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Introduccion

La Constructora e Inmobiliaria Naranjo Chicué surge de un emprendimiento que logra en su
primer afio de funcionamiento ha ido consolidando su base de clientes, especialmente en las
actividades de compra y venta de inmuebles, sin embargo, el objetivo es lograr profundizar
en otras actividades como el alquiler y la construccion, asi mismo, lograr la expansion en el
mercado de Cali, en el corto plazo y otras ciudades del pais en los proximos afios. Razdn
por la cual la planeacion se convierte en una necesidad para alcanza el éxito y poder responder

a las condiciones del entorno y el sector.

El objetivo del presente proyecto es formular el direccionamiento estratégico para la
Constructora e Inmobiliaria Naranjo Chicué para los afios 2019 a 2022. Para lo cual se realiz6
un diagnostico a nivel externo e interno para identificar las variables que inciden sus
operaciones productivas y comerciales que lleven a la identificacion de oportunidades,
amenazas, fortalezas y debilidades. Con base en dicho diagndstico se procedio a proponer
los principios estratégicos como mision, vision, objetivo organizaciones, asi como estrategias
enfocadas en su formalizacién, consolidacion y desempefio en el mercado. Finalmente se
establecié el plan de accién que permita acoger la orientacion estrategia propuesta,

facilitando el seguimiento y la toma de medidas correctivas.

Respecto a la metodologia se recurrio a un estudio descriptivo con un enfoque cualitativo,
gracias a este se abordo el diagnostico de los entornos de la empresa, el sector donde se ubica,
la situacién interna y posteriormente las estrategias formuladas y el plan de accion. Se
recurrié a técnicas como la entrevista aplicada a la gerencia y subgerencia de la empresa,
para identificar distintos elementos del proceso administrativo, asi mismo se utilizd la
recopilacion documental para abordar las fuentes que agrupan datos del entorno, sector y

mercado.

En la primer parte del documento se presentan los aspectos asociados a la investigacion como
la presentacion del problema, objetivos, justificacion, elementos que delimitan el alcance del
trabajo y permiten argumentar la necesidad de realizarlo. En la segunda parte se presenta la

fundamentacién tedrica donde se aborda lo concerniente a la planeacion estratégica y los
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diferentes aspectos que se deben considerar. En la tercera parte se presenta el analisis de los
entornos y el sector, donde se identifican las variables que inciden en las operaciones de la
empresa, asi mismo se presenta el diagnostico interno abordando distintos elementos del
proceso administrativo, tanto lo externo como interno se resumen con las matrices M. E.F.E
y M. E. F. I, que posteriormente permiten generar la matriz DOFA de donde derivan las
estrategias. En la cuarta parte se presenta la formulacion estrategia, para lo cual se tomo de
referencia las estrategias cruzadas de la matriz DOFA que se organizaron siguiendo las
dimensiones del mapa estratégico. Finalmente se presenta el plan de accion donde se

especifican elementos que permitiran a la gerencia de la empresa realizar su ejecucion.
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1. Presentacion del problema

Las condiciones del mercado y de la economia suponen un panorama incierto donde existen
riesgos que comprometen la rentabilidad del negocio, sin embargo también se evidencian
oportunidades para el emprendimiento y fortalecer la posicion o participacion. Para hacer
frente a dichas contingencias del entorno y las capacidades internas se requiere de una
planeacion que abordo lo externo e interno y con esto se genere una hoja de ruta para alcanzar
unos objetivos en beneficio de la empresa, de los inversionistas, empleados y demas
interesados. La planeacion estratégica como indica Minzbertg (2013) debe nacer del analisis
externo e interno para abordar las variables o factores que inciden en las operaciones
comerciales y productivas, lo cual permite tener una visién global del negocio tanto en el
corto como a mediano plazo. Por su parte, Bernal y Sierra (2012) plantea que para llegar a
la planeacion estratégica se debe considerar los aspectos que estan implicitos en el sector
para responder a la competencia directa, sustitutos e incluso al poder de negociacion de
proveedores y compradores, por ende cada estrategia debe considera un enfoque defensivo y
a la vez ofensivo segun la estructura del sector. Segun David (2013) cada empresa esta
inmersa en un sector y contexto la planeacion estrategia le permite ajustarse por medio de

estrategias globales u organizacionales, asi como por linea de negocio o areas funcionales.

Considerando lo anterior la planeacion estratégica se convierte en una valiosa herramienta
para que se haga frente al panorama competitivo y cambiante que suponen los mercados, en
especial en Colombia donde se evidencia un crecimiento sostenidos que atrae a

inversionistas, emprendedores y competidores extranjeros.

La Constructora e Inmobiliaria Naranjo Chicué nacié en la ciudad de Cali como un
emprendimiento que se ha ido consolidando como un negocio exitoso por la rentabilidad que
puede ofrecer la comercializacion de bienes inmuebles, sin embargo se debe considerar que
es una actividad altamente competitiva, dado que existen inmobiliarias consolidadas en el
mercado, con capacidad financiera, con experiencia y posicionamiento de su marca. Ante
este panorama es importante considerar los riesgos y tomar acciones que permitan superar la

coyuntura de cada momento.
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Al revisar sector de la vivienda en el contexto de Colombia se evidencia un panorama
altamente competitivo, la ejecucion de politicas publicas para impulsar la vivienda de interés
social y desarrollo de la construccién ha incidido en la oferta y la demanda. De acuerdo con
el Departamento Administrativo Nacional de Estadisticas: DANE (2018) aspectos como el
area total licenciada para edificaciones presenta variaciones significativas en los primeros
meses de 2018 se registro un incremento anual de 5,2% en mayo, respecto a lo que se registrd
en el mismo mes del 2017, cuando report6 una caida de un 22,4%, lo anterior es indicador
que refleja como varian los aspectos vinculados a la construccion de vivienda, lo que se
convierte en un tema a incluir dentro de los planes de las empresas que pertenecen o se ven
afectadas por la dindmica del sector. De igual manera, aspectos como el acceso a servicios
financieros se debe considerar en la demanda de vivienda, en Colombia para el afio 2017 el
79,9% de los adultos tuviera algun producto financiero, el 41,1% de la cartera estuvo en
cabeza de los hogares a traves de los préstamos de consumo y de vivienda, lo cual ha sido un
aspecto positivo que facilita adquirir vivienda en especial de interés social o prioritario
(Camacol, 2018). Lo que significa que el sector es muy atractivo lo que conlleva a tener una

alta competitividad.

Una de las caracteristicas relevantes de la Constructora e Inmobiliaria Naranjo Chicué es que
tiene poco tiempo de presencia en el mercado, lo que significa una falta de experiencia y
capacidades, de manera que no cuenta con suficiente oferta de inmuebles para satisfacer las
necesidades del mercado, también presenta escasez de personal capacitado en ventas, a esto
se suma la carencia de procesos estandarizados y manual de funciones en los diferentes
cargos. La empresa no presenta un orden en sus finanzas a causa de no realizar presupuestos,
control de gastos y al no existir una contabilidad formal, es asi como la empresa facilmente
toma decisiones equivocadas o puede incurrir en algun tipo de falta tributaria lo que afectaria

su capital y la reputacion de la empresa.

En cuanto al sector comercial esta carece de metas y de estrategias de ventas que desarrollen
la eficiencia en las de ventas lo cual conlleva a facturar ingresos reducidos. Ademas de estas
debilidades la empresa presenta otras falencias en la publicidad, capacitaciones para el
personal de la empresa, gestion comercial y otros. Esto representa la situacion actual de la
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empresa la cual nunca se ha realizado un analisis interno en el cual se definan las fortalezas

y debilidades existentes para tomar medidas al respecto.

La empresa actualmente no cuenta con estrategias ni ningun tipo de planeacion por lo cual
existen muchas debilidades y riesgos que pueden inducir al fracaso o perder participacion
en el mercado ante competidores mas fuertes y mejor posicionados, lo cual tiene en riesgo

la inversidn de los creadores de la Constructora Inmobiliaria Naranjo Chicué.

La empresa no cuenta con la capacidad para hacer frente al entorno y al sector en que se
desenvuelve ya que desconoce aspectos como la incidencia que tiene la demanda de vivienda
tanto para la venta como para el alquiler, informacion que la Constructora Inmobiliaria

Naranjo Chicué en la actualidad no tiene, por tanto dificulta la toma de decisiones acertadas.

Al ignorar el funcionamiento del macroentorno la empresa no puede ajustar cambios
pertinentes a nivel interno para reducir las debilidades y potencializar las fortalezas, por lo

cual existe una carencia en la eficiencia y la competitividad.

En este sentido el contexto de la Constructora Naranjo Chicué en el momento no tiene en
cuenta la situacion externa e interna por lo cual no tiene definida las estrategias que le
permitan ser mas competitiva, tener una ruta para aminorar los riesgos implicitos en su
operacion, asi como aumentar la probabilidad del éxito comercial, obtener mayor
rentabilidad en cada una de sus operaciones. Lo que hace que la planeacion estratégica sea
un elemento de analisis. Nunca se ha realizado este tipo de investigacion por lo que hay

carencia en esta tematica.

1.1 Formulacion de la pregunta de investigacion
¢Cdémo debe ser el plan estratégico para la Constructora e Inmobiliaria Naranjo Chicué para
los afios 2019 a 2022?
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1.2 Objetivos
1.2.1 Objetivo General

Formular el plan estratégico para la Constructora e Inmobiliaria Naranjo Chicué para los afios
2019 a 2022.

1.2.2 Objetivos especificos
e Diagnosticar a nivel externo e interno la Constructora e Inmobiliaria Naranjo Chicué
para identificar las variables que inciden sus operaciones productivas y comerciales

que lleven a la identificacion de oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades.

e Disefiar para la Constructora e Inmobiliaria Naranjo Chicué los principios
estratégicos como misién, visién, objetivo organizaciones, asi como estrategias

enfocadas en su formalizacion, consolidacion y desempefio en el mercado.
e Establecer un plan de accién que permita a la Constructora e Inmobiliaria Naranjo

Chicué acoger la orientacion estrategia propuesta, facilitando el seguimiento y la

toma de medidas correctivas.
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1.3 Justificacién

El funcionamiento de las empresas trae riesgo en todas sus etapas desde el nacimiento,
consolidacion y maduracién, la Constructora e Inmobiliaria Naranjo Chicué se encuentra en
su desarrollo, nacié de un emprendimiento y se proyecta como un negocio rentable, sin
embargo para aminorar cualquier posible riesgo es necesario planificar sus desarrollo, lo
cual lleva a la necesidad de contar con un plan estratégico que sirva de referencia, marcando
un rumbo para la gerencia, a la vez dotandola de lineamientos para la toma de decisiones, la
organizacion de sus recursos y motivar al personal en funcion de lograr unas metas

organizacionales.

La planeacion estrategia permite analizar la situacion interna de la empresa y con ello
evidenciar fortalezas y debilidades, aspectos que son relevantes porque inciden directamente
en el desempefio econdmico y comercial (David, 2013). En este sentido se deben formular
estrategias que aminoren las debilidades y permitan superarlas de manera progresiva, lo cual
debera incidir en la eficiencia, en la capacidad de respuesta ante las peticiones de los
diferentes clientes.

Desde la planeacion estrategia se puede aportar para que la Constructora e Inmobiliaria
Naranjo Chicué pueda hacer frente a las condiciones cambiantes, del entorno y sobre todo
de un sector de la vivienda que esta en constante transformacion, la cual cuenta con un marco
legal altamente regulado por leyes, decretos y resoluciones . Con el desarrollo de un plan la
organizacion hacer frente a las contingencias del entorno y al sector. Gracias a un plan
construido con un analisis objetivo del entorno y la situacién interna, se pueden formular
estrategias efectivas que permitan cumplir los objetivos misionales, sin perder de vista la

sostenibilidad financiera y las exigencias de compradores de vivienda.

En cuanto a lo académico este trabajo permite contextualizar como la planeacion estrategia
aporta al desarrollo de la Constructora e Inmobiliaria Naranjo Chicué la cual nacio de un
emprendimiento y progresivamente ha ido creciéndose y consoliddndose en el mercado de
Cali. Con las estrategias formuladas se aporta a que la empresa crezca de manera sostenida,

generando puestos de trabajo, rentabilidad para sus propietarios, ademas de generar una
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propuesta de valor diferenciadora para el sector generando con ello bienestar para los

clientes.

1.4 Metodologia

1.4.1. Tipo de Estudio

Este trabajo corresponde a un estudio descriptivo mediante el cual se logro el diagnéstico
externo e interno, posterior a ello se elaboraron las estrategias y finalmente el plan de accion.
Con el andlisis externo de idéntico el comportamiento de las variables que inciden en el
desempefio de la empresa Constructora e Inmobiliaria, asi mismo, se describi6 la dindmica
del sector segun las fuerzas competitivas. A nivel interno se describid la situacion particular

de la empresa, su proceso administrativo, estructura organizacional y planeacion.

1.4.2 Enfoque
En este trabajo se tuvo un enfoque cualitativo, aunque se utilizé algunas cifras para
representar el comportamiento del sector y de la economia estas solo se usaron con finen

descriptivos.

1.4.3 Técnicas de recoleccion de informacion

Para el desarrollo de este trabajo se utilizd dos técnicas principalmente, por un lado la
recopilacién documental para el andlisis del entorno, sector y en si para identificar aspectos
relacionados con las operaciones de la empresa como la legislacion. Por otro lado, se utilizé
la entrevista aplicada a la gerencia y subgerencia e la empresa para conocer aspectos internos
del funcionamiento, de la estructura organizacional, de los objetivos y planes que se tienen o

al menos se han propuesto.

e Entrevista semiestructurada. Esta se aplicé al Gerente general y subgerente. Se
encuentra en el Anexo A. Para conocer la gestion comercial y especificamente lo
relacionado con ventas se entrevistdo a los vendedores para lo cual se utilizo el
cuestionario del Anexo B.

e Revision documental: Entre las fuentes consultadas figuran el Banco de la Republica
de Colombia, Departamento Administrativo Nacional de Estadisticas, Camacol,

Alcaldia de Cali, Departamento Nacional de Planeacion, entre otras.
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1.4.4 Fases
Las fases que se plantearon para la formulacion estrategia se organizaron en funcién de los

objetivos especificos:

Fase I. En esta se realizo el analisis externo e interno de la Constructora e Inmobiliaria
Naranjo Chicué para identificar las variables que inciden sus operaciones productivas y
comerciales que lleven a la identificacion de oportunidades, amenazas, fortalezas y

debilidades. Se realizaron las siguientes actividades:

e Analisis de los entornos de la organizacion

e Analizar el sector al que pertenece la empresa.

e Analizar los competidores en Cali

e Identificar las tendencias del mercado

e Establecer la situacion interna de la organizacion

e Elaborar la Matriz de Evaluacion de Factores Externos (MEFE)

e Elaborar la Matriz de Evaluacion de Factores Internos (MEFI)

e Identificar la Fortalezas, Debilidades, Oportunidades, Amenazas (Matriz DOFA)
e Generar las estrategias a través de la matriz DOFA Cruzada.

Fase 1. Con base en los resultados de la fase | se propone para la Constructora e Inmobiliaria
Naranjo Chicué los principios estratégicos como mision, vision, objetivo organizaciones, asi
como estrategias enfocadas en su formalizacién, consolidacién y desempefio en el mercado.

Para esto se realizaron las siguientes actividades:

e Establecer estrategias segin la DOFA: estrategias FO, FA, DO, DA.
e Organizar estrategias segun dimensiones del mapa estratégico
e Establecer objetivos estratégico.

Fase I11. Con base en la fase I, se procedio a establecer un plan de accion que permita a la
Constructora e Inmobiliaria Naranjo Chicué acoger la orientacion estrategia propuesta,
facilitando el seguimiento y la toma de medidas correctivas. Para esto se realizaron las

siguientes actividades:
e Definir plan de accion

e Definir indicador, responsable y actividad de control
e Definir recursos: tiempo y dinero.
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2  Marco teorico

2.1 Direccionamiento Estratégico

El direccionamiento estratégico es clave en el éxito de una empresa porgue le indica hacia
donde ir y cémo hacerlo, en palabras sencillas esta clase de orientacion permite establecer
una ruta de trabajo para que se coordinen esfuerzos orientados hacia unos objetivos claros
que ademas de promover aspectos puntuales como el desempefio econémico, generen
alternativas de desarrollo para buscar oportunidades que surgen del mercado y sector donde

se ubica una empresa.

De acuerdo con Ansoff (1979) el direccionamiento estratégico, es una postura que se asumen,
la cual establecer unos principios normativos y define un trabajo orientado hacia unos
objetivos. Como proceso este direccionamiento nace de una un andlisis de informacion
externa e interna de la empresa u organizacion, donde se describen los elementos que inciden

en las estrategias que se buscan desarrollar.

El direccionamiento se entiende que esté ligado a la planeacion estratégica, la cual a su vez
esta ligada al ciclo administrativo, teniendo una vision amplia de una organizacion tanto a
nivel interno como externo. Entendida la planeacion como proceso que esta define objetivos,
estrategias, tacticas y plan de accion para la consecucion, es decir que a la vez que establece

un destino también indica la ruta que se debe realizar para llegar a este escenario.

De acuerdo con Minzbertg (2013) para llevar a cabo el direccionamiento estratégico en una
compafiia, es necesario en primer lugar realizar un diagndstico de la empresa en todas las
areas, puesto que de esta forma se logran identificar las fortalezas y debilidades en todas las
areas de la empresa. De la misma forma, es necesario realizar un diagnostico de la empresa
frente a su entorno, para poder hallar las oportunidades y amenazas, esto es lo que para el
autor se conoce como: un “diagndéstico desde un enfoque global”, el cual se constituye como
una herramienta esencial para la formulacion de estrategias que permitan el afrontamiento de

situaciones negativas o bien, para aprovechar las oportunidades que se puedan presentar.
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Mintzberg (1997) define la estrategia como una orientacion de la empresa hacia la definicion
de las metas, como alcanzarlas y que politicas adoptar para llegar a alcanzar los objetivos, es
el “como” de la planeacion. Las estrategias son aplicables a cualquier area y deben tener una
congruencia entre todas para construir una estrategia global para la consecucién de los logros
propuestos, es asi es como llegar a la toma de decisiones estratégicas que permite dar
continuidad a los lineamientos planteados por la planeacién, la cual es una herramienta para

la toma de decisiones de la compafiia en cualquier area, contexto o eventualidad.

La planeacion como tal es una parte clave del ciclo administrativo; control, direccion,
planeacion y organizacion, sin embargo cuando se aborda el tema estratégico se va mas alla
se incluye una vision amplia e integradora de la organizacion, es por ello que siempre se
aborde un andlisis externo, interno, de los cuales surgen las variables que se integran en las
estrategias. La planeacion es uno de los componentes mas extensos de los procesos
administrativos, segin Bernal y Sierra (2012) se enfoca tanto en lo externo como interno, lo
cual requiere revisar el panorama del entorno como la situacion interna. Lo principal que la
empresa debe hacer en reconocer que tipo de planeacion realiza, se encuentra por ejemplo,
la tradicional, estratégica y prospectiva. De igual manera se puede realizar planeacion en

diversos niveles como a nivel corporativo, funcional y/u operativo.

De acuerdo con Bernal y Sierra (2012) existen diferentes herramientas para lograr una
planeacion estratégica, lo cual inicia con una fase filosofica, donde se abordan elementos
como: mision, vision, valores y cultura organizacional, politicas, posteriormente se llega a
una fase analitica, donde establece objetivos estratégicos, y se hace un analisis
organizacional, posterior a ello se hace una matriz DOFA y factores clave de éxito, se
prosigue con la definicion y formulacién de estrategias. Luego se tiene la fase operativa, en

la cual se incluye un plan de accion, un presupuesto y la implementacion del plan.

En el modelo de Bernal y Sierra (2012) como se presenta en la siguiente figura, plantea que
para llegar a la planeacion estratégica se debe considerar los aspectos externos e internos de
la organizacion. En el andlisis del entorno se plantea abordar el ambiente general, donde se
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incluyen elementos como: entorno econdmico, politico y legal, sociocultural, tecnolégico,
ambiental, demogréafico, sin embargo, en cada empresa existen entornos que inciden mas o
con menor intensidad, asi mismo, se debe considerar el analisis del entorno al cual pertenece
la empresa, para lo cual diversos autores recomiendan utilizar el modelo de las cinco fuerzas
de Porter: poder de negociacidén de compradores, de proveedores, de sustitutos, amenaza de

nuevos competidores y dinamismos de los competidores actuales.

Como lo plantea Bernal y Sierra (2012) el proceso de planeacion estratégica inicia con la
orientacion estratégica donde se define la vision, mision, valores, objetivos, politicas.
Posterior a ello sigue el analisis organizacional donde se incluye el andlisis externo donde se
extrae las amenazas y oportunidades, igualmente del analisis del entorno interno, la empresa
podra extraer las debilidades y fortalezas que son insumo para la construccién de la matriz

DOFA y posteriormente la formulacion de estrategias.
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Figura 1. Esquema de planeacion estratégica.
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Fuente. Bernal y Sierra. (2008 p.69).
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En la planeacion la matriz DOFA resulta clave porque en ella se cruzan las variables
derivadas del analisis externo e interno. De acuerdo con Amaya (2005) se puede hacer uso

de distintas matrices que facilitan identificar las variables que cada analisis, entre estas:

e Losanalisis internos (PCI)
e Un andlisis del entorno (POAM)

e Un analisis de perfil competitivo (PC)

Segin con Amaya (2005) se deben establecer unos factores claves de éxito (FCE) para
identificar amenazas, oportunidades, fortalezas y debilidades de la empresa, los cuales son
llevados al analisis DOFA, Para con base en ellos proponer estrategias que permitan plantear

medidas de mejoras y aprovechamiento de las oportunidades para la organizacion.

Para realizar los analisis externo como interno se tiene cierta flexibilidad considerando el tipo
de empresa, su naturaleza, su actividad econémica, entre otros aspectos. Sin embargo, en el

proceso de planeacion siempre deben existir estos diagnosticos, descritos asi:

e Diagnostico externo: es el proceso para identificar las oportunidades o amenazas de

la organizacion, unidad estratégica o departamento en el entorno.

e Diagnostico interno: es el proceso para identificar fortalezas, debilidades,

oportunidades y amenazas de la organizacién, o del area o unidad estratégica

En el analisis externos se debe identificar los que tengan mayor influencia en la empresa, se
debe reconocer las variables mas relevantes, su tendencia o comportamiento, la incidencia
sobre el sector y sobre la empresa directa, de igual manera se debe calificar si es amenaza u
oportunidades, si es mayor o menor y que impacto tiene para la gestion de la empresa objeto
de estudio. Simular situacion se debe hacer con el andlisis del sector al cual pertenece la
empresa, especialmente en el &mbito local 0 mas préximo, lo cual se puede complementar

con el modelo de las cinco fuerzas de Porter (2010).
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En el andlisis interno se plantea un diagnostico por area, funciones, procesos, productos.
Dicho analisis dependera de la naturaleza de la organizacion y la forma como ha logrado
organizarse a traves de los afios de funcionamiento. Se debe identificar en este caso las

debilidades y oportunidades, definiendo su relevancia, mayor o menor, asi como su impacto.

Posterior a los analisis y con ayuda de la DOFA se definen las estrategias y con ello se inicial
la construccion del plan estratégico, el cual es el resultado de un arduo proceso de seleccién,
por parte de la gerencia, entre varias buenas alternativas, e indica un compromiso con
mercados, politicas, procedimientos y operaciones especificos descartando otras formas de
actuar que resultan "menos deseables™ (David, 2008). Las estrategias se definen como
acciones que deben realizarse para mantener y soportar el logro de los objetivos de la
organizacion y de cada unidad de trabajo y asi hacer realidad los resultados esperados al
definir los proyectos estratégicos. Las estrategias permiten concretar y ejecutar los proyectos
estratégicos (Serna, 2004). Estas permiten concretar y ejecutar los proyectos estrateégicos.

Son el cdmo lograr y hacer realidad cada objetivo y cada proyecto estratégico.

