir su dinero en la compra de un
inmueble, al tener un desconocimiento del sector acuden a empresa inmobiliarias

como lo es Fusa Raiz para que puedan satisfacer los requerimientos que buscan.

Este aumento de la demanda dentro de la organizacioén se vera reflejada en un
aumento progresivo de sus ventas y de la estructura de la organizacion generando

una consolidacion en el mercado.

9.2 ANALISIS DEL ENTORNO SOCIAL:

Actualmente se evidencia que las caracteristicas sociales de la demanda que

adquiere un inmueble en Fusagasuga son definidas.

B E| espectador. La construccion ve la luz, 2 de agosto de 2017
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En primera medida la mayoria de la demanda es originaria de Bogota, esto sucede
ya que las familias desean encontrar un lugar que les brinde comodidad,
seguridad y confort. Pero la caracteristica mas importante es encontrar un lugar
gue les permita salir de la rutina que representa una gran ciudad como lo es

Bogota.

Esta demanda creciente esta caracterizada por un rango de edad de 46 afos
hasta 65 afos, en donde su principal objetivo es encontrar un ambiente para
descansar y disfrutar con su familia todo el esfuerzo realizado durante parte de su
vida. Esta demanda cuenta con un poder adquisitivo considerable, ya que el

esfuerzo del trabajo arduo esta dirigido en comprar un inmueble.

Es asi que todos los esfuerzos de una empresa dedicada a la gestion inmobiliaria
deben estar orientados en satisfacer las necesidades de dicha demanda,
entendiendo y adecuando su sistema publicitario de una manera directa para que

llegue finalmente al cliente prospecto
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10.PLAN DE MARKETING

El plan de marketing comprende todas las estrategias y técnicas que se van a
desarrollar para poder medir la viabilidad de la empresa Fusa Raiz en el Municipio
de Fusagasuga, dentro de su contexto es fundamental comprender las diferentes
necesidades y deseos que tiene el mercado, aplicandolo no solamente en la
demanda sino también en la oferta ya que este caso Fusa Raiz es intermediaria y
las 2 partes (oferta-demanda), en el libro de los principios de la economia Gregory
Mankiw?’ hace mencién que la demanda es el deseo y la capacidad de adquirir un
bien o servicio en un mercado a un fecha y precio determinado y la oferta es la
cantidad de bienes o servicios ofrecidos en un mercado para ser adquiridos por un

comprador en una fecha y precio determinado.

Teniendo en cuenta los términos mencionados anteriormente estos forman un
componente importante para alcanzar los objetivos que se proponen inicialmente,
ademas de esto se busca entender por parte de la demanda factores tan
importantes como: ¢ Qué se busca?, ¢ Por qué se busca?, ¢ Para qué se busca?,

¢,Como se busca? y ¢Dbénde se busca? Entendiendo estos anteriores
planteamientos se puede definir una estrategia que se amolde a dichos
requerimientos y asi finalmente poder brindar un servicio adecuado y efectivo en el
cumplimiento de estos factores para que asi se pueda ver reflejado en un servicio

de calidad.

En cuanto a la oferta igualmente se analizan los siguientes aspectos: el ¢Por
qué?, el ¢Cémo?, ¢Para qué?, de aquellas personas que tienen la necesidad de
vender su inmueble a través de wuna inmobiliaria, entendiendo estos
planteamientos se puede disefiar una estrategia de marketing en donde la

inmobiliaria cubra las necesidades que se tiene por parte de la oferta.

Con estos 2 aspectos claves como lo es la oferta y la demanda se puede abarcar
todo un contexto para generar efectivamente un plan de marketing que comprenda

a las 2 partes que son fundamentales en la empresa, asi se podra hacer eficaces

2 Gregory Mankiw, los principios de la economia, Espafia, editorial Mc Graw Hill.
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y objetivos para cubrir rApidamente las necesidades que tengan estos clientes en

el mercado frente a la competencia.

10.1 ANALISIS DE LA SITUACION

Actualmente Fusagasuga es un municipio turistico que estad atrayendo a gran
cantidad de personas, especificamente a personas de la tercera edad ya que este
cuenta con una serie de variables propicias para hacer el lugar preferido de
aquellas personas que buscan tranquilidad, buen clima y salir del estrés causado
por la ciudad (Bogota)

Es por ello que el sector de la construccion ha aumentado en grandes niveles
cada afo, para ello se hace necesario poder conectar al cliente que tiene la
necesidad de comprar una propiedad y a la oferta que tiene la necesidad de

vender.

Para hacerlo de una manera correcta hay que crear una organizacion que cumpla
con los estandares que propone la oferta y la demanda y que igualmente pueda
brindar un servicio de calidad hacia ellos.

Como se mencion6 anteriormente dicha inmobiliaria debe entender el mercado,
sus componentes y necesidades, por tal razon se debe generar un diagnostico
gue permita enfocar todos los esfuerzos en recopilar informacién, comprenderla y

crear estrategias para un 6ptimo desarrollo de su gestion

Un diagnostico que se amolda perfectamente es el DIAMANTE DE PORTER la
cual esta conformado por 5 fuerzas mencionadas en el libro de Michael E Porter
“Las cinco fuerzas competitivas que le dan forma a la estrategia”.?® El cual permite
vislumbrar todo el contexto actual que rodea a la empresa Fusa Raiz, buscando
desde factores internos y externos (competidores, clientes, proveedores y

productos sustitutos) un correcto diagnostico. Dicho desarrollo del diagndstico

% Michael E Porter, las cinco fuerzas competitivas que le dan forma a la estrategia, 2008, Reimpresion
RO801E-E
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permitird crear un plan estratégico en donde todos los recursos que tiene la
organizacion estaran dirigidos en mejorar todas las competencias para prestar el

servicio deseado.

10.1.1 Las 5 fuerzas de PORTER

10.1.1.1 Poder de negociacion de los compradores

En este aspecto se habla de los clientes que estan dispuestos a comprar un bien
inmueble en Fusagasuga, bien sea apartamento, lote, casa o local. En este orden
de ideas afecta a la empresa Fusa Raiz ya que los compradores tienen totalmente
el poder de decidir el precio que estan dispuestos a pagar por un inmueble. Para
poder dar este veredicto correctamente los clientes cuentan con bases de
informacién importantes como referencias de zonas, noticias, percepcion del lugar,
opiniones, gustos, precios en portales web, diferentes construcciones en esa zona
que generan variacion del precio. Finalmente, la oferta tiene que ajustar el precio
de acuerdo a las necesidades que ellos requieran. Aquellos compradores definen
igualmente su poder de negociacion dependiendo de los servicios que ofrezca la
empresa inmobiliaria frente a otra, dentro de los factores a examinar esté calidad
del servicio, valores agregados, compromiso, efectividad, responsabilidad,
eficiencia y respeto. En este caso Fusa Raiz se caracteriza por brindar diferentes
valores agregados al cliente y manejar ciertos valores importantes que pueden
definir la decision de compra. Igualmente Fusa Raiz es consciente de generar mas
servicios, por ello debe contar con arrendamientos, avalios y una atencion
especial al cliente para que el poder de negociacion de los compradores

disminuya frente a la competencia.
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10.1.1.2 Poder de negociacién de los proveedores

En este caso se puede observar que los proveedores principales de Fusa Raiz
son aquellas propiedades que llegan a la empresa para ser vendidas
respectivamente a los clientes. Dichas propiedades llegan de dos maneras, por
medio de constructoras o personas individuales. En este caso en concreto existen
varios proveedores y un alto crecimiento en el sector de la construccion en la
ciudad por tal motivo no existe una influencia importante por parte de ellos en los
precios. En el anterior caso el poder de negociacion disminuye significativamente
ya que Fusa Raiz puede elegir con que proveedor trabajar al haber gran niumero
de ellos. Dichos proveedores igualmente generan cierto poder de negociacion en
cuanto a la eleccion de la més adecuada inmobiliaria, que les preste un servicio

Optimo, una venta eficaz y un acompafnamiento adecuado.

10.1.1.3 Amenaza de nuevos competidores

Existe una nueva amenaza que va tomando cada vez mas fuerza en Fusagasuga
y son nuevas inmobiliarias que van aceptando el cambio tecnoldgico que
requieren dichos negocios. Estos nuevos competidores van generando nuevas
paginas web y contenido multimedia moldeandose cada vez mas a las
necesidades del cliente. Igualmente es importante sefalar que el cambio
tecnologico también implica redefinir las estrategias de mercadeo, utilizando
nuevas herramientas que puedan posicionar muy bien a la organizacion. Todas
estas tendencias si son aceptadas por los competidores de una manera efectiva
generaran finalmente en Fusa Raiz un mayor esfuerzo en comprenderlas,

moldearlas, aplicarlas y mejorarlas.
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10.1.1.4 Amenaza de productos sustitutos

En este aspecto el servicio sustituto que pueden generar afectaciones a Fusa Raiz
son valores agregados que implementa la competencia. Cuando se habla de
valores agregados se refiere a crear beneficios como por ejemplo la adecuacion
del jardin de la nueva propiedad, bonos en comida, regalos representativos de la
region, entre otros. Dichos valores agregados pueden generar un servicio sustituto
al tradicional.

Igualmente es importante destacar que un nuevo modelo inmobiliario que esta
enfocado en la atencién al cliente y a la busqueda de un servicio efectivo, eficiente
y comprometido puede generar que el cliente considere sustituir el servicio que

presta una inmobiliaria.

10.1.1.5 Rivalidad entre competidores

Se puede concluir que actualmente en el mercado inmobiliario hay demasiada
oferta de inmuebles, esto beneficia a la empresa frente a la competencia ya que
se puede elegir la opcion méas adecuada que se amolde a los beneficios
econOmicos que se espera obtener.

En cuanto a la demanda, esta en crecimiento, su poder de negociacion es alto ya
gue cuentan con diferentes opciones de compra y grandes percepciones del
mercado que les permite buscar la mejor opcion de precio, esto hace que
finalmente la oferta se adapte a sus necesidades pero la empresa inmobiliaria en
este caso debe enfocarse en valores agregados dirigidos a la atencién al cliente y

gue finalmente influye en la decision de compra.

En aspectos generales existe poca rivalidad entre competidores ya que de las 34
inmobiliarias que cuentan con la red social Facebook a la fecha de 20 de Marzo de
2018, Fusa Raiz dentro del poco tiempo que lleva en el mercado ha logrado
superar a todas ellas por su correcto entendimiento de e-marketing como se

puede observar en la siguiente gréfica.
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llustracion 3: Posicionamiento de la empresa fusa raiz en redes sociales con respecto a las otras
inmobiliarias de Fusagasuga

Pdgina

0

+

0 Fusa Raiz

TotaldeMegusta  Estasemana  Publicaciones de  Interaccion de esta semat

745 A03% 7 3 ]

Sugerencias de paginas en observacion

Asociacion Bienestar In...
Mediante un programa de auto ¢

B Finca Raiz Johana Marti..
Venta de propiedades en fusagas

. Inmobiliaria fusagasuga

Palmetto construccione...
El mejor proyecto urbanistico de ..

Q\ Inmovaes

WMtk INMOVAES ofece las mejores al.

ventas de casas lotes fincas u qu...

22 Observar pagina

232 Observar pagina

27 Observar pagina

88 Observar pagina

218 Observar pagina

Ver mas sugerencias de paginas

Fuente: Fan Page Facebook Fusa Raiz
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10.1.2 MATRIZ DOFA:

La matriz DOFA es un método que sirve para la planificacion estratégica de toda
empresa que esta por incursionar en el marcado ya que permite una vision clara

para lograr el cumplimiento de los objetivos propuestos.

Albert S. Humphrey?® creador del método DOFA menciona que la matriz se divide
en dos factores: factores externos la cual estd comprendido por las oportunidades
y amenazas que existen en el mercado y factores internos como lo son las

fortalezas y debilidades.

Al realizar y comprender cada uno de los factores que compone la matriz DOFA se

puede llevar a cabo una toma decisiones acertada dentro de la empresa.

Tabla 4: Matriz DOFA

DEBILIDADES FORTALEZAS
INTERNO 1. Noestructuracion deareas enla 1. Excelente manejode e-marketing.

empresa. 2. Estrategias administrativas y

2. Faltadepersonalenareas contables.
establecidasactualmente. 3. Plan de accion eficaz.

3. Carencia de iempolaboral. 4. Segmentacion de inmuebles

EXTERNO definida. (exclusivos)
5. Excelente atencion al cliente.
AMENAZAS

1. Especializaciénenareade e-

1. Generacion de areasyunarea .
marketing, desarrollando nuevos

enfocada especialmente a e-

1. Nuevos competidoresque
utilizan e-marketing.

2 Gran cantidad de marketing. r2n %(:it?;ntidad de competidores
competidores Informales. 2. Estructuracion empresarial con Iﬁformales p

objetivos definidos para hacer frente
a lainformalidad.

3. Falta de un plan de
ordenamiento territorial en
Fusagasuga.

3. Faltadeunplan de ordenamiento
territorial en Fusagasuga

OPORTUNIDADES 1.Entenderlosnuevos modelosdee-

marketing para adaptarlos correctamente

1. Crecimientodelsectorde
la contruccion en
Fusagasuga.

2. Alianzas estrategicas con
constructoras.

3. Sector turistico en
crecimiento.

4. Nuevos modelos dee-

1. Creacion de un modelo de
mejoramiento continuo enfoncado
en interpretar los diferentes
factores externos de laempresa.
2. Crear un departamento enfocado
encrearalianzas estrategicas.

ala empresa y cumplir los objetivos
propuestos. Definir un
plande ventas eficaz parapromover los
proyectos de las constructoras en la
ciudad de Fusagasuga.
3.Generarestrategiasdemercadeode
acuerdo ala excelente definicion dela
segmentacion de clientes promoviendo
las caracteristicas turisticas de
Fusagasuga.

Fuente: Elaboracion propia.

# Albert s. Humphrey, Método DOFA, 1970.
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10.2 SEGMENTACION DEL MERCADO: ENCUESTA

ENCUESTA PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE LA EMPRESA
FUSA RAIZ (INMOBILIARIA)

¢ Usted ha comprado alguna propiedad?
a. Si

e. ¢Otro? ¢Cual?

b. No 7. ¢Usted ha utilizado alguna vez servicios
inmobiliarios?
Si su respuesta es NO, omita la a Si
pregunta: 2, 3y 4. b. No
¢Cual fue la dltima propiedad que Si su respuesta es NO, omita la
compro? pregunta 8.
a. Casa
b. Lote 8. ¢Cuantas inmobiliarias visita para
c. Apartamento encontrar la propiedad que busca?
d. ¢Oftra? ¢Cual? a 1
b. 2a3
¢, Qué método de pago utilizé para c. Masdes3
comprar el inmueble?
a. Efectivo 9. ¢ Qué percepcion tiene usted del servicio
b. Crédito de las inmobiliarias?
c. Efectivoy crédito a. Excelente
d. Hipoteca. b. Bueno
c. Regular
¢En qué rango de precio se encuentra el d. Malo
inmueble que compré?
a. $100 millones a $150 millones 10. ¢Qué deficiencia ve usted actualmente
b. $151 millones a $200 millones en las inmobiliarias?
¢. $201 millones a $250 millones a. Servicio al cliente
d. $251 millones a 300 millones b. Asesoramiento
e. $301 millones en adelante c. Falta de oferta de inmuebles.
. S L d. Ninguna
¢, Qué medio utilizé o utilizaria para e, ¢;Otra? cCual?
buscar el inmueble que desea comprar?
a.  Inmobiliaria 11. ¢Usted conoce Fusagasuga?
b. Internet a Si
c. Personalmente b. No
d. Referencias amigos y/o familiares
e.  Comisionista 12. ¢Le gustaria comprar un inmueble en
f.  Constructora Fusagasuga?
g. ¢Otra? ¢Cudl? a Si
b. No

¢ Por qué razén utilizo o utilizaria el
medio mencionado en la pregunta

namero 5?

a. Desconocimiento del sector

b. Acompafiamiento

c. Seguridad

d. Buscar el mejor precio posible
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. ¢Si conoce Fusagasuga en que area 19. ¢Cuél es su género?

prefiere comprar? a. Femenino
a. Zona alta ( Pekin, Cedritos, Tejar) b. Masculino
b. Zona Media ( Fontanar, Santa Anita,
Balmoral, Marsella, Encanto) 20. Su nivel de ingresos es de
c. Zona Baja ( E-benezer, Llano largo, a. Dela2SMLV
Llano verde) b. De2.1a4SMLV
c. De4.1a6SMLV
. ¢Si usted compra un inmueble en d. De6.1a8SMLV
Fusagasuga prefiere que sean? e. Masde 8.1 SMLV
a. Casas en conjunto cerrado
b. Apartamentos en conjunto cerrado 21. ¢Donde vive actualmente?
c. Apartamentos fuera de conjunto a. Bogota
cerrado b. Fusagasuga
Casas fuera de conjunto cerrado c. Girardot
¢ 0tro? ¢ Cuél? d. Ibagué
e. ¢0Otro? ¢Cual?
. ¢Si usted compra un inmueble en
Fusagasuga lo utilizaria para? 22. ¢Marque en que rango de edad se
a.  Vivir permanentemente encuentra?
b.  Vivir Ocasionalmente a. 25a35
c. Casa de descanso b. 36a45
d. Renta c. 46a55
e. Inversién d. 56a65
f.  ¢Otra? ¢ Cudl? e. 66a75
f. 76a85
. ¢Qué razon lo motiva a comprar un
inmueble en Fusagasuga? 23. ¢Cual es su nivel de educacion?
a. Clima a. Bachillerato
b. Seguridad b. Técnico
c. Tranquilidad c. Tecndlogo
d. Floray Fauna d. Profesional
e. Proximidad a Bogota e. ¢Otra? ¢Cual?
f.  Todas las anteriores.
g. ¢Otra? ¢Cual? 24. ¢Cual es su ocupacion actualmente?
a. Estudiante
. ¢ Qué redes sociales utiliza mas? b. Desempleado(a)
a. Facebook c. Empleado(a)
b. Instagram d. Trabajador independiente
c.  Whatsapp e. Pensionado(a)
d.  Youtobe f.  ¢Otra? ¢Cudl?
e. Ninguno
f.  ¢Otra? ¢ Cudl?

. ¢ Cual es su estado civil?
a. Soltero(a)

b. Casado(a)

c. Divorciado(a)
d. Viudo(a)

e. Unidn Libre
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Para llevar a cabo la realizacion de las encuestas para el plan de negocios para la
creacion de la empresa Fusa Raiz, se tomé como tamafio del universo 31,100
clicks dados en la pagina web, este dato fue tomado mediante la aplicacién
Google Adwords ya que esta arroja concretamente la cantidad de personas que
tienen la intencién de comprar un bien inmueble en el Municipio de Fusagasuga.

Este dato fue tomado a 27 de Marzo de 2018.

Al aplicar estos datos dio un nivel de confianza del 95% con un error maximo de
aplicacion del 5%, es decir, se realizaron 379 encuestas las cual contienen 24
preguntas que son enfocadas en los servicios inmobiliarios y caracteristicas del
cliente, estas fueron desarrolladas mediante la aplicacion SURVIO. La cual
permiti6 hacer las encuestas de una manera efectiva y eficiente logrando

respuestas concretas y permitiendo asi un mejor analisis de los resultados.