En la planeacion la matriz DOFA resulta clave porque en ella se cruzan las variables
derivadas del andlisis externo e interno. En esta matriz confluyen las debilidades, fortalezas
que surgen del analisis interno, asi como las oportunidades y amenazas que se evidencian del
analisis externo, lo recomendable es que se seleccionen las variables que tienen mayor
incidencia y generan un mayor impacto. La matriz DOFA permite cruzar las variables y con
ello plantear estrategias, de acuerdo con David (2003) se pueden elaborar cuatro tipos de
estrategias: FA, FO, DAy DO, las cuales pueden defensivas u ofensivas. Las estrategias FO
usan las fuerzas internas de la organizacion para aprovechar la ventaja de las oportunidades
externas. Todos los lideres buscan organizaciones en una posicion tal que puedan usar las

fuerzas internas para aprovechar las tendencias y los hechos externos.

Segun con Amaya (2005) se deben establecer unos factores claves de exito (FCE) para
identificar amenazas, oportunidades, fortalezas y debilidades de la empresa, los cuales son
llevados al analisis DOFA, Para con base en ellos proponer estrategias que permitan plantear
medidas de mejoras y aprovechamiento de las oportunidades para la organizacion. Para

realizar los andlisis externo como interno se tiene cierta flexibilidad considerando el tipo de
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empresa, su naturaleza, su actividad econémica, entre otros aspectos. Sin embargo, en el

proceso de planeacion siempre deben existir estos diagnosticos: externo e interno.

Posterior a los andlisis y con ayuda de la DOFA se definen las estrategias y con ello se inicial
la construccion del plan estratégico, el cual es el resultado de un arduo proceso de seleccion,
por parte de la gerencia, entre varias buenas alternativas, e indica un compromiso con
mercados, politicas, procedimientos y operaciones especificos descartando otras formas de
actuar que resultan "menos deseables”. Las estrategias se definen como acciones que deben
realizarse para mantener y soportar el logro de los objetivos de la organizacion y de cada
unidad de trabajo y asi hacer realidad los resultados esperados al definir los proyectos
estratégicos. Las estrategias permiten concretar y ejecutar los proyectos estratégicos. Estas
permiten concretar y ejecutar los proyectos estratégicos. Son el como lograr y hacer realidad

cada objetivo y cada proyecto estratégico.

Las estrategias y el plan estratégico como tal deben realizarse considerando la misiony visién

que son los principios organizacionales supremos, definidos asi:

Mision: formulacion de los propoésitos de una organizacion que la distingue de otros
negocios en cuanto al cubrimiento de sus operaciones, sus productos, los mercados y el
talento humano que soporta el logro de sus propoésitos. La mision responde a las siguientes
preguntas: para qué existe la organizacion, cual es el negocio, los objetivos, la
responsabilidad y derechos frente a los colaboradores y la responsabilidad social. (Serna,
2004, p. 22).

Vision: es el conjunto de ideas generales, que proveen el marco de referencia de lo que
una empresa es y quiere ser en el futuro; sefiala el rumbo, la direccion, es el lazo que una
le empresa con el futuro. (Serna, 2004, p. 122). De acuerdo con Thompson (2012) una
vision estratégica describe las aspiraciones de la administracion para el futuro, y bosqueja

el curso estratégico y la direccion de largo plazo de la compafiia.

Para elaborar la mision como la visién debe tenerse claridad en el proceso, dado que lo que
se busca que estos principios organizaciones resulte una inspiracion para los colaboradores
de la organizacién y a la vez sean un principio rector de las estrategias, planes y proyectos a

emprender.
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En este sentido se debe considerar que la mision de la empresa es una declaracion duradera
del objeto, proposito o razon de ser de una empresa, la mision contesta la pregunta ¢cuél es
la razon de ser? (Fred, 2008) La mision le da identidad y personalidad a una empresa,
mostrando a agentes externos tales como clientes o proveedores, de cierta manera le permite

diferenciarse de otras organizaciones.
Para formular la mision de una empresa, se recomienda valorar los siguientes elementos:

e Clientes: ;quiénes son los clientes?

e Productos: ¢cuéles son los principales productos o servicios? mercado: ¢cuéles son
los segmentos de los mercados en que se participa?

e Tecnologia: ;cuél es la capacidad y tecnologia usada?

e Interes por el crecimiento: ;Cuales son objetivos econdmicos?

e Filosofia: ¢cuales son las creencias, valores o principios?

e Capacidades: ¢cual es diferenciacion o nuestra ventaja competitiva?

e Interés por la imagen puablica: ¢Cual es interés y postura por asuntos sociales,

comunitarios o ambientales?

La formulacién de la mision por ende no puede ser una accidn apresurada, sino que debe

obedecer a las capacidades e intereses de la organizacion.

Por su parte, la vision de la empresa es una declaracion que indica hacia donde se dirige la
empresa en el largo plazo, o qué es aquello en lo que pretende convertirse (David, 2008), esta
responde a la pregunta “;qué queremos ser?”. Para formular la vision de una empresa, se
debe responder preguntas como: ¢cudl es la imagen futura que se desea proyectar de la
empresa? ¢Cuales es el deseo o aspiraciones? ¢Hacia donde se dirigimos? ¢Hacia donde se

quiere llegar?

Para establecer la vision se debe pensar en donde se quiere estar a futuro, considerando el
desarrollo del sector, el entorno y la misma industria. Para establecer la vision se recomienda
tener en cuenta una serie de aspectos, tal como se ilustran en la siguiente tabla, bajo los

planteamientos de Bernal (2007):
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Tabla 1. Elementos para considerar para formular la vision

Que hacer

Que evitar

Sea gréfico. Presente una imagen clara del rumbo de
la empresa y de la posicién o posiciones en el
mercado en que se pretende conseguir.

Evita que sea ambigua o incompleta. No escatime al
especificar hacia donde se dirige la empresa como se
prepara para el futuro

Vea el futuro con sentido de direccion. Describa el
curso estratégico que traza la direccion y la clase de
cambios de productos/ mercado /cliente / tecnologia
gue ayudaran a la compafiia para prepararse para el
futuro.

No se ate al presente. Una visidn no trata de o que la
compafiia alguna vez hizo o hace ahora, sino de hacia
dénde va.

Mantenga el tema. Sea lo bastante especifico para
ofrecer a los administradores una guia con la que
tomen decisiones y asignen recursos.

No emplee un todo demasiado amplio. Se debe
evitar un lenguaje tan general que permita que la
empresa tome casi cualquier direccion, persiga casi
cualquier oportunidad o entre a cualquier linea de
negocio.

Conserve un margen de maniobra. La flexibilidad
también es buena en el curso que se trazé la directiva
quizd debe ajustarse conforme cambien las
circunstancias del producto, mercado, clientes,
tecnologias y/o entornos.

No exprese la vision en términos sosos 0 Pocos
inspiradores. Las mejores declaraciones de vision
tienen el poder de motivar al personal e inspirar
confianza en los inversionistas.

Aseglrese de su viabilidad. La ruta y la direccién
deben plantearse dentro de las posibilidades
razonables de lo que la empresa es capaz; con el
tiempo una compafiia debe mostrase avances
mensurables para el logro de la vision

No sea genérico. Una declaracién de visién aplicable
a compafiias de una o varias industrias, pero evite que
esta sea genérica, procure que la visibn genere
identidad.

Mencione porque la ruta es sensata respecto de los
negocios. EI rumbo elegido debe beneficiar los
intereses de largo plazo de todos los interesados (en
especial los accionistas, empleados y clientes)

No recurra solo a los superlativos. Las visiones que
sostiene que el curso estratégico de la compafiia es
ser el mejor, el més exitoso, el lider reconocido, o
lider mundial, suelen ser engafiosas al soslayar lo
esencial y no revelar aspectos especificos sobre la
ruta que la compafiia escogio para llegar alli.

Procure que sea facil de recordar. Para dar a la
organizacion un sentido de direccion y proposito, la
vision tiene que comunicarse con facilidad. Es ideal
gue se reduzca a unas cuantas lineas o una frase
memorable.

No sea farragoso. Las declaraciones de vision
demasiadas extensas tienen a perder el enfoque y
significado. Una declaracion de vision que no sea
breve ni directa tenderd a alejar la audiencia.

Fuente. Thompson y (2012, p. 24)

La vision debe ser una inspiracion para la organizacion, para los colaboradores, areas, incluso

para los aliados estratégicos, sin embargo, esta debe ser viable y ajustada al contexto de la

organizacion.

Tanto la vision como la mision son los principios rectores de las estrategias a implementar,

por ende el plan estratégico debe estar alineado, al igual que el plan de accion donde se

detallen las tareas que debe realizar cada unidad o area para concretar las estrategias. Dicho

plan debe indicar acciones especificas, responsables, definir un cronograma y presupuesto a

la vez que debe tener indicadores para realizar el monitoreo, seguimiento y control.
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2.1.1 Andlisis Interno

Para realizar una planeacion estratégica efectiva a cualquier organizacion es de indispensable
realizar un analisis interno con el objetivo de identificar las fortalezas y debilidades que estas
poseen. Este analisis se realiza por medio de la revisién de los recursos, capacidades,
competencias distintivas y aptitudes que tiene la organizacion, de esta manera se puede

reconocer cual es la ventaja competitiva. (Jones & Hill, 2009).

Segun Jones& Hill son tres los pasos que los administradores deben tener en cuenta en el

momento de realizar un analisis interno.

Primero: analizar de la compafiia todo lo que genere valor a los clientes, teniendo en
cuenta las capacidades, recursos, competencias distintivas y ademas las utilidades que

estas dejan a la compafiia.

Segundo: Los administradores “tienen que entender la importancia que tienen una
mayor eficiencia, innovacion, calidad e interés por el cliente en la creacion de valor

y generacion de una rentabilidad alta” (Jones & Hill, 2009, p. 76).

Tercero: identificar las fortalezas y debilidades, teniendo en cuenta que las fortalezas

aumentan la rentabilidad y las debilidades la disminuyen. De esta manera el analisis
interno y externo permite lograr un mejor desempefio cogido de la mano con el
aumento de las utilidades (Jones & Hill, 2009).

En el estudio del analisis interno de una organizacién la ventaja competitiva es un punto
clave para poder definir estrategias para su desarrollo, cuando se habla de las ventajas
competitivas se hace referencia a las fortalezas especificas que posee una organizacion, una
de ellas es las competencias distintivas se tiene respecto a sus competidores teniendo los
costos mas bajos. Es ahi donde esta la ventaja competitiva en la manera como se llevan a
cabo los procesos de una manera mas eficientes que en otras organizaciones, puede ser en
la administracion del personal, o en las maquinas de produccion mas eficientes, excelente

servicio al cliente etc.

Jones & Hill (2009) afirman que: “Las competencias distintivas surgen de dos fuentes
complementarias: recursos y capacidades” (p.77).
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Existen dos tipos de recursos en una organizacion, los tangibles son bienes fisicos como
edificios, terrenos, maquinaria, inventarios etc., y los intangibles son los que no estan en
fisico pero que tienen un valor como marcas, conocimiento, metodos de produccion, patentes,
informacion, reputacion. Los recursos mas importantes de una compafiia son aquellos por los
cuales la compafiia puede incentivar la demanda y reducir los costos, de esta manera poder
diferenciarse ante sus competidores, y si este recurso es Unico y dificil de imitar se convertiria
en una ventaja competitiva sostenida Yy asi tener una rentabilidad superior (Jones & Hill,
2009).

Las capacidades es otro factor importante de la ventaja competitiva porque ellas hacen
referencia a las habilidades que tiene una organizacién para administrar los recursos, estas
habilidades estan basadas en las formas de hacer las cosas, es decir es sus rutinas, reglas y
procedimientos internos, la forma en que se administra el personal, en la que se toman
decisiones, los valores, las politicas y todo lo que haga referencia a las capacidades producto
de la estructura organizacional que ayuda a cumplir los objetivos organizacionales. Al igual
que los recursos, las capacidades méas importantes son aquellas las que incentivan a una
demanda fuerte y/o la reduccidn de costos y asi poder crear una ventaja competitiva en el
mercado. No es necesario tener recursos valiosos para poder tener una ventaja competitiva,
tan solo es necesario tener las capacidades propias que lo identifiquen en el mercado y que
no posea los competidores, sin embargo para tener una ventaja competitiva méas sélida es
indispensable tener los recursos valiosos y especificos junto con las capacidades para
administrar los recursos, de esta manera se llegaria a una rentabilidad superior (Jones & Hill,
2009).

2.1.2 Ventaja Comparativa

La ventaja comparativa se representa cuando las organizaciones estan dotadas de recursos
naturales como tierras, agua, clima, ubicacion geogréfica, flora, mano de obra. En la
explotacion de estos recursos naturales las empresas han encontrado el desarrollo y la
sostenibilidad de estas. De esta manera la ventaja comparativa al venir de recursos naturales
se obtienen costos de produccion mas bajos. En la actualidad gracias a la globalizacion es

posible que las empresas igualen estas ventajas comparativas y equiparse de estos recursos
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como materia prima, trasladar sus fabricas en el extranjero para conseguir mano de obra
barata Betancourt (2014).

2.1.3 Ventaja Competitiva

Una ventaja competitiva es proporcionada por el conocimiento de las capacidades y
fortalezas presentes en una organizacion, haciendo de esta una estrategia para tener ventaja
sobre sus competidores. En pocas palabras se puede decir que la ventaja competitiva la
componen las caracteristicas diferenciadoras que hacen que los costos disminuyan en los
productos que se van a vender, de esta manera la empresa empieza a posicionarse mejor que
las otras. El concepto de ventaja competitiva no solo hace alusion a la tierra, capital o trabajo
como siempre se ha estipulado, Actualmente existen otros factores que tiene relacién con la
ventaja competitiva asi como la infraestructura, tecnologia, informacion, conocimiento y
estrategias que pueden tener un impacto en la productividad de una empresa, lo cual haria la

diferencia en un mercado competitivo Betancourt (2014).

De acuerdo con Coronado (2003) la ventaja competitiva esta en la satisfaccion de las
necesidades que se le da a un cliente mejor que la competencia, de este modo crear un circulo
virtuoso que permite a la empresa cada dia vender mas y con un precio mas alto, debido al

posicionamiento que esta ha tenido en el pablico objetivo.

A diferencia de la ventaja comparativa, esta surge de un proceso de innovacion de tal manera
tiene en cuenta otros factores como la tecnologia, la informacion, estrategias, infraestructura
y conocimiento que constituyen realmente factores productivos en lo cual de diferencia una
empresa de la otra. Otra de las diferencias de la ventaja competitiva es que esta se presenta
como dinamica y cambiante, y abarca el desarrollo del conocimiento, innovacién en los
procesos, productos, formas de comercializar, especializaciones de la empresa, procesos

eficientes, disefio, marca, publicidad, precios entre otros Betancourt (2014).

2.1.4 Anadlisis Externo

Es evidente que en la actualidad el mundo presenta cambios continuos y drasticos en todas

las areas, en consecuencia de los avances tecnologicos que cada| dia son mayores, los
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cambios geogréaficos, la organizacion politica y econémica que puede tener un pais, el cambio
climatico, etc., por lo cual transforman el mundo y las diferentes sociedades que lo
conforman. Teniendo en cuenta que las organizaciones no estan solas, debido a que se
encuentran incluidas en un medio con el cual interactian continuamente, por esta razén son

consideradas como sistemas abiertos porque dan y reciben su entorno.

Teniendo en cuenta que las organizaciones se encuentran en un ambiente muy dinamico
donde suceden cambios rapidos y profundos que afectan a toda la sociedad incluyendo las
empresas, en consecuencia es indispensable analizar las variables y fuerzas del entorno, la
interaccidn que existe entre ellos en el transcurso del tiempo y los efectos reales en las
empresas, de esta manera las empresas pueden ampliar su vision periférica para comprender

de una mejor manera el mundo de los negocios y asi llegar al éxito.

Es indispensable en el analisis externo para identificar todo lo que puede representar
amenazas y oportunidades reales y futuras, con base en este analisis realizar una planeacion
estratégica para poder competir y llegar a liderar en el mercado. Cada empresa posee un
entorno diferente, al igual tiene una manera distinta de relacionarse con este, lo cual depende

de las capacidades para hacer frente a las variables o factores que se deriven de dicho entorno.

Bernal (2007) establece distintos elementos del macro entorno (o macro ambiente) como se
observa en la siguiente grafica, por un lado considera los entornos donde sefiala el
demogréfico, el natural o ambiental, econdmico, fuerzas sociales, globales, politicos y
tecnologicos. En un nivel mas proximo a la empresa se ubica el analisis del sector al cual

pertenece la empresa, para este caso se usan las cinco fuerzas de Porter (2010).
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Figura 2. Elementos del Macro ambiente o Macro entorno.
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Fuente. Thompson (2007, p. 51)

En el andlisis del macro ambiente en especial de los entornos se debe considerar las variables

o factores que inciden en mayor o menor medida en las operaciones y desempefio de la

empresa. Dado que cada empresa se ve afectada en distinta medida, por ende se debe

identificar con claridad las variables mas relevantes, definirla, conocer su comportamiento

historico y la tendencia futura, con esto claro se podré establecer su incidencia en el sector,

la industria y por ultimo la empresa. Finalmente se podra calificar si es amenaza u

oportunidades, y cOmo sera su impacto.

Thompson (2012) propone una serie de consideraciones en relacién con los entornos de la

empresa, tal como se relaciona en la siguiente tabla:
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Tabla 2. Elementos para considerar en el analisis externo

Componente

Descripcion

Aspectos
demograficos.

Los aspectos demograficos abarcan el tamafio, tasa de crecimiento y distribucién por

edades de diferentes sectores de la poblacién, su distribucién geogréafica y la
distribucion del ingreso, asi como las tendencias en estos factores. Los aspectos
demograficos tienen profundas consecuencias en industrias como la de la salud, donde
los costos y las necesidades de servicio varian de acuerdo con factores demograficos
(p. €j., edad y distribuci6n del ingreso).

Fuerzas sociales

Las fuerzas sociales son los valores, actitudes, factores culturales y estilos de vida de
la sociedad que impactan a los negocios. Las fuerzas sociales varian por localidad y
cambian con el tiempo. Un ejemplo son las actitudes hacia las funciones de acuerdo
con el sexo y la diversidad de la fuerza laboral; otro ejemplo es la tendencia hacia
estilos de vida méas sanos, que desvian el gasto en alcohol y comida chatarra hacia
equipos de ejercicio y clubes deportivos.

Factores
politicos, legales
y regulatorios.

Estos factores son las politicas y procedimientos politicos, asi como la normatividad y
leyes que las compafiias deben cumplir. Algunos ejemplos son las leyes laborales,
normas antimonopolios, politica fiscal, politicas regulatorias, clima politico y fuerza
de las instituciones como el sistema judicial. Algunos factores politicos, como la
desregulacion bancaria, son especificos de una industria. Otros, como la legislacion
sobre salarios minimos, afectan mas a ciertos tipos de industrias (industrias intensivas
en mano de obra, de bajos salarios) que a otros.

Ambiente
natural.

En este renglon se encuentran fuerzas ecolégicas y ambientales como el clima y el
cambio climatico y factores asociados como la escasez de agua. Estos factores tienen
un impacto directo en industrias como los seguros, la agricultura, la produccion de
electricidad y el turismo. También pueden tener un efecto indirecto pero sustancial en
otras industrias, como el transporte y el suministro de servicios pablicos.

Factores
tecnoldgicos.

Los factores tecnoldgicos son el ritmo de cambio tecnoldgico y los avances técnicos
que llegan a tener amplios efectos en la sociedad, como la ingenieria genética, la
popularizacion de internet y los cambios en las tecnologias de comunicacién. Incluyen
actividades e instituciones que intervienen en la creacion de nuevo conocimiento y en
el control del uso de la tecnologia; un ejemplo de lo anterior son los consorcios de lyD,
las incubadoras tecnoldgicas patrocinadas por universidades, leyes de patentes y de
derechos de autor, y el control gubernamental sobre internet. EI cambio tecnoldgico
puede alentar el nacimiento de nuevas industrias, como las que se basan en la
nanotecnologia, y perturbar otras, como la disquera.

Fuerzas globales

Las fuerzas globales son las condiciones y cambios en los mercados globales, como
sucesos politicos y politicas hacia el comercio internacional. También incluyen
practicas socioculturales y el ambiente institucional en que operan los mercados
globales. Las fuerzas globales influyen en el grado de comercio e inversion
internacionales mediante mecanismos como barreras comerciales, aranceles,
restricciones a la importacién y sanciones comerciales. Es frecuente que sus efectos
sean especificos por industria, como las restricciones a la importacion de acero.

Condiciones
econdémicas
generales

Se trata de los factores econdmicos en los &mbitos local, estatal o regional, nacional o
internacional que afectan a empresas e industrias, como tasas de crecimiento
econémico, de desempleo, de inflacion y de interés, déficits o superavits comerciales,
tasas de ahorro y producto interno per cépita. Los factores econdémicos también son las
condiciones en los mercados de acciones y bonos que afectan la confianza del
consumidor y el ingreso para gasto discrecional. Algunas industrias, como la de
construccidn, son en especial vulnerables a las bajas econdmicas, pero se ven afectadas
positivamente por factores como bajas tasas de interés. Otros factores, como las ventas
al menudeo con descuento, son benéficos cuando las condiciones econdmicas
generales se debilitan, pues los consumidores son mas conscientes del precio.

Fuente. Bernal (2007, p. 52)
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En analisis de los entornos es especifico para cada empresa, Yy para caracterizarlos se debe
considerar informacién actualizada y de fuentes confiables, se debe obrar con objetividad
para evitar juicios de valor sobre alguna variable o especular sobre su comportamiento. Lo

recomendable es revisar diferentes fuentes de datos para comparar opiniones y analisis.

Para el analisis externo ademas de los entornos es importante analizar la situacién del sector,
estableciendo el comportamiento de los actores que lo integran, para este caso se sugiere el
uso de los planteamientos de Porter (2010), quien considera que se deben desarrollar
condiciones que lleven a generar una ventaja competitiva y con esto obtener un mayor
desempefio en el mercado. El diamante de Porter permite analizar cbmo se encuentra la
empresa frente a la rivalidad que generan las demés empresas del mismo sector, de la misma
forma, permite analizar como la innovacién de la empresa le permite manejar las condiciones
de la demanda y demas factores. En la siguiente figura se aprecia las cinco fuerzas, tal como

lo propone Serna (2007)

Figura 3. Modelo de las cinco fuerzas de Porter.
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Fuente. Bernal (2007)
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A continuacion se describe cada uno de los aspectos de estas fuerzas:

Ingreso de competidores. Es el anélisis de la industria en lo correspondiente a la
facilidad que esta presenta, para que ingresen nuevas empresas o competidores, aun
por encima de las barreras existentes de entrada.

Amenaza de sustitutos. Es el analisis de las posibilidades y facilidades de aparicion
de productos sustitutos que satisfagan la misma necesidad.

Poder de negociacion de los compradores. Factores que pueden incidir en el poder de
negociacion de los compradores y las posibilidades de asociaciones para compras de
volimenes buscando mejores condiciones de compra.

Poder de negociacion de los proveedores. Analisis de los proveedores de materias
primas, cuantos proveedores hay, posibilidades de aumento de los proveedores,
competencia entre ellos.

Rivalidad o competencia entre los jugadores existentes. Como es la competencia,
existe una empresa o marca dominante o hay varios o varias de igual fuerza y tamario

en el mercado o industria actual.

El anélisis del sector bajo las fuerzas de Porter es mas proximo la empresa, por ende se debe

realizar considerando el mercado en que se desenvuelve la empresa y sus productos. Hoy en

dia se debe considerar que las industrias estan en plena transformacion lo que ha modificado

el panorama competitivo, en muchos casos el surgimiento de nuevas tecnologias o modelos

de negocios han representado el surgimiento de sustitutos que modifican la estructura misma

del mercado.

2.15

Estrategias y tipos de estrategias

De acuerdo con diversos autores existen diferentes tipos de estrategias, Minzbert (1991)

establece a cuatro tipos de estrategias:

Intencion estratégica: Se debe hacer un énfasis en la reflexion previa.
Estrategia realizada: Concibe a la estrategia como una serie convergente de todas las

medidas que ha tomado la empresa.
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e Estrategia deliberada: Se emplea cuando la empresa planea metas y trabaja en su
realizacion. Ha logrado una parte de ellas.
e Estrategia emergente: Cuando la empresa es consistente en sus acciones, en actos que

no han sido previstos formalmente.