Tabla 5: Matriz de tamafios muéstrales para la aplicacion de encuestas

MatrizdeTamanosMuestrales paradiversos margenesdeerrorynivelesde
confianza, al estimar una proporcion en poblaciones Finitas

N [tamafio del

. 31.100 Escriba aqui el tamaiio del universo
universo]
05 Escriba aqui el valor de p

p [probabilidad de

ocurrencia]
Nivel de z(1-
Confianza (alfa)| 173fa/2 | ai5ay2) 2(1-2)
90% 0,05 1,64 n.= pX(1-p)* 2
95% 0,025 1,9 donde: T, d
97% 0,015 2,17
99% 0,005 2,58
Matriz de Tamaifos muestrales para un universo de 31100 con una p de 0,5
Nivel de d [error maximo de estimacion]

Confianza 10,0% 9,0% | 8,0% | 7,0% | 6,0% | 50% | 4,0% | 3,0% | 2,0% | 1,0%
90% 67 83 105 137 186 267 415 730 1.595 | 5.529
95% 9 118 149 195 265 379 589 1.032 | 2.229 | 7.338
97% 117 145 183 238 324 464 719 1.255 | 2.689 | 8.540
99% 166 204 258 336 455 652 1.006 | 1.745 | 3.669 | 10.840

Fuente: Universidad de Cundinamarca
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1021 ANALISIS DE LA ENCUESTA

Una encuesta es un “procedimiento en el cual se recopilan datos importantes de
un entorno en especifico, en este caso Fusa Raiz desarrolla la encuesta por
medio de la aplicacion Survio con el propdsito de determinar cuales son las
caracteristicas principales de los clientes, sus cualidades y tendencias; para poder
finalmente desarrollar una estrategia de mercadeo que logre moldear los
esfuerzos que desarrolla la organizacion para cumplir de una manera efectiva con

las expectativas que tiene el cliente.

llustracion 4: Ultimo inmueble comprado

2 ;Cual fue el Gltimo inmueble que compré? v

.lllg 5 4

- 656%

#a Respuesta Respuestas Ratio

® Casa 208 65,6 %
® Lote 27 8.5 %

Apartamento 80 252 %

® Otra 2 0.6 %

Fuente: Aplicacién de encuesta Survio
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El dltimo inmueble comprado por los encuestados en su gran mayoria fue casa
con un 65,5% de la poblacion total y apartamento con un 25,2% de la poblacién
total. Esto permite entender que el inmueble predilecto por las familias es una
casa ya que puede brindar ciertos benéficos en comparacion con un apartamento,
COmMO mayor espacio, menor contacto con vecinos, mayor niumero de habitaciones

para la familia y otras variables que influyen finalmente en la decision de compra.

La estrategia a desarrollar estara dirigida a la captacién de inmuebles en este caso
casas, generando toda una gestion comercial en la que la base de oferta de la

empresa sea la comercializacion y promocién de dichos inmuebles hacia el cliente.

llustracion 5: Método de pago del inmueble comprado

3 ;Qué método de pago utilizé para comprar el inmueble? v

e = L2

519%

26,6%

#a  Respuesta Respuestas Ratio
® Efectivo 164 51,9 %
@ Crédito 5 16 %

Efectivo y crédito 84 26,6 %

@ Hipoteca 63 199 %

Fuente: Aplicacién de encuesta Survio
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El método de pago mas utilizado en la adquisicion de inmuebles fue efectivo en un
51,9% de la poblacion total seguido de efectivo y crédito con un 26,6% de la
poblacion total. Esto permite analizar que la poblacién en el momento de adquirir
un inmueble lo esencial para ellos es pagarlo de contado porque de esta manera
tiene un mayor poder de negociacion sobre la propiedad que desean comprar y

pueden ganar un mayor descuento en el valor final.

La estrategia que se implementara esta segmentada en definir muy bien al tipo de
cliente que utiliza el medio de pago en efectivo, ya que el proceso de compra y
venta se hard de manera mas réapida y por consiguiente el pago de los servicios
prestados se realizar4 de la misma manera, asi se dispondra de un mayor flujo de
dinero para invertir rapidamente en temas publicitarios y gastos en los que se

incurre.
llustracion 6: Rango de precios del ultimo inmueble adquirido

4 ;En qué rango de precios se encuentra el inmueble que compré? v

e JAE
2,5%
16,5 % -
/
24,4%
38,1 %

#a Respuesta Respuestas Ratio
@ 3100 millones a $150 millones 58 18,4 %
$151 millones a $200 millones 77 244 %
$201 millones a $250 millones 120 38.1%
® $251 millones a $300 millones 52 16,5 %

Fuente: Aplicacién de encuesta Survio
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La propiedad adquirida por la poblaciébn en términos monetarios en su gran
mayoria se encuentra entre un rango de $ 151 millones y $ 250 millones de
pesos. Esto permite definir posteriormente que el poder adquisitivo de dicha
poblacidn se encuentra dentro de ese rango de precios y alli se deben centrar los
esfuerzos de wuna organizacion dedicada a la intermediacion inmobiliaria,
especificamente se debe disefiar un plan de captacion de inmuebles que se
encuentre en este rango de precios para asi tener todo un abanico de
posibilidades para que el cliente pueda elegir Unicamente al factor diferenciador
como: acabados, distribucion, iluminacion, entre otros, de un inmueble y no se

centre solo en la variacién de los precios.

llustracion 7: Método que se utilizé o utilizaria para adquirir un inmueble

5 ;Qué medio utilizé o utilizaria para buscar el inmueble que desea comprar? -

e = 2
35.0%
1.3%
EEX
16.2% 8.8%

#4& Respuesta Respuestas Ratio
®  Inmaobiliaria 147 39.0 %

Internet 33 8,8 %

Fersonalmente 61 16.2 %
® Referencias amigoes ylo familiares 33 8,8 %
® Comisionista 5 13 %
® Constructora 97 257 %
® Ofra 1 0.3%

Fuente: Aplicacion de encuesta Survio
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El medio mas utilizado para la busqueda de un inmueble es inmobiliaria con un
39% y constructora con un 25,7% del total de la poblacién. EI medio que menos
utilizan son comisionistas con un 1,3%. Esto permite identificar que las personas
en su decision de adquirir una propiedad prefieren establecer un contacto cercano
con una organizacion que les brinde ciertos requerimientos sobre todo seguridad y
una mayor experiencia en términos de conocimiento de la zona donde van a

adquirir el inmueble.

Fusa Raiz debera adoptar medidas encaminadas a promocionarse en el mercado
como una organizacion optima y eficiente en su servicio y sobre todo en el
conocimiento que esta adquiere en el sector mediante alianzas estratégicas que

pueda realizar en un futuro.

llustracion 8: Por qué utiliza inmobiliaria a la hora de comprar un inmueble

6 ¢ Por qué razon utilizé o utilizaria el medio mencienado en la pregunta nimero 57 -

e =2 3
BS%
48,9%

#4 Respuesta Respuestas Ratio
#® Desconocimiento del secior &5 225 %

Acompanamiento 32 85%

Seguridad 177 469 %
@ Buscar el mejor precio posible a2 218 %
#® Oftra 1 0.3%

Fuente: Aplicacién de encuesta Survio
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La poblacion principalmente acude a organizaciones establecidas con un mayor
nivel de conocimiento y orden en el mercado; porque en estas organizaciones
sienten un gran nivel de seguridad como se evidencia en la gréfica con un 46,9%
y un mayor apoyo en el conocimiento del sector que antes desconocian con un
22,5% de la poblacién total. Esto quiere decir que la organizacion es el sitio
predilecto por los clientes ya que brinda asesoria especializada producto de una

organizacion y formacion empresarial ya establecida.

Para Fusa Raiz serd importante aplicar estrategias de ventas encaminadas a
conocer detalladamente las caracteristicas que componen todo el sistema
inmobiliario en Fusagasuga y posteriormente politicas dirigidas en mercadeo para

satisfacer los requerimientos del cliente.

llustracion 9: Personas que han o no utilizado servicios inmobiliarios.

T :Usted alguna vez ha utilizade servicios inmobiliarios? -

.=

91.2%

#a  Respuesta Respuesizs Ratio
@ Si 344 9M.2%
& No 33 8,8 %

Fuente: Aplicacién de encuesta Survio
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La poblacién acepta en gran medida, casi en su totalidad con un 91,2% de la
poblacion total que alguna vez ha utilizado servicios inmobiliarios, esto se debe
principalmente a la gran cantidad de oferta que existe en el mercado iniciando
desde inmobiliarias con un establecimiento comercial hasta portales inmobiliarios,
este ultimo modelo tiene gran aceptacion ya que utiliza medios electronicos para

llegar al cliente de una manera mas efectiva y eficiente.

Otro factor importante que se puede analizar es que las inmobiliarias hoy en dia
prestan multiples servicios, como la intermediacion, asesoramiento legal, peritaje,
licencias etc. Esto hace que finalmente al tener un gran abanico de servicios los

clientes busques de ellas para solucionar sus inconvenientes.

Fusa Raiz entiende que el servicio de intermediacién inmobiliaria debe centrarse
en un tipo de organizacién totalmente estructurada en sus departamentos y
respectivas areas para que las tareas a realizar se hagan de manera efectiva y el
cliente pueda percibir una mayor ventaja competitiva y por ende escoger la

organizacién mas preparada que en este caso seria Fusa Raiz.
llustracion 10: Cantidad de inmobiliarias que visita una persona

8 ;Cuéntas inmobiliarias visitd para satisfacer la necesidad que tenia?

L]
]
|+

e 1 15%
2a3 132 379%

Mas de 3 176 506 %

Fuente: Aplicacién de encuesta Survio
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Este aspecto es muy importante ya que se podria deber a un fendmeno cultural,
en general la poblacion antes de decidir la compra de un producto o servicio
estudia y analiza otras organizaciones que prestan igualmente dicho producto o
servicio. Esto les permite tener un mayor conocimiento del mercado y por
consiguiente un mayor nivel de decision en términos de poder de negociacion ya
que escogeran a aquella organizacion que mejor se adapte a los requerimientos
que ellos tengan. Se evidencia fuertemente en la gréfica que la poblacion visita

mas de una inmobiliario para satisfacer la necesidad que tenia.

La estrategia estara enfocada en crear una cadena de valor que permita generar
una ventaja competitiva para que Fusa Raiz se pueda diferencias frente a otras
inmobiliarias. El cliente siempre escogera a la empresa que le genere un valor

agregado, asi se podra disminuir la busqueda de otras inmobiliarias.

llustracion 11: Percepcidn que tienen las personas de las inmobiliarias

9 ;Qué percepcion tiene usted del servicio de las inmobiliarias? -

1|
|+

E9% TAR

425

#a Resouesta Respuestas Ratio

@ Excelenie 23 T4%
Bueno 194 1.5%
Regular 129 342%

Malo 26 69%

Fuente: Propia
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La percepcion actual de la poblacion define que el servicio inmobiliario no
satisface totalmente los requerimientos del cliente, segun las personas
encuestadas la percepcion de excelencia del servicio es deficiente con un 7,4%,
bueno con un 51,5% y regular con un 34,2% de la poblacion total. Lo cual indica
que este tipo de organizaciones no cumplen totalmente las expectativas del
cliente, puede ser por factores como atencion al cliente, conocimiento de sus
labores o factores éticos. Como organizacion se debe realizar un andlisis de las
caracteristicas de los clientes para determinar cuales son los factores mas
importantes por los cuales los compradores califican el servicio inmobiliario y asi

trabajar en ellos para mejorarlos y potencializarlos.

llustracion 12: Deficiencia que existen en las inmobiliarias

10 ;Queé deficiencia ve usted actualmente en las inmobiliarias? -

e .=
28,9%
46,5 %
7%
15.6%
#& Respuesta Respuestas Ratio
® Servicio al cliente 177 459 %
@ Asesoramiento 59 15,6 %
Falta de oferta de inmuebles 29 T7%
Minguna 109 28.9 %
® Ofra 3 0.8%

Fuente: Aplicacion de encuesta Survio
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La deficiencia que existe en las inmobiliarias esta relacionado con los factores
determinantes por los clientes a la hora de calificar el servicio inmobiliario, se
observa que el principal defecto de dichas organizaciones es el servicio al cliente
con un 46,9% de la poblacion total. Se identifica que dichas organizaciones
desarrollan una falencia muy evidente y es no desarrollar un objetivo y una
metodologia clara en todos sus procesos para generar un nivel de satisfaccion
total del cliente en los requerimientos y necesidades que él tenga. Hay que tener
en cuenta que estas organizaciones inmobiliarias poseen dos clientes. El primer
cliente es la persona que busca una propiedad para comprar un inmueble y el
segundo cliente es la persona que tiene la necesidad de vender su propiedad.
Partiendo de este hecho Fusa Raiz debe adoptar una medida de calidad que sea
perceptible al cliente ya que esto se vera reflejado en un alto nivel de compromiso
en los servicios que tiene la organizacion con el cliente que tiene el deseo de

comprar un inmueble en Fusagasuga.
llustracién 13: Porcentaje del si o no le gustaria adquirir un inmueble Fusagasuga

12 ;Le gustaria comprar un inmueble en Fusagasuga? v

e .2 3

57.1%

#4 Respuesta Respuestas Ratio
8 5 366 97.1%

No n 29%

Fuente: Aplicacién de encuesta Survio
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Fusagasuga es una ciudad altamente atractiva, que presta varias caracteristicas
para una demanda creciente que quiere encontrar un lugar especifico que se aleje
drasticamente de factores propios de una gran urbe como lo es la capital Bogota.
Se puede observar que el gusto por comprar un inmueble en Fusagasuga es muy
significativo con un 97.1% de la poblacion total. Dicho gusto proviene de
caracteristicas propias de la regiobn como clima y naturaleza. También factores
externos como un alto crecimiento econdmico y por consiguiente de vivienda
generando mayores proyectos como Urbanizaciones, edificios, centros
comerciales y demas; que finalmente generan una inversion practicamente segura

por temas de valorizacion.

Fusa Raiz debera plantear una estrategia de promocion encaminada a resaltar
todos los factores positivos de Fusagasuga para que el cliente tenga un mayor
conociendo del lugar donde desea comprar su inmueble y tome la mejor decision

posible.
llustracion 14: Zonas en la que las personas prefieren comprar en Fusagasugéa

13 ;5i conoce Fusagasuga en qué area prefiere comprar?

1]
[ ]
[+

® Zona alta (Pekin, Cedritos, Tejar..) 1 03%
Zona media (Fontanar, Santa anita, Balmoral, Marsella..) 67 18.4%

Zona baja (Del indio hacia abajo) 297 814%

Fuente: Aplicacion de encuesta Survio
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La poblaciébn que conoce Fusagasuga tiene una manera comun de ubicarse o
ubicar una zona en ella, la cual es definir la ciudad por zonas, debido a su relieve.
Estas zonas se dividen en tres: zona alta, media y baja. Desde la premisa de que
area o zona de Fusagasuga prefiere para comprar un inmueble se puede observar
gue la zona mas relevante es la zona baja (Del indio hacia abajo) seguido de la
zona media (Fontanar, Santa Anita, Balmoral) Esto se debe basicamente a dos
factores, el primero es la percepcién climéatica de la poblacién la cual define que la
zona baja es mucho mas calida que las otras zonas. Igualmente otra factor es el
desarrollo urbanistico que tiene dicha zona, se observa que la zona baja (Del indio
hacia abajo) va teniendo un desarrollo mayor como 2 centros comerciales,
mayores proyectos sobre planos, urbanizaciones definidas y nuevas zonas de

comercio.

llustracion 15: Razones por la que es motivado a comprar un inmueble en Fusagasuga

16 ;Qué razon lo motiva a comprar un inmueble en Fusagasuga? -

e .=
0,5%
66X

#& Respuesta Respuestas Reatio
® Clima 16 4.4%

Seguridad 4 1.1%

Tranquilidad 30 8.2%
®  Flora y Fauna 2 0,5 %
® Proximidad a Bogota 24 6,6 %
® Todas las anteriores 290 79,2 %
® Ofra o 0%

Fuente: Aplicacién de encuesta Survio
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Fusagasuga es una ciudad altamente atractiva, sus caracteristicas externas hacen
de esta ciudad un lugar predilecto especialmente para las personas que viven en
la ciudad y desean tener un ambiente totalmente distinto al caos que genera una
gran urbe. Los factores como clima, seguridad, tranquilidad, proximidad a Bogota,
flora y fauna; son caracteristicas importantes que definen la decision de compra de
un posible comprador sobre un inmueble. Estas caracteristicas son aprovechadas
por constructores y empresarios para desarrollar proyectos de vivienda y
proyectos econOmicos que puedan satisfacer correctamente esta demanda
creciente en busca de un bien inmueble en Fusagasuga. Partiendo de este hecho
el mercado inmobiliario debe generar una estructuracion importante que permita

acaparar igualmente esta demanda y necesidad creciente.
llustracion 16: Las redes sociales més utilizadas

17 ;Queé redes sociales utiliza mas? -

3E%

#a Respuesia Respuesias Ratio

#® Facebook 65 17.2 %
Instagram 6 1,6 %
Whatsapp 292 T75%
Youtube 0 0%

#® Minguna 12 32%

® Oira 2 0.5%

Fuente: Aplicacion de encuesta Survio
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Las redes sociales predominantes en la poblaciéon son Whatsapp con un 77,5% y
Facebook con un 17,5% de la poblacion total. Whatsapp es la red dominante ya
que es el medio de comunicacion digital que se utiliza con mayor concurrencia
para comunicarse con los diferentes grupos sociales que rodean al usuario.
Whatsapp es una red que permite generar un contacto mas cercano hacia el
cliente mientras que Facebook ayuda a segmentar correctamente y generar
politicas de promocion efectivas.

llustraciéon 17: Estado civil

18 ;Cual es su estado civil? -

e =2 =

10.5%

13.8%

# & Respussta Respuestas Ratio

Fuente: Aplicacion de encuesta Survio

Las personas encuestadas en su gran mayoria son casadas con un 64,2% de la
poblacion total, esto significa que la mayoria de la demanda potencial en busca de
una propiedad hace parte de un circulo familiar, este se debe comprender en su
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totalidad como una oportunidad de mejorar el servicio al cliente, generando
politicas de promocion y calidad que comprendan las diferentes caracteristicas de
cada integrante para asi ofrecer un inmueble que se acomode a sus necesidades

y un servicio totalmente especializado.

llustracion 18: Domicilio actual

21 ;Donde vive actualmente? -

e .2 =

#+ Respuesia Respuesias Ratio
® Bogota 314 833 %
® Fusagasuga 42 11,1%
Girardot ] 1.6%
®  I|bagué 13 3.4%

® Oira 2 0.5%

Fuente: Aplicacion de encuesta Survio

El domicilio actual de las personas encuestadas en su mayoria son de Bogota con
un 83.3% de la poblacion total. Si se enlaza el lugar de procedencia con la
pregunta, ¢desea comprar un inmueble en Fusagasuga? se puede destacar
significativamente que aquellas personas procedentes de la gran urbe desean un
lugar distinto que les brinde tranquilidad, confort y calidad de vida. También se
puede destacar que el mercado objetivo no esta en Fusagasuga sino en Bogota,
es decir que todos los esfuerzos de promocion deben estar dirigidos hacia esa
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zona, entendiendo las dificultades que dicha zona genera y planteando estrategias

que Fusagasuga les puede brindar.

llustracion 19: Rango de edad

22 ;Marque en qué rango de edad se encuentra? -

|+

#a Respuesia Respuesias Ratio

® 25a35 52 13.8 %
36 a 45 &1 21.5%
46 a 55 137 36.3 %
56 a 65 102 271 %

® 66a75 5 1.3%

® T6ass 0 0 %

Fuente: Aplicacion de encuesta Survio

Destacando que la gran mayoria de la poblacion encuestada hace parte de un
ndcleo familiar también se puede demostrar que la edad de los encuestados esta
en un rango de 46 a 65 afos de edad. Es decir que los padres cabeza de hogar,
son el mercado objetivo, entendiendo esto la organizacion de intermediacion
inmobiliaria debe adoptar medidas para ofrecer el servicio al cliente y la oferta de
inmuebles de la mejor manera cumpliendo con las caracteristicas propias de la
edad de los encuestados. Igualmente es importante destacar que esta edad esta
llegando a un punto en donde el nivel productivo esta acabando y es por ello que
buscan un hogar de descanso para pasar la edad adulta y su vejez con plena

tranquilidad.
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llustracion 20: Ocupacion actual

24 ;Cuadl es su ocupacion actualmente? -

e =

36.9%

#a Respuesia Respuesizs Ratio
® Estudiante 9 24%
@ Desempleado(a) i} 0%
Empleado(a) 139 369 %
® Trabajador independiente 142 3T %
® Pensicnado(a) 86 228%

® Ofra 1 0,3%

Fuente: Aplicacion de encuesta Survio

La gran mayoria de los encuestados hacen parte de una poblacién altamente
activa, se puede ver que la opcion de trabajador independiente tiene una
participacion del 37,7%, empleado 36,9% y pensionada con un 22,6% de la
poblacidn total. Lo cual demuestra que es una poblacidén altamente activa que esta
dispuesta a comprar inmuebles, actualmente se encuentran enlazados a un
trabajo o una empresa de manera independiente, esto quiere decir que el factor
econémico es predominante y su poder adquisitivo basta para adquirir una

propiedad.