Las estrategias se pueden identificar segun el pasado de la empresa, es decir segin lo que ya
ha realizado, que pudo ser planificado o no, por el contrario las estrategias a futuro en la
mayoria de las empresas son estrategias planificadas, construidas por la empresa conforme
a la situacion interna y coyuntura del entorno, ademas de las capacidades internas. Segun
Mintzberg, la planeacion estratégica que se hace de forma intencionada, la estrategia

deliberada y emergente responde a este sentido.

Para Sallenave (2002) las estrategias se pueden realizar segun la estructura organizacional,
segun las unidades de la organizacion o estructura divisional, de acuerdo con este autor la

planeacion estratégica se establece a tres niveles:

1. Anivel de la empresa total (Corporate planning).
2. Anivel de division (Business planning).

3. Anivel Funcional.

Cada nivel puede establecer estrategias sin embargo estas deben ser congruentes con una
estrategia total, todas la planeacion debe estar alineada y coordinada para que sumen al
cumplimiento de objetivos. Es por ello que la estrategia debe estar alineada a la misién y
vision para que evitar que algun nivel o &rea de la organizacion que de por fuera la estrategia

general.

Segun David (2013) en el sector empresarial se encuentran diferentes tipos de estrategias tal
como se aprecia en la siguiente tabla, las cuales se pueden generar a nivel organizacional o a

nivel de cada area o linea de negocio.
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Tabla 3. Tipos de Estrategias

Estrategia

Definicion

Integracion hacia adelante

Apropiarse de los distribuidores o vendedores al detalle, o
incrementar el control sobre ellos.

Integracion hacia atréas

Buscar apropiarse de los proveedores de una empresa o
aumentar el control sobre los mismos.

Integracion horizontal

Buscar apropiarse de los competidores o aumentar el control
sobre los mismos.

Penetracion de mercados

Buscar una mayor participacion de mercado para los
productos o servicios presentes en los mercados actuales a
traves de mayores esfuerzos de marketing.

Desarrollo de mercados

Introducir los productos o servicios presentes en una nueva
area geografica.

Desarrollo en productos

Buscar aumentar las ventas a través de la mejora de los
productos o servicios presentes o el desarrollo de nuevos.

Diversificacién relacionada

Agregar productos o servicios nuevos pero relacionados con
los presentes.

Diversificacion no relacionada

Agregar productos o servicios nuevos no relacionados con los
presentes.

Recorte de gastos

Reorganizacion a través de la reduccién de costos y activos,
con el propdsito de revertir la caida de las ventas y las
utilidades

Desinversion

Venta de una division o de una parte de la organizacién

Liquidacion

Venta de todos los activos de la empresa, en partes, por su
valor tangible

Fuente. David (2013, p. 137)

Dentro de las estrategias se encuentran las relacionadas con la diversificacion y penetracion

de mercados que resultan adecuadas para las empresas que se encuentran en la fase de

crecimiento y consolidacion.
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3 Andlisis externo, Analisis de Entorno

3.1 Andlisis de los entornos

3.4.1 Entorno Econémico

El escenario de la economia colombiana y las expectativas de crecimiento incide en las
decisiones empresariales, de inversion, expansion y estrategias a implementar (David, 2013).
Lo cual sustenta el hecho de conocer los principales indicadores macroecondémicos tales
como el producto interno bruto (PIB), consumo final, formacion bruta de capital,

exportaciones e importaciones, como se presenta en la tabla 4.

Tabla 4. Principales indicadores econémicos de Colombia. 2010 a 2017,

Period Formacion bruta de

PIB Consumo final - Exportaciones Importaciones (-)
0 capital
Miles Miles Miles Miles Miles
de Variacio de Variacié de Variacié de Variacio de Variacio
millone  nanual millone  nanual millone  nanual millone  nanual millone  nanual
s de % s de % s de % s de % s de %
pesos pesos pesos pesos pesos
2010 424.599 4,0 349.303 51 104.347 7,7 68.398 1,3 97.260 10,8
2011 452.578 6,6 368.399 55 123.617 18,5 76.438 11,8 118.158 21,5
2012 470.880 4,0 386.023 4,8 129.432 4,7 81.016 6,0 128.880 9,1
2013 493.831 4,9 403.945 4,6 137.385 6,1 85.233 5,2 136.584 6,0
2014 515.528 4,4 421.634 4,4 153.326 11,6 83.918 -1,5 147.336 7,9
2015 531.262 31 436.794 3,6 155.186 1,2 84.951 1,2 149.425 14
2016 542.116 52 444.247 5,4 149.903 -2,2 83.958 0,0 138.469 -6,0
2017 551.701 3,8 453.926 3,9 150.009 -3,3 83.421 -1,8 138.809 -7,1

Fuente. Banco de la Republica. (2018) Indicadores econémicos.

Como se aprecia en la cuadro 1, el PIB ha tenido un crecimiento positivo en los Gltimos 8
afios, oscilando entre el 3,1% (minimo) y 6,6% (mé&ximo). Indicando un momento positivo
de la economia, permitiendo mayor inversion en actividades productivas. Respecto a la
formacion bruta de capital, la cual representa el valor de los bienes duraderos que las
institucionales adquieren o construyen para incrementar sus activos fijos y que se utilizan en
los procesos de produccion por un periodo mayor de un afio, se evidencia que en los afios

2016 y 2017 el comportamiento ha sido negativo, -2.2% y 3,3%, explicado por una
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desaceleracion en la economia que se refleja en el PIB, en las exportaciones e importaciones.
Sin embargo, esto se considera una situacion transitoria y se proyecta que estos indicadores

tengan saldo positivo para los afios siguientes.

Uno de los indicadores mas relevantes en la economia, es el producto interno bruto (PIB), el
cual refleja el buen o mal momento, porque que se atraviesa un periodo de crecimiento
sostenido, el cual ha tenido un descenso, sin embargo no ha sido por mas de un afo, esto
debido en gran medida a las politicas fiscales y monetarias que han favorecido la confianza
en el mercado colombiano, atrayendo la inversion publica y privada. Este indicador esta
ligado al comportamiento de la demanda de bienes y servicios, por ende incide en las
expectativas de crecimiento, expansion, inversion e incluso sobre la continuidad de la
actividad econémica. En la figura 4 se presenta el comportamiento de este indicador desde
el afio 2002, cuando se ubicé en 2,5, llegando a 3.8 en el afio 2017, demostrando asi una
tendencia positiva a lo largo de este periodo. Para el afio 2009 el PIB tuvo el menor
crecimiento de los Gltimos afios, lo que en parte se debid a la crisis que afecto a los principales
socios de Colombia. Para los afios siguientes el PIB se recuperé y las expectativas para los

proximos afios son positivas.

Figura 4. Crecimiento del PIB. 2002 a 2017.
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Fuente. Elaboracion Propia, segun datos del Banco de la Republica. (2018).
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Otro de los indicadores relevantes es la inflacion, se espera que esta se comporte de manera
moderada. La inflacion es el aumento generalizado y sostenido de los precios de bienes y
servicios en un pais. Para medir el crecimiento de la inflacion se utilizan indices, que reflejan
el crecimiento porcentual de una canasta de bienes ponderada. El indice de medicion de la
inflacion es el indice de Precios al Consumidor (IPC). Este mide el porcentaje de incremento
en los precios de una canasta basica de productos y servicios que adquiere un consumidor

tipico en el pais.

En el cuadro 2 se presenta la tasa de inflacion a nivel nacional para Colombia entre los afios
2010 a 2017. En Colombia se tiene una meta de inflacion de 3%, segun la Junta Directiva del
Banco de la Republica (JDBR) se determina la politica monetaria con el objetivo de mantener
la tasa de inflacion alrededor de su meta de largo plazo de 3% (con un margen admisible de
desviacion de +/- 1%), (Banco de la Republica, 2018) lo cual se justifica por la estabilidad

en los precios y evitar con ello una afectacion al consumo.

Al observar el comportamiento del IPC se encuentra que para el afio 2013 se tuvo un resultado
de 1,94, lo cual fue sefial negativa porque mostré una desaceleracion en el consumo, sin
embargo, para los afios siguientes se aprecié un aumento que estuvo por encima del 3% lo
cual se aleja de la meta del Banco de la Republica, especialmente en el afio 2015, 2016 y
2017 se evidenci6 que la inflacion aumentd de manera significativa incidiendo en el costo de

vida de los consumidores.
Tabla 5. Tasa de inflacion para Colombia. Entre 2002 a 2015.

Medidas de inflacion
Meta de Inflacién al | Inflacion basica | Inflacion del
Periodo inflacion / consumidor (IPC sin productor

(IPC) alimentos) (1PP) /
2010 3,00 3,17 2,82 4,37
2011 3,00 3,73 3,13 5,51
2012 3,00 2,44 2,40 -2,95
2013 3,00 1,94 2,36 -0,49
2014 3,00 3,66 3,26 6,33
2015 3,00 6,77 5,17 9,57
2016 3,00 5,75 5,14 1,62
2017 3,00 4,09 5,01 1,85

Fuente. Elaboracion Propia (2018) con Datos del Banco de la Republica. (2018)
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En el pais se ha establecido una politica de estabilidad econdémica, la cual define como una
meta que el crecimiento de la inflacion oscile entre 2% y 5%, por ende se aprecia una

tendencia hacia la estabilizacién de este indicador.

Para mantener un crecimiento positivo y estable en la economia se ha trabajado también en
el tema del empleo, dado que este incide en la demanda de bienes y servicios, a la vez que se
relaciona con la calidad de vida de los colombianos. De acuerdo con Departamento Nacional
de Planeacion (2015) a través del Plan Nacional de Desarrollo 2014 - 2018, aprobado por el
Consejo Nacional de Politica Econdmica y Social (Conpes), esta orientado a mantener un
crecimiento promedio de alrededor del 4,5 por ciento en los proximos cuatro afos, el
desempleo en un digito y la inversion en cerca del 29% del producto interno bruto (PIB)
(Periddico EI Tiempo, 2017)

Al analizar las tasas de empleo y desempleo, calculadas por el Departamento Administrativo
Nacional de Estadistica (DANE) que son indicadores de la evolucién en el tiempo
respectivamente, la proporcion de personas que, estando en edad de trabajar, se encuentran
ocupadas y de la proporcion de personas que, teniendo la intencion de trabajar, se puedan
emplear (Banco de la Republica, 2018) En la tabla 6, se parecia el comportamiento de estos
indicadores, como se aprecia la tasa de desempleo se ha ido reduciendo progresivamente,
para el afio 2017 se ubico en 9,4, sin embargo, esta puede variar de una region a otra

considerando el desarrollo regional en materia de industria, comercio y agricultura.
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Tabla 6. Tasa de Ocupacion. Entre 2010 a 2017.

. Paoblacion Poblacion en edad de Poblacion econdmicamente
Periodo - . Desocupados
total trabajar activa
NGmero de NUmero % de la NUmero NUmero
de poblacién en de Tasa general de de Tasa de
personas O
> personas edad de personas  participacion® personas  desempleo**
(miles) . . . .
(miles) trabajar (miles) (miles)
Indicadores anuales (promedio enero-diciembre)
2010 44218 34.706 78,5 21777 62,7 2.564 11,8
2011 44735 35.248 78,8 22.446 63,7 2.426 10,8
2012 45.254 35.781 79,1 23.091 64,5 2.394 10,4
2013 45.774 36.307 79,3 23.292 64,2 2.243 9,6
2014 46.296 36.827 79,5 23.654 64,2 2.151 9,1
2015 46.819 37.342 79,8 24.173 64,7 2.156 89
2016 47.343 37.851 80,0 24.405 64,5 2.249 9,2
2017 47.868 38.355 80,1 24.697 64,4 2.314 9,4

Fuente. Elaboracion Propia con Datos del Banco de la Republica. Dane 2018.

Cuando se analiza el comportamiento del desempleo en un periodo mas amplio: 2001 a 2017,
se aprecia que el logro es evidente porque se paso de una tasa de desempleo de 14,95% a
9,4%. En la figura 5 se aprecia el comportamiento de este indicador.

Figura 5. Tasa de ocupacion. 2002 a 2017.
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Fuente. Elaboracion Propia con Datos del Banco de la Republica. Dane. 2015.
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Indicadores como la tasa de desempleo, permiten evidenciar si las politicas del estado estan

siendo efectivas, para la creacion de empleos y con ello la reduccion de la pobreza, miseria

e indigencia, lo cual es positivo porque incide en la demande bienes y servicios.

Tabla 7. Variables del entorno econdmico

del consumo

Variables Amenaza Impacto Incidencia Para EIl Sector
Oportunidad
Crecimiento del | Oportunidad Alto Incide en la inversion en proyectos de vivienda
PIB y la compra y venta de inmuebles.
Comportamiento de | Amenaza Medio Aumenta el valor de los arriendos y costos de
la inflacion vivienda.
Comportamiento Oportunidad Alto Mas empleos formales permiten acceso a
del empleo subsidios de vivienda de caja de compensacién
y créditos por parte de la banca comercial.
Comportamiento Oportunidad Alto Evidencia una mayor demanda de vivienda.

Fuente. Elaboracién propia (2018)

3.4.2 Entorno Demografico

El sector demografico permite identificar diferentes aspectos del mercado donde se desarrolla

la empresa, en este caso en particular la ciudad de Cali, la cual se ubica como la principal

ciudad del occidente colombiano por su la cantidad de habitantes que concentra como por el

dinamismo de su econdmica.

Como se observa en la figura 6 la ciudad de Cali aument6 significativamente su poblacion

en la segunda mitad del siglo XX, pasando de 600.000 habitantes a mas de 2 millones para

el afo 2016.
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Figura 6. Crecimiento de la poblacion en la ciudad de Cali hasta 2016.
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Fuente. DANE (2017)

Dentro del este entorno se enfatiza en la cantidad de poblacion que concentra la ciudad de
Cali, lo que pone de manifiesto una oportunidad dada la demanda de bienes y servicios.
Segun la Alcaldia de Cali la ciudad una poblacion para 2016 de 2.349.925 segun las
proyecciones del DANE. Para el afio 2013 la poblaciéon llego a 2.319.655 personas. Segun la
participacion por genero el 52% de la poblacion son mujeres, el 48% restante hombres
(Departamento Administrativo de Planeacion Municipal de Cali, 2015) En el siguiente

cuadro se presenta la distribucion segin género.

Tabla 8. Habitantes de Cali seglin género

Poblacién Cali
Cantidad Habitantes Part. %
Hombre 1.144.848 48%
Mujer 1.250.077 52%
Total 2.394.925 100%

Fuente. Departamento Administrativo de Planeacion Alcaldia de Cali. Cali en Cifras. 2015.
P.12.

Como se observa en la siguiente figura en Cali habitan 1.250.077 mujeres, lo cual es un
aspecto que incide en la segmentacion del mercado, dado que cada género tiene distintos

aspectos influyentes en su decision de compra.

Figura 7. Habitantes de Cali segin género

45



Distribucion habitantes Cali segin género

1.250.077 ’ 1.144.848 ®m Hombre

\ Mujer

Fuente. Departamento Administrativo de Planeacion Alcaldia de Cali. Cali en Cifras. 2015.
P.12.

La poblacion se concentra en los estratos con menos ingresos econémicos: estrato 1, 2 'y 3,
que representan aproximadamente el 84% del total de la poblacion. (Alcaldia de Cali, 2013)
En latabla 9 se aprecia el crecimiento de la poblacién desde el afio 2009 a 2015. Sin embargo,
una de las caracteristicas del entorno demografico es la distribucion por estrato
socioeconomico, como se evidencia en la siguiente tabla, los estratos 1, 2 y 3 tienen mayor

participacion porcentual en la poblacion.

Tabla 9. Distribucion de la poblacién segln su estratificacion. 2015.

Distribucion de poblacidn segln estratificacion socioecondémica de la vivienda.
Estrato Socioeconomico % Cantidad Poblacion a
2015.
TOTAL 100% 2.369.829
1 Bajo- Bajo 22% 521.362
2 Bajo 32% 758.345
3 Medio- Bajo 31% 734.647
4 Medio 7% 165.888
5 Medio-Alto 7% 165.888
6 Alto 2% 47.397

Fuente. ALCALDIA DE CALLI. Departamento Administrativo de Planeacion. Cali en Cifras.
2015.

Uno de los aspectos positivos en Cali, es la reduccion de la cantidad de poblacién en
condicién de pobreza, lo que significa que las personas mejoran su nivel de vida, teniendo la

posibilidad de aumentar su consumo.
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Tabla 10. Indicador de pobreza en Cali.

ANO % Poblacién en condicion
de pobreza.
2002 33.5
2003 33.7
2004 31.8
2005 30.1
2006 N.D
2007 N.D
2008 28.5
2009 28.4
2010 26.1
2011 25.1
2012. 23.1

Fuente. Alcaldia de Cali. Departamento Administrativo de Planeacion. Cali en Cifras. 2013.

Tabla 11. Variables del entorno demogréfico

Variables Amenaza Impacto Incidencia para el Sector Inmobiliario.
Oportunidad

Crecimiento de la | Oportunidad Implica mayor demanda de vivienda, tanto
poblacién Alto compra como arrendamiento.
Distribucién  segln Implica configurar el portafolio de productos y
estratos Oportunidad Medio servicios acorde a cada estrato y su capacidad
socioeconémicos. econdmica.

Implica bajos recursos para el pago de
Nivel de pobreza Amenaza Alto vivienda, disminuye la compra y venta de

inmuebles.

Fuente. Elaboracion propia (2018)

3.4.3 Entorno politico

En Colombia en los Gltimos afios se ha trabajado en politicas enfocadas en promover la

construccion y adquisicion de vivienda, especialmente para la poblacion con menos ingresos

econémicos. Esto ha tenido una incidencia directa en la oferta en las ciudades, la cual se ha

visto fortalecida por el buen momento del sector construccion. Entre las politicas que se han

formulado desde el gobierno nacional figuran las que permiten obtener beneficios como los

subsidios para la compra, tales como:

Subsidio Familiar de Vivienda es un aporte estatal en dinero o especie, otorgado por una sola

vez al beneficiario con el objeto de facilitarle el acceso a una solucion de vivienda de interés

social, sin cargo de restitucion siempre que el beneficiario cumpla con las condiciones que

establecen las normas (Departamento Administrativo de Planeacién, 2018).
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Subsidio Familiar de Vivienda en Especia — SFVE. Este subsidio equivale a la transferencia
de una vivienda de interés prioritario al beneficiario en el marco del Programa de Vivienda
Gratuita, que es el programa que adelanta el Gobierno Nacional con el propdsito de entregar
viviendas de interés prioritario, a titulo de subsidio en especie, a la poblacion vulnerable
referida en el articulo 12 de la ley 1537 de 2012 (Departamento Administrativo de
Planeacién, 2018).

De igual manera se han establecido mecanismos para la financiacion de la vivienda, con
beneficios que recaen sobre la tasa de interés, los plazos y las garantias que exigen las
entidades bancarias. Segun el Departamento Administrativo de Planeacion (2018) se viene
trabajando en el fortalecimiento del sistema de financiacion de vivienda a largo plazo. La
Ley Marco de financiacion de vivienda (Ley 546 de 1999) defini6 que los nuevos sistemas
de amortizacion para la financiacién de vivienda en Colombia no podran contemplar

capitalizacién de interés ni multas por prepagos parciales o totales.

También se han brindado garantias para hogares informales a través del Fondo Nacional de
Garantias se aprobd una garantia parcial para los trabajadores independientes que soliciten

crédito de vivienda de interés social en una entidad hipotecaria.

Se han promovido el leasing habitacional, reglamentado mediante el Decreto 777 del 28 de
marzo de 2003, el cual es un mecanismo de financiacidn que no requiere de ahorro previo ni
de cuota inicial. Es un contrato mediante el cual una parte denominada entidad autorizada
(banco o compariia de financiamiento comercial) entrega a un locatario (usuario) la tenencia
de un inmueble destinado a vivienda. Mientras el usuario usa y goza la vivienda, paga un
canon periédico. Al vencimiento de éste, la vivienda puede ser adquirida por el usuario si
éste decide ejercer la opcion de compra. De lo contrario la vivienda se restituye a su

propietario (la entidad) (Departamento Administrativo de Planeacion, 2018).

También se han formulado incentivos tributarios para la compra de vivienda, entre ellas las
cuentas AFC, segun la politica existe una exencion de la retencién en la fuente para las
personas que movilicen recursos destinados a la adquisicion de una vivienda a través de una
Cuenta de Ahorro para el Fomento de la Construccion — AFC ((Departamento Administrativo
de Planeacion, 2018).
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Tabla 12. Variables del entorno demografico

Variables Amenaza Impacto Incidencia para el Sector Inmobiliario.
Oportunidad

Estimulaciéon a la | Oportunidad Alta Estimula la oferta de inmuebles en la ciudad

vivienda VIS que se diferencian por ubicacion, precios,
beneficios.

Incentivos para la Facilita a la poblacion en especial de ingresos

compra (Subsidios) Oportunidad Alta medios y bajos para acceder a vivienda, se
amplia la cantidad de clientes potenciales.

Fomento al Leasing | Oportunidad Alta Facilita la adquisicion para todo tipo de
vivienda sin cuota inicial.

Incentivos Oportunidad Bajo Incentiva la construccion de vivienda.

Tributarios

Fuente. Elaboracion propia (2018)

3.4.4 Entorno Social y cultural

Cali es una ciudad multicultural producto de la migracién de distintas comunidades, una
caracteristica que es similar en otras zonas del pais. Los lazos que se han tejido estan
reflejados en la composicién de la poblacién, pues segun datos del censo del 2005, cerca del
45% de la poblacion de Cali es oriunda de otros departamentos especialmente de regiones

como el Cauca, Narifio, Huila, Tolima e incluso del Eje Cafetero (Cali Como Vamos, 2014)

Uno de los aspectos mas relevante de Cali en materia de poblacion es que agrupa personas
que han migrado de otras poblaciones cercanas, que vienen a la ciudad en busca de
oportunidades econdmicas, laborales y en si para tener una mejor calidad de vida. La
migracion de la poblacién ha generado una mezcla cultural y social, generado una mayor

demanda de productos y servicios.

El impacto que se tiene de la migracion es importante en la incidencia de los habitos de
consumo, porque los habitantes que llegan a Cali, luego llevan ciertos productos a sus lugares

de origen y esto genera una mayor demanda.

De acuerdo con Banguero (2015) los procesos de migracién traen ademas grandes impactos

como se ilustra en la siguiente figura:
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Figura 8. Bosquejo de impactos generados por la migracién a las grandes ciudades
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Fuente. Banguero (2015)

En Cali se ha venido incrementando llegada de extranjeros no residentes en niveles superiores
al 9%, entre en 2012 y 2013 se observé un incremento del 9.37%, y entre el 2013 y 2014 se
observd un incremento del 9,61%, la participacién del valle del cauca en la llegada de
extranjeros no residentes representa el 7.3%.

Uno de los aspectos que se evidencia en los hogares colombianos es la reduccién en la
cantidad de integrantes del hogar, lo que ha incidido en las preferencias a la hora de comprar
una vivienda. Segun el Periodico El Espectador (2016) en el pais en los Gltimos afios se viene
reduciendo la cantidad de hijos por hogar, lo que se relaciona con la tasa de fecundidad,
mientras en 1967 lo comun era que cada mujer diera a luz a 6,7 hijos, hoy esa cifra se ha
reducido a 2, este cambio se ve reflejado en un paulatino envejecimiento de la poblacion y

en una reduccion del tamafio de los hogares, que paso de 4,5 personas por hogar en 1990 a
3,5 en 2015.