Fusa Raiz adopta estrategias en la captacion de inmuebles en conjunto cerrado de
ciertas especificaciones de comodidad que puedan satisfacer la principal
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necesidad de una persona altamente productiva la cual es el descanso y bienestar

de su familia.

10.2.2 Mercado objetivo para Fusa Raiz.

El mercado objetivo de Fusa Raiz son aquellas personas especialmente familias
que viven en una ciudad diferente a Fusagasuga y desean cambiar su estilo de
vida completamente. Son personas adultas que actualmente laboran, hacen parte

de un grupo familiar y son productivos econémicamente.

Definir el mercado objetivo para Fusa Raiz concede claridad en el los procesos
involucrados en la organizacion que finalmente permiten optimizar y analizar las

diferentes estrategias para alcanzar los objetivos propuestos.

Las razones mas importantes por la cual una persona decide comprar un inmueble

para vivir en el Municipio de Fusagasuga son:

1. Vivir en un lugar que genere tranquilidad y seguridad.

2. Vivir en un lugar confortante para todos los miembros de la familia, desde
los integrantes mas pequefios hasta las personas mayores.

3. Un lugar que se acomode a los requerimientos externos de la persona, se
habla especialmente a factores relacionados con la salud.; Fusagasuga por
tener un clima calido es ideal para personas que tienen ciertas
enfermedades.

4. Un lugar que genere confort en cuanto a salir del estrés causado por la
Capital Bogota y otras ciudades cercanas.

Un lugar en donde la familia pueda encontrar naturaleza facilmente.

6. Que los establecimientos e instituciones indispensables para la calidad de
vida de la familia se encuentren cerca de la vivienda. Estas instituciones o
establecimientos son: Colegios, centros comerciales, iglesias,

universidades.
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7. Una ciudad que sea atractiva para la familia en cuestion de inversion, por
ser una ciudad en constante crecimiento ya que la compra de vivienda se
estard valorizando permanentemente.

8. Un lugar cercano a la capital Bogota para realizar actividades que no

puedan encontrar en Fusagasuga.

10.2.2.5 Nicho del mercado:

e Personas de ambos géneros, masculina y femenina.

e Enunrango de edad entre 46 a 65 afios de edad.
e Su actual lugar de residencia es Bogota.

e Aquellas personas hacen parte de un ndcleo familiar, normalmente son

padres y abuelos.
e Estrato socioeconémico: 4,5y 6.

e Ingresos en SMMLV: De 1 a 4 salarios minimos mensuales legales

vigentes.
e De estado civil casado.
e Personas con un trabajo independiente o empleadas.

El objetivo al comprar una propiedad es cambiar el ambiente cotidiano de Bogota

hacia un lugar que brinde tranquilidad y confort.
10.3 OBJETIVOS Y METAS DEL MARKETING
10.3.1 Objetivos.

10.3.1.1 Objetivo General:
v' Generar un plan de marketing para la empresa Fusa Raiz.
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10.3.1.2 Objetivos Especificos:
v" Realizar un andlisis de mercado por medio de las 5 fuerzas de Porter.
v' Elaborar un perfil del cliente de acuerdo a la segmentacion del mercado.

v Planear estrategias de marketing enfocadas al nicho del mercado.

10.3.2 Metas

1. Enun plazo de dos afios ser la empresa inmobiliaria dominante en cuestion
de e-marketing en la region del Sumapaz.

2. Tener consolidado un departamento de marketing que constantemente este
ideando estrategias.

3. Cumplir los objetivos de marketing planteados en cuestion de satisfacer las
necesidades de los clientes.

4. Generar una filosofia de mejoramiento continuo enfocada en los nuevos

modelos tecnolégicos.

10.4 ESTRATEGIA DE MARKETING (REDES TECNOLOGICAS)

La estrategia de Marketing que se pretende utilizar estara enfocada al e-
marketing. Iniciando del planteamiento de que el marketing es la actividad
mediante la cual se comunica, distribuye e intercambia servicios o productos en el
mercado, podemos definir e- marketing como la correcta utilizacion de medios
digitales para promocionar dichos productos y servicios. Actualmente para poder
generar mayor rentabilidad en la organizacion se debe llegar a la mayor cantidad
de personas posibles (futuros clientes), anteriormente la gestion de marketing
estaba enfocada en promocionar su empresa, producto o servicio en su region,
ciudad o departamento. Hoy por hoy las herramientas tecnolégicas y el constante
cambio del mercado nos permiten ofrecer nuestros servicios a clientes que estén
ubicados al otro lado del mundo, permitiendo asi tener proyecciones de ventas
excelentes ya que nuestros clientes seran mayores, sus necesidades seran

escuchadas y atendidas mediante herramientas tecnoldgicas y todo esto estara
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finalmente enfocado en una mejor prestacion del servicio al cliente. Pero es
sumamente importante generar un mayor andlisis de las estrategias a utilizar ya
que existe un alto nivel de competencia que constantemente estard innovando en

dichos procesos.

Fusa Raiz entiende mediante la definicion de segmente y nicho del mercado que
sus clientes potenciales estdn ubicados en Bogota. Para ello todos sus esfuerzos
en lograr Optimas estrategias de marketing estaran destinados a dichos cliente.
Para llegar efectivamente a estos clientes de una manera eficiente se debe

desarrollar las siguientes estrategias de e-marketing.

1. Generar un posicionamiento en Google de la pagina web de Fusa Raiz.

2. Desarrollo de marketing en redes sociales, especialmente Facebook, You
tube, Instagram y Whatsapp.
Generacion de contenido multimedia de excelente calidad.

4. Estudio del comportamiento del mercado y sus necesidades mediante
andlisis y estadisticas web.

5. Adecuacion de la pagina web de Fusa Raiz.

10.4.1 Estrategias de marketing (Fuera de redes tecnoldgicas):
Las estrategias de marketing destinadas a aquellas personas que no manejan

usualmente medios electronicos seran las siguientes:

1 Vallas publicitarias en puntos estratégicos de Fusagasugd, inicialmente en
la avenida las palmas y en la avenida Manuel Humberto Cardenas. Esto
permitira aumentar la demanda de clientes ya que son las dos vias
principales de Fusagasugd y su flujo de automdviles es constante.

2. Volantes publicitarios en lugares estratégicos de Fusagasuga que tiene una
gran congruencia de personas, como el centro comercial Manila y Avenida

Manuel Humberto Cardenas.
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10.5

Generar alianzas estratégicas de trabajo conjunto con empresas
inmobiliarias de Fusagasuga, para que el nivel de oferta sea aun mayor e
igualmente aumente el nivel de demanda.

Alianzas estratégicas con inmobiliarias de Bogota, teniendo en cuenta que
el nicho de mercado esta ubicado en esta ciudad y el objetivo de este nicho
es comprar una propiedad en un lugar mas tranquilo con caracteristicas
diferentes a la gran ciudad se plantea alianzas con inmobiliarias de la
ciudad que tienen un contacto directo con este nicho.

Estrategia de dar comisiones a los celadores de los diferentes conjuntos de
Fusagasuga ya que muchos clientes llegan directamente a un conjunto para
obtener informacion acerca de las ventas que en este lugar se generan. El
objetivo es que el celador le brinde al cliente la informacion de Fusa Raiz y
finalmente si hay un negocio Fusa Raiz reconoce dicha labor mediante un
porcentaje de la comision

Los carteles ubicados en las casas que oferta Fusa Raiz tienen la
caracteristica de ser grandes, visibles y de un color caracteristico, esto
permite crear focos publicitarios en la ciudad de Fusagasuga para los

clientes que estan interesados en comprar una propiedad

MARKETING MIX

105.1 Precio:

El precio establecido por Fusa Raiz para la prestacién de sus servicios en cuanto

a la gestibn de intermediacién en la compra y venta de un inmueble esta

designada por comision, segun el cédigo de comercio® dentro del articulo 1340 se

establece una comisién que debe ser remunerada por parte del vendedor, esta

comision es pactada por el mercado la cual es del 3%.

% codigo de Comercio de Colombia, capitulo XIV-seccién |, 1971.
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Este porcentaje sera cobrado por parte de Fusa Raiz a sus vendedores y se vera

reflejado en:
1. Manejo de redes sociales.

Posicionamiento de los inmuebles en la pagina web.
Desarrollo de e-marketing.

Asesoramiento en tramites notariales.

Valores agregados al finalizar la compra del inmueble.

Avallios de propiedades realizados mediante outsoursing.

N o o bk~ 0w

Informes periddicos.

1052 Plaza:

La distribucion de dicho servicio se hara de manera personal y directa al cliente.
Utilizando herramientas tecnolégicas para el desarrollo de las estrategias de
marketing planteadas como lo es posicionamiento en buscadores Web,
especialmente Google, utilizaciéon correcta de redes sociales como Instagram,
Facebook, Whatsapp y You Tube; Igualmente es fundamental el canal de
promocién de los lideres en intermediacion como lo es Fusa Raiz. Dichas
estrategias permiten crear un canal de comunicacion y promocion entre los

servicios que ofrecen Fusa Raiz y los clientes finales.

105.3 Promocion:

Las estrategias de promocion de Fusa Raiz estdn orientadas en satisfacer las
necesidades del nicho detectado. Aquel nicho tiene la particularidad de vivir en
Bogota por consiguiente todos los esfuerzos de promocion deben dirigirse a esta
ciudad. La manera mas efectiva de llegar a los clientes es mediante estrategias de

e-marketing como:

1. Generar un posicionamiento en Google de la pagina web de Fusa Raiz.
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2. Desarrollo de marketing en redes sociales, especialmente Facebook, You
tube, Instagram y Whatsapp.
Generacion de contenido multimedia de excelente calidad.

4. Estudio del comportamiento del mercado y sus necesidades mediante

analisis y estadisticas web.

Dichas estrategias deben estar segmentadas geograficamente a un publico que

cumpla con las siguientes caracteristicas:

Nicho del mercado: El nicho objetivo de Fusa Raiz son personas (hombres y
mujeres) de 46 a 65 afios de edad, aquellas personas hacen parte de un ndcleo

familiar y normalmente son padres y abuelos.

Estas personas hacen parte de un estrato socioecondmico medio-alto con un

poder adquisitivo considerable.
Lugar de procedencia: Bogota.

Producto: Fusa Raiz ofrece varios servicios como lo son compra, venta y arriendos
destinados a satisfacer las necesidades del cliente en el proceso de

intermediacién de compra y venta de inmuebles.

10.6 PRESUPUESTO DEL PLAN DE MARKETING

El presupuesto del Plan de marketing se proyect6 a uno afo con el porcentaje del
IPC (5,9%), se desglos6 cada uno de los costos que son necesarios para generar

ingresos y por ende cumplir las estrategias de marketing.

Tabla 6: Presupuesto del plan de marketing

PRESPUESTO PARA LA REALIZACION DEL PLAN DE MARKETING
MES ANO 1
DOMINIO Y HOSTING PAGINA WEB 3.741] 44.892)
PLATAFORMA DE LA PAGINA WEB (WIX) 36.251 435.017
GOOGOLE ADWORDS 800.000 9.600.000
FINCA RAIZ 169.670 2.036.040
CAMPANAS REDES SOCIALES 200.000 2.400.000Q
SERVICIO DE INTERNET 110.000 1.320.00(¢]
SERVICIO DE LUZ 70.000 840.00(Q
COMPUTADORES 125.000 1.500.000
REALIZACION ENCUESTAS VIRTUALES 90.000 90.00(]
TOTAL 1.604.662, 19.255.944
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Fuente: Elaboracion propia.

11. PLAN DE OPERACIONES

El plan de operaciones es de suma importancia ya que es la recoleccion de la
parte técnica-organizativa de la entidad, esta se encuentra relacionada

directamente con el desarrollo de la prestacion del servicio.

El objetivo de todo plan de operaciones es crear estrategias en las cuales los
departamentos de la empresa en este caso: 1. Departamento de desarrollo
comercial: area de E-marketing, area de ventas y area de arriendos y

2. Departamento de multimedia y desarrollo de contenido, estén relacionados
directamente con el proceso de generar un buen servicio y se acerquen cada vez

mas al cumplimento de los objetivos y metas propuestas inicialmente.

Dentro de este plan de operaciones se deben desarrollar procesos que atraigan al
cliente para que estos se interesen por el servicio prestado y por consiguiente
tomen la decision de compra. Antes de tomar esta decision final se debe pasar por
una serie de etapas como: “1. toma de conciencia de una necesidad, 2.
consideracion de compra 3. Decisiéon de compra. 4. Valoracién del producto o
servicio.”®* Es decir que para que el potencial cliente llegue al proceso final de esta

se debe prestar un buen servicio y dejar sus necesidades satisfechas.

11.1 LOCALIZACION DE LA EMPRESA

Fusa Raiz enfocara su presencia inicialmente en internet desde diferentes medios,

el principal medio sera la pagina web denominada www.fusaraiz.com y los medios

3 Martha Madero, las 4 etapas de la decision de compra del consumidor , 2016,
https://blog.hubspot.es/marketing/etapas-de-decision-de-compra-del-consumidor
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secundarios seran principalmente portales inmobiliarios como finca raiz, mercado

libre y redes sociales como Facebook, you tube e instagram.

Fusa raiz no tendra sede fisica inicialmente y todo sus esfuerzos estaran basados
en prestar la mejor asesoria en compra y venta de inmuebles por internet. Por
ello realizara todos sus procesos dentro del inmueble ubicado en la Urbanizacion

El Encanto, etapa 3, casa B6.
Desde este centro de operaciones se prestaran los siguientes servicios.

1. Asesoramiento a clientes en compra y venta de inmuebles.

2. Servicios de arriendos.

11.2 RECURSOS DE TRABAJO

Para el desarrollo de la actividad inmobiliaria, Fusa Raiz necesitara de unos

recursos que seran tangibles e intangibles con lo son:

e PA4gina web, incluyendo plataforma de desarrollo para esta, hosting y

dominio.

e Equipos de oficina como impresoras, escritorios, sillas, 5 computadores
para los diferentes integrantes de cada area y departamento de la empresa.

¢ Un medio de transporte el cual ser4 motocicleta.

e Equipos de comunicacion los cuales seran celulares para cada miembro de
la organizacion.

e Equipo multimedia el cual ser4 camara fotografica de alta calidad.

e Centro de operaciones, enfocado en desarrollar las diferentes actividades
de la empresa.

e Personal destinado a cumplir con los requerimientos de las diferentes areas

y departamentos de la organizacion.

e Servicio de energia e internet.

11.3 DESCRIPCION DE PROCESOS
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Dentro del proceso de asesoramiento hacia un cliente en la compra y venta de un
inmueble existen varias etapas a desarrollar para poder lograr un correcto
asesoramiento y finalmente generar un nivel de calidad O6ptimo para la

organizacién. Dicho proceso se mencionara a continuacion:

11.3.1 Fases de asesoramiento para la compra y venta de un inmueble:

1. Adquisicién de propiedades.

1.1 Visitar varios sectores de Fusagasuga en busca de propiedades en venta.
1.2 Recibir lamadas de personas interesadas en consignar un inmueble.
1.3 Recibir consignaciones de inmuebles por parte de constructoras.

2. Generar una base de datos de dichas propiedades con sus diferentes
caracteristicas

3. Tomar contenido multimedia de dichas propiedades para subir en la pagina
web y redes sociales.

4. Generar e-marketing con dicho contenido en redes sociales y pagina web.
Desarrollar estrategias de marketing para promocionar a la empresay las
propiedades que ella oferta.

6. Recibir requerimientos de clientes en busca de propiedades

7. Generar un plan de visita de acuerdo a los requerimientos del cliente

8. Definir las propiedades elegidas por el cliente y concretar negociacion.

9. Concretar fecha y hora de promesa de compra venta y escrituras

10. Reunir los documentos necesarios para la negociacion final.

11. Desarrollar asesoramiento para comprador y vendedor en cuestiones de
trdmites legales.

12. Cobro comision por parte del vendedor.

13. Entregar el inmueble al nuevo propietario.

11.3.2 Fases de asesoramiento para el arriendo de un inmueble:
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9.

10.
11.

12

13.
14.
15.

Adquisicion de propiedades para arriendo.

Visitar varios sectores de Fusagasuga en busca de propiedades en arriendo.
Recibir llamadas de personas interesadas en consignar un inmueble.

Crear contratos de administracion de arriendos entre arrendador e inmobiliaria.
Generar una base de datos de dichas propiedades con sus diferentes
caracteristicas

Tomar contenido multimedia de dichas propiedades para subir en la pagina
web y redes sociales.

Generar e-marketing con dicho contenido en redes sociales y pagina web.
Desarrollar estrategias de marketing para promocionar a la empresa y las
propiedades que ella oferta

Recibir requerimientos de clientes en busca de propiedades en arriendo
Generar un plan de visita de acuerdo a los requerimientos del cliente

Definir las propiedades elegidas por el cliente y concretar negociacion.

.Generar desarrollo de documentos que requiere la aseguradora por parte del

arrendador y arrendatario
Esperar aceptacion de la aseguradora
Entregar la propiedad al nuevo inquilino

Desarrollar inventario

16. Administracion del inmueble por el periodo que dure dicha persona viviendo en

17.
18.

la propiedad.
Recibir inmueble y realizar inventario al termino del contrato

Generar nuevamente plan de marketing de dicha propiedad.

11.4 PLAN DE COMPRAS Y GESTION DE PROVEEDORES

Para el excelente funcionamiento de Fusa Raiz se generara una estrategia de e-

marketing enfocada en tres aspectos fundamentales, pagina web, redes sociales y
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posicionamiento web. En este orden de ideas los proveedores que tendra Fusa

Raiz son los siguientes.

1. Google: Mediante Google Adwords, permite generar un posicionamiento de
la pagina web en el buscador Google. (La compra hecha a esta empresa
por su servicio es mensual).

2. Wix: Plataforma para la creacion de la pagina web, hosting y dominio. (La
compra hecha a esta empresa por su servicio es anual).

3. Facebook: Creacion de campafas de publicidad con gran segmentacion del
mercado. La compra hecha a esta empresa por su servicio es mensual

4. Igneo: Creacion de carteles publicitarios. (La compra hecha a esta empresa
es semestral).

5. Finca Raiz: Publicacion de los inmuebles de Fusa Raiz en el portal

inmobiliario. (La compra hecha a esta empresa es mensual).
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12.PLAN DE RECURSOS HUMANQOS

12.1 MANUAL DE FUNCIONES:

Inicialmente el manual de funciones le permitird a Fusa Raiz determinar cuales
son las responsabilidades, funciones y habilidades que deben tener los
integrantes que perteneceran a esta organizacion. Como menciona Adam Smith®?
en su teoria la cual va enfocada en que cada integrante de la organizacion debe
especializarse y enfocarse en su labor de acuerdo a su destreza para que haya un
mayor rendimiento dentro de la empresa y se pueda cumplir los objetivos y metas

propuestas.

Para que se llegue al cumplimiento de estos objetivos propuestos se debe tener
en cuenta que cada uno de los integrantes de esta debe aplicar un factor el cual
es el de la comunicacion, este tema es abordado por Mary Follet*® la cual hace
enfoque en que si se tiene en cuenta este factor el trabajo se vera reflejado en
una informacién clara y unos procesos asertivos que permitirdn a la entidad una

toma de decisiones de alta calidad.

Por consiguiente los conceptos de una especializacion de las labores para cada
uno de los integrantes y una comunicacion entre el personal podré llevar a cabo

un trabajo por parte de ellos con un alto rendimiento y de buena calidad.

%2 Smith Adam, riqueza de las naciones 1776.
% Mary Follet, Teoria de contacto directo, 1938
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12.1.1 Manual de funciones para el gerente general

Tabla 7: Manual de funciones del Gerente general

MANUAL DE FUNCIONES DE PUESTOS TRABAJO

NOMBRE DEL PUESTO

Gerente general

AREA

Administrativa

CLAVE O CODIGO

001

NIVEL JERARQUICO

Nivel administrativo

SUPERVISA A

Todas las areas

RELACIONES INTERNAS CON:

Area Comercial y area administrativa

RELACIONES EXTERNAS CON

Clientes, proveedores de inmuebles,
proveedores tecnolégicos, constructoras,
maestros de construccion.

SALARIO $781.242 (1 SMLV)
CATEGORIA Administrativa
HORARIO 8 am a 4 pm de Lunes a Viernes

DESCRIPCION GENERICA:

Planear, organizar, dirigir y controlar los
diferentes recursos de la empresa para
alcanzar los objetivos propuestos.

DESCRIPCION ESPECIFICA

v Planear estrategias que permitan
cumplir los objetivos propuestos en la
entidad.

v' Generar ideas para el cumplimiento
de estrategias.

v' Solucionar inconvenientes
administrativos

v' Dirigir las demas areas de la empresa

v Controlar los diferentes recursos
fisicos y humanos de la empresa.

v' Medir constantemente los resultados
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de la empresa.

v' Cooperar con el area de comercial y
de contenido multimedia.

v' Generar un modelo de mejoramiento
continuo.

v' Analizar que los objetivos se estén
cumpliendo con lo previsto inicialmente.

v' Generar objetivos semanales.

v' Encargado del presupuesto de la
empresa.

ESPECIFICAC

ION DEL PUESTO

CONOCIMIENTOS REQUERIDOS

El gerente general debe tener
conocimientos en liderazgo, administracion
de empresas, emprendimiento y otros
conocimientos que estén relacionados con
su cargo.

HABILIDADES REQUERIDAS

Habilidades de relacion: Enfocadas
en liderar al talento humano que
compone a la organizacion.
Habilidades administrativas: Consiste
en aplicar el proceso administrativo
en la empresa.

ESCOLARIDAD

Debe ser bachiller y debe tener estudios
universitarios en las areas de :

v' Administracion de empresas
v" Mercadeo.

MANEJO DE

TECNOLOGICOS

EQUIPOS

v' Manejo de equipo de oficina.

IDIOMA

Espafiol- ingles

EXPERIENCIAS

v' Debe tener experiencia en manejo
de grupo y de gerencia.

v Area administrativa.

v' Conocimientos contables.
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OTRO TIPO DE EXPERIENCIA

PROFESIONAL

v Area de mercadeo.

RESPONSABILIDAD

EN CUANTO VALORES MONETARIOS

Se encarga de autorizar todas las salidas
monetarias de la empresa.

Genera presupuestos para llevar a cabo
todos los objetivos planteados por parte de
la empresa.

EN CUANTO A MATERIALES

v Esta encargado de toda la dotacion
de los empleados.

EN CUANTO A BIENES MUEBLES E
INMUEBLES

El director esta encargado de equipo
tecnoldgico.

EN CUANTO A EQUIPO

v' Supervision de equipos de oficina
del departamento comercial y de
contenido multimedia.

EN CUANTO A SUPERVISION

Supervisa y controla el departamento
comercial y de contenido multimedia para el
cumplimiento de los objetivos propuestos.

EN CUANTO A TRAMITES

Tiene el poder de controlar todos los
movimientos de la empresa, legalizaciones
y hormas pues nada se puede hacer si el
no da su autorizacion.

CONDICIONES DE TRABAJO

CONDICIONES DE TRABAJO

El desarrollo de las tareas se lleva a cabo
en lugar de suma tranquilidad que le
permite cumplir con la realizacion de las
tareas y hacer cumplir al personal, en un
ambiente agradable, con condiciones de
sanidad actas y espacio fisico en Optimas
condiciones.

RIESGOS DE TRABAJO

Dafios a la salud, problemas fisicos como
debilitamiento, cansancio, aumento de
peso, dafio ésea, dolores fuertes y
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constantes en cuello, espalda y cintura, y
estrés, esto debido a que el trabajo se torna
sedentario.

ESFUERZO FISICO

Exceso de tiempo sentado, debilitamiento
de articulaciones.

REQUSITOS FISICOS

Capacidad para manejar vehiculos,
capacidad para caminar, desenvolvimiento
comunicativo, capacidad para manejar
recursos tecnolégicos.

CARACTERISTICAS
SOCIECONOMICAS ESPECIFICAS

REQUSITOS PSICOLOGICOS

Debe estar social y econdémicamente
estable.

e Inteligencia:  Conocimientos  en

administracion, supervision de

departamentos, contabilidad y
manejo de personal (opcional).

e Personalidad: Debe ser una persona
madura y responsable,
preferiblemente con una estabilidad
emocional y sentimental, alegre,
amable y comunicativa. Abierto a los
cambios y aprender a ser un buen

lider
e Intereses vocacionales:
Perseverante, constante, integra

moral, ética y espiritualmente

e Habilidades o aptitudes especificas:
capacidad de liderar, escuchar y
comunicar

OTRAS CARACTERISTICAS

EDAD

Entre 20 y 35 afos

Fuente: Elaboracion propia
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12.1.2 Manual de funciones para el Director del area e-marketing

Tabla 8: Manual de funciones para el Director del area e-marketing

MANUAL DE FUNCIONES DE PUESTOS TRABAJO

NOMBRE DEL PUESTO

Director del area e-marketing

AREA

E-marketing

CLAVE O CODIGO

002

NIVEL JERARQUICO

Nivel comercial

SUPERVISA A

Area comercial

RELACIONES INTERNAS CON:

Con el &rea administrativa y de contenido
multimedia.

RELACIONES EXTERNAS CON

Proveedores tecnoldgicos para llevar a cabo
la venta rapida del inmueble.

SALARIO 781.242 (1SMLV)
CATEGORIA Comercial
HORARIO 8:00 am a 4:00 pm de Lunes a Viernes.

DESCRIPCION GENERICA:

Genera estrategias de mercadeo por
internet.

DESCRIPCION ESPECIFICA

v' Emplea objetivos especificos al area
de e-marketing a su cargo.

v' Actlia como lider en la zona de e-
marketing.

v’ Saber resolver problemas de e-
marketing.

v' Genera un modelo de mejoramiento
continuo en cuanto a la satisfaccion
del cliente por internet.

v' Consigue clientes por internet para

concretar una cita y se pueda llegar a

la venta o toma de arriendo.

Encargado de las ventas por internet.

Toma decisiones cuando resulte

necesario y oportuno.

AN
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decisiones

1 Crea estrategias junto con
departamento de contenido
multimedia.

marketing.

objetivos cumplidos.

ESPECIFICAC

ION DEL PUESTO

CONOCIMIENTOS REQUERIDOS

El director de e-marketing debe tener
conocimientos en liderazgo, mercadeo,
ventas por internet, administrativos y
estrategias de ventas, tecnologia y otros
gue se relacionen con su cargo.

HABILIDADES REQUERIDAS

e Habilidades administrativas: aplica el
desarrollo de estrategias
organizacionales en esa area para
cumplir los objetivos propuestos
inicialmente.

e Habilidades técnicas: aplicacion de
técnicas de e-marketing.

ESCOLARIDAD

Debe ser bachiller y debe tener estudios
universitarios en las areas de :

v" Mercadeo.
v' Marketing digital.
v" Ingeniero de sistemas.

MANEJO
TECNOLOGICOS

DE

EQUIPOS

v" Manejo de equipo de oficina.

IDIOMA

Espafiol- ingles

EXPERIENCIAS

v Debe tener experiencia en manejo

de grupo.
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v' Experiencia en el area de e-
marketing
v Conocimientos tecnoldgicos amplios.

OTRO TIPO DE EXPERIENCIA
PROFESIONAL

v" Debe ser conocedor del desarrollo
web y del crecimiento en el mercado.

v' Debe tener buen manejo de
mercadeo.

RESPONSABILIDAD

EN CUANTO VALORES MONETARIOS

Se encarga de generar un presupuesto
para el posicionamiento de la empresa en
internet.

EN CUANTO A MATERIALES

v Ninguno.

EN CUANTO A BIENES MUEBLES E
INMUEBLES

v" Responsabilidad de los bienes
muebles como: equipo de oficina.

EN CUANTO A EQUIPO

v' Supervision del buen uso de los
recursos fisicos como:
computadores.

EN CUANTO A SUPERVISION

Supervisa y controla que toda el area de e-
marketing cumpla con los objetivos
propuestos inicialmente.

EN CUANTO A TRAMITES

Tramites relacionados con el departamento
comercial.

CONDICIONES DE TRABAJO

CONDICIONES DE TRABAJO

El desarrollo de las tareas se lleva a cabo
en lugar de suma tranquilidad que le
permite cumplir con la realizacion de las
tareas y hacer cumplir al personal, en un
ambiente agradable, con condiciones de
sanidad actas y espacio fisico en 6ptimas
condiciones.

RIESGOS DE TRABAJO

Dafos a la salud, problemas fisicos como
debilitamiento, cansancio, dafio 0seo,
dolores fuertes y constantes en cuello,
espalda y cintura, y estrés, esto debido a
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gue el trabajo se torna sedentario.

ESFUERZO FISICO

Exceso de tiempo sentado en transporte,
viajes y riesgo de accidentalidad alto, todo
esto trae como consecuencia dafios en el
sistema motor.

REQUSITOS FISICOS

Capacidad para manejar vehiculos,
capacidad para caminar, desenvolvimiento
comunicativo

CARACTERISTICAS
SOCIECONOMICAS ESPECIFICAS

Debe estar social

estable.

y economicamente

REQUSITOS PSICOLOGICOS

Conocimientos en
manejo en ventas

¢ Inteligencia:
administracion,
por internet.

e Personalidad: Debe ser una persona
madura y responsable,
preferiblemente con una estabilidad
emocional y sentimental, alegre,
amable y comunicativa. Abierto a los
cambios y aprender a ser un buen

lider
e Intereses vocacionales:
Perseverante, constante, integra

moral, ética y espiritualmente

e Habilidades o aptitudes especificas:
capacidad de liderar, escuchar y
comunicar

OTRAS CARACTERISTICAS

EDAD

Entre 20 y 35 afos

Fuente: Elaboracion propia
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12.1.3 Manual de funciones para el Director del area de ventas y mercadeo

Tabla 9: Manual de funciones para el Director de ventas y mercado

MANUAL DE FUNCIONES DE PUESTOS TRABAJO

NOMBRE DEL PUESTO

Director de ventas y mercadeo

AREA

Ventas y mercadeo.

CLAVE O CODIGO

003

NIVEL JERARQUICO

Nivel comercial

SUPERVISA A

Area comercial

RELACIONES INTERNAS CON:

Con el &rea administrativa y de contenido
multimedia.

RELACIONES EXTERNAS CON

Clientes, proveedores de inmuebles para su
venta, proveedores tecnoldgicos,
constructoras, maestros de construccion.

SALARIO 781.242 (1SMLV)
CATEGORIA Comercial
HORARIO 8:00 am a 4:00 pm de Lunes a Viernes.

9:00 am a 1:00 pm Sabado.

DESCRIPCION GENERICA:

Genera asesoramiento en la compra y venta
de inmuebles, crea ideas y estrategias de
mercadeo.

DESCRIPCION ESPECIFICA

v Emplea objetivos especificos a la
zona de ventas a su cargo.

v' Actla como lider en la zona de
ventas a cargo.

v' Saber resolver problemas
comerciales.

v' Genera un modelo de mejoramiento
continuo en cuanto a la satisfaccion
del cliente.

v' Consigue constantemente clientes y
alianzas con constructoras.
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v

Encargado de la publicidad de los
inmuebles.

Toma decisiones cuando resulte
necesario y oportuno.

Apoya al administrativo en toma de
decisiones

Crea estrategias junto al area
administrativa.

Concreta la negociacion final.

Apoya en la captacion y negociacion
con los Clientes establecidos.
Selecciona y forma al personal de
ventas.

Reporta al area administrativa los
objetivos cumplidos.

ESPECIFICACION DEL PUESTO

CONOCIMIENTOS REQUERIDOS

El director de ventas y mercadeo debe
tener conocimientos en liderazgo,
mercadeo, ventas, administrativos y
estrategias de ventas.

HABILIDADES REQUERIDAS

Habilidades comerciales:
comunicacion con los clientes, de
conviccion y determinacion.
Habilidades administrativas: aplica el
desarrollo de estrategias
organizacionales en esa area para
cumplir los objetivos propuestos
inicialmente.

Habilidades técnicas: aplicacion de
técnicas de mercadeo.

ESCOLARIDAD

Debe ser bachiller y debe tener estudios
universitarios en las areas de :

v" Mercadeo.
v' Administrador de empresas.

MANEJO DE EQUIPOS
TECNOLOGICOS

v' Manejo de equipo de oficina.
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IDIOMA

Espafiol- ingles

EXPERIENCIAS

v Debe tener experiencia en manejo
de grupo.

v' Experiencia en el area de mercadeo.

v Conocimientos de ventas.

OTRO TIPO DE EXPERIENCIA

PROFESIONAL

v' Debe ser conocedor de las zonas de
influencias de ventas de inmuebles.

v' Debe tener buen manejo de
relaciones comerciales y mercadeo.

RESPONSABILIDAD

EN CUANTO VALORES MONETARIOS

Se encarga de generar un presupuesto
para el area de mercadeo.

EN CUANTO A MATERIALES

v' Administra materiales publicitarios.
(carteles)

EN CUANTO A BIENES MUEBLES E
INMUEBLES

v" Responsabilidad de los bienes
muebles como: equipo de oficina.

EN CUANTO A EQUIPO

v' Supervision del buen uso de los
recursos fisicos como:
computadores, teléfonos.

EN CUANTO A SUPERVISION

Supervisa y controla que todo el area de
venta y mercadeo cumpla con los objetivos
propuestos inicialmente.

EN CUANTO A TRAMITES

Tramites relacionados con el departamento
de ventas y mercadeo.

CONDICIONES DE TRABAJO

CONDICIONES DE TRABAJO

El desarrollo de las tareas se lleva a cabo
en lugar de suma tranquilidad que le
permite cumplir con la realizacion de las
tareas y hacer cumplir al personal, en un
ambiente agradable, con condiciones de
sanidad actas y espacio fisico en Gptimas
condiciones.
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RIESGOS DE TRABAJO

Dafios a la salud, problemas fisicos como
debilitamiento, cansancio, dafio 6seo,
dolores fuertes y constantes en cuello,
espalda y cintura, y estrés, esto debido a
gue el trabajo se torna sedentario.

ESFUERZO FISICO

Exceso de tiempo sentado en transporte,
viajes y riesgo de accidentalidad alto, todo
esto trae como consecuencia dafios en el
sistema motor.

REQUSITOS FISICOS

Capacidad para manejar vehiculos,
capacidad para caminar, desenvolvimiento
comunicativo

CARACTERISTICAS
SOCIECONOMICAS ESPECIFICAS

Debe estar social

estable.

y econOmicamente

REQUSITOS PSICOLOGICOS

e Inteligencia:  Conocimientos en
administraciéon, manejo en ventas y

personal.
e Personalidad: Debe ser una persona
madura y responsable,

preferiblemente con una estabilidad
emocional y sentimental, alegre,
amable y comunicativa. Abierto a los
cambios y aprender a ser un buen

lider
e Intereses vocacionales:
Perseverante, constante, integra

moral, ética y espiritualmente

e Habilidades o aptitudes especificas:
capacidad de liderar, escuchar y
comunicar

OTRAS CARACTERISTICAS

EDAD

Entre 20 y 35 afios

Fuente: Elaboracion propia
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12.1.4 Manual de funciones para el director del area de arriendos.

Tabla 10: Manual de funciones para el asesor de arriendos

MANUAL DE FUNCIONES DE PUESTOS TRABAJO

NOMBRE DEL PUESTO

Asesor de arriendos

AREA

Arriendos.

CLAVE O CODIGO

004

NIVEL JERARQUICO

Nivel comercial

SUPERVISA A

Area de arriendos

RELACIONES INTERNAS CON:

Con el &rea administrativa

RELACIONES EXTERNAS CON

Clientes, proveedores de inmuebles para
arriendos, proveedores tecnoldgicos para
publicitar arriendos.

SALARIO 781.242 (1 SMLV)
CATEGORIA Comercial
HORARIO 8:00 am a 6:00 pm de lunes a viernes.

DESCRIPCION GENERICA:

Genera asesoramiento en el arriendo de
inmuebles, crea ideas y estrategias para
arrendar el inmueble en un menor tiempo.

DESCRIPCION ESPECIFICA

v

v

Emplea objetivos especificos a la
zona de arriendos a su cargo.

Actia como lider en la zona de
arriendos a cargo.

Disefia estrategias para arrendar el
inmueble en un menor tiempo.

Saber resolver problemas
comerciales.

Genera un modelo de mejoramiento
continuo en cuanto a la satisfaccion
del cliente.

Consigue constantemente clientes
para los inmuebles que necesitan ser
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arrendados.

1 Encargado de tomar contenido
multimedia en los inmuebles para
arriendo.

v' Edicion de contenido multimedia de
arriendo.

[0 Toma decisiones cuando resulte
necesario y oportuno.

v' Crea estrategias junto al area
administrativas.

1 Concreta el arriendo del inmueble.

[1 Selecciona y forma al personal de
arriendos.

v Reporta al area administrativa los
objetivos cumplidos por parte del
area de arriendos.

ESPECIFICAC

ION DEL PUESTO

CONOCIMIENTOS REQUERIDOS

El asesor de arrendamientos debe tener
conocimientos en liderazgo,
diligenciamiento de formularios, arriendos,
administrativos y estrategias.

HABILIDADES REQUERIDAS

e Habilidades comerciales:
comunicacion con los clientes, de
conviccion y determinacion.

e Habilidades administrativas: aplica el
desarrollo de estrategias.

e Organizacionales: para cumplir los
objetivos propuestos inicialmente.

e Habilidades técnicas: aplicacion de
técnicas de mercadeo.

ESCOLARIDAD

Debe ser bachiller y debe tener estudios
universitarios en las areas de :

v" Mercadeo.

v' Administrador de empresas.

v Técnico en relaciones
interpersonales y comunicativas.

v/ Otras que sean relacionadas con el
cargo a realizar.
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MANEJO DE EQUIPOS v' Manejo de equipo de oficina.
TECNOLOGICOS v" Manejo de equipos multimedia.
IDIOMA Espafiol- ingles
EXPERIENCIAS v' Debe tener experiencia en manejo
de grupo.
v' Experiencia en el area de mercadeo.
v' Conocimiento en el manejo de
arriendos.
OTRO TIPO DE EXPERIENCIA v' Debe ser conocedor de las zonas de

PROFESIONAL

influencias de arriendo de inmuebles.
Debe tener buen manejo de
relaciones comerciales y mercadeo.

RESPONSABILIDAD

EN CUANTO VALORES MONETARIOS

Se encarga de generar un presupuesto
para el area de arriendos.

EN CUANTO A MATERIALES

v' Administra materiales publicitarios.

EN CUANTO A BIENES MUEBLES E
INMUEBLES

v" Responsabilidad de los bienes
muebles como: equipo de oficina.

EN CUANTO A EQUIPO

v' Supervision del buen uso de los
recursos fisicos como:
computadores, teléfonos.

EN CUANTO A SUPERVISION

Supervisa y controla que todo el area de
arriendos y mercadeo cumpla con los
objetivos propuestos inicialmente.

EN CUANTO A TRAMITES

Tramites relacionados con el departamento
de arriendos y mercadeo.

CONDICIONES DE TRABAJO

CONDICIONES DE TRABAJO

El desarrollo de las tareas se lleva a cabo
en lugar de suma tranquilidad que le
permite cumplir con la realizacion de las
tareas y hacer cumplir al personal, en un
ambiente agradable, con condiciones de
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sanidad actas y espacio fisico en optimas
condiciones.

RIESGOS DE TRABAJO

Dafios a la salud, problemas fisicos como
debilitamiento, cansancio, dafio 0seo,
dolores fuertes y constantes en cuello,
espalda y cintura, y estrés, esto debido a
gue el trabajo se torna sedentario.

ESFUERZO FISICO

Exceso de tiempo sentado en transporte,
viajes y riesgo de accidentalidad alto, todo
esto trae como consecuencia dafios en el
sistema motor.