Otro de los aspectos culturales que incide en la vivienda, es la costumbre de mantenerse en

la vivienda familiar o construir en el mismo predio. Esto se presenta en diversos sectores de
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la ciudad, lo cual se justifica por el tema del costo de predios, de un lote para la construccion,
lo cual lleva a division de un predio para construir una nueva vivienda o construir en los
segundos o tercer piso. Si bien esto es una iniciativa positiva, implica que la construccion se
realiza de manera independiente y no bajo la contratacion de una constructora, asi mismo, la

adquisicion se hace de manera directa y no por medio de inmobiliaria.

Tabla 13. Variables del entorno cultural

Variables Amenaza Impacto Incidencia para el Sector Inmobiliario
Oportunidad
Migracion de poblacion | Oportunidad Alto Cambio en los habitos de compra de vivienda,

buscando nuevas opciones en disefio,
servicios complementarios.

Habitos de la vivienda | Amenaza Alto Menor demanda de vivienda nueva para
familiar compra o arriendo.

Hogares con menos Exigencia por nuevos disefios, comodidades,
hijos Oportunidad Medio hogares de menor tamafio, mayor

aprovechamiento de los terrenos.

Fuente. Elaboracién propia (2018)

3.4.5 Entorno tecnologico

En Colombia este entorno se ha visto favorecido por la penetracion de las tecnologias de la
informacion y comunicacién, lo cual ha favorecido a las empresas para sus actividades de
comunicacion, promocion incluso para el desarrollo de canales virtuales de comercio, lo que

ha consolidado el comercio electronico en varios sectores.

A través de medios como internet se logran ejecutar procesos de promocion, publicidad y
gestion comercial. Segun el Ministerio de las Tecnologias de la Informacion y las
Comunicaciones demostré en Colombia los servicios tecnoldgicos se encuentran en
expansion. Servicios como conectividad de banda ancha, Internet fijo, mévil son un ejemplo
visible. El informe del Ministerio de las Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones
establecio que al cierre del afio pasado se present6 un incremento del 180% en las conexiones
a Internet, alcanzando los 7 millones 37 mil usuarios (Ministerio de las Tecnologias y las
Comunicaciones, 2013). De igual manera el Estado colombiano redujo los aranceles para la

importacion de tecnologia, en especial computadores y algunos bienes de capital. Segun lo
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evidenciado las tecnologias cada dia ganan mayor penetracién en Colombia teniendo mayor

cantidad de usuarios, tanto en el sector domiciliario como empresarial.

Segun un estudio de la Camara Colombiana de Comercio Electrénico, para el afio 2013, el
uso de teléfonos inteligentes aumento significativamente, y con ello el consumo de datos para
la consulta de diferentes servicios en linea. Los estratos que mas consumen datos son el
estrato 3, 4y 5, los consumidores que mayor servicio demandan se ubican en el rango de los
14 a 34 aios, respecto a las regiones el consumo es similar con un menor consumo en la zona
pacifica. Segun el Ministerio de Tecnologias de Comunicacion e Informacién, (2016) al
cierre del primer trimestre de 2015, la participacion en el mercado de telefénica mdvil en
Colombia que tienen los Proveedores de Redes y Servicios Moviles, se encuentra distribuida
de la siguiente manera: Comunicacion Celular S.A. COMCEL S.A (53,14%), seguido de
Colombia Telecomunicaciones S.A. E.S.P. con una participacion del 22,95%, Colombia
Movil S.A. E.S.P. (17,27%), Virgin Mobile S.A.S. (3,77%), Uff Movil S.A.S. (0,81%), y los

demas proveedores (4) de telefonia mdvil con una participacion del 2,06%.

Tabla 14. Variables del entorno tecnolégico

Variables Amenaza Impacto Incidencia para el Sector
Oportunidad Inmobiliario
Crecimiento de sector Mayor cobertura de las tecnologias de
Oportunidad Medio informacion par a realizar actividades de
promocion, publicidad y ventas.
Aumento de internet | Oportunidad Medio Disponibilidad para ofrecer servicios en
(penetracion) linea dado facilidad a los clientes.
Uso de dispositivos | Oportunidad Alto Disponibilidad para comunicarse de
moviles manera directa y oportuna con clientes.
Comercio electrdnico. Aumento de empresas virtuales,
Amenaza Alto aumento de la competencia por
empresas que aumentan su cobertura del
mercado.

Fuente. Elaboracién propia (2018)

3.4.6 Entorno Legal

Las inmobiliarias del pais en su gran mayoria prestan los servicios de asesoramiento, compra
y venta de inmuebles, y administra bienes inmuebles de todo tipo, por tal motivo es necesario
tener en cuenta leyes para poder prestar servicios con las condiciones minimas establecidas

por la legislacion Colombiana.
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De acuerdo con el articulo 2 de la Ley 820 de 2003 el contrato de arrendamiento de vivienda
urbana es:
Aquel por el cual dos partes se obligan reciprocamente, la una a conceder el goce
de un inmueble urbano destinado a vivienda, total o parcialmente, y la otra a pagar
por este goce un precio determinado. Dicho pago puede ser en pesos colombianos
0 en moneda extranjera; sin embargo, el mismo puede hacerse por intermedio de
otra prestacion que sea del mismo valor del canon que se debe pagar, lo que quiere

decir, que el arrendatario no se encuentra obligado a realizar el pago con dinero.

Esta norma establece las obligaciones de las partes en el contrato, asi como las
condiciones particulares en que se arrienda un inmueble, que deben servir como base

para establecer un contrato de arrendamiento.

La Regulacién inmobiliaria (2016) afirma que en Colombia es de suma importancia tener
en cuenta estos tres pilares que es la base de la regulacion inmobiliaria:

1. Se garantiza la propiedad privada en Colombia.

2. Tanto para los colombianos como para los extranjeros se les garantiza los
derechos al comprar y vender bienes inmuebles, y no se contemplan cargas
tributarias para los inversionistas extranjeros.

3. “Eluso del suelo en Colombia debe cumplir con una normatividad urbanistica”.

(Regulacion inmobiliaria,2016, p.2) Basandose en el POT.

Para la adquisicién de inmuebles en Colombia es necesario tener en cuenta varios
aspectos importantes. Antes de comprar un inmueble se requiere la revision de
certificados de tradicion con fecha de expedicion no mayor a treinta dias, estudio de
titulos de las escrituras de 20 afios atras, certificados referentes al pago de impuestos y
por ultimo en certificado del uso del suelo. Luego se procede a la realizacion y firma del
contrato de compra y venta que acuerdan las dos partes, este contrato debe ser elevado a
escritura publica. El costo de dicho tramite es aproximadamente del 0,3% del valor de la
venta. Cuando ya esta lista la escritura de compra y venta esta debe ser registrada en la
oficina de registros publicos que genera un impuesto entre el 0,5% y el 1% del valor de

la compra venta. (Regulacion inmobiliaria, 2016)
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De acuerdo con la Regulacion inmobiliaria (2016) otra de las regulaciones que se
realizan es al arrendamiento que no solo puede hacerlo el propietario, este puede ceder

sus derechos a un tercero para que el inmueble pueda ser administrado.

» Derecho de desahucio: en caso de arrendamiento de un establecimiento de comercio
el propietario estd obligado a dar aviso a los arrendatarios con 6 meses de antelacion a
la terminacién del contrato de arrendamiento del local. Los contratos de arrendamiento
en su mayoria estan respaldados por una fiducia que es una entidad financiera que
respalda y ofrece confianza a los arrendadores en caso de incumplimiento de los

arrendatarios. (Regulacién inmobiliaria, 2016)

En la normatividad urbanistica que se debe tener en cuenta que cada municipio es libre
para expedir y administrar su propio plan de ordenamiento territorial (POT), mediante
el cual se establece el uso del suelo de manera municipal o distrital de acuerdo con la
constitucion politica de Colombia. Asi que es de suma importancia para los
inversionistas que quieren comprar inmuebles conocer la clasificacion y del uso del suelo
para poder proyectarlo en lo que quieren darle uso (Regulacion inmobiliaria, 2016).
Acorde a la Regulacion inmobiliaria (2016) existen unos tributos que gravan los
inmuebles los cuales deben tenerse en cuenta a la hora de la compra y venta de un
inmueble:

1. El predial: es un impuesto a los inmuebles ubicados en Colombia. Este impuesto
estd basado en el avallo catastral vigente de cada predio y ademas debe ser
declarado y pagado por sus propietarios una vez en el afio. Dependiendo las
condiciones del predio, area y ubicacion, asimismo es la cuota que debe pagar el
propietario.

2. Plusvalia: “Es una contribucion que se deriva de la accidn urbanistica y de las
autorizaciones especificas que estan destinadas a incrementar el
aprovechamiento del suelo o a obtener un uso mas rentable del inmueble” (p.6)

3. Valorizacién: es un impuesto que se cobra a propiedades que se beneficien de

obras publicas realizadas por el estado.
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4. Delineacion urbana: “El impuesto de delineacion se causa por la expedicion de
la licencia de construccién para la realizacion de obras nuevas de construccion,

ampliacién, modificacion, adecuacion o reparacion de bienes inmuebles” (p.6)

Otro de los aspectos legislativos a tener en cuenta es un proyecto de ley 124-17 que fue
radicado en el senado en el afio 2017-2018, de acuerdo a este proyecto que ve la
necesidad que en Colombia haya un régimen normativo aplicable al sector inmobiliario,
con el objetivo de intervenir econdmicamente y tener mayor control en la calidad de la
prestacion de estos servicios, considerando que en Colombia no existe una normatividad
bien establecida para ejercer este oficio de intermediacion inmobiliaria (Congreso de la
Republica, 2017-2018).

De acuerdo con proyecto de Ley 124 de manera clara quiere determinar los derechos y
obligaciones que debe tener los intermediarios en el sector inmobiliario “de manera que
se generen mecanismos de proteccion frente a eventuales riesgos sociales derivados de
la actividad” (Congreso de la Republica, 2017-2018, p.1). Esta ley quiere ser aplicada
tanto a personas naturales como juridicas que ejerzan este tipo de labor relativa a la
compra y venta de inmuebles, permutas, arrendamientos, suscripciones de bien raiz y

negocios juridicos derivados.

Conforme a este proyecto de ley se ve la necesidad de construir una normatividad que
regulara el sector inmobiliario, por tal razon el Congreso de la Republica (2017-2018)

dice que:

La intermediacion inmobiliaria en la legislacién colombiana, al ser un servicio
comercial, tiene su sustento en los Codigos de Comercio y Civil. En adicion, el contrato
de administracion inmobiliaria de vivienda se encuentra bajo supervision de las alcaldias

locales de conformidad con lo prescrito en la Ley 820 de 2003. (p.15)

Pese a que en Colombia a diferencia de muchos paises en el mundo carece de un
mecanismo normativo especializado que regule la calidad de los servicios prestados por

intermediarios inmobiliarios con el fin de evitar actos fraudulentos, problemas entre
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vendedores y compradores, también entre arrendatarios y arrendadores que de uno u otro
modo  perjudican a los colombianos e inversionistas extranjeros (Congreso de la
Republica, 2017-2018).

De acuerdo con el Congreso de la Republica (2017-2018) basado en lo dicho por
FEDELONJAS que la compra y venta de bienes inmuebles con la ayuda de
intermediarios es de 60% y el 15% los arrendamientos con inmobiliarias, indicando que
es un mercado muy activo. Por lo tanto se hace necesaria la intervencién del estado,
porque el servicio prestado por los intermediarios esta ligado al derecho a la vivienda
digna en vista de que es un derecho social, econémico y cultural, por esta razon el estado
establecera condiciones necesarias para hacer valer este derecho promoviendo planes de

vivienda de interés social, formas de financiacion para obtener vivienda propia.

Acorde a las normas que establece este proyecto aplicable para la enajenacion de los
inmuebles de propiedad del estado estipula que las personas que realicen estos trabajos
deben ser personas comerciantes expertos en el tema de avallos para asi promover su
venta (Congreso de la Republica, 2017-2018).

De acuerdo con lo expuesto en el proyecto del Congreso de la Republica (2017-2018) se
hace necesario que los intermediarios de bienes raices sea personas capacitadas e idoneas
para ejercer esta labor, que presenten u conocimiento calificado por una institucion
avalada por el estado, con el objetivo de prestar un servicio de calidad dando la mejor

asesoria en el tema de enajenacién y adquisicién de inmuebles.

Segun la Constitucion politica de Colombia articulo 26 dice que:

toda persona es libre de escoger profesion u oficio. La ley podra exigir titulos
de idoneidad. Las autoridades competentes inspeccionardn y vigilaran el
ejercicio de las profesiones. Las ocupaciones, artes y oficios que no exijan
formacién académica son de libre ejercicio, salvo aquellas que impliquen un
riesgo social. Las profesiones legalmente reconocidas pueden organizarse en

colegios. La estructura interna y el funcionamiento de éstos deberan ser
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democréaticos. La ley podra asignarles funciones publicas y establecer los

debidos controles.

Este articulo describe la libertad que tiene una persona al escoger en que desempefiarse
laboralmente, unos oficios no son regulados por el estado, otros si dado que representan
un riesgo social. Cuando se analiza las actividades que realiza en intermediario que se
basa en la asesoria de la compra y venta de inmuebles, alquileres y otros, representado
este oficio un riesgo social dado que se presta para estafas y otras acciones ilicitas, de
este modo el congreso de la republica esta obligado a velar por el interés general y los
derechos de los colombianos. Por lo cual esta ley propone que los intermediaros
inmobiliarios cuenten con un certificado de intermediario vigente expedido por una
entidad de verificacion inmobiliaria (EVI) que también podra expedirlo una persona
natural (Congreso de la Republica, 2017).

El documento proyecto de ley para el sector inmobiliario expone varios factores y
normativas importantes para el desarrollo de esta actividad y la regulacién por el estado,
como es la definicion de lo que es un asesor inmobiliario, una intermediacién
inmobiliarias y el intermediario inmobiliario establecidas por la ley. También describe
las tipos de contratos de intermediacion, contrato de mandato, pautas claves que estos
deben de estipular, terminaciones de contratos, trata temas como la exclusividad que se
puede dar sobre la venta de un predio, las limitaciones del intermediario o asesor
(Congreso de la Republica, 2017-2018).

Ademas este proyecto también quiere proteger esta actividad por tal razén estipula unos
articulos donde se especifica como debe ser la remuneracion las personas que ejercen
este oficio, que derechos tienen y que obligaciones deben tener al prestar un servicio de
intermediacion y asesoria, y de igual manera la falta de ética y principios en el ejercicio

de esta actividad incurrird en sanciones (Congreso de la Republica, 2017-2018).

De igual forma otra de las leyes que empezara a regir desde el 2019 para la facturacion

electronica de acuerdo con la Dian (2016) determina que: “El paragrafo transitorio
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segundo de la Ley 1819 de 2016, establece que los obligados a declarar y pagar IVA'y
el impuesto al consumo deberan expedir factura electronica a partir del 1 de enero del
afo 2019.” Es decir que todos los comerciantes sea persona natural o juridica que estén
obligados por la DIAN a pagar I\VVA estan predestinados a adoptar el modelo de la factura
electronica en el 2019. De tal manera las empresas deberan contratar un operador de
software para poder realizar este tipo de facturacion y poder cumplir con lo establecido

por la ley.

La factura electronica sustituye la factura de venta fisica, siendo esta el soporte de todas
las transacciones realizadas con ayuda de un sistema informatico que establece los datos
minimos requeridos por la DIAN (2016), las caracteristicas que debe llevar la factura

electronica son las siguientes:

s “Utiliza el formato electronico de generacion XML establecido por la Dian”.

% “Lleva numeracion consecutiva autorizada por la DIAN”.

s Cumple los requisitos del 617 ET y discrimina el impuesto al consumo
cuando es el caso”.

+«» Incluye la firma digital

X/

% “Incluye el codigo Unico de Factura Electrénica CUFE.”

Tabla 15. Variables del entorno legal

Variables Amenaza Impacto Incidencia para el Sector inmobiliario
Oportunidad
Legislacion Laboral Disminuye la competencia, porque se
Oportunidad Alto reduce la informalidad en el ejercicio de
esta actividad.

Legislacion del sector Existen mayores garantias a las
inmobiliario inmobiliarias frente al servicio que
Amenaza Alto prestan. Incidencia econdmica para la

capacitacion del personal en una
institucion formal avalada por el estado.

Legislacion tributaria. Encarece el valor de las viviendas y de
(Predial) Amenaza Alto servicios que prestan las inmobiliarias.
Facturacién Oportunidad Medio Facilita la gestion de facturacion y cobro
electronica. al cliente.

Fuente. Elaboracion propia (2018)
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3.4.7 Entorno ambiental

En Colombia se viene aumentando la legislacion en materia ambiental y esto ha llevado a
que las empresas tengan unos procesos Yy actividades responsables en materia de proteccion
de los recursos y minimizacion de los impacto ambientales particularmente la generacion de

residuos.

En el pais se cuenta con un amplio desarrollo de la legislacion ambiental, especial sobre la
disposicion de residuos solidos, como se aprecia en la siguiente figura:

Figura 9. Ordenamiento juridico para la gestion de residuos sdlidos en Colombia

* Loy 00 de 1093

« Ley 142 de 1094

+ Poliica para la Gestion Integral de Residuos Sélidos, 1998

+ Reglamento Técnico de Agua Potable y Saneamiento Basico-RAS, 2000

glele e Srla[oF - Decreto 1713 de 2002 - Establecimiento de los PGIRS coma instrumento de gesticn y planeacion municipal.
* Marco tanfano para el sector.

« COMNPES 3530 de 2008. Linearmientos de Politca para el Servicio Pablico de Asso.
+ Plan Nacional de Deaarrollo 2006- 2010 {Ley 1151 de 2007);

+ Planes Departamentales de Agua y Saneamiento Basico - PODA
2008-2010 » ey

+ Plan de Desammollo {Ley 1450 de 2011).

« Planes Departamentales para el Manejo Empresarial de los senvicios de agua y saenamiento. PAP-PDA
+ Actualizacion del Titulo F dol RAS . Aseo Urbano. 2012.

« Decreto 2961 de 2013 - Actualizacién del Decreto 1713002

2010-2014 @ Actualizacion de la metodologias para los PGIRS

Fuente. Alcaldia de Cali. (2016)

En este entorno se identifican como influencia el Plan de Gestion Integral de Residuos
Solidos (PGIRS) de la ciudad de Cali, el cual tiene como objetivo hacer un uso responsable
de los residuos generados y con ello lograr el aprovechamiento, reciclaje o disposicion final
adecuado conforme el tipo de residuos generados.

El tema de los PGIRS es a nivel nacional, sin embargo cada municipio establece como se
estructura este. En la ciudad de Cali, este se encuentra regulado por el Decreto 1077 de 2015
por el cual se hizo el Ajuste y actualizacion del Plan de Gestion Integral de Residuos Sélidos
del Municipio, a partir de la metodologia descrita en la Resolucion 0754 de 2014 y cuyos

resultados se ven reflejados en el PGIRS 2015 - 2027, adoptado mediante Decreto municipal
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1147 de 2015 (Alcaldia de Cali, 2016). El PGIRS obliga a las empresas a clasificar sus
residuos generados, a separarlos en la fuente, ademas establece posibles sanciones si se

presentan incumplimientos.

En lo ambiental para el futuro proximo se espera una mayor regulacion acorde a la exigencias
de desarrollo sostenible, que estan regulado por los objetivo de desarrollo sostenible que ha
establecido 17 objetivos, entre los cuales se tiene produccién, uso y consumo de productos
responsablemente, energia accesible y no contaminante, accion por el clima, entre otros. Es

posible que estos objetivos conlleven a cambios a nivel local sobre temas ambientales.

Tabla 16. Variables del entorno ambiental

Variables Amenaza Impacto Incidencia para el Sector Inmobiliaria
Oportunidad

Legislacion Oportunidad Alto Exige mayor control a las actividades que

ambiental. contaminen como la construccién, ademas exige
viviendas eco —eficientes conllevando a la
innovacion.

Manejo de residuos | Amenaza Alto Exige mayor control de las cantidades

solidos generadas y disposicion de las mismas,
incrementando costos para actividades como la
construccion de vivienda.

Responsabilidad Oportunidad Alto Permite mejorar la relacién con los clientes para

ambiental lograr una meta el comun proteger la naturaleza.

Fuente. Elaboracion propia (2018)

3.5 Sector Vivienda

En Colombia el tema de la vivienda ha venido incrementandose en los ultimos afios, gracias
a las politicas de vivienda que se han formulado desde el gobierno nacional, a través de
programas de vivienda de interés social o vivienda prioritaria se han aumentado el volumen
construido, lo que se ha impulsado gracias a los subsidios brindados, asi como auxilios en la

tasa de interés para el crédito hipotecario.

En Colombia el balance al cierre del afio 2014 se muestra un total de 92. 413 unidades de
vivienda en construccion y preventas disponibles en el pais entre vivienda VIS y NO VIS.
(Finca Raiz, 2014)

En cuanto a los programas de vivienda del gobierno nacional, Sandra Forero, Presidente Nacional de

Camacol sefala: “La vivienda social ha sido el motor de la actividad en los dos Gltimos afios gracias a
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estos programas”. Estas iniciativas han tenido un impacto positivo en cuatro frentes: ventas de
vivienda, demanda por insumos, licencias de construccién y empleo. Para el préximo afio se estiman
141.000 nuevos empleos directos por estas politicas, ventas que podrian alcanzar 27.8 billones de pesos
desde el 2010 y una demanda de insumos industriales por 3.9 billones de pesos. La repercusion de
estas 6 iniciativas se dara en los proximos 4 afios, aumentando la demanda en ciudades intermedias,

por ejemplo con el plan “Mi Casa ya”. (Finca Raiz, 2014)

Segun el Informe de Camacol, y de la organizacion Cali Como Vamos para el afio 2014,
histéricamente ha venido creciendo la oferta de vivienda en las principales ciudades de
Colombia. Aunque el sector ha tenido variaciones a través de los afios. En la siguiente grafica
se aprecia el crecimiento en la oferta de vivienda entre los afios de 2019 a 2012. En el afio
2009 se present6 un crecimiento sustancial en la construccion de vivienda, sin embargo la
crisis econdmica vivida en ese afio a nivel mundial desestimulo la compra para los afios

siguientes.

En la siguiente cuadro se caracteriza por ejemplo, la intencion de compra de vivienda segun
monto, de acuerdo con la demanda potencial segun estrato socioeconomico. Como se
evidencia, son los estratos 4, 5y 6 los que estan dispuestos a pagar mas de 76 millones y
medio de pesos. Los estratos 1, 2 y 3, en general se estan enfocando en comprar viviendas

con un valor inferior a los 76, 5 millones.
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Tabla 17. Segmentacion de compra segln estratos socioeconémicos.

;Cuanto esta dispuesto a pagar por la vivienda que dezea” Porcentaje de Demandantes Potenciales Segun Esirato zociceconomico

Miles de Pesas SMMLYV 1 2 3 4 £ 6 Tatal Acum,

MENOS DE 28.335 50 20.5 9.6 46 85 8.5
28.335 A 39.669 50-70 398 25,6 93 25 19,1 27.6
39669 A 56.670 70- 100 30.1 34 28.7 25 5.3 263 53,9
56.670 A 76.505 100 - 135 [ 19.2 292 15 5.3 21 749
T6.505 A 96.339 135-170 24 7.7 116 25 211 10.5 834
96.339 A 117.873 170 - 208 1.2 3.2 9.7 225 263 8.2 93.6
117.873 A 133.201 208 - 235 0.6 46 7.5 10.5 333 33 56.9
133201 A 152.442 235-269 23 25 5.3 L3 98.2
152442 A 170,010 268 - 300 0 98.2
170.010 A 189.883 300 - 335 5.3 333 0.5 98.7
189883 A 212512 335-375 0 98.7

212512 4 246,514 375 435 25 0.3 99
246.514 A 286.183 433 - 505 3.3 0.2 59.2
286.183 A 331.519 505 - 585 5.3 0.2 59.4
331.519 A 388.18% 583 - 685 5,3 0,2 99.6
38B.189 A 456.193 685 - 8035 5.3 0.2 998
456.193 A 570.235 BO5 - 1.006 333 0.3 100

Fuente. Camacol Valle. Estudio de Oferta y Demanda de Vivienda en Santiago de
Cali y su area de influencia Calendaria, Jamundi, Palmira'y Yumbo. 2012

Posterior al aflo 2012 la demanda de vivienda ha aumentado, considerando que es politica
de Estado fomentar la compra de vivienda para superar el tema de la pobreza. Segun
Camacol Valle, aunque existe una politica para fomentar la construccién de vivienda,
ciudades como Cali, siguen presentando un déficit, “un total de 4413 hogares calefios, 33%
de la demanda efectiva por vivienda que se espera para el 2015 y que se sitla en 13.462
hogares, no encontrarian alternativas en la ciudad por la falta de habilitacion de suelo urbano

y por ende tendran que recurrir a los municipios cercanos” (Periddico El Pais, 2014)

La deficiencia para construir se hace evidente para el afio 2014, segun el estudio de oferta 'y
demanda de vivienda realizada por Camacol, al mes de agosto de 2014 la oferta disponible
en Cali fue de 3.157 unidades, presentando un decrecimiento de 11 % frente a agosto de
2013. La estrategia que han usado los constructores es desplazar la oferta a municipios

cercanaos,

en los municipios del area de influencia (Jamundi, Palmira, Candelaria, Yumbo) para
el mismo periodo, la oferta disponible presentdé un crecimiento de 91,6%,

representado en 4.263 unidades habitacionales.
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El gremio (de constructores) proyecta que al finalizar este afio en la ciudad de Cali
se venderan 6.754 viviendas, lo que significaria una caida de 9% frente al 2013. La
estimacion de ventas para los municipios vecinos es 11.517 unidades al cierre del
2014 y esta cifra representaria un crecimiento del 89% (Periddico El Pais, 2014).