REQUSITOS FISICOS

Capacidad para manejar vehiculos,
capacidad para caminar, desenvolvimiento
comunicativo

CARACTERISTICAS
SOCIECONOMICAS ESPECIFICAS

Debe estar social

estable.

y econdmicamente

REQUSITOS PSICOLOGICOS

e Inteligencia:  Conocimientos  en
administracién, manejo en arriendos

y personal.
e Personalidad: Debe ser una persona
madura y responsable,

preferiblemente con una estabilidad
emocional y sentimental, alegre,
amable y comunicativa. Abierto a los
cambios y aprender a ser un buen

lider
e Intereses vocacionales:
Perseverante, constante, integra

moral, ética y espiritualmente

e Habilidades o aptitudes especificas:
capacidad de liderar, escuchar y
comunicar

OTRAS CARACTERISTICAS

EDAD

Entre 20 y 35 afios
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12.1.5 Manual de funciones para el director del departamento de multimedia 'y
desarrollo de contenido.

Tabla 11: Manual de funciones para el director del departamento de multimedia y desarrollo de
contenido.

MANUAL DE FUNCIONES DE PUESTOS TRABAJO

NOMBRE DEL PUESTO Director del departamento de multimedia y
desarrollo de contenido.

AREA Multimedia y desarrollo de contenido.

CLAVE O CODIGO 005

NIVEL JERARQUICO Departamento de multimedia y desarrollo de
contenido.

SUPERVISA A Area de e-marketing

RELACIONES INTERNAS CON: Departamento comercial, (area de e-
marketing, rea de ventas, area de
arriendos)

RELACIONES EXTERNAS CON Clientes, proveedores de inmuebles para la

consignacioén, proveedores tecnoldgicos.

SALARIO $781.242 (1 SMLV)

CATEGORIA Multimedia y desarrollo de contenido.
HORARIO 8 am a 6 pm de lunes a viernes.
DESCRIPCION GENERICA: Es el encargado de generar contenido

multimedia de cada inmueble que es
consignado a la empresa, para que este
pueda ser editado y subido a las diferentes
plataformas que se manejan y asi el
departamento comercial pueda continuar
con su labor final.

DESCRIPCION ESPECIFICA v Planear estrategias que permitan
cumplir los objetivos propuestos dentro
del departamento de contenido
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multimedia.

v Crear ideas para el haya un buen
contenido multimedia y asi llame la
atencion de los espectadores por
internet.

v' Solucionar inconvenientes que pueda
presentarse en cuanto al contenido
multimedia.

v' Controlar los datos suministrados por
parte de los propietarios la cual
consignaron su inmueble.

v' Cooperar con el departamento
comercial.

v' Analizar que los objetivos se estén
cumpliendo con lo previsto inicialmente.
v Generar objetivos semanales para
cada vez tener un contendido de buena
calidad y llame la atencion por parte del

cliente.

v' Crear contenido multimedia.

v" Posicionar la pagina web en los
primero lugares de Google.

v' Administracién de redes sociales

v Gestidn y control del cliente mediante
estrate gias tecnoldgicas.

v' Crear estrategias de e-marketing.

v' Encargado del presupuesto de la
empresa.

ESPECIFICAC

ION DEL PUESTO

CONOCIMIENTOS REQUERIDOS

Debe tener conocimientos en lo
administrativo y gestion tecnolégica a
demas en liderazgo, administracion de
empresas y e-marketing.

HABILIDADES REQUERIDAS

e Habilidades de relacion: Enfocadas
en liderar al talento humano que
compone a la organizacion.

e Habilidades administrativas: Consiste
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en aplicar el proceso administrativo
en la empresa.

e Habilidades técnicas: Desarrollo de
la gestion tecnoldgica y e-marketing.

ESCOLARIDAD

Debe ser bachiller y debe tener estudios
universitarios en las éreas de :

v' Tecnéblogo en posicionamiento de la
web

v" Ingeniero de sistemas.

v" Mercadeo.

v' Marketing Digital.

MANEJO DE EQUIPOS

TECNOLOGICOS

v" Manejo de equipo de oficina.

IDIOMA

Espafiol- ingles

EXPERIENCIAS

v' Debe tener experiencia en manejo
de grupo y de gerencia

v Area administrativa.

v/ Conocimientos de posicionamiento
de painas web.

v' Conocimientos de e-marketing.

OTRO TIPO DE EXPERIENCIA

PROFESIONAL

v Area de mercadeo.

RESPONSABILIDAD

EN CUANTO VALORES MONETARIOS

Es el encargado de clasificar el contenido
multimedia, verificar que este sea subido a
los diferentes portales y que este llegue a
los clientes por medio de la web.

EN CUANTO A MATERIALES

v Esta encargado de toda la dotacion
de los empleados.

EN CUANTO A BIENES MUEBLES E
INMUEBLES

El director esta encargado de equipo
tecnoldgico.
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EN CUANTO A EQUIPO

v' Supervision de equipos de oficina en
el departamento de contenido
multimedia.

EN CUANTO A SUPERVISION

Supervisa y controla a los integrantes del
departamento de desarrollo y contenido
multimedia para que estos cumplan los
objetivos propuestos.

EN CUANTO A TRAMITES

Tiene el dominio de generar contratos con
empresas de posicionamiento, esto con
previo aviso a la administracion.

CONDICIONES DE TRABAJO

CONDICIONES DE TRABAJO

El desarrollo de las tareas se lleva a cabo
en lugar de suma tranquilidad que le
permite cumplir con la realizacion de las
tareas y hacer cumplir al personal, en un
ambiente agradable, con condiciones de
sanidad actas y espacio fisico en Optimas
condiciones.

RIESGOS DE TRABAJO

Dafios a la salud, problemas fisicos como
debilitamiento, cansancio, aumento de
peso, dafio 6sea, dolores fuertes y
constantes en cuello, espalda y cintura, y
estrés, esto debido a que el trabajo se torna
sedentario.

ESFUERZO FISICO

Exceso de tiempo sentado, debilitamiento
de articulaciones.

REQUSITOS FISICOS

Capacidad para manejar vehiculos,
capacidad para caminar, desenvolvimiento
comunicativo, capacidad para manejar
recursos tecnolégicos.

CARACTERISTICAS
SOCIECONOMICAS ESPECIFICAS

Debe estar social y econdémicamente
estable.

REQUSITOS PSICOLOGICOS

¢ Inteligencia: Conocimientos  en
administracién, manejo en redes,
supervision, conocimiento
tecnolégico 'y  estrategias de
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marketing.

Personalidad: Debe ser una persona
madura y responsable,
preferiblemente con una estabilidad
emocional y sentimental, alegre,
amable y comunicativa. Abierto a los
cambios y aprender a ser un buen
lider

Intereses vocacionales:
Perseverante, constante, integro
moral, ética y espiritualmente
Habilidades o aptitudes especificas:
capacidad de liderar, escuchar y
comunicar

OTRAS CARACTERISTICAS

EDAD

Entre 20 y 35 afios

Fuente: Elaboracion propia

12.2 ORGANIGRAMA PARA LA EMPRESA FUSA RAIZ PROYECTADO.

llustracion 21: Organigrama proyectado para fusa raiz

GERENTE
GENERAL

Contador
Piiblico

Perito

Departamento
Comercial
Servicios de

Mantenimiento
de propiedad |

Departamento

de multimedia

y desarrollo de
contenido

Fuente: Elaboracion propia
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12.3 EVALUACION DE COMPETENCIAS

La evaluacion de competencias tiene en cuenta perfiles ocupacionales,
habilidades, conocimientos, entre otros, que permite tanto a la entidad como al
integrante de la organizacion medir el nivel de desempefio que tiene dentro de la
organizacion. El nivel de competencia se define como una combinacion de
cualidades o aptitudes que son necesarios para obtener un alto desemperfio,

k** “posee competencia profesional quien dispone de los

segun Bun
conocimientos, destrezas y actitudes necesarias para ejercer una profesion, puede
resolver problemas profesionales de forma autbnoma y flexible y esta capacitado

para colaborar en su entorno profesional y en la organizacion del trabajo”

Esta evaluacion de competencias debe ser realizada a cada uno de los integrantes

de la organizacion o aquellas personas que desean entrar en ella.

12.3.1 Evaluacion de competencias para el Gerente general

Tabla 12: Matriz de evaluacion de competencias del Gerente general

Valores Peso | Valoracion | Calificacion
112345
¢,Cumplié con los objetivos propuestos en la
organizacion? 20%
¢,Cumplié con la proyeccion financiera para el
periodo? 20%

¢ Las politicas que estableci6 fueron
adecuadas para el cumplimiento de los

objetivos? 20%
¢ Tiene una buena relacion con todos los

integrantes de la organizacion? 20%
¢, Comunicé los resultados fijados a la realidad
econOmica de la empresa? 20%

% Gerhard Bunk, desarrollo de las competencias , 1994,
file:///C:/Users/Daniela%20robledo/Downloads/competencia_esencia_utilizacion_concepto_formacion_incial_p
ermanente.pdf
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Fuente: Elaboracion propia

El peso porcentual de los valores mencionados anteriormente son equitativos ya
que el gerente es la persona encargada del correcto funcionamiento de toda la

organizacion, todas sus tareas tienen igual importancia.

12.3.2 Evaluacion de competencias para el Director del area de e-marketing.

Tabla 13: Matriz de evaluacion de competencias del Director del area de e-marketing

Valores Calificacion

¢Manejé de una manera y eficiente los software
y hardware de su area? 10%

¢Desarroll6 estrategias de e-marketing? 30%

¢, Tuvo el alcance esperado en las redes

sociales por parte de los clientes? 20%
¢ El gestiona miento de posicionamiento web

fue efectivo? 25%

JUtilizd de manera adecuada las herramientas
necesarias para lograr una comunicacion fluida
con el cliente?

Fuente: Elaboracion propia

Los porcentajes dados para la evaluacion de competencias del director del area
de e-marketing varian de acuerdo a la importancia generada en la efectividad del

proceso en esta area y su correcto funcionamiento hacia el cliente.
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12.3.3 Evaluacion de competencias del Director de ventas y mercadeo

Tabla 14: Matriz de evaluacién de competencias del director de ventas y mercadeo

Valores

Calificacion

¢Desarrolld las estrategias de mercadeo

para atraer al cliente?

25%

¢Las estrategias que desarroll6 fueron
cumplidas en el proceso de ventas?

20%

¢,Cumplié con las ventas y arriendos
proyectados para el afio respectivo?

30%

¢,Desarroll6 informes de su gestion en los

periodos determinados?

15%

¢ Genero una buena relacion y confianza
con los clientes potenciales?

Fuente: Elaboracion propia.

La evaluacion de competencias para el director de ventas y mercadeo va enfocado
a las estrategias de ventas y cumplimiento de estas, es por ello que el peso
porcentual va dirigido a dichos requerimientos.
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12.3.4 Evaluacion de competencias del Asesor de arriendos.

Tabla 15: Matriz de evaluaciéon de competencias del asesor de arriendos

Valores

Calificacion

¢, Capto las propiedades para arriendo
establecidas de cada zona?

20%

¢ Realizé los arriendos establecidos en la
proyeccion mensual?

30%

¢,Cred alianzas estratégicas beneficiosas
para la empresa en cuestion de
arrendamiento?

10%

¢, Tuvo buena relacion con el cliente
potencial para arriendo?

20%

¢, Fueron cumplidas la totalidad de las
estrategias de acuerdo a la proyeccion del
periodo?

Fuente: Elaboracion propia

En el area de arriendos la calificacion porcentual tiene relevancia de acuerdo al

cumplimiento de los arriendos establecidos en la proyeccién mensual establecida

al inicio del periodo que finamente esta enfocado en la obtencion de los resultados

esperados en la organizacion.
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12.3.5 Evaluacion de competencias del Director de multimedia y generacion de

contenido.

Tabla 16: Matriz de evaluacion de competencias del director de multimedia y generacién de contenido

Calificacio
Valores Peso | Valoracion | n
1{2(3|4|5

¢, Cred contenido multimedia enfocado a los
requerimientos del mercado? 10%
¢, Genero el contendido necesario para que las

otras areas pudieran desarrollar su gestion de una

forma correcta? 10%
¢, Desarrolla estrategias efectivas y colaborativas
en su area? 30%

¢ Desarrollo politicas de mejoramiento continuo
gue le permite avanzar en sus procesos de

generacion de contenido multimedia? 30%
¢, Genero innovacion en la adquisicion de
contenido multimedia? 20%

T 1 0

Fuente: Elaboracion propia

La valoracion esta distribuida de acuerdo a la necesidad de generar una
comunicacion sensorial de la organizacion en los diferentes medios publicitarios

gue existen para llegar al cliente.

124 PRESUPUESTO DE NOMINA PARA CADA UNO DE LOS
TRABAJADORES DE FUSA RAIZ

Fusa Raiz se basara en el cddigo sustantivo del trabajo y otras normatividades
gue aplique para el caso de contratacion de personal, pagos de prestacion social,
pagos de parafiscales y seguridad social con el fin de llevar todo de manera legal y

transparente con la ley Colombiana.
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Segun el decreto 2269 de 2017 “ijé a partir del primero (1°) de enero de 2018,
como salario minimo legal mensual para los trabajadores de los sectores urbano y
rural, la suma de setecientos ochenta y un mil doscientos cuarenta y dos pesos ($
781.242,00).7%

Y el Decreto 2270 de 2017, “fij6 a partir del primero (1°) de enero de 2018, el
auxilio de transporte a que tienen derecho los servidores publicos y los
trabajadores particulares que devenguen hasta dos (2) veces el salario minimo
legal mensual vigente, en la suma de ochenta y ocho mil doscientos once pesos
mensuales ($ 88.211,00), que se pagara por los empleadores en todos los lugares

del pais, donde se preste el servicio publico de transporte.”*

Este aumento en el SMLV se tuvo en cuenta segun el incremento del IPC con el

gue se terminé en el afio 2017, la cual fue del 5,9%.

Tabla 17: Salario 2018

SMMLV 781.242
AUXILIODE TRANS 88.211
DIAORDINARIO 26.041
HORA ORDINARIA 3.255

Fuente: Elaboracion propia

% Decreto 2269, SMLV para los trabajadores del sector rural y urbano de Colombia, afio 2017.
% Decreto 2270, Auxilio de transporte para los que devengan hasta 2SMLV, afio 2017.
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Tabla 18: Provisiones

Prestaciones sociales EMPLEADOR %

Cesantias 8,33%
Interes sobre cesantias 1,00%
Prima de servicios 8,33%
Vacaciones 4,17%

Aportes parafiscales

Caja de compensaién 4,00%
ICBF 3,00%
Sena 2,00%

Seguro social

Salud 8,50%
Pension 12%
Arl 0,52%

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 19: Salario para cada uno de los integrantes de fusa raiz

GERENTE 781.242) 30| 781.242 88.211 869.453 | 31.250| 31.250 62499 806.954
DIRECTOR DE E-MARKETING 781.242) 30| 781.242 88.211 869.453| 31.250| 31.250 62499 806.954
DIRECTOR DE VENTAS Y MERCADED 781.242 30| 781.242 88.211 869.453 | 31.250| 31.250 62499 806.954
ASESOR DE ARRIENDOS 781.242) 30| 781.242 88.211 869.453| 31.250| 31.250 62499 806.954
DIRECTOR DE MULTIMEDIA Y

DESARROLLO DE CONTENDIO 781242 30| 781.242 88.211 869.453| 31.250| 31.250 62.499 806.954

Fuente: Elaboracion propia
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13.FORMA JURIDICA Y PLANIFICACION DE LA PUESTA EN MARCHA

Se anexa debidamente los documentos de la forma juridica que son necesarios
para la puesta en marcha.

llustraciéon 22: Rues
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Fuente: Camara y comercio de Bogota
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llustracion 23: Rues

FORMULARIO DEL REGISTRO UNICO
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Fuente: Camara y comercio de Bogota

llustracion 24: Matricula persona natural
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CAMARA DE COMERCIO DE BOGCTA

Camara
co de Comercio SEDE FUSAGASUGA
CDee Bogota

CODIGO DE VERIFICACION: 0519406799BAE2
2 DE FEBRERO DE 2017 HORA 10:28:20

R051940679 PAGINA: 1 de 2

L I B B R N N D DN D DN 2N I DR L D R DL R T N

P e eI ettt et P ettt I e et et ntetNtetettetiettsseseetteeescoctosssnene
ESTE CERTIFICADO FUE GENERADO ELECTRONICAMENTE Y CUENTA CON UN CODIGO
DE VERIFICACION QUE LE PERMITE SER VALIDADO SOLO UNA VEZ, INGRESANDO A
WWW.CCB.ORG.CO

PR PP E R R E R R P PO R R PR PR R R P PR ORI E PR PR RN PROERRRROEREPIRTTRRTOERRITPIOEOIOnS

RECUERDE QUE ESTE CERTIFICADO 1O PUEDE ADQUIRIR DESDE SU CASA U
OFICINA DE FORMA FACIL, RAPIDA Y SEGURA EN WWW.CCB.ORG.CO

L T T R R R RS R R R R A AR A A A A AR A A AR
PARA SU SEGURIDAD DEBE VERIFICAR LA VALIDEZ Y AUTENTICIDAD DE ESTE
CERTIFICADO SIN COSTO ALGUNO DE FORMA FACIL, RAPIDA Y SEGURA EN
WWW.CCB.ORG.CO/CERTIFICADOSELECTRONICOS/

R e R T R R S R R R S RS R S A R R A R R R R A L A A A 2 8

CERTIFICADO DE MATRICULA DE PERSONA NATURAL
LA CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA, CON FUNDAMENTO EN LAS MATRICULAS E
INSCRIPCIONES DEL REGISTRO MERCANTIL
CERTIFICA:
NOMBRE : HERNANDEZ MARTINEZ DANIEL SANTIAGO
C.C. : 1069747821
N.I.T. : 1069747821-9 ADMINISTRACION : , REGIMEN SIMPLIFICADO
; CERTIFICA:
TRICULA NO : 02774245 DEL 31 DE ENERO DE 2017
CERTIFICA:
DIRECCION DE NOTIFICACION JUDICIAL : CON EL ENCANTO ET 3 CA B 6
MUNICIPIO : FUSAGASUGA (CUNDINAMARCA)
EMAIL NOTIFICACION JUDICIAL : FUSARAIZ@GMAIL.COM
DIRECCION COMERCIAL : CON EL ENCANTO ET 3 CA B 6
MUNICIPIO : FUSAGASUGA (CUNDINAMARCA)
EMAIL COMERCIAL: FUSARAIZ@GMAIL.COM
CERTIFICA:
RENOVACION DE LA MATRICULA :31 DE ENERO DE 2017
ULTIMO ARO RENOVADO: 2017
ACTIVO TOTAL REPORTADO:$1,475,000
CERTIFICA:
ACTIVIDAD ECONOMICA : 6810 ACTIVIDADES INMOBILIARIAS REALIZADAS CON

BIENES PROPIOS O ARRENDADOS. 6820 ACTIVIDADES INMOBILIARIAS REALIZADAS

A CAMBIO DE UNA RETRIBUCION O POR CONTRATA.
CERTIFICA:

PROPIETARIO DE LOS SIGUIENTES ESTABLECIMIENTOS DE COMERCIO

NOMBRE : FUSA RAIZ
DIRECCION COMERCIAL : CONJUNTO EL ENCANTO ETAPA 3 CASA B6

oo MUNICIPIO : FUSAGASUGA (CUNDINAMARCA)

_, zacel MATRICULA NO : 02774323 DE 31 DE ENERO DE 2017

/B~ JENOVACION DE LA MATRICULA : EL 31 DE ENERO DE 2017
Trplo JLTIMO ANO RENOVADO : 2017

Fuente: Camara y comercio de Bogota
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llustracion 25: Matricula persona natural

‘.ttll..oo.c'.'!!tlt.'.c.'...Qt0.‘0..‘....QQQQQQQQ.""""..'......'.
. CERTIFICA:

LA INFORMACION ANTERIOR HA SIDO TOMADA DIRECTAMENTE DEL FORMULARIO DE

MATRICULA DILIGENCIADO POR EL COMERCIANTE.

DE CONFORMIDAD CON LO ESTABLECIDO EN EL CODIGO DE PROCEDIMIENTO
ADMINISTRATIVO Y DE LO CONTENCIOSO Y DE LA LEY 962 DE 2005, LOS ACTOS
ADMINISTRATIVOS DE REGISTRO AQUI CERTIFICADOS QUEDAN EN FIRME DIEZ
(10) DIAS HABILES DESPUES DE LA FECHA DE INSCRIPCION, SIEMPRE QUE NO

SEAN OBJETO DE RECURSOS.