A pesar de los problemas de ineficiencia en la construccion en Cali, la oferta de vivienda
sigue creciendo, esto se explica porque se ha presentado una expansion de la construccion de

vivienda en municipios cercanos: Yumbo, Jamundi, Calendaria, Palmira.

Figura 10. Demanda de vivienda en Cali y municipios de influencia.

.____ O Candelaria

Fuente. Camacol- Valle (2014). Estudio de Oferta y Demanda de Vivienda. En Cali,
Jamundi, Yumbo, Candelaria y Palmira.
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En Cali, la demanda de vivienda se explica en parte por la distribucion socioeconémica de la

poblacion. La poblacidn total del municipio de Santiago de Cali segun las estimaciones y

proyecciones 2009-2015 presenta un crecimiento sostenido de aproximadamente el 1%

(Camacol, 2014)

Como lo resefia el Departamento Administrativo de Planeacion de Cali (2017) entre 2010 a

2016 es notorio el incremento de viviendas en la zona rural, mientas que en la rural

(corregimientos) el incremento ha sido menor.

Tabla 18. Cantidad de viviendas en Cali. 2010 a 2016.

Descripcion 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Total viviendas en el Municipio 573,930 585617 597,776 609,935 622,094 634,253 646411
Viviendas en Comunas 563,669 575359 587,520 599,681 611,840 624,000 636,158
Viviendas en Corregimientos 10,261 10,258 10,256 10,254 10,253 10,253 10,253
Total predios en el Municipio 625,252 644,875 644805 663,652 679,255 687227 687227
Predios en Comunas 601,176 612,683 613,044 631,749 644421 650,172 650,172
Predios en Corregimientos 24,076 32,192 31,761 31,903 34,834 37,055 37.055
Barrios aprobados 248 248 248 248 248 248 248
Urbanizaciones y/o sectores 89 89 89 88 88 88 88

Fuente: Calculos: DAP, Subdireccion de Impuestos y Rentas / SGFT / DAH

Fuente. Departamento Administrativo de Planeacion (2017) Cali en Cifras, 2016. P. 33.

Alcaldia de Cali.

El incremento de vivienda se ha dado en sectores de ingresos medios y altos, y especialmente

gracias a la oferta de vivienda de interés social.

Tabla 19. Variables del sector vivienda

Cali

Variables Amenaza Impacto Incidencia para el Sector Inmobiliaria
Oportunidad
Evidencia una mayor oferta de vivienda con
Crecimiento del | Oportunidad Alto diferentes caracteristicas que permiten abarcar
sector vivienda las diferentes preferencias del consumidor.
Esta se ajusta al grueso de la poblacion de
ingresos medios y bajos, ademas tiene
Preferencia por | Oportunidad Alto facilidades para la compra por el tema de los
vivienda VIS subsidios en efectivo y a tasa de interés para el
crédito hipotecario.
Expansién de los Implica que los consumidores o clientes de Cali,
proyectos fuera de | Amenaza Bajo se desplazan hacia municipios cercanos. Obliga

a la ampliacioén de la cobertura

Fuente. Elaboracion propia (2018)
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3.6 Fuerzas de Porter: Andlisis del sector

En el sector inmobiliario se evidencia diferentes tendencias especialmente porque existen dos
actividades principales actividades, por un lado, la venta y compra de inmuebles, por otro el
arrendamiento. De igual manera se debe considerar aspectos en la venta y compra, si la
vivienda es nueva o usada, su valor, ubicacion, dado que son elementos que tienen que ver

con mecanismos como la financiacién y demanda.

Para este caso la inmobiliaria objeto de analisis se dedica principalmente a la actividad de
compray venta, a la vez ha ofrece el servicio de administracién de inmuebles lo que conduce
al arredramiento de los mismos. A continuacion se describe el comportamiento de las fuerzas

de Porter.

Dinamismo Y rivalidad de los competidores. En sector de la inmobiliarias es alto dado
que existe una fuerte demanda y oferta de bienes nuevos principalmente, esto llevo a que las
constructoras sean un rival directo ya que estos tramitan la venta, con asociacion con bancos
permiten la financiacién, demostrando asi liderazgo frente a este segmento. Respecto a la
venta de vivienda usada el dinamismo se da entre las grandes inmobiliarias que ya estan
posicionadas en el mercado, las cuales se han posicionado en estratos de ingresos medios y

altos.

Para la venta de vivienda usada la competencia entre inmobiliarias es alta dado que se
requiere de posicionamiento marca para tener confianza tanto de los clientes (propietarios
del inmueble) como de los posibles compradores que son tratados como clientes igualmente.
Para mantener un adecuado servicio se requiere capital para financiar la actividad de

promocidn, trdmites, asesoria, y esto lleva a que las grandes inmobiliarias tengan liderazgo.

De acuerdo con la Revista Finca Raiz (2018) en la ciudad se identifican 212 inmobiliarias,
entre las cuales se destacan:
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Tabla 20. Inmobiliarias Cali.

Bienco ” G,y [
A .

Inmobilleris LN

¢) S |

Unisa MOURAN

|

ABE K

b i)

Fuente. Finca Raiz (2018)

Poder de negociacidon de proveedores. Para el caso de las inmobiliarias el tema de los
proveedores es complejo, porque los mismos proveedores son los duefios de los inmuebles y
deben en cierta manera ser tratados como clientes. En este caso el poder de los propietarios
es alto porque definen el precio del inmueble, tienen opcion de venderlo directamente,
contratar abogados especializados (sustitutos) o escoger entre dos 0 mas inmobiliarias. En
este sentido las condiciones del mercado de vivienda permiten diferentes modalidades para
vender el inmueble y esto hace que la actividad que realiza la inmobiliaria deba demostrar
mayor cantidad de beneficios frente a los competidores y sustitutos.

Poder de negociacién de compradores. Los clientes tiene un alto poder de negociacion
dado que se encuentra una amplia oferta de venta y arriendo de viviendas en la ciudad, la
cual se presenta en distintas modalidades, como son venta o alquiler de manera directa con
los duefios, 0 a través de abogados, asi como con inmobiliarias. Esto lleva a que tengan
opciones frente a las condiciones del negocio, también cuenta con oferta en distintas zonas

de la ciudad con variedad de precios y beneficios adicionales.
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La condicion del mercado inmobiliario en la ciudad de Cali, demuestran una amplia oferta,
la cual se caracteriza por viviendas en distintos estratos econdmicos, de distinto valor incluida
la de interés social y la de interés prioritario. La oferta incluye vivienda independiente o en
conjuntos cerrados, casas tradicionales o apartamentos, lo cual hace que el comprador tenga
variedad de opciones y esto le da poder de negociacion, lo que se traduce en mayor exigencia

al momento de la compra.

Posibilidad de nuevos competidores. El sector de inmobiliarias ofrece barreras de entrada,
por un lado la necesidad de recursos econdmicos para financiar actividades de promocién y
ventas. Asi mismo, el conocimiento de la legislacion, del sector, de los mecanismos de
financiacion de vivienda, aspectos que requieren experticia para quien emprenda esta clase
de negocios. Bajo las condiciones del mercado actual el ingreso de nuevos competidores
por una parte es complejo si se quiere formalizar como inmobiliaria, y por otra no porque
cualquier persona lo puede ejercer ya que no existe una normatividad especifica de estudios
para quienes quieren ejercer como asesores inmobiliarios, haciendo que siempre surjan

nuevos competidores sean directos o indirectos.

Poder e influencia de sustitutos. EIl sector de las inmobiliarias se evidencia una alta

presencia e influencia de los sustitutos, los principales son:

e Venta o0 alquiler directa por el propietario del inmueble
e Abogados o firmas de abogados

e Constructoras

e Entidades bancarias

e Asesores independientes.

e Comisionistas

Para el caso de la venta el principal sustituto es el propietario del inmueble que puede vender
o0 arrenda directamente, los abogados son intermediarios que realizan o prestan un servicio
similar a las inmobiliarias, servicio muy parecido al que prestan asesores independientes

especializados tanto en la venta como en el arrendamiento.

En cuanto a la venta de vivienda se presenta la influencia de sustitutos como las constructoras

en el caso de vivienda nueva, un tema que complejo dado que estos tienen convenios con
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entidades financieras para la financiacién, asi mismo, pueden trabajar con Cajas de

Compensacion Familiar para tramitar el tema el subsidio de vivienda.

En los ultimos afios con las politicas que facilitan el acceso a la adquisicion de vivienda las
entidades bancarias han comenzado a ofertar el Leasing habitacional el cual mezcla la
modalidad de arriendo con posibilidad de compra y esto ha llevado a aumentar la
competencia del sector.

A continuacion se presenta en la siguiente tabla la matriz de perfil competitivo del sector
inmobiliario donde se presentan las diferentes variables que guardan relacion con las fuerzas

de Porter.

Tabla 21. Matriz Perfil Competitivo Sector Inmobiliario

Grado | Repulsidon | Neutro | Atraccidn
- |- + | ++

1. Competidores Actuales
1.1 Rivalidad de competidores
Numero de competidores Grande | X
Diversidad de competidores Grande X
Crecimiento del sector Grande X
Costos fijos de almacenaje Bajo X
Incrementos de capacidad Bajo X
Capacidad diferenciacion de producto Bajo X
Importancia para la empresa Medio X
Rentabilidad del sector Medio X
1.2 Barreras de salida
Especializacidn de activos Alto X
Costos de salida Alto X
Interaccidn Estratégica Alto X
Barreras emocionales Bajo X
Restricciones sociales o de gobierno Alto X
2. Posibilidad nuevos competidores
Barreras de entrada Alto X
Economia de escala Bajo X
Diferenciacion del producto Bajo X
Costos de cambio para el cliente Alto X
Acceso a canales de distribucion Alto X
Necesidades de capital Alto X
Acceso a materias primas Medio X
Proteccion Gubernamental Bajo X
Efectos de la curva de experiencia Alto X
3. Poder de los proveedores
Numero de proveedores importantes Bajo X
Importancia del sector para proveedores Alto X
costos de cambio del proveedor Alto X
Integracion hacia adelante del proveedor Alto X
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Grado | Repulsidon | Neutro | Atraccion
- |- + | ++

4. Poder de los compradores
Numero de clientes importantes Bajo X
Integracidn hacia atras del cliente Alto X
Rentabilidad del cliente Alto X
5. Productos Sustitutos
Disponibilidad de productos sustitutos actuales y a futuro Alto X
Rentabilidad y agresividad del productor y del producto sustituto | Alto X
Perfil Numérico (suma) 3 14 0| 1 13
Tendencia = Repulsién 17 0 14

Fuente. Elaboracion propia. (2018)

Segun lo observado el sector de las inmobiliarias en la ciudad de Cali, se evidencia que existe
un ambiente altamente competitivo que hace dificil el ingreso de nuevos competidores.
Ademas se tiene una alta influencia de sustitutos. Sin embargo es un sector que tiene alta
rentabilidad.

3.7 Andlisis interno

Para realizar un direccionamiento estratégico uno de los puntos claves es el analisis interno,
el cual determina la situacion actual de la empresa en cada uno de sus campos, definiendo asi
las fortalezas y debilidades que esta presenta. Este estudio se realiza con el fin de crear
estrategias para el aprovechamiento de las fortalezas y el mejoramiento de las debilidades en

el mercado tan competitivo como lo es el sector inmobiliario.

3.7.1 Contexto de la empresa

Naranjo Chicué inmobiliaria y constructora SAS es una empresa familiar que inici6 a operar
en el mercado en enero del 2018, lo cual indica que tiene poca trayectoria en el sector. Esta
inmobiliaria nacié del suefio de un par de jévenes pareja con espiritu emprendedor que vieron
un potencial muy grande en este mercado, asi que decidieron apostar por este sector y
emprender con una inmobiliaria. La inmobiliaria Naranjo chicué inicié operando con solo
dos personas: los socios que trabajaban desde su casa, prestando Unicamente el servicio de

compray venta de inmuebles. (Gerente, Comunicacion personal, 2018).

Actualmente Naranjo Chicué inmobiliaria se encuentra ubicada en el centro de Cali en el
edificio Bancolombia, la conforman 5 personas: los dos socios, un captador y 2 vendedores.
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A pesar de su corta trayectoria en el mercado se puede notar el crecimiento que esta ha tenido
en la contratacion de personal de apoyo, en la parte locativa y hasta en su portafolio de
servicios que se amplio a la administracion de inmuebles, y las asesorias en compra ventas

no propias. (Gerente, Comunicacion personal, 2018).

La empresa en el momento se caracteriza por prestar un servicio de calidad, donde existe la
calidad humana, el respeto por el cliente, la inmediatez de la informacion solicitada y la no
solicitada como un valor agregado, la calidad en las asesoria en la compra y ventas de
inmuebles, ofreciendo al cliente profesionalismo trayendo consigo la seguridad y la

confianza de invertir bien sus recursos. (Gerente, Comunicacion personal, 2018).

La fortaleza principal que tiene Naranjo Chicue es la calidad del servicio al cliente, la calidad
humana y la transparencia en la informacion que se brinda, esta satisfaccion es manifestada
por la mayoria de los clientes con palabras alentadoras o con referidos, esto demuestra que
Naranjo Chicué atiende de manera satisfactoria a sus clientes. En cuanto a las debilidades
que esta presenta estan orientadas a la falta de oferta de inmuebles en venta, la falta de
experiencia en la administracion de inmuebles, falta de una contabilidad més organizada que
le permita tener una mejor gestion financiera, falta de organizacion con el talento humano.

(Gerente, Comunicacion personal, 2018).

Los valores fundamentales para Naranjo Chicue inmobiliaria son la transparencia en todos
los procesos internos y externos, por ejemplo en las ventas que se llevan a cabo se realizan
con la mayor honestidad sin ocultar nada al cliente, explicando todo con la verdad del caso.
Otro valor principal es el respeto con el trato de los clientes y comparieros de trabajo y la
seguridad que da la inmobiliaria al cliente al quedar en buenas manos sus requerimientos por

los que buscaron el servicio de esta empresa. (Gerente, Comunicacion personal, 2018).

3.7.2 Planeacion

La planeacion en la empresa esta relacionada con la captacion de inmuebles, la publicidad y
el servicio al cliente. Se planea las zonas estratégicas de captacion, con el objetivo principal
es tener inmuebles a cargo que tengan una mayor demanda en el mercado, para asi ofertarlos

e incrementar las ventas y los arrendamientos; en la publicidad los planes se realizan que
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canales de comunicacién y la forma ofrecer los inmuebles, con el fin de que el cliente objetivo
pueda darse cuenta facilmente de la oferta de un inmueble y genere interés. (Gerente,

Comunicacion personal, 2018).

Conrelacion ala calidad del servicio al cliente, siendo este es quien dispone si comprar en
esta inmobiliaria o en otra, es por este motivo que se planea como debe ser la atencion del
cliente, la informacion se debe suministrar, los tiempos de respuesta y la asesoria que se
suministra, por consiguiente se induce al cliente a comprar con Naranjo Chicué.
Adicionalmente se realizan planes de infraestructura y de ingreso de personal tanto a corto
como a largo plazo, no obstante estos planes no se encuentran bien estructurados y definidos.
La planeacion esta bajo la responsabilidad de los dos Unicos socios porque la empresa es
pequefia y no se ve la necesidad de que otras personas lo realicen. (Gerente, Comunicacién

personal, 2018).

La mision y visién que realiz6 Naranjo Chicué se realizo de una manera rapida, porque fue
una solicitud del disefiador grafico para poder crear la marca. Por tal motivo la misién y
vision no estan estructuradas de la mejor manera. Sin embargo lleva la esencia de lo que
piensan y quieren los gerentes de naranjo Chicué para el presente y futuro de la organizacion.

(Subgerente, Comunicacién personal, 2018).

3.7.3 Mision

La Inmobiliaria y constructora Naranjo Chicué es una organizacién dedicada a la
administracion, promocion y comercializacion de bienes inmuebles como casas,
apartamentos, fincas, lotes, edificios, locales y oficinas, presta el mejor acompariamiento y
asesoria profesional por parte de nuestro personal responsable y capacitado para realizar los

diferentes procesos con la mayor transparencia y honestidad hacia nuestros clientes.

3.7.4 Vision

Para el 2025 la inmobiliaria y constructora Naranjo Chicué sera reconocida a nivel nacional
por su participacion en nuevos proyectos de vivienda y por la gestion en la promocion y
comercializacion de bienes inmuebles, gracias a su compromiso y transparencia con su

clientela.
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Tabla 22. Elementos abordados en la misién

Variables

Debilidad
Fortaleza

Impacto

Incidencia para la empresa inmobiliaria

Planeacion de zonas

Fortaleza

Alto

Permite que la empresa pueda crecer en su oferta de
inmuebles y asi tener aumentar las ventas que estan
ligados a los ingresos

Planeacion infraestructura

Fortaleza

bajo

Estos planes permiten tener una vision clara de lo que
se quiere lograr en la infraestructura de la empresa, esto
incluye sucursales en otras ciudades. Los planes se
encuentran documentados.

Planes de personal

Debilidad

Alta

En los planes de personal al no estar bien definidos
perjudica el desarrollo de las capacidades de los
colaboradores, de esta manera se ven afectados los
ingresos de la empresa. Hace falta un plan de
capacitaciones.

Planes de publicidad

Fortaleza

Alta

Ayuda a darle un estatus a la empresa, ademas por
medio de la publicidad la empresa llega a mayor
cantidad de personas.

Misién y Visién

Debilidad

Baja

Como la visidn y misidn no estan bien estructuradas, los
colaboradores puede que no tengan claro y se
desenfoquen de la vision y lo que quiere lograr la
empresa.

Fuente. Elaboracion propia (2018)

3.7.5 Organizacion

Teniendo en cuenta que naranjo chicué inmobiliaria es una empresa pequefia, por tal razon
toma una estructura lineal que es simple. El gerente se encuentra en la cispide seguido por
el subgerente y los empleados, es asi como Naranjo Chicué tiene mayor control en los
procesos, y tiene una mayor rapidez en la toma de decisiones ya que Se encuentra
centralizada en los directores, sin embargo la gerencia escucha las sugerencias opiniones por
parte de los empleados en pro del crecimiento organizacional, para brindar al cliente una
atencidn de calidad. Pensando en los costos, se trabaja con personas externas que aportan sus
conocimientos a la organizacion como personal experto en tramites notariales, y abogados
que le dan a Naranjo Chicué la asesoria necesaria. (Gerente,  Comunicacion  personal,
2018).

Los principios por los cuales se funda la concepcién de la empresa son: la orientacion de
prestar un servicio integral y de calidad. Se establece al cliente como un pilar fundamental
en la empresa; que cada uno de los integrantes de la empresa pueda transmitir los valores que

son la esencia de la organizacion la trasparencia, la confianza y el respeto, de esta manera
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contribuyendo a la seguridad de la sociedad cuidando de cada cliente su patrimonio.

(Gerente, Comunicacion personal, 2018).

Figura 11. Organigrama Naranjo Chicué Inmobiliaria y Constructora S.A.S.

GERENTE

SUBGERENTE

ASESORIA
ABOGADOS

|

Vendedor 1

Vendedor 2

Fuente. Elaboracion propia (2018)

Tabla 23. Variable asociadas a la organizacion

CAPTADOR

Variables Cizzfiecn Impacto Incidencia para la empresa inmobiliaria
Fortaleza
Facilidad en la delegacion de funciones, comunicacion
Tipo de Estructura Fortaleza Medio |mas directa que ayuda que los procesos sean mas
efectivos. Rapidez en la toma de decisiones.
el gerente tiene que atender muchas situaciones y tomar
Centralizacion Debilidad Alto la mayoria de las decisiones. Desenfoca a la gerencia de
los procesos estratégicos por atender los operativos
Principios Fortaleza Alto Hace que la empresa tengg una buen.a imagen,
transmitiendo seguridad y confianza a los clientes
Con la ayuda de personal externo la empresa puede dar
Asesoria Externa Fortaleza Alto la asesoria pertinente cada caso. Este respaldo hace que

la empresa se vea segura.

Fuente. Elaboracion propia (2018)

3.7.6 Direccién

La direccion que maneja Naranjo Chicué esta relacionado méas al liderazgo de tipo

carismatico en donde el gerente tiene un buen ejemplo de compromiso en su trabajo, quien

toma en cuenta las opiniones de los empleados, motivandolos a trabaja en pro del beneficio

comun, ganandose asi la admiracién de sus subalternos. Sin embargo la toma de decisiones

la realiza la gerencia, que también tiene la funcion de delegar. Aunque la toma de decisiones
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esté centralizada, la gerencia en parte es participativa porque motiva, tiene iniciativas y

escucha a los subalternos a dar sugerencias y opiniones basados en su labor. (Gerente,

Comunicacion personal, 2018).

Frente a situaciones complejas que se presentan en la empresa la gerencia trata tener

soluciones y tomar decisiones en el menor tiempo posible, la mayoria de veces con el apoyo

de asesores externos como son los abogados. (Gerente, Comunicacion personal, 2018).

Tabla 24. Variable asociadas a la direccién

Variables Dresfiite Impacto Incidencia para la empresa inmobiliaria
Fortaleza
Tioo de Lid Fortal Alt Motiva al personal a crecer laboral y personalmente,
Ipo de L1derazgo ortaleza © haciendo que haya un mejor desempefio en la empresa
El gerente tiene que estar pendiente de todos los
Toma decisiones Debilidad Alto procesos lo que hace que se desenfoque de su labor
principal.. La gerencia

Fuente. Elaboracién propia (2018)

3.7.7 Cultura Organizacional

La cultura organizacional que se plantea en Naranjo Chicué inmobiliaria esta basada en la

honestidad, transparencia, seguridad, y respeto hacia los clientes y compafieros de trabajo en

todos los procesos internos de la organizacion. Las expectativas de los socios es que la marca

de Naranjo Chicué inmobiliaria sea reconocida a nivel nacional por la confiabilidad y por la

excelencia en el servicio al cliente tanto interno como externo que presta cada uno de los

integrantes de la organizacidn, ya que para los socios estos valores son la esencia de Naranjo

Chicué. (Gerente, Comunicacién personal, 2018).

Tabla 25. Variable asociadas a la cultura organizacional

Variables

Debilidad
Fortaleza

Impacto

Incidencia para la empresa inmobiliaria

Valores Fortaleza Alto

Fomenta la buena convivencia y el trabajo en equipo de
la organizacion. Mejor desempefio laboral. Ademas se
transmite seguridad a los clientes para comprar con
Naranjo Chicué.

Fuente. Elaboracién propia (2018)

3.7.8 Gestion y situacion contable y financiera

Naranjo Chicue inmobiliaria en el momento esta en un proceso de organizacion contable y

financiera, porque en el tiempo que lleva operando se han realizado muchas inversiones en
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publicidad, transporte, arrendo, la marca y otros. Teniendo en cuenta que los socios también
operan como vendedores y el bajo presupuesto, ha hecho que no se contraten hasta el
momento servicios contables. Los presupuestos que se realizan son muy basicos, sin embargo
las utilidades que deja cada compra y venta es alta y satisfactoria, sin embargo se ve la
necesidad de aumentar las ventas para incrementar el total de las utilidades. En los 10 meses
que lleva transcurrido del afio Naranjo Chicué ha tenido unas utilidades netas de $28.158.000
y unos gastos de $37.822.000 lo cual refleja que las utilidades en el momento no son
satisfactorias. Los ingresos totales registrados por la empresa son de $65.980.000 del cual el
90% viene de las ventas .En los otros servicios que se prestan, las utilidades son muy bajas.
También hay que tener en cuenta que los ingresos por compra y ventas son muy
impredecibles, hay unos meses que son muy buenos y otros no tanto. A la empresa le hace
mucha falta el control contable y financiero para que los gastos no superen los ingresos.

(Subgerente, Comunicacién personal, 2018).

Tabla 26. Variable asociadas a la gestion contable y financiero

Variables Dtz el Impacto Incidencia para la empresa inmobiliaria
Fortaleza
Rentabilidad, Debilidad Alto Lg baja rentablll_dad Il_mlta ala empresa para contratar
mas empleados, invertir en publicidad e infraestructura
Gestion Contable Debilidad Alto No existe un orden econdmico lo que _dlflculta la toma
de decisiones acertadas. Riego de sanciones legales.
- La falta de un presupuesto hace que la empresa pueda
Presupuesto de gastos Debilidad Alto tener un gasto que sobrepase los ingresos
La falta de control de gastos hace que la empresa
. desconozca las compras o los pagos que se realizan.
Control de gastos Debilidad | Alto Falta de informacién para realizar un presupuesto
acertado.

Fuente. Elaboracion propia (2018)

3.7.9 Gestién Comercial

El principal mercado en el que se desenvuelve Naranjo Chicué es en el sector inmobiliario
intermediacion y asesoria de compra — venta, alquileres de casas, apartamentos, edificios,
lotes, locales, y asesorias. Los segmentos de mercado a los que se dirige Naranjo Chicué
son a estratos socioecondmicos del 3 en adelante, inversionistas, personas naturales y
juridicas. La inmobiliaria atiende todo tipo de compradores la mayoria personas de 30 afios

en adelante gue ya tienen una estabilidad y una experiencia crediticia, personas mayores,
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pensionadas, la mayoria de los clientes jovenes compran con créditos bancarios y las
personas mucho mayores, lo usual es que compren con recursos propios. La ubicacién
geografica de la oferta y de los clientes potenciales de Naranjo Chicué se encuentra
distribuida asi: el 70% en el sur de Cali, y el 20% en el oeste y 10% en el norte de la ciudad
de Cali. (Subgerente, Comunicacion personal, 2018).

El servicio mas rentable de Naranjo Chicué es la intermediacion en la compra y ventas de
inmuebles, ya que entre mayor precio tenga el inmueble en venta mayor es la comision. Y el
servicio mas deficitario son los alquileres porque la ganancia es poca sobre todo en inmuebles
con canon muy bajo, ademas que el trabajo con los arrendamientos son dispendiosos.

(Subgerente, Comunicacién personal, 2018).

En la Gestion comercial realizada por la inmobiliaria se establecen cada mes los objetivos de
ventas dependiendo de las ventas realizadas en los meses anteriores, sin embargo no existen
hasta el momento capacitaciones o programas de ventas. Los precios en los servicios que
presta Naranjo Chicué estan fijados por el mercado aunque pueden ser flexibles en algunos
casos en lo que se pueda dar descuento. (Subgerente, Comunicacion personal, 2018).

La publicidad mas importante que utiliza Naranjo Chicué es Finca raiz.com , que es un
portal web donde se promocionan los inmuebles a la venta y en alquiler, adicionalmente
cuenta con pagina web que se estd organizando, redes sociales como Facebook e Instagram,
aungue estas ultimas tienen poco movimiento. También Naranjo Chicué produce videos
creativos de inmuebles de lujo que estan en venta para promocionar ademas del inmueble la

marca. (Gerente, Comunicacion personal, 2018).

De todos los medios de comunicacion mencionados el méas efectivo es Finca raiz ya que es
uno de los portales web de promocidn de inmuebles mas visitados y con APP para la facilidad
de la basqueda de los usuarios, por medio de finca raiz Naranjo Chicué recibe Ilamadas,
correos 0 mensajes de texto de clientes interesados, el promedio de clientes interesados que

se contactan con la inmobiliaria al mes son de 15 a 20 personas. Ademaés del portal de finca
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raiz a la inmobiliaria le funciona el voz a voz. Un cliente satisfecho refiere a otro potencial y

de esta manera han ganado varias ventas. (Subgerente, Comunicacion personal, 2018).

La fuerza de ventas de Naranjo Chicué esta conformada por 4 vendedores incluido los socios,
en un porcentaje del 70% las ventas se realizan en el sur de la ciudad, en el momento se
estan adquiriendo inmuebles en el oeste y norte de la ciudad para incrementar el porcentaje
de las ventas. Los vendedores no han sido capacitados formalmente, la gerencia y
subgerencia con su experiencia y conocimiento capacitan a los otros vendedores para tengan
herramientas para realizar su labor, igualmente estos poseen experiencia lo que les facilita

desempefiar su cargo.

Se realiza un control basico en las ventas, se trata de hacer seguimiento a los clientes, sin
embargo al no tener la cantidad suficientes de inmuebles en oferta muchos de estos clientes
potenciales se pierden. Las ventas mensuales en el momento son muy pocas asi que se puede
realizar un control oportuno y crear estrategias para incentivarlas (Subgerente, Comunicacion

personal, 2018).

Segun se consult6 a los vendedores y al captador la capacitacién que reciben para su labor
proviene de la gerencia y de la subgerencia, sin embargo esta no es completa se abordan
aspectos puntuales sobre las cualidades y caracteristicas de los predios que se encuentran
disponibles. Uno de los mayores requerimientos que se tienen es capacitacion sobre temas

como técnicas de negociacion, servicio al cliente, legislacion del sector inmobiliario.

Otras de las debilidades que manifestaron los vendedores fue la falta de promocion y
publicidad, dado que la empresa Naranjo Chicué es nueva en el mercado se requiere mayor
cantidad de actividades promocionales para que la marca sea conocida y asi se genere mayor
confianza a los clientes actuales y potenciales. De igual manera los vendedores recomendaron
fortalecer el material que se utiliza para el proceso de venta como portafolio de servicio, asi
como publicidad impresa, dado que esto facilita al cliente hacerse una imagen de los servicios

que se prestan o los bienes que se comercializan. (Vendedores, comunicacion personal 2018)
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Finalmente los vendedores recomendaron fortalecer la consolidacion de una base de datos de
clientes potenciales para asi siempre tener prospectos para arrendar o vender los diferentes
bienes disponibles. Esta clase de datos segun lo manifestaron pueden ser creadas por los
mismos vendedores, por datos levantados cuando la empresa participe en eventos del sector
como ferias de vivienda, ademas de las cotizaciones y peticiones que se realizan por la linea
telefénica, redes sociales, pagina web, u otros medios. (Vendedores, comunicacion personal
2018)

Tabla 27. Variable asociada a la gestion comercial

. Debilidad . . . A
Variables Impacto Incidencia para la empresa inmobiliaria
Fortaleza
Ubicacién geogréfica N Incide en Ia} limitacion en la oferta de inmuebles y en
Debilidad | Alto consecuencia en las ventas.

oferta

Los precios que tiene naranjo Chicué coincide con los
Precios Fortaleza Medio del mercado, en algunas ocasiones son flexibles y
pueden bajar.

Llama la atencidn de los clientes potenciales, inspira
Publicidad Fortaleza Medio confianza y por medio de esta publicidad se llega a gran
cantidad de publico y se ganan nuevos clientes.

Se escapan varios clientes por falta de seguimiento y
control en las ventas.

Control de Ventas Debilidad Alto

Fuente. Elaboracién propia (2018)

3.7.10 Procesos
Los servicios que ofrece Naranjo Chicué son los indispensables en una inmobiliaria,
administracion de inmuebles, intermediacion en la compra y venta de bienes raices y

asesorias afines al sector inmobiliario. (Gerente, Comunicacion personal, 2018).

En la Administracion de inmuebles la empresa se hace cargo del inmueble suministrado por
el cliente para ponerlo en alquiler a una persona apta para responder con el canon, también
se brinda la seguridad al propietario de que su bien esta en buenas manos y que él solo se
encargara de recibir su canon mensual. El proceso que se realiza al prestar este servicio es el

siguiente:

e Se atiende la solicitud del cliente Propietario que da su inmueble para ser
administrado por la inmobiliaria
78



Se firma contrato de corretaje para poder iniciar la administracion del inmueble.

Se Oferta el inmueble en alquiler por medio del portal finca raiz.

El inmueble es mostrado personalmente a clientes potenciales interesados en alquilar
Se envian los documentos de los interesados para el estudio, apenas se tiene una
repuesta positiva se procede a la realizacion del contrato.

Revision y firma del contrato con la asesoria juridica pertinente.

Gestion en el cobro de la renta y pagos de administracion en el caso de las unidades
residenciales.

Terminacion de contratos de los inquilinos. (Gerente, Comunicacion personal, 2018).

Intermediacion en la Compra y Venta de inmuebles Naranjo Chicue realiza el siguiente

jproceso:

1.
2.

10.

Busca los inmuebles en zonas potenciales

Capta el inmueble llenando una ficha técnica y se toman fotos, con la autorizacion
del propietario. También se solicita los documentos del predio.

Antes de ofrecer el inmueble se revisan los documentos para que todo esté en regla,
en ocasiones lo realiza un abogado.

Se publica el inmueble por medio del portal de finca raiz y de las redes sociales.
Adicionalmente se ofrece el inmueble a la cartera de clientes que se estan atendiendo.
Se atiendes las llamadas, correos y mensajes de los clientes interesados y se programa
una cita dejando un registro en un formato.

Por medio de la cita se muestra el bien inmueble de interés y si al cliente no le satisfizo
entonces se lo redirige a otros inmuebles con caracteristicas similares.

Si hubo un interés por un inmueble se le realiza seguimiento al cliente para que oferte.
Se cierra el negocio entre vendedor y comprador y se establece los parametros de la
compray venta.

Apenas se haya cerrado el negocio se procede a realizar la promesa que la realiza una
persona que trabaja en una notaria en el area de escrituracion.

Firma de la promesa de compra y venta. También se firma el contrato de corretaje

donde se estipula el pago de la comision.
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11. Si es el caso de que la compra se realiza por medio de entidad financiera se realiza la
gestion de documentos para avalto y estudio de titulos.
12. Escrituracion del predio a nombre de los compradores.
13. Se entrega el inmueble.
Se describio el proceso como en su mayoria de veces sucede, sin embargo dependiendo el
caso el proceso es flexible ante la necesidad del cliente y algunas veces con actividades

adicionales. (Gerente, Comunicacion personal, 2018).

Asesorias. Las asesorias se realizan cuando un cliente desea tener seguridad y respaldo en
una negociacion, se escucha la necesidad o problema del cliente, se solicitan los documentos
pertinentes del predio y la inmobiliaria hace un estudio basado en su con su conocimiento,
experiencia y con la ayuda de los abogados y personal de la notaria se emite un concepto
recomendado para el caso. (Gerente, Comunicacion personal, 2018).

La programacion de las captaciones de los inmuebles en venta no corresponde a la demanda
del mercado, porque la demanda del mercado es muy amplia. Teniendo en cuenta que la
empresa se encuentra en su fase inicial, esta no tiene la capacidad para satisfacer la totalidad
de la demanda, sin embargo la empresa se proyecta a tener mayor participacion en el
mercado. Aproximadamente entran de 15 a 20 contactos en el mes de personas interesadas
por los inmuebles ofrecidos por Naranjo Chicué, de los cuales se logra realizar de 2 a 4 ventas
con clientes compradores. Lo que quiere decir que no se logra satisfacer la demanda de 11 a

16 clientes potenciales. (Gerente, Comunicacion personal, 2018).

Para Naranjo Chicué es muy importante la calidad del servicio que se le brinda al cliente
potencial desde el momento de la llamada, en las citas donde se muestra el bien, en el proceso
de la compra y venta, o en todo el tiempo en que se administra un inmueble. Se establecen
mejoras basados en lo errores percibidos, sugerencias o quejas de los clientes. No obstante
en la empresa no realiza ningan control de la calidad del servicio que se presta a los clientes.

(Gerente, Comunicacion personal, 2018).

Las compras que se realizan para la empresa estan relacionadas a los activos fijos como

escritorios, computadores, mesas...etc. también insumos de papeleria. La funcion de las
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compras se encuentra en el momento centralizada, porque las personas encargadas de realizar
estas compras son el gerente y subgerente, de las cuales realizan de una a dos cotizaciones.
(Gerente, Comunicacion personal, 2018). En cuanto a la gestion en la investigacion y
desarrollo, Naranjo Chicué hasta el momento no ha implementados estas actividades con el
objetivo de mejorar la calidad del servicio. (Gerente, Comunicacién personal, 2018).

Por otra parte los sistemas de informacion que utiliza esta empresa para su comunicacion son
los que se pueda tener una respuesta lo mas inmediata posible. La comunicacion directa sea
persona a persona por medio de llamada, mensajes de whatsapp y correo electronico. Estos
medios de comunicacion los emplean tanto en la parte interna como con la externa ayudando

a desarrollar su objeto social. (Gerente, Comunicacion personal, 2018).

Con el objetivo de ser eficientes y eficaces en el servicio que presta la inmobiliaria, se
realizan reuniones minimo una vez en semana en donde se informa los clientes que se estan
atendiendo con sus requerimientos, 1os negocios que estan por realizarse, y las situaciones o
clientes que requieren de la atencion de la inmobiliaria. Es asi que en estas reuniones se
plantean objetivos semanales de las actividades por realizar. Esta reunion es suficiente para
que todos los integrantes de la empresa estén en contexto de todas las situaciones. En general
la informacidn fluye en la organizacion de una manera pertinente ya que es una empresa
pequefia donde no existen muchas barreras en la comunicacion. (Gerente, Comunicacion

personal, 2018).

Tabla 28. Variable asociadas a los procesos

Debilidad

Variables Fortaleza

Impacto Incidencia para la empresa inmobiliaria

Los servicios que presta la inmobiliaria son muy completos y
Servicios Fortaleza Alto afines. Los clientes al finalizar los procesos quedan satisfechos y
envian referidos.

Clientes satisfechos que refieren a otros. Clientes que vuelven a

Calidad Fortaleza Alto L ; L
buscar los servicios de naranjo Chicué.
Programa  de - Sin nuevas captaciones de inmuebles no aumenta la oferta, por
., Debilidad Alto .
produccion tal razon no crecen las ventas.
Y . Fluye la comunicacién de manera adecuada y rapida, utilizando
Comunicacion | Fortaleza Medio Y yrap

todos los canales de comunicacion posibles

Fuente. Elaboracion propia (2018).
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3.7.11 Gestién Humana

En el inicio Naranjo Chicué solo operaba con los socios que realizaban todas las actividades
de la empresa. Desde el mes de septiembre se incorpor6 a la organizacion una persona para
el cargo de captador y en el mes de Noviembre del 2018 ingresaron dos vendedores que hacen
la funcién de asesores inmobiliarios, actualmente los socios se reparten entre las actividades

administrativas y las operativas (Gerente, Comunicacion personal, 2018).

Cabe resaltar que en Colombia no existe la educacion formal certificada para ejercer la
actividad como asesores inmobiliarios, de tal manera el conocimiento en la mayoria de las
veces es empirico o se trasmite tacitamente. Por lo cual una persona que no tiene experiencia
en el sector puede ir aprendiendo del tema en el terreno del trabajo y con el que hacer del dia
a dia, lo que hace un poco més dispendioso el desarrollo de las capacidades. Todas las
personas que conforman Naranjo Chicué ingresaron a la organizacion ninguna experiencia
en el sector, lo que ha sido un reto para la gerencia. Se lleva un proceso con cada persona que
trabaja en Naranjo Chicué para que pueda aprender todo lo relacionado a su cargo y al sector
inmobiliario. Para llevar este proceso se realiza unas 2 capacitaciones iniciales con el gerente
y un acompafiamiento aproximado de dos semanas en la practica. Este desarrollo de las
capacidades es un poco mas lenta que el ritmo de evolucion al que va la empresa, teniendo
en cuenta que cada persona ha iniciado desde cero, en consecuencia algunas veces se atrasan

actividades o se pierden negocios (Gerente, Comunicacion personal, 2018).

El personal de Naranjo Chicué esta distribuido asi: Gerencia, Captaciones y Ventas. El
gerente y subgerente realizan la funcion administrativa y de asesores inmobiliarios, el
captador se encarga de ganar inmuebles para ofrecerlos en venta o en alquiler, y los
vendedores a la venta de inmuebles. La cantidad del personal no es suficiente, se requiere
contratar nuevos vendedores para fortalecer el equipo de ventas y aumentar los ingresos de

la organizacién (Gerente, Comunicacion personal, 2018).

Considerando que la cantidad de personal que conforma Naranjo Chicue es pequeria, el clima
laboral entre compafieros es bueno, se manifiesta la colaboracion, el respeto y la actitud
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positiva. No obstante en las ventas siempre se manejan tensiones por las competencias, por
problemas en la negociacién o cuando suceden problemas imprevistos en el proceso de venta,
estas situaciones ponen el ambiente laboral un poco cargado de estrés (Gerente,

Comunicacion personal, 2018).

El personal para Naranjo Chicué representa un recurso fundamental para la organizacion, el
cual se procura cuidar, ya que cada uno de los integrantes de la organizacion desempefia
papeles diferentes pero muy importantes para el funcionamiento, evolucion y el
cumplimiento del objeto social. Teniendo en cuenta que en valores organizacionales esta
incluido el respeto no solo al cliente sino dentro de la organizacion entre compafieros. Las
relaciones interpersonales en la empresa estad basado en el respeto y la cordialidad, sin

importar el cargo o quien venda mas o menos (Gerente, Comunicacién personal, 2018).

La seleccidn de personal no se encuentra formalizada porque las personas que trabajan con
Naranjo Chicué son familiares y amigos, sin embargo en el momento de seleccionar se tiene
muy en cuenta los valores y la actitud de las personas, mas que las capacidades. Por esta
razén es indispensable capacitar y desarrollar las habilidades necesarias en el nuevo personal.
Al ingresa nuevo personal a la empresa se realiza una induccién al puesto de trabajo, en
donde se ensefia quien es la empresa, los objetivos que esta tiene, también los conocimiento
basicos que se debe saber del sector inmobiliario y se explica las funciones del cargo.
Aunque este proceso no se encuentra documentado ni estandarizado se realiza con cada uno

de los nuevos integrantes de Naranjo Chicué (Gerente, Comunicacién personal, 2018).

La evaluacion del desemperio del personal en el momento no se ha establecido ni se lleva un
control en el rendimiento de los colaboradores, ya que la empresa apenas esta en su proceso
de organizacion y acoplamiento. Los periodos de prueba en la empresa no se han
determinado, por lo cual no se realiza ningun tipo de evaluacion (Gerente, Comunicacién

personal, 2018).

Se sabe que las capacitaciones son sumamente importantes en la gestion del talento humano

para el desarrollo de habilidades y capacidades en las funciones de cada cargo. Naranjo
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Chicue en el momento aprovecha las capacitaciones gratuitas que ofrece la afianzadora con

la cual trabaja, estas capacitaciones estan orientadas a los arrendamientos y servicio al cliente.

Claro estd que son muy escasas las capacitaciones que brida la inmobiliaria a su personal y

que se requiere un programa de capacitaciones para desarrollar el potencial que tiene cada

colaborador (Gerente, Comunicacion personal, 2018).

Tabla 29. Variable asociada a la gestion humana

Variables

Debilidad
Fortaleza

Impacto

Incidencia para la empresa inmobiliaria

Capacidades del personal

Debilidad

Alto

La inmobiliaria debe capacitar al personal nuevo y sin
experiencia lo cual requiere tiempo, afectando asi las
ventas y el presupuesto.

Cantidad del personal

Debilidad

Alto

No tiene la cantidad de personal necesario para
incrementar las ventas. Afectando el crecimiento de la
empresa.

Clima laboral

Fortaleza

Medio

Permite una buena comunicacion del equipo de trabajo,
y ayuda a que los procesos se realicen en menor tiempo.
Armonia a la empresa y buena percepcion de los
clientes.

Capacitaciones

Debilidad

Alto

demora en el desarrollo de las capacidades en el nuevo
personal, esto afecta los gastos y los ingresos de la
empresa

Seleccion e induccién de personal

Debilidad

Alto

Toma mucho tiempo capacitar y desarrollar las
habilidades en el nuevo colaborador, de esta menara de
demora en obtener resultados en la venta llevando de la
mano los ingresos.

Fuente. Elaboracion propia (2018)
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4 Formulacion de la orientacion estratégica

4.1 Matriz de Evaluacién de Factores Externos (M.E.F.E)

Con base en la informacion que se present6 del analisis externo se realizé el analisis de la
matriz de evaluacién de factores externos, (MEFE) segun Fred (2013), en esta se consolidan
las principales oportunidades y amenazas que se encuentran en el entorno. Para su
realizacion se lista las amenazas y oportunidades, a cada factor se le asigné un peso relativo
segun su importancia para el sector competitivo. Posteriormente a cada factor se le calificd
conforme la empresa lo valora (o gestiona). Para calificar las variables se usaron los

siguientes parametros:

e Amenaza Mayor: 1
e Amenaza Menor: 2
e Oportunidad Menor: 3
e Oportunidad Mayor: 4

En la siguiente tabla se presenta la matriz MEFE, donde se sintetiza oportunidades y

amenazas.

Tabla 30. Matriz M. E.F.E

Factores Externos Pon Val Cal
Oportunidades

Crecimiento de la poblacién de la ciudad de Cali 20% 4 0,8
Comportamiento estable de crecimiento de la economia de Colombia 15% 3 0,45
Politicas para compra de vivienda y desarrollo del sector inmobiliario | 15% 4 0,6
Penetracion de las tecnologias de la informacion en el pais. 15% 4 0,6
Amenazas 0
Crecimiento de la poblacion en condicion de pobreza o bajos ingresos | 5% 2 0,1
Demanda de vivienda usada o familiar 10% 1 0,1
Aumento de competencia 5% 2 0,1
Aumento de impuestos a la vivienda y finca raiz 15% 2 0,3
Total 100% 3,05

Fuente. Elaboracion propia (2018)
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La calificacion que se obtuvo en la matriz MEFE fue de 3,05 lo que indica que el entorno
ofrece mayor cantidad de oportunidades, lo cual es positivo para la inmobiliaria. En todo
caso se debe elaborar estrategias que saquen provecho de las oportunidades y hagan frente a

las amenazas.