: LA EL PRESENTE CERTIFICADO NO CONSTITUYE PERMISO DE
e FUNCIONAMIENTO EN NINGUN CASO

SENOR EMPRESARIO, SI SU EMPRESA TIENE ACTIVOS INFERIORES A 30.000
SMLMV Y UNA PLANTA DE PERSONAL DE MENOS DE 200 TRABAJADORES, USTED
TIENE DERECHO A RECIBIR UN DESCUENTO EN EL PAGO DE LOS PARAFISCALES DE
;géUNgg iso P§IMER ANO DE CONSTITUCION DE SU EMPRESA, DE 50% EN EL
eonbo; DE 25% EN EL TERCER ANO. LEY 590 DE 2000 Y DECRETO 525
iéCEEMPRESARIO CUMPLE CON LOS REQUISITOS DE PEQUERA EMPRESA JOVEN PARA
DER AL BENEFICIO QUE ESTABLECE EL ARTICULO 3 DE LA LEY 1780 DEL 2
DE MAYO DE 2016, Y QUE AL REALIZAR LA MATRICULA MERCANTIL INFORMO BAJO
GRAVEDAD DE JURAMENTO LOS SIGUIENTES DATOS:
EL EMPRESARIO HERNANDEZ MARTINEZ DANIEL SANTIAGO REALIZO LA MATRICULA
MERCANTIL EN LA FECHA: 31 DE ENERO DE 2017.
LOS ACTIVOS REPORTADOS EN LA MATRICULA MERCANTIL SON DE: $ 1,475,000.
EL NUMERO DE TRABAJADORES OCUPADOS REPORTADO POR EL EMPRESARIO EN LA

MATRICULA ES DE:O0.

QUE EL MATRICULADO TIENE LA CONDICION DE PEQUENA EMPRESA DE ACUERDO
CON LO ESTABLECIDO EN EL NUMERAL 1 DEL ARTICULO 2° DE LA LEY 1429 DE

2010

B R R R R R T T e
.. ESTE CERTIFICADO REFLEJA LA SITUACION JURIDICA DE LA A
A% PERSONA NATURAL HASTA LA FECHA Y HORA DE SU EXPEDICION. Bk

"...tt.ﬁ‘i..iii't’t..."i"“."Q".it‘.iii'*'Q.‘.ti'i""tt"'tii'.i.

EL SECRETARIO DE LA CAMARA DE COMERCIO,
VALOR : $§ 2,600

R S S A A R R A R R R AR R R R R R R AR R A AR AR R R AR R R R R R R S R R R R R R EE 2]

PARA VERIFICAR QUE EL CONTENIDO DE ESTE CERTIFICADO CORRESPONDA CON LA
INFORMACION QUE REPOSA EN LOS REGISTROS: PUBLICOS DE LA CAMARA DE
COMERCIO DE BOGOTA, EL CODIGO DE VERIFICACION PUEDE SER VALIDADO POR
SU DESTINATARIO SOLO UNA VEZ, INGRESANDO A WWW.CCB.ORG.CO

R I O e T Ty
ESTE CERTIFICADO FUE GENERADO ELECTRONICAMENTE CON FIRMA DIGITAL Y
RS AR R R AR AR AR A AN IR AR A A A F A AN A RN AR A RN AR AR AR R AR R AR AN A AR TR AR TR TR
R R
T I I I I I e
T I I I I O I I O e e e e
R T T R S
P T T S R e R R A 2
AR R R R RS R R AN AR AR AR AR AR R AR RN AR R AR R R AR R AR AR RN RN A AR AR R AR F RN AR AR AN RN
R PR R R R AN AR NS R AN NI NN R RN AR AR R RN R TR R RN R RN R AR RN AR AR RN RN AN R AR AR

Fuente: Camara y comercio de Bogota
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llustracion 26: Matricula persona natural

Cémara CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA

co gg gggoetgdo SEDE FUSAGASUGA

CODIGO DE VERIFICACION: 05194067998AE2
2 DE FEBRERO DE 2017 HORA 10:28:20

R051940679 . PAGINA: 2 de 2

' IR T DR B B B e T R S PR S T I B A

CUENTA CON PLENA VALIDEZ JURIDICA CONFORME A LA LEY 527 DE 1999.

R L L T ettt oueORRRROIRTRT P RR T A L LR L S S A S iAo hh ool
FIRMA MECANICA DE CONFORMIDAD CON EL DECRETO 2150 DE 1995 Y LA
AUTORIZACION IMPARTIDA POR LA SUPERINTENDENCIA DE INDUSTRIA Y
COMERCIO, MEDIANTE EL OFICIO DEL 18 DE NOVIEMBRE DE 1996.

Vit b

Fuente: Camara y comercio de Bogota
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llustraciéon 27: Matricula establecimiento

CAMARA DE COMERCIO DE BOGCTA

CDcmenr
de Comercio SEDE FUSAGASUGA

C O de Bogots

CODIGO DE VERIFICACION: 0519406799BAE2
2 DE FEBRERO DE 2017 HORA 10:28:20

R051940679 PAGINA: 1 de 2

S AN BNe RS 9 MR e S el SRSl S WS e e RN

P L L R R R R
ESTE CERTIFICADO FUE GENERADO ELECTRONICAMENTE Y CUENTA CON UN CODIGO
DE VERIFICACION QUE LE PERMITE SER VALIDADO SOLO UNA VEZ, INGRESANDO A
WWW.CCB.ORG.CO

e R R e R A A A A A A A A A R A A A A A A

RECUERDE QUE ESTE CERTIFICADO LO PUEDE ADQUIRIR DESDE SU CASA U
OFICINA DE FORMA FACIL, RAPIDA Y SEGURA EN WWW.CCB.ORG.CO

L e R A e AR A A A A A A A A R
PARA SU SEGURIDAD DEBE VERIFICAR LA VALIDEZ Y AUTENTICIDAD DE ESTE
CERTIFICADO SIN COSTO ALGUNO DE FORMA FACIL, RAPIDA Y SEGURA EN
WWW.CCB.ORG.CO/CERTIFICADOSELECTRONICOS/

P e R AR AR R A AR A AR A Al

CERTIFICADO DE MATRICULA DE PERSONA NATURAL
LA CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA, CON FUNDAMENTO EN LAS MATRICULAS E

INSCRIPCIONES DEL REGISTRO MERCANTIL
CERTIFICA:
NOMBRE : HERNANDEZ MARTINEZ DANIEL SANTIAGO
C.C. : 1069747821
N.I.T. : 1069747821-9 ADMINISTRACION : , REGIMEN SIMPLIFICADO
¢ CERTIFICA:
MATRICULA NO : 02774245 DEL 31 DE ENERO DE 2017
CERTIFICA:
DIRECCION DE NOTIFICACION JUDICIAL : CON EL ENCANTO ET 3 CA B 6
MUNICIPIO : FUSAGASUGA (CUNDINAMARCA)
EMAIL NOTIFICACION JUDICIAL : FUSARAIZ@GMAIL.COM
DIRECCION COMERCIAL : CON EL ENCANTO ET 3 CA B 6
MUNICIPIO : FUSAGASUGA (CUNDINAMARCA)
EMAIL COMERCIAL: FUSARAIZ@GMAIL.COM
CERTIFICA:
RENOVACION DE LA MATRICULA :31 DE ENERO DE 2017
ULTIMO ARO RENOVADO: 2017

ACTIVO TOTAL REPORTADO:$1,475,000
CERTIFICA:

ACTIVIDAD ECONOMICA : 6810 ACTIVIDADES INMOBILIARIAS REALIZADAS CON
BIENES PROPIOS O ARRENDADOS. 6820 ACTIVIDADES INMOBILIARIAS REALIZADAS
A CAMBIO DE UNA RETRIBUCION O POR CONTRATA.
CERTIFICA:

PROPIETARIO DE LOS SIGUIENTES ESTABLECIMIENTOS DE COMERCIO
NOMBRE : FUSA RAIZ
DIRECCION COMERCIAL : CONJUNTO EL ENCANTO ETAPA 3 CASA B6

.oConmam YUNICIPIO : FUSAGASUGA (CUNDINAMARCA)

, el ATRICULA NO : 02774323 DE 31 DE ENERO DE 2017

/B2~ JENOVACION DE LA MATRICULA : EL 31 DE ENERO DE 2017

Trgpdo JLTIMO ARO RENOVADO : 2017

Fuente: Camra y comercio de Bogota
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llustracion 28: Matricula establecimiento

MATRICULA DILIGENCIADO POR EL COMERCIANTE.

DE CONFORMIDAD CON LO ESTABLECIDO EN EL CODIGO DE PROCEDIMIENTO
ADMINISTRATIVO Y DE LO CONTENCIOSO Y DE LA LEY 962 DE 2005, LOS ACTOS
ADMINISTRATIVOS DE REGISTRO AQUI CERTIFICADOS QUEDAN EN FIRME DIEZ
HABILES DESPUES DE LA FECHA DE INSCRIPCION, SIEMPRE QUE NO

(10) DIAS

SEAN OBJETO DE RECURSOS.

W iy EL PRESENTE CERTIFICADO NO CONSTITUYE PERMISO DE o B
.

i FUNCIONAMIENTO EN NINGUN CASO

P Y L L L 2 e s e e s 2 R R R R AR AR A A AR A AR A A A AR AR AR AR R AR R AR 22 B2l

**ESTE CERTIFICADO REFLEJA LA SITUACION JURIDICA DEL ESTABLECIMIENTO**
&R DE COMERCIO HASTA LA FECHA Y HORA DE SU EXPEDICION. &

"'."'Q"'.‘Q"'..'..'.......'Q.'"'.‘Q..""'.""t"'."".."....'

EL SECRETARIO DE LA CAMARA DE COMERCIO,
VALOR : $ 2,600

ttQt".."".'Ot....tﬁ'.itt'tﬁ"ﬁ'i".'."t.iﬁ."i"‘ﬁ"..""'.'t

PARA VERIFICAR QUE EL CONTENIDO DE ESTE CERTIFICADO CORRESPONDA CON LA
INFORMACION QUE REPOSA EN LOS REGISTROS PUBLICOS DE LA CAMARA DE
COMERCIO DE BOGOTA, EL CODIGO DE VERIFICACION PUEDE SER VALIDADO POR
SU DESTINATARIO SOLO UNA VEZ, INGRESANDO A WWW.CCB.ORG.CO

B et T T st SRR SRR R R S S A AR A A AL AR A0 A0l
ESTE CERTIFICADO FUE GENERADO ELECTRONICAMENTE CON FIRMA DIGITAL Y
CUENTA CON PLENA VALIDEZ JURIDICA CONFORME A LA LEY 527 DE 1999.

i.""'tt-'."tﬁt'.'i‘"Qt.ﬁﬁiﬁii.'iti'ﬁt'ii.iiﬁ.ﬁ*ﬁi"iﬁi"fﬁﬁ'ﬁ!iﬁti

FIRMA MECANICA DE CONFORMIDAD CON EL DECRETO 2150 DE 1995 Y LA
AUTORIZACION IMPARTIDA POR LA SUPERINTENDENCIA DE INDUSTRIA Y

COMERCIO, MEDIANTE EL OFICIO DEL 18 DE NOVIEMBRE DE 1996.

Lot

LA A2 4

Fuente: Camara y comercio de Bogota
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llustracion 29: Camaray comercio afio 2018

DE COMPRA

¢ solicitud: 6377052
razén social:  DANIEL SANTIAGO HERNANDEZ MARTINEZ

- iién:  000001069747821
co Camara . . leneracién: 16 de marzo de 2018  Hora: 12:03 p.m,
de Comercio 2.000,00
Cgﬂe Bogot e Renovaciones de matricula/Inscripcion
go 'e que /a renovacién de Ia matricula mercantil debe efectuarse
NIT 860.007.322 9 dentro de los tres primeros meses de cada afio.
NO SOMOS GRANDES CONTRIBUYENTES | T H -
RESPONSABLE DEL IVA DE REGIMEN COMUN | ‘
NO.DE RADICACION 03-2219-13 ' ‘ J ’
(O I
UL ML
\ ‘ | 17709998015722(8020)0006377052(3900)82000(96)20180331
" e —_— ——
*000001810330933° Valor Base Precio unitario Precio total
FECHA: 2018/03/27 OPERACION : 04H300327122 $1.500.000,00 $41.000.00 $41.000,00
HORA : 12:42:10 RECIBO NO.: 0418009583 ]
MATRICULA: 02774245 $900.000,00 $41.000,00 $41.000,00
HERNANDEZ MARTINEZ DANIEL SANTIAGO — = J

NOMBRE : HERNANDEZ MARTINEZ DANIEL SANTIAGO F==E $82.000.00
¢ic: : 1069747821 | i T 982.000.00.
MONEDA : PESOS COLOMBIANOS SEB

FORMA(S) DE PAGO : EF

CNT DESCRIPCION VALOR s
1 RENOVACION PERSONA gesveee041,000.00 * Corpbancay Sudamens
NATURAL O SOCIED
BASE $ 1,500,000.00 ° 1 SRR AT )
1 RENOVACION ESTABLEC. §evsvesvq],000.00 paa SRR
COMERCIO-PPAL. : Empresario: -

BASE § 900,000.00 d b e
TOTAL PAGADO ......... $*****#+82,000.00 enblemente en cakdad laser.

RENOVACION DE MATRICULA

TRAMITE MATRICULA ANO(S) RENOVADOXS)
000001810330933 02774245 2018
000001 k10330934 02774323 2018

VERIFIQUE SU LIQUIDACION CON LAS TABLAS DE
TARIFAS DE LOS SERVICIOS DE REGISTROS
PUBLICOS PUBLICADOS EN NUESTRAS SEDES
o EN wWww.ccb.org.co

CONSERVE EL RECIBO YA QUE DEBE PRESENTARLO
PARA RECLAMAR SUS DOCUMENTOS EN CASO DE UNA
EVENTUAL DEVOLUCION.

LA CAMAFA DE COMERCIO DE BOGOTA ES MUCHO MAS DE
L0 QUE USTED CONOCE DE ELLA

Fuente: Cadmara y comercio de Bogota
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llustracion 30: RUT personal natural Daniela Camila Robledo Villamil
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llustraciéon 31: Cedula de ciudadania Daniela Camila Robledo Villamil

Fuente: Camara y comercio de Bogo
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llustracion 32: RUT persona natural Dan Fuente: Camaray comercio de Bogota

Formdario del Rogsto Uco Tributarto =] o=
YDIAN g IR 8 0018
2 Comenge | 0 | 2 Pcnuizucitn
o anras s o (V8 4 Ngmero do formiwo 14402633928
Efseadaend || I
S il
"l Bl
e 106 :.1-:7‘- 2 11-1.:. ey i — @J‘_“
e B— m‘_.__.[f\\ TS
Parsane netrst © mceotn tiaats Cots g0 cassaderta E&I‘}‘:’i'*";‘x Kl "'-EE-;,'-;‘O 7]0:4
Laggar Go expadiatn » res % Coperemers R Oty
:u::u 11679 | cnanemarce Ponegmarns 290
5 wreten In Syt apatein l -..f \{"f\ }o4 Qe aomaves
M Rastn eocmt
“7@
ooccne [l /\3 Y (i B0G
PLI S — w
[CONJ EL ENCANTO ET TRES CA B SEIS a P24 A@
CY —yre—— ot 5 B
et ggratcon | (1] Y 3380000000000 uaREREREaEREREE,
T CLASSWCACION
Actvidad prontmics, .

- oy Ccmpacsos

coitod prinerpal e e

[q—lon.- 47 oo vemo scnates -%M 0 Coton ' 2 o Conge ——
[6,8,1,0/(z01 70 1]3 1][[6,8/5.0! (2701 #3373 1] P FarE Gidalm) (111

V -~ o~ P
s [a]3]a ‘l‘!I‘YHAN\I"T"r'I I l"T'l'l-l'llll‘lﬂlil-llll1
AYALYS Lo Lo b Lo Lo Lo Ty b T b b D T L e )

A
1»@/entas régimen simplificado

Obbgados sdumneros
1 2 3 4 L L 7 J L] »
wceeLlLLOg p b LR LLLLLLLELLL] me e T T L-J]
" 3 ] “ » » o » » » D D — CD LU EDl
TN ENENRENNANNUNEREE! | 15 —— =
-wm-.uo—o[].' E] S s .:: ﬁab" o GO T3
99 Arem 4 es - 2= I T'—Y—j
u—“—“-luﬁrm.m-. _,_r.
_-;—::::::—-..0 2L A5
7 88 Com CONTRIBUYENTE

Fuente: Camara y comercio de Bogo

115



llustracion 33: Cedula de ciudadania de Daniel Santiago Hernandez Martinez

Fuente: Camara y comercio de Bogota
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14.PLANIFICACION ECONOMICA Y FINANCIERA

Para la realizacion de la planificacibn econémica y financiera del proyecto se tuvo

en cuenta *el incremento del IPC de la terminacién del afio 2017 para aplicar al

afio 2018 la cual fue de 5,9%, cabe resaltar que este porcentaje se aplicé al

aumento del SMLV, multas, servicios notariales, entre otras variables.

A demas de esto se tuvo en cuenta el Decreto 2706 de 2012 que reglamenta el

marco normativo de la informacion financiera para microempresas (grupo 3).

Segun el Decreto 2607 de 2012 se considera una microempresa cuando:

a.
b.

C.

Cuenta con una planta de personal no superior a 10 trabajadores.

Posee activos totales por valor inferior a 500 SMLV.

Que en el afo anterior se hubiesen obtenido ingresos brutos totales
provenientes de la actividad, inferiores a cuatro mil (4,000) UVT.

Que tengan méaximo un establecimiento de comercio, oficina, sede, local o
negocio donde ejercen su actividad.

Que en el establecimiento de comercio, oficina, sede, local o negocio no se
desarrollen actividades bajo franquicia, concesion, regalia, autorizacion o
cualquier otro sistema que implique la explotacion de intangibles.

Que no sean usuarios aduaneros.

Que no hayan celebrado en el afio inmediatamente anterior ni en el afio en
curso contratos de venta de bienes o prestacion de servicios gravados por
valor individual y superior a 3.300 UVT.

Que el monto de sus consignaciones bancarias, depoésitos o inversiones
financieras durante el afio anterior o durante el respectivo afio no supere la
suma de 4.500 UVT.*

STEL TIEMPO, Lo que sube con aumento del minimo fijado por el Gobierno para el 2018, Casa Editorial, afio

2018.

% Decreto 2607 de 2012, Marco normativo para la informacion financiera de microempresas, afio 2012.
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Teniendo en cuenta los puntos mencionados anteriormente Fusa Raiz se
encuentra dentro del grupo 3, por lo cual los estados financieros proyectados de
Fusa Raiz se basan en esta normatividad.

El objetivo de los estados financieros inicialmente es dar una informacion sobre el
estado en que se encuentra la entidad para asi poder llevar a cabo una toma de
decisiones acertada, ademas de esto la informacion se debe ajustar a cada una de
las caracteristicas cualitativas que son mencionadas en el Decreto 2607 de 2012.

14.1CARACTERISTICAS CUALITATIVAS DE LOS ESTADOS FINANCIEROS

e Comprensibilidad

e Relevancia

e Materialidad o importancia relativa
e Fiabilidad

e Esencia sobre la forma

e Prudencia

¢ Integridad

e Comparabilidad

e Oportunidad

e equilibrio entre coto y beneficio

Por otro lado la norma que rige a una microempresa en Colombia debe contener
un conjunto completo de estados financieros los cuales permitiran a la empresa

reflejar su situacién econdémica.

1. Estado de situacion financiera.
2. Estado de resultados.

3. Revelaciones a los estados financieros.

Gracias al estudio de mercado se logré identificar la intension y necesidad que

tiene la oferta a la hora de vender el inmueble y la demanda a la hora de
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adquirirlo. Se comprende que al mes se podrian llegar a vender como minimo 2
inmuebles y realizar 4 arriendos, lo cual fundamenta y logra definir que se trata de
un proyecto altamente rentable teniendo en cuenta que los costos y gastos en los

gue se incurrira seran minimos.

14.2ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO PARA LA
EMPRESA FUSA RAIZ

Dentro de este estado se comprenderan todos los activos, pasivos y patrimonios
de la empresa Fusa Raiz a un periodo determinado y estos deben ser medidos

con fiabilidad.