4.2 Matriz de Evaluacion de Factores Internos (M.E.F.1I)

Con base en la descripcion de los diferentes aspectos internos de la inmobiliaria se procedid
a elaborar la Matriz de Evaluacion de Factores Internos (MEFI), propuesta por David, (2013)
la cual permite identificar como impactan las debilidades y fortalezas. Para elaborar la matriz
se definieron las principales debilidades y fortalezas, a las cuales se les asigno un peso
relativo, posteriormente cada variable fue calificada. Para calificar las distintas: fortalezas o

debilidades se us6 una escala asi:

e Debilidad Mayor: 1
e Debilidad menor: 2
e Fortaleza Menor: 3

o Fortaleza Mayor: 4

En la siguiente tabal se agrupan las fortalezas y debilidades, el peso asignado a cada una, y
la calificacion producto del anlisis en que se considerd la importancia para el desempefio de
la empresa en el mercado y en particular para la satisfaccion de sus clientes que son el objeto

por el cual existe la organizacion.
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Tabla 31. Matriz M.E.F.1

Factores Internos Pon Val Cal
Fortalezas

Buenas relaciones con clientes 15% 4 0,6
Compromisos y capacidades del talento humano 10% 4 0,4
Capacidad de direccién y modelo de liderazgo 15% 4 0,6
Propuesta de valor: precios y servicio al cliente 20% 3 0,6
Debilidades 0
Falta de planeacion y organizacion de la estructura 10% 2 0,2
Falta de estrategias de promocién 10% 2 0,2
Deficiencias en los procesos contables y financieros 10% 2 0,2
Falta de diversidad en la oferta de viviendas 10% 1 0,1
Total 100% 2,9

Fuente. Elaboracién propia (2018)

La calificacion de la Inmobiliaria fue de 2,9 lo que indica que la empresa tienen mayores

fortalezas que debilidades, sin embargo estas ultimas tiene una fuerte influencia por lo que

deben ser corregidas de manera urgente mediante la generacidn de estrategias.

4.3 Estrategia general

Considerando la calificacion de 2,9 de la Matriz MEFI, se consider6 que la estrategia central

de la empresa se debe enfocar hacia la penetracion del mercado, en este sentido la

Constructora e Inmobiliaria Naranjo Chicué se enfoca en penetrar el mercado de Cali, para

tener mayores ventas y participacion. De igual manera en el mediano plazo se podra

desarrollar el mercado para llegar a nichos especificos para los cuales se debera desarrollar

una propuesta de productos particular.
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Figura 12. Sintesis Matriz Interna y Externa
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13)

La estrategia de penetracion de mercados consiste en alcanzar una mayor participacion en la

ciudad de Cali, especificamente en la zona sur donde se ha concentrado la actividad de la

inmobiliaria, para esto se desarrollan téacticas que permiten mejorar la promocion,

comunicacion y ventas, para lo cual se utilizan medios digitales para facilitar estos
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actividades logrando con ello posicionar la marca y a la vez generar un mayor dinamismo

que se traduzcan en ventas efectivas.

La estrategia de desarrollo de mercados se plante para llegar a diferentes zonas del mercado
de Cali, en la zona norte y oeste principalmente, igualmente llegar a nichos especificos

ajustando la propuesta de productos conforme a sus necesidades.

Las dos estrategias se enfocan en generar mayores ventas y con esto aumentar el flujo de caja
y la rentabilidad, aspectos que favorecen la situacion financiera de la empresa que ira

aumentando sus activos, ademas se posiciona la marca siento reconocida y recordada.

4.4 Matriz DOFA
Con base en el diagnéstico externo se identificé las amenazas y oportunidades que se
analizaron en la matriz M.E.F.E, con el andlisis interno se identificd las debilidades y
fortalezas que se sintetizaron en la matriz M. E. F. I. Con las distintas variables analizadas se
procedio a elaborar la Matriz DOFA donde las diferentes variables se cruzan para identificar
las estrategias que puedan surgir clasificadas como: FO, DO, FA y DA, tal como se observa

en la siguiente tabla.
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Tabla 32. Matriz DOFA

ANALISIS INTERNO

Fortalezas

Debilidades

F1. Buenas relaciones con clientes

F2. Compromisos y capacidades del talento humano

F3. Capacidad de direccion y modelo de liderazgo
F4. Propuesta de valor: precios y servicio al cliente

D1. Falta de planeaciéon vy organizacion de la
estructura

D2. Falta de estrategias de promocion

D3. Deficiencias en los procesos contables y
financieros

D4 Falta de diversidad en la oferta de viviendas

Oportunidades

Ol. Crecimiento de la
poblaciéon de la ciudad de
Cali

02. Comportamiento
estable de crecimiento de la
economia de Colombia

03. Politicas para compra de
vivienda y desarrollo del
sector inmobiliario

O4. Penetracion de las
tecnologias de la
informacion en el pais.

Estrategias FO

F1. O3.

proyectos de vivienda que se ofrecen en la ciudad.

F3. F2. O4. Estrategia de comunicacion, promocion
y ventas que usen las TIC para generar un contacto
directo con los clientes y prospectos. Promover
publicidad de los inmuebles y la marca por medio de

Facebook, Instagram, YouTube, pagina web.
F4. 0O3. O2.

instituciones financieras, constructoras,
aprovechar la dindmica de la oferta en la ciudad

Ofrecer servicios adicionales como las
asesorias en diferentes formas de créditos con la
alianza de BBVA que se ajusten a los nuevos

Realizar alianzas estrategias para
facilitar la adquisicion de vivienda, vinculando a
con ello

Estrategias DO

D1. D3. 04. Elaborar un plan de consolidacion y
formalizacion de la empresa para mejorar el
desempefio y distribucién de funciones.

D2. O4. Elaborar un plan de marketing que haga
énfasis en la publicidad digital y la comunicacion
basadas en las TIC.

D3. O4. Implementar un sistema de planificacion
empresarial para gestionar datos e informacion y
con ello facilitar la toma de decisiones.

03. D4. Generar alianzas con nuevos proyectos
de construccion, que saquen provecho de la
expansion de la ciudad, a través de dinamica del
sector.

Amenazas

Al. Crecimiento de la
poblacién en condicion de
pobreza o bajos ingresos
A2. Preferencia o demanda
de vivienda usada o familiar
A3. Aumento de
competencia

A4. Aumento de impuestos a

Estrategias FA

Al. F4. Elaborar una propuesta de valor que se
incluya vivienda para la poblacidn de ingresos medios

y bajos.

A2.F2. Establecer una comunicacion directa con los
propietarios de vivienda usada para ampliar la oferta

en diversos sectores de la ciudad.

la vivienda y finca raiz

A3. F2. F4. Propuesta de valor que diferencie a la
Inmobiliaria de la competencia por precios. La
persona que compre inmueble y quiera alquilarlo
tendrd un descuento del 20%, innovacion audiovisual
en publicidad videos de casas de lujo cuando hay
exclusividad en la venta, asesoria de aliados en
créditos bancarios y subsidios de vivienda, también
brindar un servicio adicional de avallos que sera
gratis cuando haya exclusividad de venta de 1 afio.

A2. F3. A4. Generar una estrategia promocion y
venta innovadora que permita competir por variedad
y cualidades del inmueble antes que por precios.

Estrategias DA

D1. A3. Disefiar e implementar un plan para la
formalizacion de los procesos y con ello alcanzar
la eficiencia interna.

D2. A3. A2. Establecer una estrategia de
comunicacion y medios que permita posicionar la
marca siendo una alternativa reconocida para los
clientes que demandan una vivienda.

A2. D4. Aumentar la oferta de vivienda
incluyendo diversas zonas de la ciudad, valor,
ubicacion, tipo y opciones en general.

D3. A4. Al. Implementar un sistema contable y
financiero para llevar control de costos y gastos,
de tal manera que se pueda tener precios
competitivos.

Fuente. Elaboracién propia. (2018)
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4.4.1 Formulacion de Estrategias segun DOFA

Estrategias FO

F1. O3. Ofrecer servicios adicionales como las asesorias en diferentes formas de créditos
con la alianza de BBV A que se ajusten a los nuevos proyectos de vivienda que se ofrecen en
la ciudad.

F3. F2. O4. Estrategia de comunicacion, promocion y ventas que usen las TIC para generar
un contacto directo con los clientes y prospectos. Promover publicidad de los inmuebles y la
marca por medio de Facebook, Instagram, YouTube, pagina web.

F4. O3. O2. Realizar alianzas estrategias para facilitar la adquisicion de vivienda,
vinculando a instituciones financieras, constructoras, con ello aprovechar la dinamica de la
oferta en la ciudad

Estrategias DO

D1. D3. 04. Elaborar un plan de consolidacién y formalizacion de la empresa para mejorar
el desemperio y distribucién de funciones.

D2. O4. Elaborar un plan de marketing que haga énfasis en la publicidad digital y la
comunicacion basadas en las TIC.

D3. O4. Implementar un sistema de planificacion empresarial para gestionar datos e
informacion y con ello facilitar la toma de decisiones.

03. D4. Generar alianzas con nuevos proyectos de construccion, que saquen provecho de la
expansion de la ciudad, a través de dinamica del sector.

Estrategias FA

Al. F4. Elaborar una propuesta de valor que se incluya vivienda para la poblacion de
ingresos medios y bajos.

A2. F2. Establecer una comunicacion directa con los propietarios de vivienda usada para
ampliar la oferta en diversos sectores de la ciudad.

A3. F2. F4. Propuesta de valor que diferencie a la Inmobiliaria de la competencia por precios.
La persona que compre inmueble y quiera alquilarlo tendra un descuento del 20%,
innovacion audiovisual en publicidad videos de casas de lujo cuando hay exclusividad en la
venta, asesoria de aliados en créditos bancarios y subsidios de vivienda, también brindar un
servicio adicional de avaltos que sera gratis cuando haya exclusividad de venta de 1 afio.
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A2. F3. A4. Generar una estrategia promocion y venta innovadora que permita competir por
variedad y cualidades del inmueble antes que por precios.

Estrategias DA

D1. A3. Disefiar e implementar un plan para la formalizacion de los procesos y con ello
alcanzar la eficiencia interna.

D2. A3. A2. Establecer una estrategia de comunicacion y medios que permita posicionar la
marca siendo una alternativa reconocida para los clientes que demandan una vivienda.

A2. D4. Aumentar la oferta de vivienda incluyendo diversas zonas de la ciudad, valor,
ubicacién, tipo y opciones en general.

D3. A4. Al. Implementar un sistema contable y financiero para llevar control de costos y

gastos, de tal manera que se pueda tener precios competitivos.

4.5 Agrupacion de estrategias segun Balance Scorecard

Las estrategias que se identificaron con la matriz DOFA se organizaron en cuatro

dimensiones: financiera, comercial, procesos y gestion del talento humano.
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Tabla 33. Estrategias segun dimensiones

Dimension

Estrategias

Objetivos

Financiera

D3. A4. Al. Implementar un sistema contable y financiero para
llevar control de costos y gastos, de tal manera que se pueda
tener precios competitivos.

03. D4. Generar alianzas con nuevos proyectos de
construccién, que saquen provecho de la expansion de la
ciudad, a través de dindmica del sector.

Aumentar la rentabilidad de la
empresa, teniendo mayor control
de los costos y gastos, a la vez que
se genere un mayor flujo de ventas
y efectivo.

Comercial

D2. A3. A2. Establecer una estrategia de comunicacion y
medios que permita posicionar la marca siendo una alternativa
reconocida para los clientes que demandan una vivienda.

Al. F4. Elaborar una propuesta de valor que se incluya
vivienda para la poblacién de ingresos medios y bajos.

A3. F2. F4. Propuesta de valor que diferencie a la Inmobiliaria
de la competencia por precios. La persona que compre
inmueble y quiera alquilarlo tendra un descuento del 20%,
innovacion audiovisual en publicidad videos de casas de lujo
cuando hay exclusividad en la venta, asesoria de aliados en
créditos bancarios y subsidios de vivienda, también brindar un
servicio adicional de avallos que serd gratis cuando haya
exclusividad de venta de 1 afio.

A2. F3. A4. Generar una estrategia promocion y venta
innovadora que permita competir por variedad y cualidades del
inmueble antes que por precios.

D2. O4. Elaborar un plan de marketing que haga énfasis en la
publicidad digital y la comunicacion basadas en las TIC.

F4. O3. O2. Realizar alianzas estrategias para facilitar la
adquisicion de vivienda, vinculando a instituciones financieras,
constructoras, con ello aprovechar la dindmica de la oferta en
la ciudad.

F3. F2. O4. Establecer una estrategia de comunicacion,
promocion y ventas que usen las TIC para generar un contacto
directo con los clientes -comercial.

Lograr mayor penetracion del
mercado de Cali, diversificando
los segmentos a los que se atiende,
asi como la oferta de vivienda e
inmuebles de inversion a través de
promociones y nuevas alianzas
con inmobiliarias y constructoras,
también con el uso de las TIC para
poder posicionar la marca.

Procesos

D1. A3. Disefiar e implementar un plan para la formalizacion
de los procesos y con ello alcanzar la eficiencia interna.

F1. O3. Ofrecer servicios adicionales como las asesorias en
diferentes formas de créditos con la alianza de BBVA que se
ajusten a los nuevos proyectos de vivienda que se ofrecen en la
ciudad.

A2. F2. Establecer una comunicacion directa con los
propietarios de vivienda usada para ampliar la oferta en
diversos sectores de la ciudad.

A2. D4. Aumentar la oferta de vivienda incluyendo diversas
zonas de la ciudad, valor, ubicacion, tipo y opciones en general.

Consolidar y organizar la empresa
para ser eficiente y tener control de
cada uno de los procesos,
facilitando la delegacion de
funciones, responsabilidades,
autoridad y recursos, orientando
la organizacion a prestar un
servicio al cliente de calidad,
donde el tiempo de respuesta sea el
menor.

Talento
humano

D1. D3. 04. Elaborar un plan de consolidacion y formalizacion
de la empresa para mejorar el desempefio y distribucién de
funciones.

D3. O4. Implementar un sistema de planificacién empresarial
para gestionar datos e informacion y con ello facilitar la toma
de decisiones.

Involucrar al personal para generar
una propuesta de valor, basada en
la gestion de informacion del
cliente, la comunicacion directa y
oportuna.

Fuente. Elaboracion propia (2018)
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4.6 Mapa estratégico

Conforme a las estrategias formuladas se procedi6 a la elaboracién del mapa estratégico

considerando las dimensiones del Balance ScoreCard, y sus cuatro dimensiones.

Figura 14. Mapa Estratégico para la Constructora e Inmobiliaria Naranjo Chicué
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Fuente. Elaboracion propia (2018)
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5 Cuadro de mando-plan de accion

Posterior a la presentacion al mapa estratégico se procedio a elaborar el plan de accién para
cada una de las dimensiones propuestas; financiera, clientes, procesos internos y gestion

humana, esta ultima asociada al aprendizaje y conocimiento.

Las diferentes estrategias derivadas de la matriz DOFA se organizaron conforme a las cuatro
dimensiones, se seleccionaron las mas significativas y se agruparon otras. Posterior a ello se
definieron acciones para cada una de estas, que luego se organizaron en la matriz del plan de
accién. A continuacion se presenta cada estrategia y las acciones principales que se deberan

ejecutar.

5.1 Estrategias de la dimension financiera

Objetivo: Aumentar la rentabilidad de la empresa, teniendo mayor control de los costos y

gastos, a la vez que se genere un mayor flujo de ventas y efectivo.

Estrategia: D3. A4. Al. Implementar un sistema contable y financiero para llevar control de

costos y gastos, de tal manera que se pueda tener precios competitivos.
Actividades:

e Comprar un software contable basico para el ingreso de costos y gastos.

e Capacitacion a la administradora de la inmobiliaria sobre el uso del sistema contable

e Realizar presupuestos para tener control en los costos y gastos

e Contratar un contador para llevar la contabilidad de la empresa como un servicio
outsourcing

e Verificar trimestralmente los balances generales y las cuentas para poder tener

precios mas competitivos y asi aumentar las ventas.

Programa. Implementar un software contable y financiero que permita la sistematizacion
de la informacion en los dos primeros meses de 2019, para su correcto manejo se capacitara
al personal. En el tercer mes una vez se domine el programa se elaborara los presupuestos

para usarlos como una herramienta de gestion y toma de decisiones.
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5.2 Estrategias Dimension Comercial

Estrategia: O3. D4. Generar alianzas con nuevos proyectos de construccion, que saquen

provecho de la expansion de la ciudad, a través de dindmica del sector.
Actividades

e Realizar una presentacion audiovisual muy dinamica y llamativa para la presentacion
de la inmobiliaria ante constructoras e inmobiliarias que tengan proyectos de vivienda
nueva en sectores de expansion.

e Formalizar un portafolio de servicios que presta la empresa.

e Capacitar a una persona en ventas y servicio al cliente para que esta pueda visitar

estas constructora, dando a conocer la inmobiliaria y creando alianzas con ellas.

Programa. En los dos primeros meses de 2019 levantar una base de datos de los posibles
aliados estratégicos, colocandose en contacto con ellos. A la par disefiar un portafolio para la
exhibicion de los servicios de la empresa. En el tercer mes programas las visitas en el
domicilio u oficina de los posibles aliados estratégicos a través de un asesor previamente

entrenado y capacitado para este fin.

Objetivo: Lograr mayor penetracion del mercado de Cali, diversificando los segmentos a los
que se atiende, asi como la oferta de vivienda e inmuebles de inversion a través de
promociones y nuevas alianzas con inmobiliarias y constructoras, también con el uso de las

TIC para poder posicionar la marca.

Estrategia: D2. A3. A2. Establecer una estrategia de comunicacion y medios que permita
posicionar la marca siendo una alternativa reconocida para los clientes que demandan una

vivienda.

e Realizar videos llamativos de los mejores inmuebles, donde se manifieste los
servicios gque ofrece naranjo Chicué junto con la marca y los servicios que se ofrece.
e Promocionar estos videos por medio de las redes sociales: Facebook, youtube,

Instagram, whatsapp, la pagina web de la empresa y por correo electronico.
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Programa. En el primer mes de 2019 definir un concepto de la marca y de la estrategia de
promocion para que la elaboracion de los videos de inmuebles siga una linea y se fortalezca
una misma imagen. Para el segundo mes, elaborar un plan de publicaciones en medios
digitales (redes sociales), indicando la periodicidad de las mismas, la cantidad segun tipo, asi

como las politicas para interactuar con los usuarios.

Estrategia: Al. F4. Elaborar una propuesta de valor que se incluya vivienda para la

poblacion de ingresos medios y bajos.

e Visitar y escoger barrios potenciales de estratos medio bajos.
e Realizar un estudio de mercado de los barrios escogidos

e Realizar captaciones de inmuebles potenciales en los barrios escogidos

Programa. A partir del segundo mes de 2019, levantar una base de datos por barrio y comuna
de los bienes inmuebles en venta, estudiar la viabilidad de cada uno segin su potencial en
rentabilidad. Para el tercer mes contactar a los propietarios y ofrecerles los servicios,
posteriormente concentrar con estos la visita al inmueble en compafiia del asesor para que se

genere una tactica de venta.

Estrategia: A3. F2. F4. Elaborar una propuesta de valor que diferencie a la Inmobiliaria de
la competencia por precios, innovacion audiovisual en publicidad, exclusividad en la venta,

asesoria y avaluos.

e Visitar zonas y captar casas de lujo y ofrecer el trabajo audiovisual para la venta del
inmueble

e Formalizar la alianza con el BBVA para enviar clientes que quieran acceder a un

crédito de vivienda.
e Capacitacion del personal en temas de subsidios de vivienda que brinda el estado.

e Formalizar la alianzas con tres avaluadores certificados por la Lonja para descuento

en los avaltos de la inmobiliaria y realizar avallos a clientes.
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Programa. En el primer mes de 2019 iniciar con un analisis de la propuesta de valor de la
competencia y con base en ello establecer los puntos donde se generara diferenciacion. Para
el segundo mes concretar una oferta basada en tres puntos: innovacion en promocion,
exclusividad y asesoria personalizada. Para el tercer mes capacitar al personal sobre estos

elementos e incluirlos en la tactica de venta.

Estrategia: D2. O4. Elaborar un plan de marketing que haga énfasis en la publicidad digital

y la comunicacion basadas en las TIC.

e Mandar a hacer imagenes personalizadas y muy llamativas de la empresa para
publicar en todos los medios digitales

e Realizar descuentos y ofertas en algunos inmuebles

e Festejar el dia del cumpleafios de la empresa con buenos descuentos en algunos
inmuebles, haciendo campafia publicitaria por un mes en las redes sociales

e Dar un incentivo a cada referido con bonos de regalo

Programa. Con base en el concepto de marca y propuesta de valor, se definira un plan de
mercado basado en las cuatro P’s: producto, plaza, promocion y precio. Para el tercer mes se
formulara una estrategia particular y se comunicara a los clientes, ejecutando las acciones de

promocion y ventas.

Estrategia: F4. O3. O2. Realizar alianzas estrategias para facilitar la adquisicion de
vivienda, vinculando a instituciones financieras, constructoras, con ello aprovechar la

dindmica de la oferta en la ciudad.
Actividades

e Formalizar alianza con el BBVA y otros bancos para facilitar a los clientes acceder
al crédito de vivienda.
e Ofrecer proyectos nuevos generados por las alianzas con otras inmobiliarias y

constructoras, por medio de la cartera de clientes.
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Programas. En el tercer mes se levantara una base de datos con las entidades financieras
que estan ofreciendo financiacion por proyecto y valor de la vivienda, para el cuarto mes se
realizara un contacto a cada institucion para identificar un contacto directo y las condiciones
para acceder a las modalidades de financiacion. Para el cuarto mes se capacitaré a los asesores

respecto a la dindamica de la alianza estratégica.

Estrategia: F3. F2. O4. Establecer una estrategia de comunicacion, promocidon y ventas que

usen las TIC para generar un contacto directo con los clientes.

e Crear base de datos

e Correos informacion audiovisual base de datos

e Informar por anuncios Ilamativos inmuebles que esten de oportunidad

e Generar contenido informativo de valor acerca de la propiedad raiz en Colombia,
noticias, prevencion de estafas y publicidad de la marca por medio de la pagina web

y redes sociales

Programa. Para el tercer mes con base en la propuesta de valor y el concepto de la marca,
se establecera el plan de medios, identificando los canales a usar, la segmentacion de publico
por canal. Se determinara la cantidad de mensajes por canal y la metodologia para hacer

seguimiento a la informacion y reportes de comunicacion.

5.3 Estrategias Dimension procesos internos

Objetivo: Consolidar y organizar la empresa para ser eficiente y tener control de cada uno
de los procesos, facilitando la delegacién de funciones, responsabilidades, autoridad vy
recursos, orientando la organizacion a prestar un servicio al cliente de calidad, donde el

tiempo de respuesta sea el menor.

Estrategia: D1. A3. Disefiar e implementar un plan para la formalizacion de los procesos y

con ello alcanzar la eficiencia interna.

Actividades:
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e Definir los cargos y crear el manual de funciones de cada uno de ellos.
e Estandarizar documentar el proceso de servicio al cliente en cada linea de servicio

e Crear encuesta de satisfaccion de los clientes.

Programa. Para el primer mes de 2019 se levantara el mapa de procesos y se iniciaréa con la
estandarizacion de los mismos, iniciando con los misionales, siguiendo con los estratégicos
o direccion y finalmente con los de apoyo. Una vez se estandaricen se elaborara un manual

de procesos y se capacitara al personal respecto a los cambios introducidos.

Estrategia: A2. F2. Establecer una comunicacion directa con los propietarios de vivienda

usada para ampliar la oferta en diversos sectores de la ciudad.
Actividades:

e Establecer y documentar el proceso de captacion.

e Documentar las formatos necesarios para realizar la captacion.

Programa. En el primer mes de 2019 establecer los canales de comunicacion con los
clientes: correo, pagina web, redes sociales, celular, lineas telefonicas y oficina. Establecer
los formatos para el registro de informacion del cliente e inmueble. Para el segundo mes
levantar una base de datos con esta informacion que mensualmente debera ser alimentada o

cuando el inmueble sea vendido.

Estrategia: A2. D4 Aumentar la oferta de vivienda incluyendo diversas zonas de la ciudad,

valor, ubicacién, tipo y opciones en general.
Actividades

o Reforzar las captaciones para obtener nuevos inmuebles

e Crear volantes que ofrezcan los servicios de naranjo Chicué que dejen en las porterias
de la unidades para tener nuevos clientes para la compra y la venta

e Crear un plan de referidos exclusivo para porteros de unidades residenciales por

informacion de venta de inmuebles.
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Programa. En el segundo mes de 2019 levantar una base de dato de inmuebles en venta por
sectores y barrios, para lo cual se visitara la zona y se entregarad informacion a clientes a
prospectos. Una vez levantada la base de datos se procedera a contactar los propietarios y/o
personas que puedan incidir en el proceso de compra y venta como suministradores de

referidos.