Tabla 20: Estado de situacion financiera proyectado de la empresa fusa raiz

ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE

Efectivo y equivalente al efectivo 10.101.555 39.666.966 62.683.730 87.104.685 113.020.035 140.353.351
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 10.101.555 39.666.966 62.683.730 87.104.685 113.020.035 140.353.351
ACTIVO NO CORRIENTE 0 0 0 0 0 0
TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTESY 0 0 0 0 0 0
PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPO

Propiedad, planta y equipo 17.130.000 17.130.000 17.130.000 17.130.000 17.130.000 17.130.000
Depreciacion 0 3.426.000 6.852.000 10.278.000 13.704.000 17.130.000
TOTAL ACTIVO FIJO 17.130.000 20.556.000 23.982.000 27.408.000 30.834.000 34.260.000
OTROS ACTIVOS

Diferidos 2.500.000 2.000.000 1.500.000 1.000.000 500.000 0
TOTAL OTROS ACTIVOS 2.500.000 2.000.000 1.500.000 1.000.000 500.000 0
TOTAL ACTIVO 29.731.555 55.370.966 74.461.730 94.956.685 116.946.035 140.353.351
PASIVO

PASIVO CORRIENTE

Impuesto de renta 0 8.461.006

TOTAL PASIVO CORRIENTE 0 8.461.006

PASIVO NO CORRIENTE

Impuesto de renta 0 9.092.084 9.763.723 10.478.514 11.182.324
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 9.092.084 9.763.723 10.478.514 11.182.324
TOTAL PASIVO 0 8.461.006 9.092.084 9.763.723 10.478.514 11.182.324
PATRIMONIO

Capital 29.731.555 29.731.555 29.731.555 29.731.555 29.731.555 29.731.555
Utilidad del ejercicio 0 17.178.405 18.459.686 19.823.316 21.274.559 22.703.506
Utilidades acumuladas 0 0 17.178.405 35.638.091 55.461.407 76.735.966
TOTAL PATRIMONIO 29.731.555 46.909.960 65.369.646 85.192.962 106.467.521 129.171.027
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 29.731.555 55.370.966 74.461.730 94.956.685 116.946.035 140.353.351
(PASIVO+PATRIMONIO) - ACTIVO 0 0 0 0 0 0

Fuente: Elaboracion propia.
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14.2.1 Estado de fuentes y usos proyectados de la empresa fusa raiz

Este es un estado auxiliar que comprende todas las fuentes y usos la cual se van
a ver reflejados en el estado de situacion financiera teniendo presente la cuenta de

efectivo y equivalente al efectivo.

Este sirve para verificar de donde la empresa obtuvo dichos recursos y que

destinacion se les dara.

Tabla 21: Estado de fuentes y usos proyectados de la empresa fusa raiz

FUENTES

Utilidad Operacional $25.639.411| $27.551.770| $29.587.039| $31.753.073| $33.885.830
Depreciacion $ 3.426.000 $ 3.426.000 $ 3.426.000 $ 3.426.000 $ 3.426.000
Amortizacion $ 500.000 $ 500.000 $ 500.000 $ 500.000 $ 500.000
Generacion interna $29.565.411| $31.477.770| $33.513.039| $35.679.073| $37.811.830
Aportes Sociales $ 29.731.555 $0 $0 $0 $0 $0
Obligaciones Bancarias $0 $0 $0 $0 $0
TOTAL FUENTES $29.731.555| $29.565.411| $31.477.770| $33.513.039| $35.679.073| $37.811.830
Usos

Inv. de Activos Fijos $ 17.130.000 $0
Inv. Ciculante $ 3.500.000

Inv. Diferida $ 2.500.000 $0
Nomina $ 6.601.555 $0
Imporrenta 33% $0 $ 8.461.006 $9.092.084 $9.763.723| $10.478.514
TOTAL USOS $ 29.731.555 $0 $8.461.006 $9.092.084 $9.763.723| $10.478.514
Saldo Anterior $0 $0| $29.565.411| $52.582.175| $77.003.130| $102.918.480
Fuentes $29.731.555| $29.565.411| $31.477.770| $33.513.039| $35.679.073| $37.811.830
Disponible $29.731.555| $29.565.411| $61.043.181| $86.095.214| $112.682.203| $ 140.730.310
Usos $ 29.731.555 $0 $8.461.006 $9.092.084 $9.763.723| $10.478.514
Saldo Final de Efectivo $0| $29.565.411| $52.582.175| $77.003.130| $102.918.480| $ 130.251.796

Fuente: Elaboracion propia

14.2.2 Flujo de caja proyectado de la empresa fusa raiz

Dentro del flujo de caja se verifican todas las entradas y salidas de dichos

periodos también se verifica que tan liquida se encontrara la empresa para poder

pagar sus deudas a corto plazo.
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Tabla 22: Flujo de caja

Inversiones

Activos fijos 17.130.000
Activos diferidos 2.500.000
Activos circulante 3.500.000
Fondos disponibles 23.130.000
Capital de trabajo 6.601.555
INVERSION TOTAL 29.731.555

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 23: Flujo de caja proyectado para la empresa fusa raiz

INGRESOS
Ingresos por Ventas $ 168.000.000 | $ 178.080.000 | $ 188.764.800 | $ 200.090.688 | $ 212.096.129
TOTAL ING. OPER. $0 $ 168.000.000 | $ 178.080.000 | $ 188.764.800 | $ 200.090.688 | $ 212.096.129
COSTOS Y GASTOS
Costos -$ 14.515.944 | -$ 15.372.385 | -$ 16.279.355 | -$ 17.239.837 | -$ 18.429.386
gastos de admon -$ 73.337.187 | -$ 77.664.081 | -$ 82.246.262 | -$87.098.791 | -$ 92.237.620
gasto de ventas -$ 50.581.458 | -$ 53.565.764 | -$ 56.726.144 | -$ 60.072.987 | -$ 63.617.293
Impuesto Renta $0 $ 8.461.006 $9.092.084 $9.763.723 | $10.478.514
TOTAL COSTOS Y GASTOS $0 -$ 138.434.589 | -$ 138.141.224 | -$ 146.159.677 | -$ 154.647.893 | -$ 163.805.785
RENTA NETA $29.565.411 | $39.938.776 | $42.605.123 | $45.442.795 | $48.462.743
Depreciacion $ 3.426.000 $ 3.426.000 $ 3.426.000 $ 3.426.000 $ 3.426.000
Amortizacién Diferidos $ 500.000 $ 500.000 $ 500.000 $ 500.000 $ 500.000
Flujo Fondos Oper. Neto $0 $33.491.411 | $43.864.776 | $46.531.123 | $49.368.795 | $52.388.743
Flujo Fondos del Proyecto -$29.731.555| $33.491.411 | $43.864.776 | $46.531.123 | $49.368.795 | $52.388.743

Fuente: Elaboracion propia.
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14.2.3 Inversion

Se comprendera como primer punto la inversion fija, la cual hace referencia a la
propiedad, planta y equipo que necesitard Fusa Raiz para llevar a cabo sus
procesos, como segundo punto la inversion circulante, en esta se incurrira en
gastos que sean necesarios para poder desarrollar el objeto social de la empresa
y como tercero se encuentra la inversion diferida la cual esta comprendida por los
gastos de legalizacion y adecuaciones que necesita la entidad para su puesta en

marcha.

Tabla 24: Inversién fija, circulante y diferida para el proyecto fusa raiz

Q DETALLE V/ UNITARIO| V/ TOTAL
5|Computadores 1.500.000] 7.500.000
2|Impresoras 400.000 800.000
5|Escritorios 300.000| 1.500.000

15(Sillas 80.000| 1.200.000
2|Motocicletas 3.000.000| 6.000.000
2| Teléfonos 65.000 130.000

TOTAL 5.345.000| 17.130.000

DETALLE VALOR
Publicidad 500.000
Varios 9.601.555

TOTAL 10.101.555

DETALLE TOTAL 1 ANO
Gastos legalizacion 1.000.000 83.333
Adecuacion admon 1.500.000 125.000
TOTAL 2.500.000{ 500.000

Inversion fija 17.130.000
Inversion circulante 10.101.555
Inversion diferida 2.500.000

TOTAL 29.731.555

Fuente: Elaboracion propia



14.2.4 Depreciacion de la propiedad, planta y equipo de la empresa fusa raiz.

La propiedad, planta y equipo de una entidad por su uso normal genera un

desgaste a medida del tiempo. De acuerdo a la nueva normatividad una entidad

esta en la capacidad de decidir cual va a ser el tiempo al cual se va depreciar su

propiedad, planta y equipo, esto se establece en politicas contables. Para este

caso Fusa Raiz decidié darle una vida util de 5 afios, cabe resaltar que si al llegar

a su depreciacion total el activo aun sirve para su funcionamiento se debera

realizar una recuperacion del valor de dicho activo por un profesional.

Tabla 25: Depreciacion por linea recta de la empresa fusa raiz

DEPRECIACION | DEPRECIACION VENTAS ADMINISTRACION

CONCEPTO |COSTO ADQ. | VIDA UTIL ANUAL MENSUAL % VALOR % VALOR
Computadores 7.500.000 5 1.500.000 125000 10%| 150.000 ( 90%]| 1.350.000
Impresoras 800.000| 5 160.000 13.333 10% 16.000 | 90%| 144.000
Escritorios 1.500.000 5 300.000 25.000 10% 30.000 | 90%| 270.000
Sillas 1.200.000 5 240.000 20.000 10% 24.000 [ 90%| 216.000
Motocicletas 6.000.000| 5 1.200.000 100.000 10%| 120.000 | 90%| 1.080.000
Telefonos 130.000 5 26.000 2.167 10% 2.600 ( 90% 23.400
TOTAL 3.426.000 10%| 342.600 | 90%| 3.083.400

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

3.426.000 3.426.000 3.426.000| 3.426.000 | 3.426.000

Fuente: Elaboracion propia

14.3 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO PARA LA EMPRESA FUSA

RAIZ.

En el estado de resultados se comprende todos los ingresos, gastos y costos en

los que incurrira la empresa dentro de un periodo determinado.

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
(+)Ventas brutas 168.000.000| 178.080.000| 188.764.800| 200.090.688| 212.096.129
(-) Devoluciones, rebajas y descuento 0 0 0 0 0
(=) Ventas netas 168.000.000| 178.080.000| 188.764.800| 200.090.688| 212.096.129
(-)Costo 14.515.944 15.372.385 16.279.355 17.239.837 18.429.386
(=)Utilidad bruta 153.484.056 162.707.615| 172.485.445| 182.850.851| 193.666.743
(-)Gastos de administracion 73.337.187 77.664.081 82.246.262 87.098.791 92.237.620
(-) Depreciacion 3.426.000 3.426.000 3.426.000 3.426.000 3.426.000
(-)Amortizacion de diferidos 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000
(-) Gastos de ventas 50.581.458 53.565.764 56.726.144 60.072.987 63.617.293
(=) Utilidad operacional 25.639.411 27.551.770 29.587.039 31.753.073 33.885.830
(+) Otros ingresos 0 0 0 0 0
(-) Gastos no operacionales ol 1Z3 0 0 0 0
(=) Utilidad antes de impuesto 25.639.411 27.551.770 29.587.039 31.753.073 33.885.830
(-) Impuesto de renta 8.461.006 9.092.084 9.763.723 10.478.514 11.182.324
(=) Utilidad del ejercicio 17.178.405 18.459.686 19.823.316 21.274.559 22.703.506




Tabla 26: Estado de resultados proyectado de la empresa fusa raiz
Fuente: Elaboracion propia

14.3.2 Ingresos

Se contabilizar4 dentro de los ingresos de Fusa Raiz las entradas por la
prestacion del servicio la cual generan un aumento en el activo, una
disminucion en el pasivo y por consiguiente se vera reflejado un aumento del

patrimonio de la entidad.

Segun la normatividad un ingreso por concepto de prestacion de servicios se

reconocera hasta el momento de la prestacién de este o cuando se considere

final.
Tabla 27: Ingresos mensuales por venta y arriendo de inmuebles
Inmuebles vendidos por mes 2
Promedio comision venta 6.000.000
TOTAL COMISIONVENTAPORMES 12.000.000
Inmuebles arrendados por mes 4
Promedio comision por arriendo 500.000
TOTAL COMISION ARRIENDOS MES 2.000.000
TOTAL COMISION MES 14.000.000
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 28: Ingresos proyectados parala empresa fusa raiz
MES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas 14,000,000 | 168,000,000 | 178,080.000| 188.764.800|  200.090.688| 212.096.129
Ing. Recibidos por comision de venta 12000000 | 144.000.000 | 152.640.000| 161.798.400|  171.506.304) 181.796.682
Ing. Recibidos por comision arriendo 2000000  24.000.000 | 25.440.000{ 26.966.400|  28.584.384) 30.299.447
TOTAL 14,000.000 | 168000000 | 178.080.000| 188.764.800|  200.090.688 212.096.129

Fuente: Elaboracién propia
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14.3.2 Costos proyectados para la empresa fusa raiz

Tabla 29: Costos proyectados para la empresa fusa raiz

MES ANO 1 ANO2 | ANO3 ANO 4 ANO 5
Dominio y hosting pagina web 3.741 44.892 47.541 50.346 53.316 56.995
Plataforma pagina (WIX) 36.251 435.012|  460.678 487.858 516.641 552.290
Google adwords 800.000 9.600.000| 10.166.400| 10.766.218| 11.401.424| 12.188.123
Finca raiz 169.670 2.036.040, 2.156.166|  2.283.380 2.418.100| 2.584.948
Campafias redes sociales 200.000 2.400.000] 2.541.600[ 2.691.554 2.850.356|  3.047.031
TOTAL 1.209.662|  14.515.944| 15.372.385| 16.279.355|  17.239.837| 18.429.386

Fuente: Elaboracion propia

14.3.3 Gastos de administracion proyectados para la empresa fusa raiz

Tabla 30: Gastos de administracion proyectados para la empresa fusa raiz

MES ANO 1 ANO2 | ANO3 ANO 4 ANO 5
Gerente 1.320.311 | 15.843.729| 16.778.509| 17.768.441| 18.816.779| 19.926.969
Director de e-marketing 1.320.311 | 15.843.729| 16.778.509| 17.768.441| 18.816.779| 19.926.969
Director multimedia y d.c 1.320.311 | 15.843.729| 16.778.509| 17.768.441| 18.816.779| 19.926.969
Servicio publicos 90% 220.500 2.646.000| 2.802.114| 2.967.439| 3.142.518| 3.327.926
Dotacion 100.000 1.200.000] 1.270.800| 1.345.777| 1.425.178| 1.509.264
Mant. Computadora, impresora 180.000 2.160.000| 2.287.440 2.422.399| 2.565.320| 2.716.674
Arriendo 90% 1.350.000 | 16.200.000| 17.155.800| 18.167.992| 19.239.904( 20.375.058
Papeleria 200.000 2.400.000] 2.541.600| 2.691.554| 2.850.356| 3.018.527
Gastos de representacion 100.000 1.200.000( 1.270.800] 1.345.777| 1.425.178| 1.509.264
TOTAL 6.111.432| 73.337.187| 77.664.081| 82.246.262| 87.098.791| 92.237.620

Fuente: Elaboracion propia.

14.3.4 Gastos de ventas proyectados para la empresa fusa raiz

Tabla 31: Gastos de ventas y arriendo proyectados parala empresa fusa raiz
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MES ANO 1 ANO2 | ANO3 ANO 4 ANO 5
Director de ventas 1.320.311| 15.843.729| 16.778.509| 17.768.441| 18.816.779 19.926.969
Director de arriendos 1.320.311| 15.843.729| 16.778.509| 17.768.441| 18.816.779 19.926.969
Servicios publicos 10% 24.500 294.000 311.346 329.715 349.169 369.770
Comisiones 0,05% 700.000] 8.400.000[ 8.895.600| 9.420.440| 9.976.246| 10.564.845
Mant. Computadora, impresorg 20.000 240.000 254.160 269.155 285.036 301.853
Arriendo 10% 150.000 1.800.000| 1.906.200| 2.018.666| 2.137.767| 2.263.895
Mantenimiento motocicletas 80.000 960.000] 1.016.640( 1.076.622| 1.140.142( 1.207.411
Capacitaciones 100.000] 1.200.000f 1.270.800{ 1.345.777| 1.425.178| 1.509.264
Publicidad 500.000] 6.000.000] 6.354.000| 6.728.886| 7.125.890| 7.546.318
TOTAL 4.215.122| 50.581.458| 53.565.764| 56.726.144| 60.072.987| 63.617.293

Fuente: Elaboracion propia.

14.3.5 Servicios publicos proyectados para la empresa fusa raiz

Tabla 32: Servicios publicos proyectados para la empresa fusa raiz

SERVICIOS MES ANO 1 ANO 2 ANO 3 [ ANO 4 ANO 5

Energia 70.000 840.000 889.560| 942.044| 997.625| 1.056.484
Agua 30.000 360.000 381.240| 403.733| 427.553| 452.779
Teléfono 35.000 420.000 444,780 471.022| 498.812| 528.242
Internet 110.000 | 1.320.000| 1.397.880|1.480.355| 1.567.696 1.660.190
TOTAL 245.000 2.940.000| 3.113.460|3.297.154| 3.491.686| 3.697.696

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 33: Porcentaje de distribucion para los gastos de administracion y de venta

Administracion

90

Ventas

10

Fuente: Elaboracion propia.
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14.4
FUSA RAIZ

llustracion 34: Distribucion porcentaje

» Administracion

LA e

Fuente: Elaboracion propia

INDICADORES FINANCIEROS PROYECTADOS PARA LA EMPRESA

Tabla 34: Indicadores financieros proyectados para la empresa fusa raiz

Capital de trabajo activo corriente - pasivo corriente 31205960 | 62.683.730] 87.104.685 | 113.020.035| 140.353.351
Liquidez activo corriente / pasivo corriente 4,69 0,00 0,00 0,00 0,00
Prueba acida (activo corriente - inventarios)/ pasivo corriente 4,69 0,00 0,00 0,00 00
Rotacion capital de trabajo  |ingreso neto / capital de trabajo 5,38359 2,84093 2,16710 1,77040 1,51116
Rotacion del patrimonio ingreso neto / patrimonio 3581328973) 2,724200145( 2,215732323 1,879358947| 1,641979118
Rotacion de cartera ingreso neto/ cuentas por cobrar 0 0 0 0

Rotacion activo fijo ingreso neto/ activo fijo 9,807355517| 10,39579685| 11,01954466) 11,68071734 12,38156038
Rotacion activo total ingreso neto /activo total 3,034081079) 2,391564081| 1987904276 1,710965987| 1,511158284
endeudamiento pasivo total / activo total 0,152805816| 0,122104121 0,102822911| 0,089601276| 0,079672654
solvencia patrimonio / activo fijo (- depreciacion)| -3425997,262| -6851996,184 -10277995,03| -13703993,78| -17129992,46

rentabilidad de la inversion |utilidad neta / activo total 0,31024211{ 0,247908367| 0,208761667| 0,181917743 0,161759631
rentabilidad del patrimonio  |utilidad neta / patrimonio 0,366199528) 0,282389259| 0,232687247 0,199822054| 0,175763147
rentabilidad operativa utilidad neta / ventas netas 0,102252413) 0,103659513| 0,105015956 0,106324582| 0,107043473
relacion utilidad costos utilidad neta / costos totales 1,18341634) 1,200834248 1,217696609) 1,234034768| 1,231918748

Fuente: Elaboracion propia
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14.4.1 Andlisis de los indicadores financieros:
Los indicadores financieros son analisis que se les realiza a los estados
financieros de una entidad con el fin de verificar si tiene liquidez, capacidad de

endeudamiento y sostenibilidad.

En este caso estos analisis fueron realizados con base al estado se situacion
financiera y el estado de resultados proyectados a 5 afios de Fusa Raiz.