5.4 Estrategias dimension aprendizaje y crecimiento gestion humana

Obijetivo: Involucrar al personal para generar una propuesta de valor, basada en la gestion

de informacion del cliente, la comunicacion directa y oportuna.

Estrategia: D1. D3. 04. Elaborar un plan de consolidacién y formalizacion de la empresa

para mejorar el desempefio y distribucién de funciones.

o Definir los cargos existentes y documentar las funciones de cada uno.
e Definir y documentar los procesos de seleccion e induccion de cargos
e Realizar plan de capacitaciones anualmente

e Realizar capacitaciones en ventas y atencion al cliente, por lo menos una en el mes

Programa. En el tercer mes del afio 2019, se levantara el perfil de cada uno de los cargos de
la empresa para cada uno de revisara las competencias propias del cargo, revisara sus
funciones conforme a los procesos definidos. A partir de las funciones se documentara el
proceso de seleccion e induccion para garantizar que se escoja el personal idéneo. Una vez
se tenga lo anterior, se realizard una capacitacion de los cambios al personal vinculado, y a
los seis meses se realizara una revision de los perfiles y se hara una reinduccion Asi mismo
trimestralmente se realizaran capacitaciones sobre ventas y servicio al cliente para fortalecer

las competencias del cargo.

Estrategia: D3. O4. Implementar un sistema de planificacion empresarial para gestionar

datos e informacion y con ello facilitar la toma de decisiones.
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e Realizar una reunién semanal para compartir informacion y requerimientos de
clientes.

e Formalizar evaluacion de desempefio en todos los cargos.

Programa. Se establecer un software que permita integrar las diferentes actividades de la
empresa; incluyendo la informacién contable y financiera, sobre el cual se realizara los
presupuestos. Una vez implementado se procedera de forma mensual realizar reuniones para
socializar la situacion, evaluar cumplimiento de metas, evaluar el desempefio de los

diferentes cargos y tomar medidas correctivas.

Posterior a definir las acciones que se requieren para el logro de la estrategia propuesta en
las siguientes tablas se presenta el plan de accion para cada dimensidn, en estas se sefiala el
objetivo, la estrategia, las acciones, el resultado, responsables, tiempo, costo y medidas de
control. Se espera que con este plan de accion se favorezca la ejecucion por parte de la

empresa.
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5.5 Plan de accion por dimensiones

Tabla 34. Plan de accién dimensidn financiera

Objetivo. Aumentar la rentabilidad de la empresa, teniendo mayor control de los costos y gastos, a la vez que se genere un mayor flujo de ventas

construccion.

nuevos proyectos de

inmobiliarias que tengan proyectos de
vivienda nueva en sectores de expansion.

Formalizar un portafolio de servicios que
presta la empresa.

Capacitar a una persona en ventas y servicio
al cliente para que esta pueda visitar estas
constructora, dando a conocer la inmaobiliaria
y creando alianzas con ellas.

Ventas por
alianzas /Ventas
totales.

y efectivo.

Estrategia Acciones Resultados Responsables | Indicadores Recursos Medidas de Control

Implementar un | Comprar un software contable basico parael | Menor costo | Gerencia Costos de | 6 Meses. Evaluacion periodica de cada

sistema de gestiény | ingreso de costos y gastos. de operacion. | General operacion $600.000 cuenta que integran los

planeacién contable — — Costos de costos de operacion.

y financiero. Capacitacion a la administradora de la Menor gasto operacién  por Planificacién de los gastos
inmobiliaria sobre el uso del sistema administrativo. periodo /Ingreso fijos, y establecer un limite a
contable. por ventas. la caja menor.

Realizar presupuestos para tener control en Menor gasto de
los costos y gastos admén.
Contratar un contador para llevar la Gastos de
contabilidad de la empresa como un servicio Admon., por
outsourcing periodo /Ingreso
Verificar trimestralmente los balances por ventas.
generales y las cuentas para poder tener

precios mas competitivos y asi aumentar las

ventas

Generar  alianzas | Realizar una presentacion audiovisual muy | Ventas Gerencia Ventas 4 Meses. Evaluar la efectividad de la

con empresas del | dinamica y llamativa para la presentacion de | generadas por | General. realizadas por alianza y su participacion en

sector enfocadosen | la inmobiliaria ante constructoras e | alianzas. alianzas. $300.000 | ventas.

Fuente. Elaboracion Propia. (2018)
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Clientes.

Tabla 35. Plan de accién dimensidn de clientes

Obijetivo: Lograr mayor penetracién del mercado de Cali, diversificando los segmentos a los que se atiende, asi como la oferta de vivienda e
inmuebles de inversién a través de promociones y nuevas alianzas con inmobiliarias y constructoras, también con el uso de las TIC para poder

posicionar la marca.

Estrategia Acciones Resultados Responsables | Indicadores Recursos Medidas de
Control

Establecer una | Realizar videos llamativos de los mejores | Plan de Subgerente Publico contactado. 2 Meses Evaluar el trafico
estrategia de | inmuebles, donde se manifieste los | medios. $1.500.000 | de publico por
comunicacién y medios | servicios que ofrece naranjo Chicué junto medio.
que permita posicionar | con la marca y los servicios que se ofrece.
la marca. Promocionar estos videos por medio de las

redes sociales: Facebook, Youtube,

Instagram, Whatsapp, la pagina web de la

empresa y por correo electronico.
Elaborar una propuesta | Visitar y escoger barrios potenciales de | Oferta de Subgerente Participacién de venta | 4 Meses Verificar por
de valor que se incluya | estratos medio bajos. vivienda para vivienda estrato 2 y 3. $500.000 periodo la
vivienda  para la | Realizar un estudio de mercado de los | estratos 2y Participacién de vivienda rentabilidad de
poblacion de ingresos | barrios escogidos 3. estrato 2 y 3/ Ventas totales. esta linea.
medios y bajos Realizar  captaciones de inmuebles

potenciales en los barrios escogidos
Elaborar una propuesta | Visitar zonas y captar casas de lujo y | Cantidad de | Subgerente Crecimiento clientes | 6 Meses Lograr un
diferenciadora con los | ofrecer el trabajo audiovisual para la venta | contratos de fidelizados. crecimiento
clientes: basados en | del inmueble clientes $500.000 sostenido, si se
descuento por | Formalizar la alianza con el BBVA para | fidelizados. Clientes fidelizados  /total interrumpe
fidelizacion, y | enviar clientes que quieran acceder a un clientes. evaluar porque no
estrategias crédito de vivienda. Cantidad de se fideliza vy
innovadoras. contratos de Crecimiento clientes porque no se

exclusividad. exclusivos/ Total clientes.. alcanza la
Capacitacion del personal en temas de exclusividad.

subsidios de vivienda que brinda el estado.

Formalizar la alianzas con tres avaluadores
certificados por la Lonja para descuento en
los avaltos de la inmobiliaria y realizar
avallos a clientes.
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Elaborar un plan de | Mandar a hacer imagenes personalizadas y | Estrategias y | Subgerente. | Acciones ejecutadas 6 Meses Evaluar la
marketing que haga | muy llamativas de la empresa para publicar | acciones inversion en el
énfasis en la publicidad | en todos los medios digitales segun el Acciones ejecutadas / acciones | $3.000.000 | plan versus el
digital y las TIC. - marketing planificadas. incremento en

Realizar descuentos y ofertas en algunos

- MIX. ventas.

inmuebles

Festejar el dia del cumpleafios de la

empresa con buenos descuentos en algunos

inmuebles, haciendo campafia publicitaria

por un mes en las redes sociales

Dar un incentivo a cada referido con bonos

de regalo
Realizar alianzas | Formalizar alianza con el BBVA vy otros | Cliente Subgerente. Clientes favorecidos / total de | 2 Meses Analizar las
estrategias para facilitar | bancos para facilitar a los clientes acceder | favorecidos clientes. causas de porque
la  adquisicion  de | al crédito de vivienda. con las $500.000 los clientes no se
vivienda. Ofrecer proyectos nuevos generados por | alianzas acogen a la

las alianzas con otras inmobiliarias y | desarrolladas. alianza.

constructoras, por medio de la cartera de

clientes.
Establecer una | Crear base de datos Cantidad de | Subgerente Cantidad de clientes | 2 Meses Depurar
estrategia de [ Correos informacién audiovisual base de | clientes con actualizados y registrados | $300.000 | mensualmente la
comunicacién, datos /Cantidad de clientes totales. base de datos para

promocion y ventas que
usen las TIC para
generar un contacto
directo con los clientes.

datos

Informar  por anuncios llamativos
inmuebles que estén de oportunidad

Generar contenido informativo de valor
acerca de la propiedad raiz en Colombia,
noticias, prevencidn de estafas y publicidad
de la marca por medio de la pagina web y
redes sociales

registrados y
actualizados

actualizacion y
verificacion.

Fuente. Elaboracion Propia. (2018)
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Procesos internos

Tabla 36. Plan de accion dimensidn procesos internos

Obijetivo: Consolidar y organizar la empresa para ser eficiente y tener control de cada uno de los procesos, facilitando la delegacion de
funciones, responsabilidades, autoridad y recursos, orientando la organizacion a prestar un servicio al cliente de calidad, donde el tiempo

de respuesta sea el menor.

Estrategias Acciones Resultados Responsables Indicadores Recursos Medidas de
Control
Disefiar e implementar | Definir los cargos y crear el manual de funciones de | Procesos Subgerente Procesos 1 Mes Actualizar y
un plan para la | cadauno de ellos. documentados formalizados $500.000 ajustar los
formalizacion de los | Estandarizar documentar el proceso de servicio al [Total de procesos de
procesos. cliente en cada linea de servicio procesos. manera
Crear encuesta de satisfaccion de los clientes. periodica.
Establecer una | Establecer y documentar el proceso de captacion. Mayor volumen | Subgerente Cantidad de 2 Meses Evaluar la
comunicaciéon  directa de clientes- clientes $2.000.000 efectividad
con los propietarios de Documentar las formatos necesarios para realizar la prospectos contactgdos de cgda ,
vivienda usada para captacion. contactados por por periodo. medio segun
ampliar la oferta. periodo. el pablico al
que llega y la
interaccion
gue genera.
Aumentar la oferta de | Reforzar las captaciones para obtener nuevos | Mayor cantidad | Subgerente Participacion 2 Meses Evaluar el
vivienda  incluyendo | inmuebles de oferta de de zonas / total | $500.000 crecimiento
diversas zonas de la vivienda por de oferta. por zona e
ciudad. zona. intensificar la

Crear volantes que ofrezcan los servicios de naranjo
Chicué que dejen en las porterias de la unidades
para tener nuevos clientes para la compra y la venta

Crear un plan de referidos exclusivo para porteros
de unidades residenciales por informacion de venta
de inmuebles.

captacion de
bienes.

Fuente. Elaboracion Propia. (2018)
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Gestion humana

Tabla 37. Plan accion gestién humana

Obijetivo: Involucrar al personal para generar una propuesta de valor, basada en la gestién de informacidn del cliente, la

comunicacion directa y oportuna.

decisiones.

Estrategia Acciones Resultados Responsables Indicadores Recursos Medidas de Control
Elaborar un plan de Definir los cargos existentes y | Cargos con Subgerente Cargos 1 Meses Actualizar la
consolidacion y documentar las funciones de | funciones documentados / funciones de manera
formalizacion de la cada uno. documentadas total de cargos. $500.000 periddica conforme a
empresa para mejorar el | Definir 'y documentar los los cambios que se
desempefio y procesos de seleccion e introducen en la
distribucion de induccién de cargos empresa y la
funciones. Realizar plan de capacitaciones dinamica de su
anualmente crecimiento.
Realizar capacitaciones en
ventas y atencion al cliente, por
lo menos una en el mes
Implementar un sistema | Realizar una reunion semanal | Areasy Subgerente Avreas incluidas 2 Meses Verificar que cada
de planificacion para compartir informacién y | modulos en el sistema. area actualice la
empresarial para requerimientos de clientes. (contable, informacién en el
estionar datos e : — ventas sistema.
ignformacic’)n y con ello FOI‘ITI&lIZ?.I‘ evaluacion  de incIuid)os en el $1.500.000
s desempefio en todos los cargos. | .
facilitar la toma de sistema .

Fuente. Elaboracion Propia. (2018)
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5.6 Propuesta principios organizacionales

MISION MEJORADA

La Inmobiliaria y constructora Naranjo Chicué es una organizacion dedicada a la
administracion, promocion y comercializacion de bienes inmuebles como casas,
apartamentos, fincas, lotes, edificios, locales y oficinas. Se diferencia por prestar el
mejor acompafiamiento y asesoria profesional por parte de nuestro personal
responsable y capacitado para realizar los diferentes procesos con la mayor

transparencia y honestidad hacia nuestros clientes.
VISION MEJORADA

Para el afio 2022 la Inmobiliaria y Constructora Naranjo Chicué sera reconocida en
el sur occidente de Colombia por su participacién en nuevos proyectos de vivienda,
actividades de construccion, por la gestién en la promocién y comercializacion de
bienes inmuebles. Destacandose por la innovacion en las actividades de promocion y
venta, el servicio al cliente personalizado con un trato humanizado y enfocado en
construir una propuesta de valor ajustada a las necesidades de cada cliente, las

tendencias del mercado y la dindmica del sector.
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6. Conclusiones

La Constructora Inmobiliaria Naranjo Chicué ha logrado una situacion favorable desde su
creacion dado que ha logrado ir ampliando sus ingresos y base de clientes, sin embargo para
consolidarse se requiere de la realizar una planificacién que le permita hacer contingencia a
la situacion del entorno y los riesgos del sector, asi mismo, que conlleve a superar sus
debilidades. En este sentido la planeacion estrategia resulté conveniente porque se elabord
un plan que aborda todos estos elementos haciendo congruentes y viables las estrategias

formuladas.

Respecto a la situacion del analisis externo de la Constructora e Inmobiliaria Naranjo Chicué
se encuentra un panorama positivo dado que el pais y en particular la ciudad de Cali cuenta
con una economia dindmica en crecimiento y expansion que ha generado puestos de trabajo,
condiciones que le facilitan a los compradores la adquisicion de vivienda, de igual manera
el Estado ha formulado politicas que han incentivado la oferta y demanda incidiendo asi
como el desarrollo del sector en distintas zonas de la ciudad. De igual manera, el buen
momento del sector inmobiliario ha traido un ambiente mas competitivo por parte de las
empresas existentes, profesionales independientes e incluso la venta directa, razon por la cual
es importante que la Constructora e Inmobiliaria Naranjo Chicué desarrolle una propuesta

diferenciadora que le permita lograr la diversificacion y penetracion del mercado.

En cuanto a la situacion interna de la empresa se aprecia que la Constructora e Inmobiliaria
Naranjo Chicué esta en proceso de consolidacion, segln el panorama evidenciado se debe
superar la condicién de informalidad, dandole mayor claridad a la estructura organizacional
y las funciones de los distintos cargos que alli intervienen. De igual manera organizar el
proceso administrativo para ser mas eficientes, logrando que los cargos de alta gerencia se
enfoquen en temas de direccion y planeacion, logrando delegar actividades operativas o de
apoyo. Con la formulacién de las estrategias se abordd esta situacion para aportar a la

formalizacién y consolidacion.

Las orientacion estrategia, asi como las estrategias formuladas se consideran viables y
ajustadas a las situacién externa e interna de la empresa, se orientan a las necesidades

prioritarias de la empresa como la formalizacion y consolidacion, de igual manera se
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consider6 el desempefio del mercado donde se enfatizd en la penetracidén, en mejorar la
promocion y gestion de ventas, de tal manera que se genere un aumento en el ingreso y

rentabilidad del periodo.

Para facilitar la ejecucion de las estrategias se utilizo el modelo del balance scorecard con el
cual se abord6 cuatro dimensiones: financiera, clientes, procesos internos, gestion del talento
humano. De esta manera para cada estrategia se presento las acciones, metas, indicadores,
responsables y medidas de control. La estructura de este plan de accién facilita que la
gerencia de la Constructora e Inmobiliaria Naranjo Chicué ejecute cada estrategia le realice

seguimiento y pueda tomar medidas correctivas.

La Constructora Naranjo Chicué demuestra ser un negocio rentable con expectativas de
crecimiento, sin embargo se encuentra en un sector altamente competitivo, para lograr el
éxito debe generar una ventaja diferenciadora que para este caso se fundament6 en la relacion
con el cliente, la innovacién en la promocion y venta, de igual manera en un trabajo arduo
por posicionar su marca de tal manera que se genere recordacion en el publico en general

incidiendo en la confianza de los clientes.
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AnNexos

Anexo A. Formato cuestionario para analisis de situacion interna

-¢Qué es lo que la empresa hace bien?, ;Qué es lo que esta bien en la empresa? ¢Es decir,

cudles son sus fortalezas?

- ¢En qué esta fallando la empresa?, ¢Cudles son sus carencias y limitaciones?, ¢Es decir,

cudles son sus debilidades?

- ¢ Cudles son los valores béasicos, aquello que caracteriza el modo de operar de la empresa?

¢Hasta qué punto estos valores condicionan lo que debe ser la empresa?

DIAGNOSTICO DEL PROCESO ADMINISTRATIVO.

PLANEACION.

-¢Cudles son las funciones, procesos de trabajo o actividades consideradas como vitales o

claves en el desempefio de la empresa?

La actividades principales son: disponibilidad en la oferta de inmuebles que sean apetecidos
por los clientes. El servicio a los clientes de manera oportuna por medio de todos los canales
de comunicacion disponibles , la publicidad que se le da a los inmuebles ofertados, las citas

con los clientes, la asesoria juridica en los procesos de compra, ventas y arrendamientos.

¢Corresponden a los factores clave de éxito en el sector?

Si, porque el servicio al cliente es clave para tener éxito en el sector.
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-¢En qué niveles y cargos se toman decisiones relacionadas con la formulacion de planes?

La planeacion en naranjo Chicué solo corresponde a la gerencia, ya que la empresa es
pequerfia solo los gerentes realizan el plan de accion para poder tener mayor participacion en

el mercado.

¢Quiénes participan en la elaboracion de los planes?

Solo los socios Isabel y Fernando

ORGANIZACION.

¢Cuales son los principios sobre los cuales se funda la concepcion de la organizacion?

Los principios en que se funda la empresa son:

Una empresa orientada a prestar un servicio integral y de calidad

Que el cliente sea el principal pilar de la empresa

Que la empresa transmita sus valores principales la transparencia y confianza en todos los

procesos

La empresa pueda contribuir a la sociedad por medio del desarrollo econémico dando la

seguridad a los clientes
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¢Esta concepcion toma en cuenta los objetivos, las estrategias y las prioridades de la

empresa?

De manera general, la concepcion ha integrado los siguientes criterios? Claridad, Economia,
Vision de conjunto, Facilidad en las comunicaciones, Definicidn de los procesos decisorios,
Estabilidad y adaptabilidad.

¢La estructura de autoridad esta claramente definida?

La autoridad estd definida claramente es el gerente seguido por la administradora o

subgerente

¢Existen asesores externos en la estructura organizativa? En qué campos? ;Como se da la

asesoria?

Si, existen asesores externos de asesoria o consultoria juridica y bancaria. Estan los abogados

y personal de escrituracion en la notaria 23.

DIRECCION.

¢Cdmo se puede caracterizar el estilo de direccion en la empresa?

El tipo de direccion de la empresa es carismatico en donde el gerente con su experiencia, el

ejemplo que da cuando realiza los procesos
¢La Gerencia delega?
¢La Gerencia propicia un buen clima de trabajo?

¢La Gerencia motiva al personal?
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¢Se podria calificar como una gerencia participativa?

¢Cudl es la actitud de la gerencia frente a situaciones complejas y de toma de decisiones no

programadas?

EVALUACION Y CONTROL.
¢Se ha establecido un sistema de control de gestion de la empresa?

¢Cudles son los principios en los cuales se fundamenta el sistema de control que tiene la
empresa? Es decir, ;por qué y para qué se hace control en la empresa y cuales son las

caracteristicas del sistema implantado?

ANALISIS DE LA CULTURA ORGANIZACIONAL.

¢Cudles son los valores, creencias, tradiciones o patrones de comportamiento que
caracterizan el desempefio y el modo de operar de la empresa? ¢Se han difundido en el

personal estos valores?

¢Cudles son las expectativas e intereses de los socios y directivos de la empresa?

ANALISIS DE LA GESTION DE LAS FUNCIONES DE LA EMPRESA.

GESTION Y SITUACION CONTABLE Y FINANCIERA.
¢La rentabilidad de las ventas es aceptable? ¢Es satisfactoria?
¢Se hace planeacion y control financiero en la empresa?

¢Existen presupuestos de gastos? ;Cdémo se controlan?
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GESTION Y SITUACION COMERCIAL.
MERCADOS Y PRODUCTOS.
¢Cudles son los principales mercados de la empresa?

¢Cudles son los principales segmentos de cada mercado? Tipo de compradores. Ubicacion
geogréfica. Motivacion de los usuarios o consumidores. Valor de la demanda por segmento.

¢Cuéles son los productos mas rentables? ¢ Cuales son los mas deficitarios?

GESTION COMERCIAL

¢Se han establecido objetivos de ventas? ;Existen programas de ventas correspondientes?
¢Como se fijan los precios de los productos?

¢Se hace promocion de la venta? ;A través de qué medios?

¢Es eficaz la promocion y/o publicidad de los productos?

¢Cdémo esta estructurada la fuerza de ventas? ¢Por sector geografico? ¢Por producto? ¢Por

mercado?

¢Se hacen controles sobre las ventas? ;Son oportunos?

GESTION Y SITUACION DE LA PRODUCCION.

¢En qué consiste el trabajo? ¢Cuales son las operaciones especificas y sus secuencias?

PROGRAMACION DE LA PRODUCCION.

¢La programacion de la produccion corresponde a las condiciones y demandas de quienes

responden por el mercado de los bienes y servicios?
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ORGANIZACION DE TALLERES Y ALMACENES.

¢Cual es la naturaleza y la importancia de la maquinaria y equipo existente?

¢Los locales o espacio fisicos son suficientes y adaptados al tipo de produccién?

EL CONTROL DE LA PRODUCCION Y DE LA CALIDAD.

¢Se considera importante controlar la calidad de los productos?
GESTION DE SUMINISTROS.

En relacién con el servicio de comprar y su organizacion administrativa:
¢La funcion de compras esta centralizada?

¢Quién o quienes al interior de la organizacién influyen, dan conceptos y deciden sobre las

compras?
¢ Cuél es el nimero de cotizaciones que se solicitan por una compra?
GESTION DE LA FUNCION DE INVESTIGACION Y DESARROLLO.

Se realizan actividades de investigacion y/o experimentacion dirigidas a mejorar los

productos servicios?
GESTION DE LOS SISTEMAS DE INFORMACION.
¢Como funciona el sistema de comunicaciones?

¢Se hacen reuniones? ;Son suficientes pero no exageradas?

GESTION DE RECURSOS HUMANOS.
LA CALIDAD Y CANTIDAD DE LOS RECURSOS HUMANOS.

¢Se ha dado un desarrollo de las capacidades del personal, al mismo ritmo en que ha
evolucionado la organizacion?
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¢Cdémo se distribuye el personal en la organizacién? ¢ Es suficiente la cantidad? ;O mas bien

es excesiva?

CLIMA DE TRABAJO Y SALUD OCUPACIONAL.

¢El clima de trabajo es bueno?

¢Se considera el personal como un recurso, un problema, un costo,...?
¢Las relaciones humanas son fundadas en el respeto por el otro?
ADMINISTRACION DE PERSONAL.

¢Se hace induccién en el puesto de trabajo y en la organizacion? ¢Se tiene un periodo de

prueba? ¢Al terminar éste se evalla cuidadosamente el desempefio del nuevo personal?

¢Se le da importancia a la capacitacion del personal? ¢Existen programas de capacitacion?

Anexo B. Formato cuestionario para analisis de situacion interna vendedores

e ;Ha recibido capacitacion para realizar el proceso de ventas?
e ;Qué debilidades usted ha detectado en la gestion de ventas de la empresa?
e ;Qué recomendaciones realiza para mejorar la gestion de ventas?

e ;Cuales son las necesidades de usted como vendedor para realizar su labor?
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