Estos indicadores financieros se dividen de la siguiente manera:

14.4.1.1 Indicadores de liquidez:
Este indicador permite analizar si la empresa se encuentra en capacidad de
generar efectivo a corto plazo para poder responder ante las obligaciones

adquiridas.
Este indicador se compone por capital de trabajo, liquidez y prueba acida.

e El capital de trabajo: este se obtiene del activo corriente restando el pasivo
corriente, al tener este valor positivo significa que la empresa Fusa Raiz
tiene los recursos necesarios para poder desarrollar su actividad u objeto
social.

e Liquidez: activo corriente/pasivo corriente, este indicador puede analizar si
la entidad tiene liquidez para responder por sus obligaciones a corto plazo,
sin embargo se evidencia que en este momento Fusa Raiz no cuenta con
obligaciones financieras ni laborales por lo menos a corto plazo.

e Prueba acida: Esta prueba es realizada solo con los saldos del efectivo,

tiene en cuenta el activo corriente, los inventarios y pasivos corrientes.

14.4.1.2 Indicadores de actividad:
Este indicador mide inicialmente la eficacia de los activos que tiene una entidad. El
objetivo principal de este indicador es establecer que activos se encuentran

improductivos.
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Este indicador se compone de rotacion de capital de trabajo, rotacion del
patrimonio, rotacion de cartera, rotacion activo fijo, rotacion activo total.

e Rotacidon de capital de trabajo: este indicador hace referencia a los
recursos el cual la empresa Fusa Raiz necesita para poder operar,
en este caso se tomo los ingresos netos/capital de trabajo del estado
de resultados y estado de situacion financiera proyectada.

¢ Rotacidon de patrimonio: este indicador revela la cantidad de ventas
gue se han generado por la inversion que han realizado los socios
de Fusa Raiz.

e Rotacion de cartera: en este caso te toman en cuenta los rubros de
ingresos netos/cuentas por cobrar, pero se puede evidenciar que en
este caso Fusa Raiz no cuenta por el momento con cuentas por
cobrar, lo cual se ve reflejado en 0.

e Rotacién de activo fijo: este indicador ayuda a verificar si la empresa
Fusa Raiz esta siendo eficiente en cuanto a la administracion de sus
activos fijos. Este indicador se mide en dias, los cual hace referencia
en cuanto tiempo esos activos se volveran efectivo. En este caso se
tiene en cuenta los ingresos netos/lo activos fijos de Fusa Raiz, el
resultado de este sera la cantidad de dias en la que se podra
determinar si una nueva inversion de activo fijo tendra buenos
resultados.

e Rotacidén activo total: este indicador mide la eficacia con que las
entidades utilizan los activos para generar ingresos. Para calcular
dicho indicador se tiene en cuenta los ingresos netos/el activo total,
este da un resultado para cada uno de los afios proyectados de la
empresa Fusa Raiz, ese valor significa que para cada afio se roto los

activos cierta cantidad de veces.
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14.4.1.3 Indicadores de endeudamiento y solvencia:

Este indicador se encarga de medir el nivel de participacion de los acreedores
dentro del financiamiento de la empresa. El objetivo de este indicador es evaluar si
es bueno que la empresa se endeude 0 no, este se compone de endeudamiento y

solvencia.

e Endeudamiento: se obtienen los resultados de este indicador teniendo en
cuenta el pasivo total/activo total. Se puede analizar en estos indicadores
que Fusa Raiz no tienen ningun nivel de riesgo considerable.

e Solvencia: este indicador se obtiene teniendo en cuenta el patrimonio,
activos fijos y depreciacion de la empresa Fusa Raiz para asi saber en qué

nivel de solvencia se encuentra dicha entidad.

14.3.1.4 Indicadores de rentabilidad:

Este indicador es sumamente importante ya que se encarga de medir la
administracion de la empresa en cuanto a los costos y gastos. Este indicador se
encuentra conformado por rentabilidad de la inversion, rentabilidad del patrimonio,

rentabilidad operativa y relacién utilidad costos.

¢ Rentabilidad de la inversion: este indicador se encarga de medir el nivel de
utilidad de la inversion con relacién al costo en el que se incurrid. el analisis
para la empresa Fusa Raiz en cuanto a este indicador se ve que el nivel de
porcentaje de crecimiento es proporcional a media de que van
incrementando los costos.

¢ Rentabilidad del patrimonio: este indicador ayuda a evaluar la capacidad de
beneficios que puede generar la empresa Fusa Raiz gracias a la inversion
hecha por los socios de esta.

¢ Rentabilidad operativa: este indicador se encarga de medir el rendimiento
de los ingresos operacionales, se tiene en cuenta la utilidad neta y las

ventas netas.
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e Relacion utilidad costos: este indicador basa su resultado con la utilidad
neta y los costos utilizados, dentro de este indicador se puede analizar que
Fusa Raiz tiene grado de rentabilidad en cada uno de los afios

proyectados.

Gracias a cada uno de estos indicadores se puede analizar que Fusa Raiz es

rentable y cuenta con un grado de liquidez.

145 TIR

La TIR se encarga de medir cual es la viabilidad que tiene el proyecto, en esta se
tiene en cuenta el VAN (valor actual neto), la inversion inicial del proyecto y la

utilidad después de impuesto.

Cuando la TIR es mayor a la tasa de oportunidad significa que el proyecto es
rentable, en el caso de Fusa Raiz la TIR se encuentra en el 56% y la tasa de

oportunidad en el 12%.

Tabla 35: Tasa interna de retorno

Inversion inicial ERANO1 [ERANO2 |[ERANO3 [ERANO4 [ERANOS
20.731.555 | 17.178.405) 18.459.686| 19.823.316| 21.274.559| 22.703.506

VNA $ 36.459.862,58
TIR 56%

Fuente: Elaboracién propia

14.6 RELACION COSTO BENEFICIO DEL PROYECTO DE LA CREACION DE
LA EMPRESA FUSA RAIZ.

En esta relaciéon se tiene en cuenta los ingresos y gastos de un periodo para

verificar si en un proyecto son mayores los beneficios de los costos o viceversa
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con respecto a 1. En este caso la relacion costo beneficio fue mayor a 1 con un

1,21.

Tabla 36: Relacion costo beneficio

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3

Afio 4 Afio 5 V.P
TOTAL INGRESOS DEL PROYECT]| $168.000.000| $178.080.000| $188.764.800| $200.090.688| $212.096.129| $783.780.487
TOTAL EGRESOS| $29.731.555 $138.434.589| $138.141.224| $146.159.677| $154.647.893| $163.805.785| 644.158.183

e [ 12t ]
Fuente: Elaboracion propia.

132




15. POSIBLES RIESGOS Y PROBLEMAS

Los posibles riesgos y problemas a los que se enfrenta Fusa Raiz estan
predeterminados a eventos futuros o eventos que en un plazo maximo de cinco
afios pueden desencadenarse. Dichos eventos afectan el correcto desempeiio de
Fusa Raiz ya que son eventos que cambiaran todo el sistema, politico, social y
cultura de la zona en este caso Fusagasuga que es la ciudad donde desempefa

actividades Fusa Raiz.

Fusa Raiz no menciona posibles riesgos y problemas internos de la organizacion
ya gue la creacion de la empresa es un proceso que pasa por diferentes etapas y
en cada una de ellas se lleva a cabo un micro proceso en las diferentes areas y
departamentos de mejoramiento continuo. Esta organizacién entiende que
consolidar una empresa tanto interna como externamente es un procedimiento
arduo en donde los problemas y riesgos que se pueden generar son diarios. Es
asi que se entiende que dichos problemas que se generan internamente estan
arraigados al proceso de creacion de una organizaciéon y por ello se pueden

solucionar llevando una adecuada organizacion, planeacion y control.
Posibles riesgos y problemas externos:

1. Nuevos competidores: La amenaza de nuevos competidores en el mercado
tal como lo menciona Michael Porter en las 5 fuerzas “Cuanto mas facil
sea entrar, mayor sera la amenaza.”®

Se entiende que Fusagasuga es una ciudad con un mercado que

constantemente esta creciendo en todas sus actividades economicas, una

de estas actividades que tiene un gran desempeio afio a afio es el sector
de la construccion. Las personas estan entendiendo que Fusagasuga es

una ciudad muy apetecida por las personas que residen en Bogota. Por

% Michael Porter, La amenaza de nuevos competidores entrantes, Wikipedia.
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ello se hacen construcciones constantemente para suplir esta necesidad
creciente, pero aun hay una gran brecha en el proceso de mercadeo de
dichas propiedades hasta el cliente final. Es asi que se van creando
constantemente mas negocios inmobiliarios que se dedican a esta gestion
de intermediacion y mercadeo. El problema esta en el hecho de la creciente
oferta de estas empresas que a un futuro generara un mayor nivel de
competencia y especializacibn para poder suplir correctamente las
necesidades del cliente.

Avance tecnologia: El avance tecnolégico hoy en dia es muy importante
para todas las organizaciones, quien no entienda dichos avances y no logre
adaptarse simplemente desaparece del mercado competitivo. Fusa Raiz
entiende actualmente dichos avances tecnoldgicos y trata de adaptarlos a
la organizacion eficientemente. Se pueden generar ciertos riesgos en el
aspecto competitivo ya que si una inmobiliaria que es competencia directa
de Fusa Raiz entiende dichos cambios y los aplica de manera efectiva
obliga a la competencia a implementar de inmediato un plan de
contingencia para salvaguardar y hacer frente a dicho cambios.

Burbuja inmobiliaria: Fusagasuga es un mercado creciente afio tras afio, en
donde cada vez mas personas provenientes de otras partes eligen esta
ciudad para vivir. Esto hace que se produzca mucha demanda y por
consiguiente los empresarios y constructores realicen esfuerzos para crear
la suficiente oferta para suplir dichas necesidades. Esto tiende a elevar el
precio de las propiedades en Fusagasuga, al tener demasiada demanda y
poca oferta los empresarios, constructores o duefios de propiedades elevan
significativamente los precios. Al no tener un control sobre estos precios se
puede generar una burbuja inmobiliaria que tarde o temprano puede

‘reventar” y generar un gran impacto negativo en la ciudad.

134



4. Plan de ordenamiento territorial: Actualmente Fusagasuga no cuenta con un

Plan de ordenamiento territorial.

Fusagasuga es una ciudad en constante crecimiento y obligatoriamente debe
generar un plan de organizacion de las diferentes dependencias e instituciones
publicas y privadas, tal como lo menciona la camara y comercio, “POT sirve
para orientar y priorizar las inversiones en el territorio tanto del sector publico
como del sector privado, es decir, define donde se construyen los parques, los
colegios, los hospitales, donde se ubica la vivienda, las oficinas, los comercios

e industrias.”*°

Se puede generar un riesgo al no ordenar la ciudad adecuadamente en cuanto
a espacios, vias, parques recreativos, zonas industriales, etc. Esto
desencadena a futuro un malestar en la ciudad de tipo social que finalmente
quitara de los clientes la perspectiva de Fusagasuga como un lugar comodo y

acogedor para vivir.

9 Camara de comercio de Bogoté, plan de ordenamiento territorial (POT).
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16.IMPACTOS SOCIALES, ECONOMICOS, CULTURALES Y
AMBIENTALES

16.1 IMPACTO SOCIAL:

Fusa Raiz pretende desarrollar en su gestion aspectos que puedan impactar
positivamente &ambitos sociales de la ciudad de Fusagasuga. El aspecto
fundamental es generar una metodologia muy precisa y consciente enfocada a

satisfacer completamente las necesidades que tiene el cliente.

Ser capaces de guiar a aquella persona y/o familia que se encuentra con un
problema fundamental al llegar a una nueva ciudad el cual es que inmueble debo
comprar y donde lo debo comprar. Nuestra empresa debe ser capaz de dirigir
correctamente a dicha familia y solucionar todos los inconvenientes que ellos

tengan prestando un servicio 6ptimo y de calidad.

Nos enfocamos especialmente en un servicio al cliente totalmente especializado,
donde ayudemos a aquella familia a tomar la mejor opcién de vivienda que mas
les convenga. Asi pretendemos solucionar un problema social y generar un

impacto positivo en ser una empresa guia en los servicios inmobiliarios.

16.2 IMPACTO ECONOMICO:

Mediante el correcto funcionamiento de la organizacion Fusa Raiz y el
cumplimiento de las metas propuestas vamos a generar varios aspectos que crean

un impacto econdémico en la ciudad, estos son:

e Gracias a nuestra gestion las familias, inversionistas y constructoras
tendran la oportunidad de adquirir inmuebles en Fusagasuga. Esto
generara un crecimiento de la actividad economica en la region, creando
asi mayor cantidad de ingresos derivados de impuestos que aportaran al

presupuesto publico del municipio.
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e Ademas de esto una familia o inversionista incentiva diferentes negocios en
la ciudad, desde la compra de mercado, hasta la compra de materiales de
construccion. Dichos negocios se veran beneficiados al tener un incremento
significativo de la demanda, esto finalmente aumentara el crecimiento
econodmico de Fusagasugéa de una forma realmente importante.

e Gracias a las actividades que realiza Fusa Raiz las empresas o
trabajadores independientes que estan relacionados a la organizacién se
veran beneficiados economicamente, un claro ejemplo de ello es la persona
encargada de realizar aseo o la persona encargada de hacer avallos. Si
nuestra organizacion tiene un incremento importante de su gestion esta
personas tendrdn la misma situacibn  viéndose beneficiados

significativamente.

16.3 IMPACTO CULTURAL

Desde el correcto desarrollo de la gestion inmobiliaria se puede generar un
impacto y por consiguiente un cambio de cultura en un aspecto fundamental en
Fusagasuga el cual es la creacién, organizacion y formalizacion de una empresa
dedicada a la gestiébn inmobiliaria. Es decir crear un impacto en donde aquellas
personas que trabajan de una manera informal y poco organizativa en donde
puedan visualizar como el tener una organizacion puede ayudar a conseguir los
objetivos de una manera mas eficaz. Creando un nivel de confianza mayor el cual
representa finalmente un alto crecimiento en la calidad del servicio enfocado a la
atencion al cliente. Generar asi un cambio de estilo organizativo en la region. En
donde estas personas se incentiven en crear empresa, aprender de los modelos
tecnolégicos actuales para lograr un mayor reconocimiento en términos de

mercadeo, crear estrategias a cumplir y los diferentes procesos que esto requiere.

Otro aspecto a desarrollar es empezar a instaurar en Fusagsuga un modelo de

arrendamiento seguro y confiable. Es comun que en esta ciudad el arrendamiento

137



se tomen sin ninguna péliza que garantice varios factores que puedan ocurrir y
gue coloquen en peligro el patrimonio de dicha persona. Desde esta perspectiva
se debe cambiar esta cultura de realizar estos arrendamientos de una forma
tradicional y rudimentaria que finalmente no presta ninguna garantia y empezar a
instaurar un modelo seguro mediante una podliza de arrendamiento que pueda

cubrir necesidades importantes que se puedan presentar.

16.4 IMPACTO AMBIENTAL

Desde el aspecto ambiental Fusa Raiz entiende el fenbmeno del calentamiento
global y como las acciones humanas cada vez van deteriorando la fauna y flora de
la regidon que ayuda al ecosistema en el que vivimos. En este orden de ideas como

organizaciéon Fusa Raiz tendréa unas politicas como:

e Utilizar facturas electronicas

e Realizar un mayor gestionamiento mediante medios magnéticos evitando
el uso de materia prima procedente de ecosistemas de la region.

e El uso de la bicicleta para el pago de recibos publicos u otras diligencias
diferentes a la atencién especializada al cliente.

e Creacion de jardines en las propiedades compradas por nuestros clientes

Estos aspectos inicialmente son pocos, pero a medida que la organizacion vaya
creciendo se creara un modelo de analisis de todos los recursos utilizados en la
empresa para generar constantemente cambios significativos que puedan ayudar

al medio ambiente en el que nos desarrollamos.
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17.CONCLUSIONES

El plan de negocios desarrollado en el siguiente trabajo demuestra de una manera
confiable que la idea de negocio Fusa Raiz es totalmente viable en el Municipio de
Fusagasuga, analizando varios factores tanto externos como competencia, fuerzas
que amenazan el entorno, caracteristicas del cliente, caracteristicas socio-
econdémicas del sector entre otras y factores internos como analisis financiero del
proyecto, diagnostico, desarrollo del talento humano, descripcion de los recursos,
entre otros; se puede determinar que el desarrollo de esta idea de negocio tendra
un impacto positivo como organizacion en el Municipio de Fusagasuga y en el

Departamento de Cundinamarca.

En el plan de marketing se pudo determinar de manera efectiva las caracteristicas
del cliente al que estara dirigido el servicio que prestara Fusa Raiz. Dichas
caracteristicas estan divididas en dos factores muy importantes, el primer factor
pudo determinar la percepcion de calidad que tienen los clientes frente al servicio
inmobiliario y el segundo factor determin6 que particularidades son determinantes
en el momento de comprar un inmueble especialmente en Fusagasuga. Dicho
entendimiento de las caracteristicas del cliente permite generar una estrategia de
promocién totalmente efectiva destinada a satisfacer en gran medida dichas

necesidades.

El estudio técnico se desarroll6 mediante el plan de operaciones ya que dicho plan
es la recoleccion de la parte técnica-organizativa de la empresa y esta se
encuentra relacionada directamente con el desarrollo de la prestacion del servicio
a desempefar. Fueron analizadas -caracteristicas como localizaciéon de la
empresa, recursos que necesita Fusa Raiz para su optimo desempefio desde
recursos fisicos hasta recursos intelectuales y finalmente una descripcién de sus
procesos internos. Dicho estudio permite generar una eficiencia en el desarrollo de
los procesos internos de la empresa con el objetivo de crear una cadena de valor

enfocada a satisfacer correctamente las necesidades del cliente.
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El estudio administrativo se desarrollé6 mediante un diagndéstico interno como lo fue
la matriz DOFA y un diagnostico externo del entorno de la organizacién como las

5 fuerzas de Porter. Lo cual permiti6 entender en primera medida diferentes
caracteristicas que se desarrollan en la organizacion y fuera de ella y asi generar
estrategias importantes a emplear para poder cumplir a cabalidad los objetivos

que se proponga la empresa Fusa Raiz en su puesta en marcha.

Finalmente La proyeccion financiera y econdémica del proyecto se basé bajo la
normatividad del Decreto 2706 de 2012 la cual reglamenta la informacion
financiera de las Microempresas en Colombia (grupo 3). Dentro del proyecto se
realizaron la totalidad de los estados financieros proyectados a 5 afios teniendo en
cuenta el incremento del IPC del final del afio 2017 que es de 5,9% , gracias a
estados financieros proyectados se pudo determinar cual es la viabilidad vy

rentabilidad del plan de negocios de Fusa Raiz a través del tiempo.
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18. RECOMENDACIONES

Teniendo en cuenta que el presente proyecto tiene una alta viabilidad vy
rentabilidad se debe optar por realizar una constitucion legal a una S.A.S ya que la
normatividad en Colombia no usa el concepto de empresa cuando se encuentra a
nombre de una persona natural, régimen simplificado. Esta recomendacion debe
realizarse lo mas pronto posible ya que traera beneficios a la empresa Fusa Raiz
en términos de implementacibn de otros servicios futuros como lo son
arrendamientos y construccion; las empresas que proveen dichos servicios como
aseguradoras Yy ferreterias sugieren como requisito para realizar una vinculaciéon
comercial que Fusa Raiz este constituida legalmente para hacer mas faciles los

procesos.

Se recomienda seguir estudiando el mercado objetivo a profundidad ya que este
es muy variable por la cantidad de ofertantes (personas que desean vender un
inmueble) y demandantes (personas que desean adquirir un inmueble). Se deben
tener en cuenta las caracteristicas cambiantes de la demanda hacia el mercado y
poder adoptar medidas estratégicas para desarrollar nuevos procesos de
promocion enfocados a la satisfaccion del cliente.

Las caracteristicas del mercado son muy inestables y pueden presentar
variabilidad para la demanda y la oferta, dicho mercado estd a merced de
cualquier politica publica, politica a nivel social, decrecimiento de la economia del
sector entre otras variables que finalmente puede dar inestabilidad en el sector de
la construccién generando un declive de la demanda y por consiguiente un declive
en la gestion inmobiliaria. Se recomienda estar al tanto de todos los factores
externos que influyen en la inmobiliaria Fusa Raiz para tomar medidas pertinentes

y efectivas.

Generar una politica de mejoramiento continuo en cuanto a la gestion tecnoldgica
de Fusa Raiz, que permita amoldarse a los nuevos y cambiantes requerimientos

del mercado y asi poder ser una empresa altamente competitiva en sus factores
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tecnoldgicos y su correcto gestionamiento para un excelente desarrollo del servicio

inmobiliario.
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